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PROLOGO

L.a mayoria de los prologos estan dedicados a cantar las alabanzas de los
autores y sus libros. Jeremey y su libro sin duda lo merecen. Sin embargo, €l
mismo consider6 que al lector le seria mas util conocer la historia tras mi
primera charla TED.[1] Mi pasion es ayudar a las personas a alcanzar el
€éxito, asi que lo haré encantado.

He asistido a unas veinte conferencias TED, a partir de 1994. Para mi se
convirtio en una suerte de peregrinacion anual acudir a ver a oradores
fascinantes y zambullirme en ideas que merece la pena difundir. Durante afios
fui un mero espectador, demasiado timido como para hablar ante los grandes
nombres. Por entonces pocas personas sabian siquiera que las conferencias
existian. Cuando le explicaba a alguien que iba a asistir a una conferencia
TED, la respuesta habitual era: «;Ted qué? ;Cual es su apellido?».

Entonces, en 1998, en el trayecto de avion hacia las TED, viajaba sentada
junto a mi una adolescente. Venia de una familia pobre, pero aspiraba a ser
alguien en la vida, y me pregunto6: «;Cuadl es la clave del éxito?». Pese a que
yo habia alcanzado un cierto grado de éxito, fui incapaz de responderle. Bajé
del avién, me dirigia a las TED y me hallé de pie en una sala llena de
personas de éxito de multitud de ambitos distintos. Entonces tuve una
revelacion. ;Por qué no preguntarles qué les habia ayudado a alcanzar el
éxito y descubrir donde estaba la clave para ello?

Me emocioné. Me vinieron unas ganas tremendas de entrevistar a
aquellas personas. Pero entonces se instalaron en mi la duda y la timidez;
ipor qué iban a querer aquellas personas hablar conmigo? No era ningun
periodista famoso. Me quedé paralizado, sudando, con mariposas en el
estbmago y me desplomé contra la pared. Estuve a punto de poner fin al
proyecto incluso antes de haberlo arrancado, cuando de repente se me acerco
caminando Ben Cohen, el cofundador de la marca de helados Ben & Jerry’s
Ice Cream. Me dije que era ahora o nunca, de manera que lo asalté y espeté:
«Ben, estoy trabajando en un proyecto. Ni siquiera sé qué preguntarle, pero
ipuede explicarme qué le ayudd a conseguir el éxito?». Y me contesto:
«Claro, vamos a tomar un café».

Quiza pienses que aquel pequefio éxito enterrd0 mis temores. Nada mas



lejos de la realidad. Durante las primeras 300 entrevistas, la vergiienza, la
ansiedad y las mariposas se apoderaron de mi cada vez que me acercaba a
alguien. Pero no era mas que una cuestion de practica y ahora, mil entrevistas
después, ya no me da vergiienza. Si se me pusiera en el camino Oprah, me
lanzaria a sus brazos.

En aquel momento llevaba seis afios estudiando el éxito y tenia una
tonelada de informacién util por compartir. Pero ;qué hacer con ello? La
mera idea de hablar en publico hacia que me echara a temblar. Me apunté
entonces a un curso para aprender a hablar en publico. (En realidad, mi mujer
lo curso antes y me copié de ella, que es lo que suele ocurrir.) Asisti a aquel
curso cada lunes por la noche y me forcé a colocarme delante de un grupo
reducido de personas y dar una charla de dos minutos. La primera semana
estaba tan asustado que apenas pude abrir la boca. Pero, tras doce semanas de
practica, el miedo y la timidez desaparecieron como por arte de magia.

Concluido el curso, seguia sin ser un gran orador, pero al menos era capaz
de dar una charla sin que me temblara todo el cuerpo. Me sentia preparado
para empezar a compartir mis averiguaciones, sobre todo entre gente joven,
como la muchacha de la avion. Compuse una presentacion en PowerPoint de
dos horas de duracion e imparti unas cuantas charlas a grupos reducidos de
estudiantes de secundaria y universidad en sus salas de estar. Y, a medida que
fui ganando confianza, me obligué a hablar ante centenares de estudiantes en
el auditorio de una universidad.

Llegé el afio 2004 y se aproximaba la siguiente Conferencia TED. Me
apetecia compartir mis investigaciones con los asistentes que me habian
concedido entrevistas en los afios precedentes. Le envié un mensaje de correo
electronico a Chris Anderson, que se coloc6 al mando de TED en 2002:
«Chris, voy a visitar Silicon Valley por negocios. ;Podria mostrarte los
resultados de mis investigaciones en torno al tema del éxito? Podria ser una
buena conferencia TED». Tuvo la amabilidad de quedar conmigo para
desayunar en Buck’s Diner, en Woodside, y le mostré la presentacion en
PowerPoint de dos horas. (jPobre Chris!) Y me hizo una critica fabulosa...
pero no me concedi6 una conferencia TED.

Entonces, un afio después, en 2005, Chris envid un comunicado
anunciando que querian programar algunas charlas de tres minutos, ademas
de las habituales de 18 minutos, y que se abria la convocatoria para los
interesados. Respondi al instante: «Chris, ;recuerdas aquella presentacién de
dos horas que te hice en el Buck’s Diner? Pues podria hacerla en tres



minutos». Chris: «;¢¢En 180 segundos??? Piensa que el micréfono se
desconecta...». Yo: «jY tanto! iNi un segundo mas!». Chris: «Venga. Te
apunto. Buena suerte».

Ahora la presion era acortar la charla de dos horas a tres minutos. Pasé
semanas recortando y revisando, y practiqué cientos de veces. Durante todo
aquel tiempo, aquellos 180 segundos se cernian sobre mi, a punto para
cortarme el micro a media frase. No obstante, el enemigo de los tres minutos
en realidad es un aliado, porque obliga a llegar al corazén del contenido y a
expresarse con una claridad cristalina.

Finalmente me encontré sentado en la fila delantera de las conferencias
TED, esperando a que llegara mi turno para subir al escenario. Eché un
vistazo a mi alrededor y vi ponentes de la talla de Bill Gates y otros grandes
nombres a quienes admiraba profundamente. El presentador anterior a mi era
James Watson, ganador de un Premio Nobel por haber codescubierto la
estructura del ADN. Si estas nervioso, nada mejor para apaciguarte que salir a
hablar después de él... Pensé: ;qué demonios estoy haciendo aqui? A nadie
le interesa lo que tengo que decir. Mi nerviosismo iba en aumento; tenia
retortijones de estomago. Eché un vistazo al papel que llevaba en la mano,
donde habia garabateado tres recordatorios: 1. Diviértete. 2. No dejes de
sonreir. 3. Richard Feynman. ;Por qué aquel gran fisico? Porque en su libro
¢Esta usted de broma, Sr. Feynman? explica como se calmé en una ocasion
en que debia hacer una ponencia con Albert Einstein entre el publico:

Recuerdo muy claramente como me temblaban las manos al verlos sacar
mis notas de un sobre marron. Pero entonces ocurrio un milagro [...]: en el
momento en que empiezo a pensar en fisica y tengo que concentrarme en lo
que estoy explicando, nada mds puede ocupar mi mente, y quedo
completamente inmunizado contra el nerviosismo.

Asi que alli estaba yo, temblando, recordandome aquellas claves; y luego
subi al escenario TED y me concentré al cien por cien en el contenido de mi
charla y en lo que necesitaba comunicar. Todo lo demas desaparecio.
Estableci contacto visual con algunos miembros del publico, pero tenia la
mente completamente absorta en lo que estaba diciendo. Miré al reloj. jOh,
no! Ya estaba en marcha. Los 180 segundos habian empezado a descontar.
Hice la presentaciéon volando, sin pausas, sin detenerme, sin esperar a que se
acallaran las risas, y acabé justo a tiempo. jUf! Y ésa es la historia previa a



mi primera conferencia TED.

Me gustaria dejarte con unos cuantos consejos que se hacen eco de lo que
leeras en este libro. En primer lugar, olvidate de ser un gran ponente. Sal al
escenario y difunde tus ideas lo mejor que sepas. No es el lenguaje lo que
inspira a las personas; es el contenido. En segundo lugar, piensa que cada
cual tiene un estilo propio. Ken Robinson tiene el suyo y yo tengo el mio. Sé
auténtico y comunicate como sueles hacerlo cuando no estas en el escenario.
Y, en tercer lugar, sigue el guion. Si has invertido dias, semanas y, en
ocasiones, meses elaborando un discurso, no lo lances por la borda e
improvises sobre la marcha. He visto a varios oradores empezar
improvisando y siempre es la peor parte de su charla. Y, por ultimo, practica,
practica y practica. Es la clave para llegar a ser bueno en algo, incluido
hablar. He entrevistado muchos grandes oradores. Nadie es buen orador «por
naturaleza». Todos han practicado hasta la saciedad.

Jeremey prefiere que no alabe su libro, de manera que, para concluir mi
presentacion, permiteme acabar diciendo que cuando recibi una copia de este
libro, lo agarré y empecé a subrayar de inmediato grandes ideas para aprender
a dar mejores charlas. ;Y tengo la mitad del pufietero libro subrayado! Si
tienes una idea que merece la pena difundir, te aseguro que merece la pena
leer este libro.

RICHARD ST. JOHN,
autor de The 8 Traits Successful People Have
in Common: 8 to Be Great
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ahora es mi asesora y amiga de confianza. Con s6lo una hora disponible antes



de dar aquella charla, llamé a Jackie y al instante me conect6 con la editora
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experiencia oratoria en TED que no es posible ver en los auditorios ni en los
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generosidad al autorizarme a publicar citas de sus asombrosas charlas TED:
Joe Smith, Jill Bolte Talylor, Matt Cutts, Bunker Roy, Susan Cain, Salman
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Introduccion

CONFESIONES DE UN ADICTO A LAS CONFERENCIAS TED

Todavia recuerdo el dia, cuando tenia ocho afios de edad, en el que decidi
a qué queria dedicar el resto de mi vida. Era una época anterior a la existencia
de las TED Talks y a Internet, que las convirtié en un fendmeno mundial. En
aquellos tiempos, quienes fabricaban dispositivos electronicos lo hacian para
que durasen y quienes los adquirian, los adoraban. Mi familia, como todas las
familias a las que yo conocia, apuraba hasta el ultimo halito de vida de
nuestros artilugios, hasta que los interruptores, los ventiladores y las luces se
volvian tan artriticos que incluso el técnico de reparaciones aseguraba que era
demasiado tarde para resucitarlos.

El dispositivo electronico que mas me gustaba a mi era un despertador
que se apagaba poniéndolo bocabajo que habia en la habitacion de mis
padres. Si nunca has visto una de estas antiguallas, imagina un bloc de notas
con numeros en las paginas. Al caer una pagina, cubre el nimero anterior y
revela uno nuevo. Aquel reloj despertador tenia algo de intimidatorio y
magico al mismo tiempo. Pese a que no se me permitia tocarlo por temor a
alterar la rutina diaria de mis padres, en ocasiones me sentaba en su cama a la
espera de que el motor interior moviera los engranajes que hacian que los
numeros cambiaran emitiendo un «clic» reconfortante.

Y entonces, un dia, ocurrié la gran tragedia. El1 motor ronroneé y los
engranajes emitieron un espantoso chirrido y el ultimo digito correspondiente
a los minutos se qued6 a medio camino entre el seis y el siete. Les prometi a
mis padres que no lo habia tocado y, por una vez, me creyeron. Conocedora
de mi pasion insélita por aquel objeto inanimado, mi madre me dio el
despertador, un destornillador y una instruccion: «No lo enchufes después de
desmontarlo, no vaya a ser que te electrocutes». Ay, los padres y su tendencia
a inculcar ideas en las cabezas de sus hijos...

Mientras diseccionaba aquel reloj despertador, examiné las maravillas de
los componentes mecanicos y eléctricos de su interior. Creyéndome un
técnico experto, volvi a ensamblar la maquina con diversas modificaciones
no intencionadas. Cuando la hube montado, seguian quedando algunas piezas
en el suelo y otras cuantas sonaban sueltas en el interior. Con la esperanza de
darles una alegria a mis padres al comprobar lo listo que habia sido al arreglar



aquel despertador que tanto les gustaba, lo enchufé a una toma de corriente.
Empez6 a echar humo, acompafiado de ese olor toxico a plastico quemado,
de manera que lo desenchufé antes de que me pasara nada grave.

En aquel momento supe que queria ser ingeniero. Debo aclarar que yo era
un crio taciturno e introvertido que vivia en su cabeza y no hablaba
demasiado. Supuse que, siendo ingeniero, podia disfrutar de wuna
reconfortante profesion jugando con artilugios. Y lo mejor de todo: jno
tendria que hablar con nadie!

Te ahorraré los pormenores intermedios, pero catorce afios mas tarde mi
suefio se hizo realidad. Y consegui toquetear ordenadores y fabricar material
como flamante ingeniero en semiconductores en Silicon Valley. El tnico
problema es que odiaba mi trabajo. Pese a que me alegraba no tener que
hablar demasiado, los circuitos integrados que producia estaban a muchos,
muchos pasos de produccion por detras de los dispositivos que los seres
humanos utilizaban. Me dedicaba a crear una de aquellas piezas que
repiqueteaban en el interior del reloj despertador de alguien.

Movido por mi interés recién descubierto en la interseccion entre el
mundo empresarial y la tecnologia, di el salto de ingeniero de
semiconductores a analista de semiconductores. Posiblemente a ti este
cambio te parezca una nimiedad. Pero para mi fue épico. En lugar de
construir objetos, empecé a asesorar a las personas que los fabricaban. De
alguna manera, pensé que podia seguir ocultandome en mi cabeza y
dedicarme, sencillamente, a escribir sobre tecnologia. Nadie me dijo, hasta
que consegui el empleo, que tendria que hablar con personas constantemente,
y no en conversaciones de tu a tu, sino desde el escenario y, en ocasiones,
ante centenares de ellas.

No sé qué me producia mas miedo, si hablar en publico o renunciar a un
empleo nuevo a los pocos dias de que me contrataran. Mientras recorria las
salas de la empresa con la esperanza de hallar una via de escape de aquel lio,
vi un cartel en la pared que rezaba: «Club de Hablar en Publico Toastmasters,
hoy a las 12:00 en la sala 1.002». Movido por una mezcla de desesperacion y
trepidacion, compré a toda prisa el almuerzo en la cantina y me dirigi a la sala
de conferencias. Mi plan consistia en aprender observando. Para evitar que
me hicieran salir a hablar, me senté en una esquina de la parte de atras del
auditorio, con la mirada gacha y masticando mi sandwich de pollo. Tuve la
sensacion de volver a ser un chaval de ocho afios.

Y asi continuaron las cosas cada miércoles durante varias semanas, hasta



que dos miembros del club, Joshua Reynolds y Grant DuBois, me instaron a
dar mi primera charla Table Topic. Las charlas Table Topic son discursos
improvisados de dos minutos que responden a una pregunta amistosa, cOmo:
«Si pudieras viajar a cualquier lugar del mundo, ;adonde irias y por qué?».
Joshua y Grant, ambos editores a jornada completa de informes de
investigacion, eran hombres de letras. No s6lo eran escritores dotados, sino
ademas oradores expertos. Joshua era un tipo fornido de 1,90 metros de altura
capaz de interpretar a diversos personajes variopintos en el escenario, desde
un cura baptista hasta un actor de Shakespeare. Grant, de una estatura mas
media y con una calva incipiente, era un hombre al tiempo apasionado y
cerebral. Yo sofiaba con convertirme algin dia en un orador la mitad de
bueno que ellos.

No recuerdo sobre qué hablé aquel dia, pero si recuerdo que sudé, temblé,
tuve que controlar mi vejiga para no orinarme y no sabia qué hacer con las
manos, y también que no dejé de pronunciar un «esto...» tras otro. Y, pese a
todo ello, me aplaudieron. En una reunion de Toastmasters no apruebas ni
suspendes. Ganas cada vez que subes al escenario.

Regresé a aquel entorno seguro semana tras semana. Hablé
esporadicamente y, con el tiempo, consegui pronunciar discursos mas largos
y preparados, de un maximo de siete minutos. Pero la mayor parte del tiempo
la dediqué a observar y deconstruir como las personas estructuraban y
presentaban su material.

Tras diez afos y diez mil horas de esfuerzo bajo la guia de grandes
mentores, alcancé los estadios iniciales de lo que Malcolm Gladwell
denominaria un «externo». Y aunque nunca logré desembarazarme del miedo
(porque es imposible), aprendi a transformar mi energia en unas
presentaciones apasionadas. Me converti en el conversador apasionado que
Joshua Reynolds y Grant DuBois habian representado para mi hacia tanto
tiempo.

Visto en retrospectiva, siento un cierto bochorno al confesar que mi
primer viaje de diez afios fuera tan egoista. En realidad, lo que me movi6 a
realizarlo fue mi interés en aprender a ser un mejor orador para poder
prosperar en mi vida personal y profesional. Como demasiados oradores, hice
acopio de conocimiento en una béveda sellada tres veces de mi cerebro. Y
entonces, un dia, algo hizo clic.

Descubri que ensefiar a hablar a otros oradores potenciales era mas
gratificante que concentrarme exclusivamente en mi propia capacidad para



hacer presentaciones. Pese a que me gustaria poder decir que esto ocurrio en
un tnico momento, lo cierto es que mi epifania fue gradual. Empecé a tomar
notas durante cada ponencia que presenciaba, incluidas en ellas una mezcla
de observaciones positivas y criticas constructivas. En lugar de guardar
aquellas notas para mi, se las entregué discretamente a los ponentes. Y
aunque sin duda ofendi a muchas personas entregandoles una critica que no
habian solicitado y en la que ademas no indicaba ninguin dato de contacto que
me identificara personalmente, muchos de mis amigos y colegas empezaron a
buscar activamente mis consejos. Habia cimentado mi marca personal como
tio rarito experto en hablar en publico.

Y cuando uno manifiesta explicitamente su pasién, atrae las
oportunidades. Seis afios después de empezar a entregar notas a ponentes, me
encontraba cenando con uno de mis mejores amigos, Neerav Shah. Neerav y
yo somos hermanastros de padre. Ambos nos casamos con nuestras novias de
la universidad y tenemos dos hijos mas o menos de la misma edad. Ambos
dejamos la ingenieria de semiconductores para dedicarnos a la gerencia
general. Y ambos somos lectores voraces de ensayos empresariales. Cuando
me preguntd: «;Qué sabes de TED?», supuse que hablaba de algin autor
superventas y le respondi: «¢;Quién es Ted?».

Aquella noche, al llegar a casa, encontré un mensaje de correo electronico
de Neerav con un enlace a la TED Talk de sir Ken Robinson.[2] La visioné
una y otra vez. Estaba enganchado. Las TED Talks son cafeina para las
personas normales y heroina para los apasionados de la oratoria. Las TED
Talks no solo entretienen, inspiran. Y, ademas, estan repletas de ideas que no
s0lo merece la pena difundir sino que vale la pena aplicar... y de manera
inmediata.

En el supuesto improbable de que nunca hayas visto un video de una TED
Talk, has de saber que TED es una organizacion sin animo de lucro
consagrada a amplificar ideas electrizantes de los ambitos de la tecnologia, el
entretenimiento y el disefio (de ahi las siglas TED). Y pese a que TED posee
diversas vertientes, las dos mas conocidas son sus conferencias sumamente
exclusivas y su practica sumamente inclusiva de publicar las presentaciones
de manera gratuita en Internet.

Si eres un avido espectador de videos TED, entonces probablemente
recuerdes lo que sentiste al visionar el primero. Dieciocho minutos de
inspiracion pura. La mision de TED es compartir ideas que merece la pena
difundir, y sus misioneros no decepcionan. Pese a no ser nombres familiares,



sir Ken Robinson, Jill Bolte Taylor y un millar de otros hipnotizan al publico
con su potente contenido, sus imperiosas presentaciones y su magnifico
disefio.

Las TED Talks son una especie de adiccién, por el hecho de que pueden
consumirte y afectar a tus seres queridos. Cai en la cuenta de ello cuando mi
hija de doce afios empez6 a recitar pasajes de la charla de Ken Robinson
palabra por palabra y cuando, tras ver a Jill Bolte Taylor en un fotograma
congelado en mi ordenador, me dijo: «Papa, esa es la mujer que hablaba
sobre su derrame cerebral, ¢no es cierto?». Es una adiccion que me alegra
haber contagiado, puesto que la prevalencia de las redes sociales y del envio
de mensajes de texto esta dando origen a una generacion de personas que
tendran dificultades para expresar verbalmente sus ideas. Quienes aprendan a
comunicarse fuera de Internet tendran mas posibilidades de hacerse escuchar
y de marcar una diferencia en un mundo cada vez mas superpoblado.

Mi anterior experiencia analitica me llevo a concebir de manera natural
un método para extraer el maximo valor a las TED Talks, tanto como
espectador normal cuanto como apasionado de la oratoria. Y aunque las
charlas tienen una duracion maxima de 18 minutos, el proceso me lleva un
poco mas de una hora por conferencia, ya que visiono cada video tres veces.

La primera vez que veo una TED Talk, mi objetivo es captar la esencia de
la idea del ponente y la estructura narrativa que ha empleado para exponerla.
La mayoria de los ponentes lo facilitan enunciando su idea de manera
explicita ya sea al principio o a la conclusién de la conferencia. Otros la
ocultan justo lo suficiente para brindar al espectador el placer de
experimentar la epifania. Ademas, yo me esfuerzo por identificar como abren
las ponencias los oradores, como construyen el grueso y como las concluyen.
Pese a que la estructura mas habitual es la familiar «presentacion, tres partes
y conclusion», algunos conferenciantes se desvian de ese patrén. Cuando asi
lo hacen de manera intencionada, es interesante entender por qué lo han
hecho. Durante el primer visionado, también detecto cémo ha utilizado las
premisas (afirmaciones declarativas o proposiciones) y las pruebas para
construir su caso. Puesto que gran parte de dichas pruebas adoptan la forma
de un relato, extraigo modos creativos de utilizar trama, personajes y
contexto.

Mientras que el primer visionado me aporta una macroperspectiva del
contenido del ponente, el segundo me permite concentrarme en dos
elementos especificos. El primero es el vocabulario. Ya que el vocabulario



incluye humor, un aspecto fundamental que explica por qué las TED Talks se
convierten en virales, programé una pequefia aplicacion informatica que
contabiliza la posicién de cada carcajada cuando hago clic en un boton. Si
tengo acceso a una transcripcion de la ponencia, entonces cuento el uso de
palabras como «vosotros», «yo» y «nosotros», asi como la cantidad de
preguntas que el ponente formula para hacerse una idea del tono que debe
adoptar. Y por ultimo, busco giros lingiiisticos interesantes que amplifican el
mensaje del orador.

El segundo elemento es la presentacion, tanto verbal como no verbal.
Cuando cierro los ojos y escucho atentamente, 0igo a los ponentes usar
modulaciones en el volumen, la velocidad y el tono en sus discursos. Y
también los oigo hacer pausas para conseguir distintos efectos. Al abrir los
ojos, compruebo cémo han comunicado sus emociones mediante expresiones
faciales y el lenguaje corporal.

El tercer y ultimo visionado lo dedico a entender el disefio, incluido el
uso de diapositivas, videos y atrezo. Cuento el numero de diapositivas con la
misma aplicacion que uso para contar las risas. Intento entender mi reaccion
intelectual y emocional al uso de las imagenes, el texto y la animacion de
cada orador. Aunque rara vez se utilizan clips de video en una TED Talk, los
ponentes que los usan aplican determinadas practicas Optimas para su
seleccién, su edicién y su presentacion. Y tampoco es habitual que haya
atrezo, y hay modos acertados y desacertados de utilizarlo.

En las paginas que siguen proporciono una guia para pronunciar un
discurso inspirador basado en el estudio intensivo de las TED Talks mas
populares. A modo de comentario de una version anterior de este libro, un
revisor escribi6 algo parecido a «Si ves las diez mejores TED Talks y luego
otras diez no tan populares, no hace falta comprar este libro: las diferencias
saltan a la vista». jY es una critica acertada! Dicho esto, mi objetivo es
revelar los secretos y ahorrarte veinte afios de estudiar discursos publicos e
incontables horas de visionar y deconstruir centenares de TED Talks
magnificas y otras mediocres.

Al escribir este libro, soy consciente de que es posible que nunca tengas
que pronunciar una TED Talk. Sin embargo, seguramente necesitaras ser
capaz de expresar tus ideas de un modo que resulte inspirador a los demas. Y
eso es aplicable tanto si hablas para una persona como para diez, cien o
incluso mil. Las mismas técnicas aplicables a una TED Talk pueden
extrapolarse a presentaciones y reuniones empresariales; nunca nadie dijo que



aburrir a tus colegas sea el modo de ascender por la escalera empresarial.
Estas técnicas se aplican a todo tipo de charlas en publico, ya sea en escuelas
o en conferencias, asi como en bodas u otras ocasiones especiales.

Este libro se divide en cuatro partes que reflejan el viaje que seguiras
como orador desde la concepcion hasta la presentacion y mas alla. En cada
una de las partes incluyo ejemplos de como aplicar las mejores practicas y
sortear obstaculos habituales.

La primera parte se concentra en el contenido y cubre como seleccionar
ideas que merece la pena difundir, como construir y organizar la charla y
como contar anécdotas. Pese a que todos contamos alguna anécdota cada dia,
es posible que no conozcas las técnicas que haran que capten la atencion de
un gran publico. Esta parte también cubre aspectos mas delicados de la
narracién, como son la estructuraciéon de la trama, la construccién de la
ambientacion y el dar vida a personajes vividos y originales.

La segunda parte explora las facetas primordiales de la ponencia verbal y
no verbal. Aqui aprenderas a utilizar la voz, el rostro y el cuerpo y a
conquistar al publico.

La tercera parte explica como disefiar diapositivas inspiradoras y
presentar videos cautivadores. Como descubriras, no soy fan de utilizar
diapositivas ni videos al hablar en publico. Sin embargo, hay ocasiones en las
que las palabras no bastan para hacer justicia a tu idea. En esta parte también
abordo el uso de atrezo y explico como utilizar correctamente el atril.

La cuarta parte cubre el viaje al escenario y mas alla. Abordo los aspectos
mas practicos de como se selecciona a los ponentes para dar una TED Talk,
qué puedes hacer para gestionar el miedo y como puedes propiciar que tus
videos se difundan.

El mundo tiene mas atletas de sillon, viajeros de sillon y criticos de sillén
de los que necesita. Y lo dltimo que le hace falta es tener oradores de sillén.
Leer acerca de hablar te dara un empujoncito para mejorar. Es posible que
incluso te confiera una mayor seguridad en ti mismo. Sin embargo, el unico
modo de convertirse en un buen ponente, por no decir ya en uno de los
mejores, es guiarse por el viejo chiste: «;Como se entra en Carnegie Hall?».
La respuesta: «jCon practica, practica y practical». Mientras digieres
fragmentos de este libro, encuentra oportunidades para practicar en
conversaciones de tu a td, en reuniones y en los posibles clubs de maestros de
ceremonias de tu barrio. Y si los astros se alinean, es posible que llegues a
subirte al escenario TED. Yo seré el que te aplaudira con mas entusiasmo



desde el publico y estaré deseoso de echar mano a tu video para aprender de
€l y compartir tu magia.



Primera parte

CONTENIDO






Capitulo 1

ELEGIR UNA IDEA DIGNA DE SER DIFUNDIDA

CONSEJO 1: Todo el mundo tiene una idea digna de ser difundida.

Tras ver una charla TED, la mayoria de las personas sienten al menos dos
emociones. La primera la proclama el angel que tienes en el hombro derecho,
quien te susurra por lo bajini: «Puedes hacer lo que te propongas. Puedes ser
quien te propongas. Sal ahi a cambiar el mundo». Y te hace sentir un
hormigueo de emocidn acerca de como cambiaran tanto tu vida como las de
quienes te rodean al aplicar este conocimiento recién descubierto. La segunda
emocion responde al demonio posado sobre tu hombro izquierdo, que
siembra la inseguridad en ti mismo vociferando un: «jTu nunca seras capaz
de dar una charla como esa! Si ni siquiera tienes una buena idea, por no
hablar ya de una idea genial. Lo unico en lo que has invertido diez mil horas
en mas de diez afios es en aprender a mirar la television. No tienes un empleo
glamuroso y nunca te ha pasado nada excepcional».

El primer paso para poder impartir una TED Talk pasa por enviar al
demonio de regreso por donde ha venido. No podria estar mas equivocado.
Basta con echar un vistazo a las evidencias. Por cada Bill Gates que hay en el
mundo, hay centenares, cuando no miles, de activistas que han dado charlas
acerca de causas que han defendido sin el respaldo de una fundacion con un
legado que supera los 30.000 millones de dodlares. De hecho, el activista
antipobreza Bunker Roy,[3] un nombre que seguramente no te sonara, dio
una TED Talk que triplica los visionados de la del sefior Gates.[4] Si has
ayudado a transformar a mejor aunque sea una sola vida, incluida la tuya,
entonces albergas la semilla de una idea que merece la pena difundir.

CONSEJO 2: Elige tu personaje basandote en si tu objetivo primordial
es educar, entretener o inspirar.

Antes de que digas «Pero yo no soy ningun activista», recuerda que
personas de todos los ambitos de la vida han dado discursos a lo largo de la
historia. Pese a que las TED Talks echaron a rodar en 1984 con la intencion



de aunar a personas de los mundos de la tecnologia, el entretenimiento y el
disefio, la organizacion ha ampliado su espectro voluntariamente. En mi
muestreo de las charlas TED, he identificado al menos 15 personajes
comunes, englobados en tres categorias, que con frecuencia llenan con su
presencia el escenario.

Estos 15 personajes no son ni mutuamente excluyentes ni colectivamente
exhaustivos. Es posible que te reconozcas en mas de uno o que no lo hagas en
ninguno. Dia a dia y de un instante a otro, todos nosotros cambiamos de piel.
El objetivo es simplemente que proyectar estos personajes en ti, de uno en
uno, te ayudara a acotar tu foco. Dado que las limitaciones desbloquean la
creatividad, esta técnica te ayudara a identificar facilmente qué idea te
interesa difundir. Ademas, tanto si tu mision predominante es la educacion, el
entretenimiento o la inspiracién, asegurate de incluir altas dosis de los otros
dos componentes con informacién, humor o emocion.

Categoria 1. Los educadores

Si bien cualquier charla TED que se precie es una mezcla de educacion,
entretenimiento e inspiracion, los oradores que se enmarcan en esta categoria
tienden a poner el foco en el aspecto educativo. Por educador aplico una
acepcion bastante amplia que incluye a quienes persiguen entender la
naturaleza de la naturaleza, la naturaleza de las personas y la naturaleza de las
cosas que las personas crean. Pese a no ser un requisito, los oradores suelen
tener estudios universitarios avanzados en ciencia o ingenieria. En esta
categoria se engloban los cuatro tipos siguientes de personajes:

El inventor. Los inventores son heraldos de felicidad. Comparten
nuevas tecnologias que prometen ahorrarnos esfuerzos, nos
entretienen o incluso cumplen nuestros suefios. Desde los dispositivos
electronicos ponibles SixthSense de Pranav Mistry[5] hasta el
automoévil sin conductor de Sebastian Thrun,[6] el grueso de los
inventos que se presentan en las TED se centran en la experiencia del
usuario del dispositivo. Clasificar las charlas TED de inventores mas
populares revela informacion acerca de nuestro zeitgeist colectivo. Un
patron revelador, y también un poco curioso, es que hay un
concentracion inusitadamente amplia de TED Talks acerca de cosas



que vuelan, incluidos robots, animales e incluso personas con
mochilas con propulsores a reaccion. El ansia por volar no es una
moda pasajera; es un deseo que llevamos grabado en nuestros
circuitos psicologicos.

El cientifico de la vida. Los cientificos de las ciencias de la vida te
abren los ojos a las maravillas de los organismos vivos, los procesos
biologicos y las interrelaciones entre seres vivos. Tal como podria
esperarse, la mayoria de las TED Talks mas vistas impartidas por
cientificos de la vida se centran en ayudar a las personas a entender su
cerebro, conservar la salud y vivir vidas mas longevas. Parece que el
mismo instinto de supervivencia psicologica que da popularidad a los
inventores también entra en juego aqui. En este grupo se incluyen tres
charlas excepcionales: «Un derrame de conocimiento», de Jill Bolte
Taylor,[7] «Estadisticas que cambiaran tu concepcién del mundo», de
Hans Rosling,[8] y «Hoja de ruta para acabar con el envejecimiento»,
de Aubrey de Grey.[9]

El cientifico natural. Los cientificos naturales hacen accesibles las
leyes de la naturaleza y el mundo fisico, que incluye la astronomia, la
biologia, la quimica y la fisica, al publico general. Las palabras e
imagenes de estos oradores pueden transportarnos desde las particulas
subatomicas (Brian Green[10]), pasando por las maravillas
subacuaticas (David Gallo[11]) hasta el universo en su conjunto
(Stephen Hawking[12]).

El cientifico social. Los cientificos sociales aportan hondos
conocimientos acerca de la experiencia humana individual y
colectiva. En esta categoria encontraras dos de las dos TED Talks mas
populares, la charla de sir Ken Robinson «Las escuelas matan la
creatividad»[13] y la ponencia de Brené Brown «El poder de la
vulnerabilidad».[14] Un gran numero de estas conferencias nos
ayudan a dar sentido a emociones como el amor, la empatia y la
verglienza. Y los mejores ponentes, como la doctora Brown,
transforman lo que solemos percibir como negativo en positivo. Los
cientificos sociales son los originadores de las investigaciones que
suelen citar otros personajes acerca de los cuales leeras en unos
momentos, los gurus personales.



Categoria 2. Los artistas del espectaculo

Una vez apartados a un lado los educadores, concentremos ahora nuestra
atencion en el grupo siguiente, los artistas. Si bien de manera predominante
l6gicamente pretenden animar o entretener, los mejores ponentes englobados
en esta categoria nos enseflan compartiendo los secretos acerca de su
profesién.

El comico. Pese al compromiso inicial de la organizacion con el
entretenimiento, las charlas TED impartidas por comicos escasean.
Megaestrellas como Jerry Seinfeld y Chris Rock son de las pocas que
llenan con su presencia el escenario TED. Sarah Silverman, una
comica popular mas controvertida, dio una TED Talk bastante
explicita en 2010 que no esta disponible ni en YouTube ni en
TED.com.[15] La propia Silverman explica el porqué: «Nunca se
public6 de manera oficial porque [el organizador de TED] Chris
Anderson la consider6 “absolutamente terrible”». ;Por qué hay tan
pocos comicos? La mejor comedia es el puro entretenimiento. Los
comicos profesionales tienen que generar la descabellada cifra de
entre cuatro y seis carcajadas por minuto. Para dar una sorpresa cada
diez segundos, necesitan cambiar constantemente de direccién, lo cual
hace practicamente imposible construir una idea que merezca la pena
difundir. Pese a ello, algunos cémicos talentosos lograron componer
un mensaje a partir de tal chifladura, entre ellos Charlie Todd,[16] Ze
Frank,[17] Reggie Watts[18] y Maz Jobrani.[19]

 El mago. Al publico de las conferencias TED le gusta contemplar
como los artistas deconstruyen su profesion. En el caso de los
comicos, la desconstruccion de la profesion mata el humor. En el caso
de los magos, la deconstruccion de su profesion transgrede el
Juramento del Mago, que prohibe compartir los secretos subyacentes
a los trucos de ilusionismo con personas legas en la materia. Pese a
que acostumbra a ser un juramento personal, también cimenta el
codigo ético de las sociedades de magos profesionales. A resultas de
esta limitacion y del requisito de tener una idea digna de difusion, no
vemos a demasiados magos tradicionales encaramarse al escenario
TED. Entre los ejemplos figuran  Arthur  Benjamin
(«Matemagia»[20]), Keith Barry («Magia cerebral»[21]) y Marco



Tempest («Realidad aumentada, tecnomagia»[22]). Pese a no ser
técnicamente un mago, incluyo al desmontador de fraudes James
Randi[23] en esta categoria.

» El escritor. El personaje del escritor engloba a los autores de ficcion y
poesia. Aqui encontraras a Elizabeth Gilbert,[24] Chimamanda
Adichie[25] e Isabel Allende[26] hablando no solo acerca de su
profesién, sino también de sus periplos personales en tanto que
escritoras. Mi favorita en esta categoria es Karen Thompson Walker,
[27] que entreteje una narracion historica con un mensaje contrario a
la l6gica acerca de lo que el miedo puede ensefiarnos.

» El artista del espectdculo. En este grupo figuran bailarines, musicos y
cantantes, asi como actores y directores de cine y teatro. Pese a que
hay muchas actuaciones tradicionales que son mero entretenimiento,
las mejores charlas de estos tipos de artistas amalgaman la
interpretacion con conocimientos en una materia. Por ejemplo, el
director de orquesta Benjamin Zander[28] ilustr6 como «la mision del
do [nota musical] es hacer que el si suene triste» en el «Preludio en mi
menor» de Chopin. Pese a que nunca hayas necesitado saber por qué
la musica te hace sentir como te hace sentir, resulta revelador
descubrir al menos un motivo.

» El artista visual. En las TED Talks mas populares estan representados
artistas visuales que utilizan practicamente cualquier medio. Candy
Chang[29] insufla nueva vida a las estructuras y espacios publicos
abandonados. FErik Johansson[30] comparte sus asombrosas
fotografias. Ademas, muchas charlas plantean la interseccién de la
tecnologia y el arte, como las ilusiones opticas de Beau Lotto.[31]

Categoria 3. Agentes del cambio

Una vez cubiertos los ambitos de la tecnologia y el entretenimiento,
seguramente esperaras que el siguiente grupo de personajes TED se englobe
en la categoria del disefio. Sin embargo, el disefio tiene mas de filosofia
adoptada por los ponentes de todo tipo y trasciende una clasificacion rigida.
Si los tecnologos educan y los artistas entretienen, entonces necesitamos un
tercer grupo que interprete a personajes cuya mision principal sea inspirar.
Yo denomino a este colectivo, el mas amplio de los tres, «agentes del



cambio». Si no te ubican en ninguna de las categorias previas, entonces te
convendria adoptar uno de los siguientes personajes para compartir esa idea
que merece la pena difundir:

 El activista. Casi todos los oradores de TED son, en cierto modo,
activistas. De manera que piensa en este papel como alguien
involucrado enérgicamente en propiciar el cambio social, politico o
ambiental, a menudo llamando la atencion sobre una injusticia
candente. Tres ponentes excelentes que se adecuan a este personaje
son Bunker Roy, Jamie Oliver[32] y Temple Grandin.[33]

*  La autoridad. El personaje de la autoridad es el mas general. Esta
categoria alude a los oradores que comparten las epifanias que han
experimentado en sus interesantes, y en ocasiones envidiables,
empleos cotidianos. Entre las charlas mas populares de esta categoria
figuran «Lecciones vitales de un hombre de la publicidad», de Rory
Sutherland,[34] «La apariencia no lo es todo. Créanme, soy modelo»,
de Cameron Russell[35] y «Por qué escogi un arma», de Peter Van
Uhm.[36] Sutherland, un ejecutivo sénior de una agencia de
publicidad, comparte una idea contraria a la légica acerca de como
utilizar técnicas de publicidad psicolégicas para hacer el bien en lugar
del mal. Russell y Van Uhm adoptan planteamientos similares al
poner en tela de juicio la sabiduria convencional acerca de lo que
significa ser una modelo de moda y un alto mando militar,
respectivamente.

* El guru de los negocios. Los guruds de los negocios son autores de no
ficcion de éxito y autoridades del mundo empresarial que organizan y
popularizan las ciencias sociales esotéricas para ayudar al préjimo a
alcanzar un mayor éxito en el trabajo. Pese a que existen excepciones
como Sheryl Sandberg,[37] se trata de una categoria dominada de
manera desproporcionada por hombres, entre quienes se incluyen
Simon Sinek,[38] Dan Pink[39] y Seth Godin.[40]

. El explorador. Mientras que las autoridades revelan epifanias
experimentadas en sus empleos cotidianos, los exploradores
comparten conocimientos derivados de la experiencia personal. En
algunos casos comparten historias acerca de experiencias cercanas a
la muerte, como accidentes de avion (Ric Elias[41]) o atracos con
violencia (Ed Gavagan[42]). Pero resulta igual de efectivo describir



una practica positiva con la que muchos suefian pero que pocos hacen
realidad; «Prueba algo nuevo durante 30 dias», de Matt Cutts[43] es
un buen ejemplo de ello. Joe Smith,[44] un hombre normal y
corriente, demostrd que incluso lo mas mundano puede transformarse
en una idea que merezca la pena difundir con su ponencia «Cémo
usar una toallita de papel».

» El gurt personal. Los guras personales son a la seccion de autoayuda
de las librerias lo que los gurus de los negocios son a la seccién de
motivacion profesional. Y, al igual que en la seccion de autoayuda,
encontraras subsecciones consagradas al amor y la sexualidad, la
felicidad y la religion. En esta categoria se incluyen estrellas que han
superado la prueba del tiempo, como Tony Robbins,[45] Malcolm
Gladwell[46] y Mary Roach.[47] No obstante, también hay multitud
de fenémenos de nueva hornada, como la defensora de la introversion
Susan Cain[48] y el guia de salud personal Ron Gutman.[49] La
mayoria de los gurtis personales, como sus homdlogos de los
negocios, son escritores.

» El emprendedor social. Una linea muy delgada separa al emprendedor
social del activista, si bien, en realidad, muchos ponentes se sientan a
horcajadas entre ambas categorias. La diferencia fundamental estriba
en que los emprendedores sociales aplican principios de gestién
empresarial al cambio social. Esta categoria engloba al defensor de la
ensefianza en linea gratuita Salman Khan,[50] a la disefiadora de
videojuegos Jane McGonigal[51] y al innovador en materia de aguas
limpias Michael Pritchard.[52]

CONSEJO 3: Enmarca tu idea digna de ser difundida como una
respuesta en forma de accion a una pregunta que merece la pena
formular.

Al margen de las TED Talks cuyo objetivo unico es entretener, la mision
principal de la mayoria de estas charlas es lanzar un llamamiento a la accion a
los espectadores con el fin de convertir el mundo en un lugar mejor. Muchas
de las ponencias mas gratificantes recomiendan que los oyentes emprendan
acciones minimas que acarreen grandes beneficios tanto a nivel personal
como para la sociedad en su conjunto. Puesto que las personas tenemos



tendencia a apoltronarnos en nuestras vidas, esas acciones diminutas
sugeridas deben ser rapidas, baratas y faciles. Uno de mis ejemplos favoritos
es el de Joe Smith, que inici6 su charla en TEDxConcordiaUPortald en 2012
con las palabras siguientes:

Si [los estadounidenses] pudiéramos reducir el uso a una toalla de papel
por persona, por dia, ahorrariamos 259 106 000 kilos de papel.

Si bien no existe una unica manera optima de verbalizar la idea que
quieres difundir durante tu ponencia, si existe un modo excelente de pensar
en ello durante las fases de preparaciéon. Para imponer una buena disciplina,
el formato que recomiendo es «Con tal accion se obtiene tal resultado».
Echemos un vistazo a las preguntas que suscitan ideas que merece la pena
difundir y cémo los distintos oradores las han contestado, empezando por los
tecnologos.

. El inventor. El mago de los MIT Media Labs Pranav Mistry se
pregunté a si mismo: «;Como puedo acelerar el desarrollo y la
adopcion de la tecnologia que ponga fin a la escision digital y
restaurar nuestra conexién con el mundo fisico?». Y se respondio:
«Estimulando la creacion de dispositivos digitales con los que las
personas puedan interactuar mediante gestos naturales, de manera que
no acabemos como maquinas sentadas delante de otras maquinas».

. El cientifico de la vida. La neurocientifica Jill Bolte Taylor se
preguntd: «;Como puedo combinar mi experiencia personal y mis
conocimientos cientificos para brindar a las personas un modo de
tratarse de manera mas compasiva?». Y se respondié con la idea
digna de difusion: «Eligiendo vivir en la conciencia colectiva del
hemisferio derecho del cerebro (en lugar de en el egocéntrico
hemisferio izquierdo), de manera que todos podamos vivir en un
mundo mas pacifico».

. El cientifico natural. El1 mic6ologo Paul Stamets[53] se pregunto:
«¢;Como puedo alertar a las personas de la existencia de una amenaza
creciente mas desapercibida que se cierne sobre la supervivencia de
todos los organismos vivos?». Y se respondio con la siguiente idea
digna de difusion: «Preservando la biodiversidad de las setas en los
bosques centenarios para evitar la extincion masiva de vida en la



tierra».

El cientifico social. Sir Ken Robinson pregunt6: «;Qué pequefio
cambio podemos introducir en nuestro sistema educativo para desatar
el potencial oculto de nuestra creatividad colectiva mas reprimida?».
Y respondi6 con una idea digna de difusion: «Educar a los nifios en su
conjunto, su cerebro derecho e izquierdo, para que sean capaces de
construir un futuro mas luminoso».

Concentremos ahora nuestra atencion en los artistas:

El cémico. El fundador de Improv Everywhere Charlie Todd se
pregunt6: «;Como puedo conseguir que los adultos recuperen la
bendita desinhibicion de sus infancias?». Y respondié con una idea
digna de difusion: «Aceptando que no hay un modo correcto o
incorrecto de jugar, sino que lo que importa es divertirse».

El mago. El matemagico Arthur Benjamin se pregunto: «;Como
puedo convencer a las personas de que las mentes normales pueden
realizar tareas imposibles?». Y contest0 con una idea digna de
difusion: «Utilizando atajos inteligentes mediante los cuales los
problemas complejos se vuelven sencillos». Si escuchas su ponencia,
resulta dificil detectar la idea, porque nunca la enuncia
explicitamente. Sin embargo, si la ilustra cuando revela el truco de
que para elevar al cuadrado cifras grandes hay que descomponerlas en
la suma de tres calculos mas simples. Por ejemplo, ¢cuanto es 68 al
cuadrado? Puedes calcularlo como 68 veces 68, lo cual hace que el
cerebro de la mayoria de las personas corrientes se bloquee. O bien
puedes sumar 60 veces 60 (3.600) y luego 8 veces 8 (64), mas 60
veces 8 y multiplicar el resultado por 2 (960). En cualquier caso, la
respuesta es 4.624. Quiza no sea superfacil, pero al menos es mas
facil.

El escritor. La novelista Chimamanda Adichie se pregunto: «;Como
impido que las personas cometan los errores que yo cometi acerca de
mi identidad y mi percepcion de la identidad en los demas?». Y
respondi6 con una idea digna de difusion: «Rechazando los
estereotipos por ser historias incompletas para poder asi abarcar la
auténtica diversidad de las personas y colectivos».

El artista del espectdculo. El director de orquesta Benjamin Zander se



pregunto: «;Como puedo despertar la pasion de las personas por una
forma de arte infravalorada?». Y respondié con una idea digna de
difusion: «Recurriendo a la musica clasica para que experimenten una
honda emocién».

El artista visual. La artista urbana Candy Chang se preguntd: «;Como
puedo ayudar a las personas a experimentar una catarsis emocional?».
Y respondi6 con una idea digna de difusién: «Confiriendo una nueva
funcion a los espacios publicos abandonados y convirtiéndolo en
tablones de mensajes anonimos donde las personas puedan expresar
sus secretos y suefios mas profundos».

Por ultimo, analicemos las preguntas y respuestas de los agentes del
cambio:

El activista. El activista indio Bunker Roy se pregunt6: «;Como
puedo dar fuerzas a los privados de derechos para que se armen de
fuerza y poder?». Y respondié con una idea digna de difusion:
«Armando a las mujeres de las zonas rurales de conocimientos para
que puedan mejorar el nivel de vida de sus comunidades».

La autoridad. El ejecutivo publicista Rory Sutherland se pregunto:
«¢,Como puedo poner en tela de juicio las ideas preconcebidas acerca
de mi profesion?». Y respondi6o con la idea digna de difusion:
«Instando al publico a aceptar el valor intangible en aras de aumentar
nuestra riqueza percibida y conservar los recursos limitados».

El guru de los negocios. El escritor y pensador Simon Sinek se
pregunto: «¢;Cual es el modo mas rapido de mejorar el éxito de las
personas y las empresas?». Y respondi6 con la idea digna de difusion:
«Alentando a los lideres a preguntarse el porqué para que puedan asi
inspirar a otros».

El explorador. Pese a trabajar como ingeniero de algoritmos de
busqueda para Google, el personaje que Matt Cutts adoptd para su
TED Talk no tenia nada que ver con su empleo cotidiano. Alli no era
mas que una persona normal y corriente que intenta mejorar su vida.
Se preguntd: «;Qué consejo puedo compartir de mi viaje hacia la
superacion personal que inspire y ensefie a los demas a mejorar sus
vidas?». Y respondié con la idea digna de difusién: «Mantenerse
firmes en un nuevo habito (o suprimir un mal habito) durante 30 dias



para poder conseguir un cambio positivo y duradero».

* EIl gurt personal. La autora de libros de autoayuda Susan Cain se
pregunto: «;Como puedo ayudar a las personas a aceptarse y a aceptar
a los demas tal como son?». Y respondi6o con la idea digna de
difusion: «Mostrando a las personas introvertidas que tienen el mismo
valor para el mundo que las extrovertidas, pese a que a menudo dicho
valor se exprese de modo distinto, de manera que los introvertidos no
sientan la necesidad de cambiar lo que les confiere creatividad y
energia».

»  El emprendedor social. El antiguo analista de fondos de cobertura
devenido en educador en linea Salman Khan se preguntd: «;Cémo
puedo ayudar a mis primos que viven a 2.500 kilémetros de distancia
a mejorar sus notas en la escuela?». Y de aquel humilde inicio surgio
una idea gigantesca digna de difusion: «Montando un aula global en
linea para que todo el mundo pueda ampliar sus conocimientos en
matematicas y ciencias».

Elegir un tema exige un acto de honda introspeccion que suele comenzar
con el fin en mente. Hay muchas posibilidades de que alguna de las preguntas
que he enunciado desencadenen un tema magnifico para tu ponencia. Y, si
eso no funciona, puedes ampliar las miras formulandote preguntas de
descubrimiento personal como las siguientes: «;Cual es la leccion mas
importante que he aprendido en la vida?», «;Cual es la mayor alegria que he
sentido nunca?», «¢Y el mayor misterio?», «¢Cual es mi mision en la vida y
como puedo hacer que otros se sumen a mi cruzada?».

Y si todo lo demas falla, entonces puedes preguntarte: «;Cual es la
historia mas asombrosa que puedo contar?». Pese a que las historias son la
pieza central de las TED Talks, en realidad sirven para apuntalar la idea que
deseas transmitir. De ahi que, si empiezas explicando tu tema con una
anécdota, debes asegurarte de que la moraleja quede clara.

CONSEJO 4: Siembra una unica semilla de inspiracion.
Después de que cada persona del publico salga del auditorio o abra otra

pagina web deberias haber sembrado en ella una idea que o bien despierte en
la conciencia de esa persona un nuevo modo de pensamiento o bien la



convenza de pasar a la accion. De este modo habras logrado tu objetivo de
sembrar una unica semilla de inspiracion.

En la mayoria de las ocasiones, el mejor modo de afrontar la eleccién de
un tema pasa por seleccionar un unico mensaje unificador que quieras
transmitir y luego estrujarte el cerebro en busca de experiencias asombrosas
que aporten profundidad emocional al argumento logico de tu mensaje. Si
quedas atascado, procede a la inversa. Nadie se dara cuenta. Lo esencial aqui,
y no me cansaré de subrayarlo, es tener un entendimiento cristalino de tu idea
central antes de proseguir. Uno de los crasos errores que cometen los
ponentes es intentar condensar toda una vida de aprendizaje en una unica
conferencia. Concentrarte con la precision de un laser en un tnico concepto
te aportara claridad para editar tu material. Si tienes un concepto importante o
una anécdota relevante, pero no sirven para apuntalar tu mensaje, entonces
deberas omitirlos por mucho que quieras utilizarlos.

Con excesiva frecuencia, los ponentes ofrecen una charla hilvanada con
maestria y con un foco claro hasta que llegan a la conclusion. En lo que en
sus mentes representa un acto magnanimo de compasion, amplian la
conferencia con uno o dos consejos dignos de difundir. A menudo, tales
afiadidos adoptan la forma de una anécdota con una moraleja distinta de la
idea central de su ponencia. Y, por desgracia, este batiburrillo de ideas limita
gravemente la repercusion general de su conferencia.

Por supuesto, hay muchas TED Talks que no llegan a publicarse en
TED.com. A menudo, el motivo es que los ponentes no han mantenido un
foco durante su conferencia y no han logrado sembrar una tnica semilla de
inspiracion.

CONSEJO 5: Conecta con las necesidades profundamente arraigadas de
las personas de pertenencia a un grupo, interés en uno mismo,
realizacion personal o esperanza para el futuro.

De las diez TED Talks mas vistas, siete se centraban en inspirar a las
personas a desafiarse a si mismas. L.os conceptos que abordan no son ninguna
novedad, nada nuevo bajo el sol. (Y ya que nos ponemos: esa expresion es
una cita biblica de dos mil afios de antigiiedad extraida de Eclesiastés.) Esas
siete charlas se centraban en conceptos internos a la mente humana, entre
ellos la enfermedad mental, la creatividad, el liderazgo, la felicidad, la



motivacion, el éxito y la valia personal.

Las otras TED Talks mas vistas extienden una red mas extensa al
catalizar el cambio interpersonal y social. Algunas hacian un llamamiento a la
accion y otras modificaban nuestra perspectiva con respecto a la sanidad
privada, la educacion privada y la diversidad. Los ponentes que impartieron
aquellas charlas no fueron los primeros en explorar tales temas, y desde luego
no seran los ultimos. Pero conectaron con nosotros planteandonos su
perspectiva acerca de por qué estas ideas importan y como puedes marcar la
diferencia.

Cuando reflexiones sobre como establecer conexiones emocionales que
inspiren al publico, ten en cuenta que las personas, por lo general, tienen
cuatro necesidades fundamentales que emergen tras satisfacer nuestras
necesidades basicas de salud fisioldgica y seguridad fisica.

La primera de ellas es la necesidad de amor y de pertenencia. A mediados
de 2011, Gerda Grimshaw escribié la pregunta «;Qué os hace felices?» en un
grupo de debate de TED en LinkedIn. Gerda es fundadora de Call Mom, un
servicio de referencia gratuito que conecta a madres solteras y sus hijos con
recursos y educacion para propiciar su autosuficiencia y ayudarlos a
prosperar. De las mas de 100 respuestas generadas, 92 de ellas correspondian
a personas que explicaban honestamente su fuente de felicidad. Pese a que mi
planteamiento no era defendible en términos -cientificos, clasifiqué y
categoricé las respuestas para entender el secreto subyacente a la felicidad.
Como comprobaras en la lista siguiente, el amor y la sensacion de
pertenencia, expresados a través de la interaccion social, ocupan el primer
puesto de la lista:

Interaccion social con la familia, los amigos y, si, también con las
mascotas (30,4 %)
» Contacto con la naturaleza (12,0 %)
» Obras benéficas y voluntariado (10,9 %)
» Finalizar las tareas pendientes (9,8 %)
» Inspirar a otras personas mediante actividades como el coaching, la
ensefianza o la escritura (7,6 %)
 Introspeccion y aprendizaje (7,6 %)
» Conciencia o «vivir el presente» (6,5 %)
Salud, en especial entre personas que padecen enfermedades crénicas
o han padecido una enfermedad reciente (5,4 %)



 Placer fisico y ejercicio (5,4 %)
* Expresion personal (2,2 %)
» Bienestar econémico (2,2 %)

La segunda de las necesidades profundamente arraigadas es el deseo y el
interés en uno mismo. De la lista anterior, el placer fisico y el ejercicio, asi
como el bienestar econémico, se incluirian en este grupo. Lo cierto es que la
frecuencia de estos aspectos entre la poblacién general probablemente sea
algo mas elevada, pero existe un cierto tabu social a confesar estos deseos en
los foros de debate mas impolutos y no anénimos de LinkedIn. Si consideras
que estos temas no son lo bastante sustanciales para una TED Talk, te invito a
que recapacites. Mary Roach explicé «10 cosas que no sabias del orgasmo»
en su presentacion en TED2009 y Helen Fisher[54] revel6 «¢Por qué amamos
y engafiamos?» en su conferencia en TED2006. También hay multitud de
charlas sobre dinero, si bien con un cierto sesgo hacia inspirar a las personas
a superar sus inhibiciones y perseguir sus suefios emprendedores.

Acelerar el desarrollo personal es la tercera necesidad fundamental a la
cual puedes recurrir para conectar con el publico. Todos queremos aprender y
madurar. Todos sentimos curiosidad por nosotros mismos y nos esforzamos
por desafiar y, en ultima instancia, superar nuestras limitaciones. También
sentimos curiosidad por el mundo que nos rodea. Por ejemplo, si tienes una
receta para fijarte y alcanzar metas, entonces tienes la base para generar una
TED Talk fantastica. .a mecanica de este tipo de tema es bastante corriente;
lo novedoso es la historia de céomo uno fracasa, aprende y supera las
adversidades.

No es casualidad que «esperanza y cambio» fuera el lema central de la
campafa presidencial de 2008 de Barack Obama. De hecho, es el lema de
cualquier movimiento generalizado, ya sea social, politico o religioso. Y es la
cuarta necesidad fundamental que tenemos en tanto que seres humanos. Para
seducir al publico, ayudalo a convertir el statu quo en su enemigo y a
contemplar la promesa halagiiefia de un mafiana que de momento queda fuera
de nuestro alcance, pero por el cual merece la pena luchar. Tarde o temprano,
en nuestras vidas, nos despertamos y nos hallamos frente al abismo insaciable
del sinsentido de nuestra existencia. Todos queremos tener un papel
relevante. Y lo que de- bes hacer es brindar a tu publico los medios y la
voluntad para dejar su huella en el universo.



CONSEJO 6: Habla de un tema que te apasione.

De este libro extraeras un despliegue de técnicas y trucos para impartir un
discurso potente similar a una navaja suiza. Como ocurre con cualquier
objeto afilado, hay que manejarlo con precaucién. El mayor peligro a la hora
de hablar en publico es perder la autenticidad sobredimensionando el
mensaje. En cambio, cuando se confina la ponencia a un tema que realmente
te apasiona, pasan cosas asombrosas. L.os nervios se sosiegan. Y, de manera
automatica, construyes argumentos convincentes. Las anécdotas parecen
salirte a borbotones por la boca. Y tu presentacién pasa a ser un pensamiento
secundario. La estrella de TED Simon Sinek asi me lo confirmé cuando le
pregunté a qué se debia la magia de sus discursos:

Cuando alguien me pregunta como aprendi a hablar en publico, le
contesto con toda sinceridad: jhago trampas! Solo hablo de cosas que me
importan y de cosas que entiendo. Soy incapaz de fabricarme una pasion.
Las personas con hijos pueden pasarse horas hablando acerca de ellos,
enlazando anécdota con anécdota con emocion. Yo hago algo parecido. Las
ideas que comparto son como mis hijas: me importan de verdad y me encanta
compartir anécdotas sobre ellas a cualquiera dispuesto a prestarme
atencion.

Muchas personas que escriben y hablan acerca de hablar en publico
recomiendan hacerse una composicion de lugar de lo que el publico quiere
escuchar y adaptar el mensaje con acuerdo a sus necesidades. Es un consejo
bienintencionado, pero tiene un inconveniente. Si bien es importante amoldar
el contenido a las necesidades del publico, las modificaciones que
introduzcas deberian confinarse a cambios cosméticos. Por ejemplo, puedes
intercambiar una anécdota por otra que al publico le resulte mas cercana. O
bien puedes cambiar la cantidad de informacién de contexto que aportan en
funcion de los conocimientos previos de la audiencia. Yo opino que es mucho
mejor buscar a un publico que quiera o necesite oir tus ideas que plegarse
como un junco bajo el viento. Por suerte, el publico de las conferencias TED
se muestra ansioso de experimentar cualquier idea digna de difusion que lo
eduque, entretenga o inspire.



CONSEJO 7: Recuerda que, al hablar, estas al servicio del pablico.

El hecho de haber organizado varios eventos TEDx y de haber asesorado
a organizadores de muchos otros hace que con frecuencia me aborden
conferenciantes profesionales consagrados e ilusionados en busca de consejo
sobre como conseguir que los acepten para hacer una ponencia. Puesto que
sospecho que a la mayoria de los lectores les interesa mas mejorar sus
habilidades para hablar en publico que subirse al estrado de las TED Talks,
me reservo una perspectiva general acerca de este asunto para la cuarta parte
de este libro. Sin embargo, si me gustaria compartir contigo el consejo que
suelo darles.

Respondo a su pregunta acerca de como conseguir que aprueben una
charla con una pregunta: «;Por qué quieres dar la charla?». En la mayoria de
los casos, la respuesta es: «Porque es una oportunidad de oro para construir
mi marca» o «Porque llevo sofiando con dar una TED Talk desde que vi el
primer video de TED». Cuando menos, hay que agradecerles su sinceridad.

El problema de estas respuestas es que se centran mas en el ponente que
en el publico. Y los organizadores de TED son capaces de olerlo desde un
kilobmetro de distancia, y es un gran desencanto. La respuesta correcta es:
«Porque tengo una necesidad insaciable de compartir una idea digna de
difusion aunque llegue a la mente y el corazéon de una sola persona del
publico». Con esa respuesta habras conseguido el texto incluso aunque tu
video presente problemas de calidad y nunca llegue a publicarse en Internet.

Te dejo con el consejo que me dio Simon Sinek:

Pero lo mads importante es que yo siempre salgo a escena a dar. A
menudo me lo digo a mi mismo en voz alta antes de salir al escenario: «Has
venido aqui a compartir tus ideas». Cuando salgo a la palestra, no busco
obtener nada de nadie, ni oportunidades de negocio, ni aprobacion, ni
vender libros, ni conseguir mds sequidores en Twitter ni «Me gusta» en
Facebook. Siempre salgo a compartir lo que sé. Y, si al publico le gusta,
aplaudirad, y ese aplauso me permite calibrar si lo que les he expuesto les ha
resultado interesante.

Una vez identifiques la idea digna de difusion que quieres exponer, debes
estructurarla de manera que al publico le resulte facil asimilarla. El capitulo



siguiente te indica como organizar la charla de modo que llegue al publico
tanto en el plano intelectual como en el emocional.






Capitulo 2

ORGANIZAR LA CHARLA

CONSEJO 8: Determina si tu conferencia va a girar en torno a
anécdotas o a una premisa.

A la hora de construir una ponencia, los conferenciantes suelen concebir
bien una narracion basada en anécdotas o bien una narracion a partir de unas
premisas. Las narraciones que giran en torno a anécdotas suelen concentrarse
en una unica historia de principio a fin. Durante la mayor parte del tiempo
que el ponente esta en el escenario, se dedica a revivir su historia. Como
resultado de ello, el argumento 16gico normalmente sera implicito hasta el
mismisimo final del discurso, cuando reflexiona acerca de su caso y revela la
moraleja. Esto contrasta con una narracion que gire en torno a una premisa,
en la que los elementos del argumento del ponente se exponen a lo largo de
toda la charla. Pese a que TED tiene reputacion de contar con excelentes
narradores, lo cierto es que la mayoria de los ponentes dan charlas con
narraciones que giran en torno a una premisa. Las TED Talks con narraciones
en torno a una premisa suelen incluir anécdotas a varios niveles que
interpretan un papel mas secundario que protagonista.

Habitualmente, los ponentes que optan por una narracion construida en
torno a una historia relatan sus experiencias en primera persona. El ejemplo
mas famoso de esta categoria es la TED Talk de Jill Bolte Taylor «El
poderoso derrame de iluminacién».[55] Pese a que analizaré la construccion
del argumento en mayor detalle en el capitulo siguiente, propongo reducir la
historia de Taylor a su esencia mas pura.

Jill empieza por explicar a qué se dedica y por qué. Sabemos que es una
investigadora que estudia distintas enfermedades mentales en el
Departamento de Psiquiatria de la Harvard Medical School. Escogié este
camino en la vida para ayudar a las personas diagnosticadas con
esquizofrenia, su hermano incluido. El 10 de diciembre de 1996, a los 37
afos de edad, al despertarse Jill descubrio que estaba experimentando un tipo
extrafio de derrame cerebral provocado por la explosion de un vaso sanguineo
que le afectaba a los centros del lenguaje ubicados en el hemisferio izquierdo
del cerebro. Mientras se esforzaba por entender qué estaba sucediendo y



como pedir ayuda, sintio la euforia de lo que significa aparcar a un lado la
realidad individual de su cerebro izquierdo y vivir en la conciencia colectiva
pura del hemisferio derecho. Por suerte, logro utilizar los efimeros momentos
cognitivos de su cerebro izquierdo suficientes veces como para telefonear a
un colega, quien le envié una ambulancia. Tras ser sometida a cirugia tres
semanas después para extirparle un coagulo sanguineo del tamafio de una
pelota de golf, invirti6 los ocho afios siguientes en realizar una lenta pero en
ultima instancia plena recuperacion. Concluye su ponencia de manera
espectacular con la moraleja:

Creo que cuanto mds tiempo pasemos eligiendo utilizar los profundos
circuitos que nos dan paz de nuestro hemisferio derecho, mds paz podremos
proyectar al mundo y nuestro planeta serd mds pacifico. Y pensé que valia la
pena compartir esta idea.

Quiza una descripciéon mas apta seria afirmar que las narraciones que
giran en torno a una historia estan dominadas por una historia porque los
ponentes se salen esporadicamente de la historia para interpretar lo que esta
ocurriendo o para internarse por tangentes importantes. Por ejemplo, la
sefiora Taylor se alejé de su narracion en torno a una historia en una ocasién
al principio de su discurso para ofrecer una explicaciéon clinica necesaria del
funcionamiento del hemisferio derecho, el sensorial, y el hemisferio
izquierdo, el analitico. Y hasta el final, ése fue el inico momento en el que no
revivio en primera persona su historia.

CONSEJO 9: Formula el argumento logico que demuestra tu idea digna
de difusion.

Si tu idea central forma la columna vertebral de tu charla, entonces el
argumento légico residiria en las costillas. Y esto es asi tanto si construyes tu
discurso centrandote en una historia como en una premisa. Puesto que las
narraciones que giran en torno a historias tienen una potente moraleja y, en
cambio, parten de una premisa menos solida, el mejor modo de entender la
construccion del argumento l6gico consiste en deconstruir las TED Talks en
las que la narracion esta guiada por una premisa. Y para ello es preciso
entender el uso de la 16gica al hablar en publico.



Ningun analisis de la l6gica esta completo sin refrescar la diferencia entre
el razonamiento inductivo y el deductivo. De acuerdo con su definicion mas
estricta, el razonamiento inductivo demuestra un principio general (la idea
digna de compartir) destacando un grupo de eventos, tendencias u
observaciones especificos. En cambio, el razonamiento deductivo va
construyendo paulatinamente un principio especifico (de nuevo, la idea digna
de compartir) mediante una cadena de declaraciones cada vez mas acotadas.

Pese a que yo abordo ambos modos de construir un argumento, conviene
tener en cuenta que, en su forma académica literal, ambos son muy dificiles
de aplicar a la construccion del discurso. Incluso después de visionar cientos
de magnificas TED Talks, me cuesta desentrafiar la construccion logica del
orador, y no porque esté ausente o mal enmarcada, sino porque es tan sutil
como conviene que sea. Pese a estos desafios, entender el razonamiento
inductivo y deductivo es clave para redactar un buen discurso.

Con el razonamiento inductivo, el principio general concluyente se ve
respaldado por las pruebas, pero no con una certeza absoluta, porque
habitualmente no es factible observar todos los casos posibles. Imagina, por
ejemplo, que trabajas en un refugio de animales. Tu trabajo diario consiste en
lavar a los perros que llegan al refugio para quitarles las pulgas. Puesto que
los perros que llegan tienen pulgas, llegas a la conclusion de que todos los
perros son pulgosos. Y, ciertamente, es una conclusion razonable, sobre todo
dadas las pruebas convincentes que manejas. Pero si un dia te encuentras a un
perro sin pulgas, entonces se demostraria que tu conclusion es erronea.
Incluso aunque la conclusion de que la mayoria de los perros tienen pulgas
presenta la misma vulnerabilidad, ya que es posible que soOlo estés
observando a un subconjunto concreto de caninos con picor.

A pesar de que el razonamiento inductivo se considere un planteamiento
que evoluciona de abajo arriba, el principio general puede revelarse tanto al
principio como al final. Recurriendo al mismo ejemplo, que desde luego no
es una idea que merezca compartirse, puede utilizar cualquiera de estas dos
férmulas: (1) He observado a cientos de perros y todos tenian pulgas. Por lo
tanto, todos los perros tienen pulgas; o bien (2) Todos los perros tienen
pulgas. Lo sé porque he observado a cientos de ellos. Y todos tenian pulgas.

¢Es mejor revelar el conocimiento inductivo clave al principio o al final
de la charla? Pues resulta que hay un término medio. Cuando se revela el
principio general al comienzo, los oyentes son capaces de seguir facilmente la
idea. Es menos probable que se pregunten: «;Adonde va todo esto?». Y



aunque a todos nos gusta el suspense, s6lo somos capaces de aguantarlo en
ciertas dosis. Si extirpa el suspense del argumento logico, puede invertir su
«presupuesto para suspense» en otros aspectos del discurso. Por otro lado, el
hecho de revelar la idea al principio resulta mas efectivo cuando se trata de
una idea que cualquier persona sensata aceptaria sin mas. Por descontado,
hay ocasiones en las que puede querer construir el suspense y so6lo deberia
revelar la idea crucial al final. No existe un modo ideal de hacerlo, aunque mi
recomendacion es compartir la idea al principio en las charlas largas (18
minutos), ya que es un lapso bastante largo para esperar a la gran revelacion.

Para aplicar el razonamiento inductivo a hablar en publico, debemos
guardarnos los mejores fragmentos, relajar unas cuantas limitaciones y, por
consiguiente, transformarlo en algo util. Yo lo denomino «grupos de
premisas» utiles.

Del mismo modo que el razonamiento inductivo empieza o concluye con
un principio general, también lo hacen los grupos de premisas. Hasta aqui, no
hay ninguna diferencia.

Cuando el razonamiento inductivo se construye ensamblando colecciones
de eventos, tendencias u observaciones, se crea un grupo de premisas
mediante el encadenamiento de afirmaciones cada vez mas provocadoras.
Cada afirmacion provocadora desencadena una pregunta. Para que tu logica
fluya como la seda, tu trabajo consisten en plantarte y, acto seguido,
responder la siguiente pregunta mas acuciante del publico. Si haces una
afirmacién extremadamente provocadora, entonces deberds empezar por
contestar «;por qué?» y exponer motivos, observaciones o causas. Si la
afirmacion puede aceptarse de manera mas razonable, entonces deberas
abordar el «cémo» en pasos o métodos. En funcion de la afirmacién, puedes
desencadenar un quién, qué, donde, cuando o alguna otra pregunta. Al
margen de la pregunta formulada, ten en cuenta que el conjunto de respuestas
debe quedar estrictamente descrito con un nombre plural como razones o
pasos. Las respuestas pueden ordenarse por flujo, por ejemplo por procesos o
pasos cronologicos, o bien por prioridad, de mayor a menor.

A titulo de ejemplo, piense en la charla que Charlie Todd dio en
TEDxBloomington en 2011.[56] Todd es fundador de Improv Everywhere,
un colectivo de bromistas con sede en Nueva York que provoca escenas de
caos y diversion en espacios publicos. Dicho de otro modo, el sefior Todd y
su compafiia institucionalizaron el concepto de flash mob no violenta dos
afios antes de que el término se acufiara siquiera.



La TED Talk del sefior Todd fue muy entretenida, breve, con poco mas
de once minutos, y transmitia una idea ajena a toda polémica digna de
compartir. De ahi que le resultara viable reservarse su revelacion, «aceptar
que no hay un modo bueno o malo de jugar para poder disfrutar mas», hasta
el final de la ponencia. Charlie empieza su charla con un prélogo en el que
explica que formo6 Improv Everywhere cuando se mud6 a Nueva York y no
disponia de un escenario disponible para actuar y hacer sus nimeros cémicos.
Esa apertura desencadena la pregunta: «;Como se crea un escenario donde
improvisar al aire libre?». E, ilustrando su charla con video y fotografias en
los que documenta sus misiones, responde con cinco métodos:

[N

Montando una escena en un lugar publico que sea una experiencia
positiva para los demas y les aporte una buena anécdota que explicar.
Eligiendo ubicaciones que atraen a publico de manera natural.
Aprovechando los activos que ya forman parte del entorno.

Creando un proyecto especifico para una localizacion.
Escogiendo utilizar ocasionalmente el tiempo libre de un modo
inusitado.

kW

CONSEJO 10: Llega a los corazones y las mentes de tu publico con
premisas y pruebas.

En algin momento de tu educacion formal probablemente te ensefiaron
que las comunicaciones efectivas se estructuran mediante cinco elementos:
una introduccion, una trama dividida en tres partes y una conclusion.
También pueden haberte ensefiado a incluir los tres modos aristotélicos de
persuasion: ethos (credibilidad del orador), pathos (emocién) y logos
(l6gica), en tus discursos. Estoy completamente de acuerdo con estas pautas;
son un buen trampolin para estructurar un discurso inspirador. Sin embargo,
si te detienes justo en este nivel de conocimiento, entonces es probable que tu
discurso sea aburrido.

Imaginelo en las manos de dos tipos de oradores: el primero, un narrador
meramente emocional, y el segundo, un educador puramente légico. FEl
narrador puramente emocional puede entretener con su brillantez mientras
comunica toda una gama de emociones. Pese a que la historia tenga una
moraleja convincente, como espectador deberas esforzarte para destilar de su



idea el porqué, el como y el qué. En muchos casos, no seras capaz de
recomponerla, y los huecos que queden coartaran tu inspiracion.

Por el contrario, piensa en qué sucede cuando escuchas a un educador
puramente 16gico. Hasta que descubri TED, me sentia culpable por ser de ese
tipo de conferenciantes. Estaba en disposicion de proporcionar una
justificacion racional al argumento particular o el negocio concreto que me
ocupaba y, sin embargo, me costaba persuadir al publico porque no les
proporcionaba las pruebas que les permitieran asimilar emocionalmente lo
que les decia.

La revelacion que experimenté viendo videos TED es que los oradores
mas convincentes mezclan premisas y pruebas. No es preciso combinar estos
ingredientes en proporciones exactas. Como regla general, cuanto mas
complejo el argumento, mas premisas se necesitaran. Ampliando la metafora
del cuerpo, la idea digna de difusion es la columna vertebral, las premisas son
las costillas y las pruebas son la carne. Y necesitas las tres para que tu
discurso se alce por si solo.

TABLA 2.1 Discurso de cinco elementos con premisa y prueba

ELEMENTO PREMISA PRUEBA
Introduccién Paso 1
Parte A Paso 3 Paso 2
Parte B Paso 5 Paso 4
Parte C Paso 7 Paso 6
Conclusion Paso 8

La tabla 2.1 presenta un resumen aplicable a una TED Talk basado en la
habitual estructura de cinco elementos fundamentada en premisas y pruebas.
En el resumen, el orador empieza con una introduccion (paso 1) y luego hace
una transicion suave hacia la parte A de la charla. Puesto que el publico suele
necesitar emocion antes que razon, la parte A empieza con una prueba (paso
2), seguida por una premisa (paso 3). La premisa es el conocimiento racional,
la explicacion o la proposicion derivada del punto de la prueba. A
continuacion, el orador repite este patron en las partes B y C al tiempo que
alterna entre la prueba y la premisa entre los pasos 4 y 7. Por ultimo, termina
con la conclusion (paso 8).



Al igual que la estructura basica de cinco elementos, este resumen
mejorado pretende ser mas un punto de partida que un corsé. Algunos
oradores se saltan alguno de los ocho pasos. Otros prefieren anunciar su
premisa en primer lugar y luego demostrarla con pruebas. Y muchos de ellos
ajustan el namero de partes del cuerpo del discurso. Las variaciones son casi
ilimitadas.

Hasta ahora, todo ha sido bastante abstracto e imagino que te mueres por
conocer algun ejemplo real. {No te he dado ninguna prueba todavia! De
manera que veamos como Charlie Todd adapt6 y aplico este resumen a su
charla. Como puedes ver en la Tabla 2.2, Todd adapto el resumen basico
dividiendo el cuerpo de su discurso en cinco partes principales, en lugar de
tres.

TABLA 2.2 Resumen de la TED Talk de Charlie Todd «L.a experiencia
compartida del absurdo»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién ||(1) Empecé Improv Everywhere hace 10 afios cuando me mudé a Nueva York y no
tenia un escenario donde actuar y hacer comedia

Parte A (3) Provocar una escena en un lugar publico que sea una || (2) Videoclip del trayecto
experiencia positiva para los demas y les dé una anécdota || en metro sin pantalones*
divertida que contar

Parte B (5) Eleccion de ubicaciones que atraigan a publico de||(4) Videoclip «Mirar mas

manera natural hacia arriba»T

Parte C (7) Aprovechar los activos que ya forman parte del||(6) Videoclip de
entorno «Operacién Best Buy»+

Parte D (9) Hacer un proyecto especifico para un lugar (8) Videoclip de 1la

«Escalera automatica

iChoca esos cincol»S

Parte E (11) Elegir de vez en cuando emplear el tiempo libre de||(10) Seis ejemplos
un modo inusitado respaldados con

diapositivas
Conclusion (12) De nifios, no nos cuestionamos el juego. De adultos, tenemos que reaprender que

no hay una manera buena ni mala de jugar.

* Todd, Charlie. «No pants subway ride (2002)». Improv Everywhere. <http://youtube.com/watch?
v=217mhbpADNO>.

T Todd, Charlie. «Look up more». ImprovEverywhere. <http://youtube.com/watch?
v=RSBXS1npgNI>.

¥ Todd, Charlie. «Look wup more». ImprovEverywhere. <http://youtube.com/watch?



v=KgUIbPfhSuo>.
§ Todd, Charlie. «High five escalator». ImprovEverywhere. <http://youtube.com/watch?
v=Abt8aAB-Dr0>.

En la parte A, Todd demuestra su primer «cOomo» mostrando y narrando
un video de una broma absurda gastada a una viajera del metro de Nueva
York y al resto de los pasajeros. La anécdota evoluciona como sigue. Una
mujer esta leyendo un libro en un vagon de metro. Dos hombres viajan
sentados delante de ella, conversando. Cuando el metro se detiene en la
primera estacion, la mujer alza la vista y ve a un hombre que acaba de entrar
vestido con abrigo, bufanda... y unos calzoncillos béxer amarillos a topos.
En las seis paradas siguientes entran otros seis hombres vestidos de manera
parecida, pero no se comunican entre ellos. Por dltimo, una mujer entra en el
metro con una bolsa de lona y ofrece pantalones de rebajas a un dolar. Los
hombres se ponen los pantalones, salen del tren y se dirigen a sitios distintos.

CONSEJO 11: No sobrecargues demasiado la charla.

El mayor riesgo que afronta un orador al construir una TED Talk es
contar con demasiado contenido. Cuando revises tu charla, la primera
pregunta que debes formularte es si un fragmento determinado afiade algo a
tus premisas o a tus pruebas. En el caso de la TED Talk de Charlie Todd, las
cinco partes del cuerpo de su discurso pasan esta pantalla. La pregunta
siguiente es si necesitas absolutamente, sin duda alguna, todas las partes,
sobre todo cuando su cifra supera el nimero magico de tres.

En general, es buena idea que el tipo de pruebas que se utilizan sean
coherentes. Las cuatro primeras partes del discurso de Todd presentaban una
agradable estructura paralela. Cada parte tenia un «como» sostenido por un
ejemplo en video que Todd narraba. En cambio, la quinta parte contenia un
batiburrillo de seis ejemplos respaldados por diapositivas en lugar de videos.
Debido a que el tratamiento era tan distinto, esta parte del discurso parecia
metida a toda prisa con calzador. Parecia que Todd quisiera desplegar ante el
publico su trabajo de toda una vida. Y su trabajo es magnifico, pero la quinta
parte, la parte E de la tabla 2.2, le arrebato fuerza a su discurso. Podria haber
descargado ejemplos adicionales y haber desplazado la premisa del tiempo
libre a su introduccion o dejarla para la conclusion.



CONSEJO 12: Utiliza pruebas que desencadenen una respuesta
emocional.

Suele caerse en el error de que las historias como las que narr6 Todd son
el tnico modo de conectar con el cerebro derecho. Y aunque yo mismo creo
que las anécdotas e historias son la mejor forma de hacerlo, es posible
presentar pruebas de muchos otros modos, como por ejemplo, mediante
estadisticas, citas, ejemplos e incluso situaciones hipotéticas. Exploremos
cada una de estas formas no basadas en anécdotas. Empecemos por las
estadisticas.

El sitio web 43Things.com tiene mas de tres millones de suscriptores que
enumeran sus objetivos, comparten su progreso y se felicitan mutuamente.
Uno de los aspectos mas interesantes de este sitio web es un resumen de los
objetivos mas populares de las personas, llamado «43 Things Zeitgeist». El
objetivo de «escribir un libro» se sitia cerca de la cuspide de la lista, con
aspiraciones similares como «adelgazar», «enamorarme» y «ahorrar». Con
este contexto general relevante, analicemos como el ponente de TED2011
Matt Cutts[57] desgloso la estadistica de lo que realmente hace falta para
escribir un libro:

También descubri que si uno quiere realmente algo lo suficiente, puede
hacer cualquier cosa durante 30 dias. ;Habéis querido escribir una novela
alguna vez? Cada noviembre, decenas de miles de personas intentan escribir
su propia novela de 50.000 palabras, de cero, en 30 dias. Resulta que todo lo
que tienes que hacer es escribir 1.667 palabras al dia durante un mes. Asi
que lo hice. Dicho sea de paso, el secreto es no irse a dormir hasta que no
hayas escrito tus palabras diarias. Puede que duermas menos, pero
terminards tu novela. Ahora, ses mi libro la proxima gran novela
americana? No. Lo escribi en un mes.

Las citas son una segunda forma de prueba sin historia que suele
utilizarse durante los discursos. Puesto que se han sobreutilizado hasta el
punto de convertirse en clichés, solo defiendo utilizarlas cuando la persona a
quien se cita es o bien el tema del discurso o un personaje importante. Al
comienzo de su TED Talk, el activista social Bunker Roy[58] declar6 que
Mahatma Gandhi fue una influencia importante aunque invisible, un mentor,



en los esfuerzos de Roy por construir una universidad para los pobres del
entorno rural donde pudieran compartir conocimientos tradicionales valiosos:

Y pensamos que estas personas deberian saltar a la palestra y mostrar
que el saber y las habilidades que tienen son universales. Que hace falta
usarlos, aplicarlos, que hay que mostrarle al mundo que estas habilidades y
saberes son importantes incluso hoy. Por eso el colegio funciona siguiendo el
estilo de vida y trabajo de Mahatma Gandhi. Se come en el suelo, se duerme
en el suelo, se trabaja en el suelo. No hay contratos [...]

Y con Gandhi firmemente establecido como un personaje relevante en su
discurso, Roy concluy6 su ponencia con una cita que resume su mensaje de
dar voz a los pobres marginados del entorno rural:

Voy a terminar con una cita de Mahatma Gandhi: «Primero te ignoran,
luego se rien de ti, después te atacan y entonces ganas».

Ya sean familiares o esotéricos, los ejemplos quiza sean la forma mas
habitual de pruebas sin anécdota utilizadas tanto en TED Talks como en otros
discursos. En este caso, la gurd de la autoayuda Susan Cain[59] cita a tres
personas como ejemplos, incluido el omnipresente Gandhi, inmediatamente
después de exponer su premisa:

De hecho, algunos de nuestros lideres transformacionales en la historia
eran introvertidos. Les daré algunos ejemplos: Eleanor Roosevelt, Rosa
Parks, Gandhi. Todas estas personas se describian como tranquilas, de tono
suave e incluso timidas. Y todas ellas fueron el centro de atencion, incluso
cuando cada hueso de su cuerpo les decia no hacerlo. Y esto en si parece
tener un poder especial, porque se podria pensar que estos lideres estaban al
mando no porque les gustara dirigir y no por el placer de ser el centro de
atencion; hicieron eso porque no tenian opcion, porque se vieron obligados a
hacer lo que pensaron que era correcto.

Las situaciones hipotéticas son una de las formas mas elegantes de prueba
sin historia, porque estimulan a los espectadores a convencerse. Puesto que se
trata de una prueba tan potente, a menudo suele usarse para abrir o cerrar una
ponencia. El orador puede solicitar a los miembros del publico que imaginen



un mundo sombrio en el que nadie presta atencion a sus consejos y luego
libera la tension invitandolos a imaginarse un mundo luminoso en el que su
idea arraiga. O tal como hizo Salman Khan[60] en la conclusion de su charla,
el conferenciante puede concentrarse exclusivamente en los beneficios. La
premisa de Kahn es que la ensefianza autodidacta con tecnologias puede
elevar a la humanidad hacia un nivel superior de conocimiento. Y lo
demuestra asi:

Y si eso [la enserianza autodirigida] es valioso en Los Altos, imaginen lo
que hace por el estudiante adulto al que le avergiienza regresar y aprender
cosas que debio haber aprendido antes, antes de ir a la universidad.
Imaginen lo que hace por un nifio de la calle en Calcuta que tiene que
ayudar a su familia durante el dia, y ésa es la razon por la que no puede ir a
la escuela. Ahora puede dedicarle dos horas diarias y compensar, o ponerse
al corriente y no sentirse avergonzado sobre lo que sabe o no sabe.

CONSEJO 13: Usa las cadenas de las premisas para las ideas radicales o
con matices dignas de ser difundidas.

Hasta ahora hemos observado en profundidad un tipo de narrativa: el
grupo de premisas inductivas. De hecho, se trata de la estructura mas habitual
en las TED Talks, ya que la mayoria de las ideas dignas de difusion no son
demasiado contrarias a la intuicion. Muchos ponentes interpretan el papel del
recordatorio profesional instdndonos a hacer las cosas que sabemos que
deberiamos hacer o a pensar tal como sabemos que deberiamos pensar. Estos
ponentes no solo nos vuelven a poner la idea delante de la nariz, sino que
lanzan un buen anzuelo y nos proporcionan algunos trucos y consejos para
construir nuevos habitos.

En ocasiones, el ponente tiene una idea digna de difusion que desafia con
vehemencia la sabiduria convencional. En tal caso, los grupos de premisas
inductivas no funcionan, porque se basan en un proceso que deja margen para
la duda. (Recuerda, si topas con un perro sin pulgas, entonces tu principio
general «todos los perros tienen pulgas» se desmorona.) Por suerte, existe
otro tipo de estructura narrativa en la que el truco estd en utilizar el
razonamiento deductivo.

Retomando la definicion de manual estricta, la l6gica deductiva empieza



con la exposicion de un principio, regla o ley aceptado de manera general y
exento de polémica. Es fundamental que no sea polémico porque hay que
conseguir que el publico se convenza de nuestro argumento; si ponen en duda
lo primero que digas, van a estar batallando contigo todo el tiempo. Una vez
establecido el primer principio, el razonamiento deductivo va encadenando
premisas cada vez mas especificas pero también aceptadas de manera
general. Por este motivo, este tipo de razonamiento se describe como «de
arriba abajo». Al final, el ponente acostumbra a llegar a una conclusion a
menudo sorprendente, una idea digna de difusion. Puesto que se basa en una
serie de verdades, dicha idea tiene la fuerza de demostrarse con una
certidumbre absoluta.

Como parece que siento una inclinacion especial por los ejemplos con
perros, ahi va otro: (1) Todos los perros tienen pulgas. (2) Todas las pulgas
muerden. (3) Las mordeduras de pulga pican. (4) Los animales, que carecen
de control de impulsos, se rascan las picaduras. (5) Los perros son animales
sin control de los impulsos. (6) Por consiguiente, todos los perros se rascan.
Si, es un ejemplo un poco tonto y desde luego no es una idea digna de
difusion, pero ayuda a explicar este asunto. Como minimo, se trata de un
proceso en tres pasos con una premisa principal, una premisa secundaria y
una conclusion que las enlaza. La cadena puede ser infinita. Ademas, téngase
en cuenta que mientras que el razonamiento inductivo puede incluir la gran
revelacion tanto al principio como al final, con el razonamiento deductivo la
idea se revela invariablemente al final del discurso.

Como su contrapartida inductiva, el razonamiento deductivo sin
modificar es demasiado rigido para hablar en publico. La clave para
transformarlo y usarlo en las TED Talks consiste en reconocer que cada paso
de un argumento deductivo es un eslabon de una cadena lineal. Cada eslabon
plantea una pregunta que responde el eslabon siguiente de la «cadena de
premisas».

Las cadenas de premisas mejor construidas son las cadenas de «porqués».
Si alguna vez ha mantenido una conversacion con un nifio de seis afios, las ha
visto en accion. Los adultos temen el cuarto o el quinto porqué porque se
vuelve verdaderamente dificil responder a partir de ese punto, y contestar con
un airado «jPorque si!» no te otorga ningun premio como padre. Cuando seas
capaz de contestar a porqués con una profundidad progresiva, obtendras una
solucion muy elegante.

También puedes tener cadenas de clases muy distintas, incluidas cadenas



de comos, cadenas de qués... cadenas de practicamente lo que sea. Es mas,
puedes responder a distintas preguntas, avanzando, por ejemplo, del porqué al
como y al qué. El requisito critico, y digo critico con todo su peso, es que
cada eslabén de la cadena responda la pregunta mas acuciante suscitada por
el eslabon anterior. Si no lo consigues, tu argumento se derrumbara.

En un discurso con una introduccién, un cuerpo dividido en tres partes y
una conclusion, puedes plantear una premisa general, tres premisas menores
y una potente revelacion final. Esto es precisamente lo que sir Ken
Robinson[61] hizo en su charla, tal como se refleja en la Tabla 2.3.

En lugar de exponer su gran idea desde el principio, sir Ken fue
avanzando paulatinamente hacia ella aplicando el marco de situacion-
complicacién-resolucion. (Muchas personas denominan «problema-solucion»
a este formato, pero yo prefiero dividirlo en tres fases, ya que los oyentes
necesitan contexto antes de poder apreciar que el problema se agrava por la
complicacién.) La estructura de situaciéon-complicacién-resolucion ofrece el
modo mas eficaz de conducir al piblico por un viaje en tres partes que
cambie su perspectiva o lo impulse a actuar. En la primera parte se describe
la situacion de una manera bastante neutra. Un buen modo de hacerlo
consiste en imaginar que se esta proporcionando informacién de contexto a
una persona inteligente e interesada, pero sin conocimientos previos
significativos. En la segunda parte, la seccién de la complicacion, se
engancha al publico revelando por qué el estado actual del mundo es
defectuoso. Pero esos fallos pueden no ser soOlo problemas, sino
oportunidades ocultas. En la parte final, se ofrece una soluciéon que resuelve
de manera limpia y completa los problemas o arneses de las oportunidades
que se han citado antes.

Sir Ken comienza su cadena de premisas con la primera observacion
exenta de polémica que puede efectuar acerca del tema de la creatividad en la
educacion. Partiendo de algo con lo que cualquier oyente sensato estaria de
acuerdo es una de las practicas mejores y mas contrastadas en el arte de la
persuasion. Cualquier afirmacién genera una multitud de preguntas
potenciales. Tal como he mencionado anteriormente, el trabajo del ponente
consiste en abordar primero la pregunta mas acuciante. En este caso, es
razonable asumir que pocos oyentes necesitan saber por qué la creatividad es
tan importante como la alfabetizacion. Sir Ken lo da por consabido. La
pregunta mas acuciante entonces es: «;De verdad necesitamos ensefiarles a
los nifios nociones basicas de como ser creativo?».



TABLA 2.3 Resumen de la TED Talk de sir Ken Robinson «;Matan las
escuelas la creatividad?»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién |[(1) La creatividad es tan importante como la alfabetizacién

Parte A (3) Los nifios son inherentemente creativos (2) Compartir anécdotas
acerca de:

(a) Una nifia de seis afios
que dibujé6 a Dios.

(b) Su hijo interpretando
a José en un pesebre
viviente

Parte B (5) Sin embargo, estamos educando a los nifios sin||(4) Combinacion de:
aprovechar su capacidad creativa para satisfacer las||(a) una cita de Picasso,
necesidades de la sociedad industrializada. En lugar de||(b) una anécdota acerca
crear un mundo mejor, simplemente estamos alimentando ||de su traslado a Estados

la inflacion académica Unidos y
(c) una estadistica de la

UNESCO
Parte C (7) En su lugar, deberiamos aceptar y aprovechar la|[(6) Narra una historia
diversidad de la inteligencia humana acerca de Gillian Lynne,

que tuvo una carrera de
éxito como bailarina y
coredgrafa

Conclusion (8) Por lo tanto, debemos educar a los nifios en todo su ser, de manera que puedan
construir un futuro mejor tanto para ellos como para el planeta

En la primera parte de su charla (la parte A de la Tabla 2.3), sir Ken
responde a esta pregunta con un no rotundo. Los nifios nacen siendo seres
creativos. Ese es el final del segmento de la «situacién» de su argumento. Sin
embargo, esto plantea la siguiente pregunta logica: «Entonces, ;dénde esta el
problema?». La segunda parte de su charla expone la complicacién de que los
sistemas educativos actuales potencien el desarrollo légico del cerebro
izquierdo y dejen de lado la expresion creativa del cerebro derecho. Y esto
plantea el siguiente interrogante: «De acuerdo, ;y eso es necesariamente malo
en si mismo?». Aun dentro de la parte de la «complicacién» de su discurso,
sir Ken responde argumentando que el sistema actual no nos hace ni mas
felices ni mas productivos; mas bien al contrario, sencillamente nos aboca a
una inflacion académica.

El publico, que en este punto percibe hallarse ante el punto algido del



problema, busca una solucion. La tercera parte del discurso de sir Ken revela
que nuestra mayor esperanza radica en aceptar la diversidad de la inteligencia
humana. Pese a que su exposicion ya esta completada, el publico aprecia
cuando un ponente envuelve su conclusion en un bonito paquetito de regalo y
la verbaliza explicitamente. Y eso es precisamente lo que sir Ken hace con
sus palabras finales:

Lo que TED celebra es el regalo de la imaginacion humana. Debemos
usar este regalo de una manera sabia para poder evitar algunos de los
escenarios sobre los que hemos hablado. Y la unica manera es ver lo ricas
que son nuestras capacidades creativas, y ver la esperanza que nuestros
hijos representan. Y nuestra tarea es educar su ser completo para que
puedan enfrentarse al futuro. A proposito, puede que nosotros no veamos ese
futuro, pero ellos si lo van a ver. Y nuestro trabajo es ayudar a que ellos
hagan algo de ese futuro.

Muchos analisis de la estructura narrativa se centran menos en el
argumento logico y mas en los patrones de organizacion. Entre los ejemplos
mas comunes figuran:

. Problema-solucion. Enmarca el problema. Comparte la solucion.
Subraya las ventajas. Invita al publico a pasar a la accion.

» Alternativas. Comparte el punto de vista de los defensores de una cara
de un tema. Y luego comparte el punto de vista de los que abogan por lo
contrario. Por ultimo, comparte tu punto de vista mas iluminado.

. Demostracion. Revela algun objeto interesante. Expon sus
caracteristicas y ventajas. Explica al publico cuando y como pueden hacerse
con uno.

Para charlas mas convincentes, yo me inclino por el planteamiento de
«premisa-prueba», porque es posible superponer cualquier patron
organizativo. Por ejemplo, tanto Charlie Todd como Ken Robinson utilizaron
el patron habitual de problema-solucién, pero aplicaron enfoques narrativos
l6gicos distintos. Ademas de flexibilidad y pureza argumentativa, la
estructura de premisa-prueba concentra la atencion en ese gran objeto
brillante: la idea digna de difusion.

Ahora que comprendes mejor los cimientos l6gicos de tu discurso, ha



llegado el momento de entender en mas profundidad cémo seleccionar y
contar historias con impacto.






Capitulo 3

COMO CONTAR TU HISTORIA

CONSEJO 14: Utiliza anécdotas de tus vivencias personales.

Si tu objetivo es aburrir a los espectadores hasta que acaben arrancandose
el pelo a mechones y se saquen los ojos, entonces avasallalos con hechos
durante los dieciocho minutos que dura una charla TED Talk... aunque los
organizadores de TED jamas te permitirian que lo hicieras. Todas las ideas
dignas de difusion deben vestirse con una historia que merezca la pena
contar. Cada fragmento de tu discurso, la introduccion, el nudo y la
conclusion, ofrece una oportunidad para contar una historia. Puedes elegir
entre presentar una narraciéon basada en una unica anécdota descrita en
detalle, o tal vez te interese mas narrar una secuencia de anécdotas que sirvan
como prueba en una narracion basada en premisas.

La primera pregunta que cabe formularse es qué anécdota o anécdotas
contar. La respuesta facil es que siempre es mejor recurrir a episodios
extraidos de vivencias o de observaciones personales. Imagina que eliges
explicar la leccion mas importante que has aprendido en la vida. Tu historia
se convierte en como y cuando la aprendiste. Si has sobrevivido hasta la edad
adulta, entonces seguramente tienes incontables anécdotas de perseverancia
frente al fracaso. Las vidas ordinarias estdn salpicadas de momentos
extraordinarios. Y tus historias pueden inspirar a otros; basta con que
aprendas a compartirlas con plena fuerza emocional.

En un momento dado, las historias pueden acabar haciendo que el publico
se sienta bloqueado o desbordado. Quienes se sienten bloqueados piensan que
sus vidas son ordinarias y que no han tenido experiencias fuera de lo comun.
Pero, si se reflexiona bien, cualquiera se da cuenta de que esto es una
tonteria. Todos nosotros experimentamos al menos una epifania al dia en
nuestras asombrosas vidas. Cuando conectes con tus emociones en todo
momento, veras centenares de anécdotas danzando a tu alrededor. Ese grado
de sensibilidad puede hacer que te sientas desbordado. Uno sabe que esta
desbordado cuando intenta exprimir una vida entera de revelaciones en una
TED Talk de dieciocho minutos de duracién. La panacea para ambas
enfermedades es encontrar una historia con un tema central profundamente



personal. A continuacion te indico tres apuntes para contar historias que te
ofrecen una cura instantanea.

Apunte 1. Una leccion

Si pudieras remontarte en el tiempo y darte una leccion, ¢cual seria? Un
planteamiento seguro pero no por ello con menos impacto es darle esa
leccion a tu yo profesional. Probablemente tengas un monton de lecciones
entre las cuales escoger, pero tienes que decidirte solo por una. Aqui va una
de las mias. Al comienzo de mi vida profesional creia que la sefial del
verdadero éxito era ser tan asombroso en mi trabajo que mi director me
dejara en paz. Durante toda una década vivi en este estado de ignorancia,
hasta que un director magnifico me abrié los ojos al poder de buscar y
aceptar las criticas constructivas de manera continua. Desde entonces, he
deseado haber tenido una maquina del tiempo para poderle propinar a mi yo
mas joven un puntapié en el trasero.

Y algunas personas a quienes les he contado esta historia también
querrian tener una maquina del tiempo para poder haber advertido a su yo
mas joven de algo que podria haber evitado un tnico evento catastrofico. No
recomiendo este tipo de lecciones por varios motivos. Pese a que conectaras
con las personas del publico mostrando vulnerabilidad, haras que acaben
compadeciéndose por lo que te ocurrio. No podran ayudarte y no seran
capaces de aplicar tu advertencia a sus propias vidas, que es el objetivo de
todo este asunto. En vez de ello, céntrate en una verdad eterna. La mia es «El
viaje es la recompensa». Pese a no tratarse de una idea nueva, la magia esta
en compartir la historia de cobmo me sentia antes de asumir mi verdad, la
experiencia del momento exacto en que entendi su significado, y las
explicaciones de como ha sido mi vida desde entonces.

Apunte 2. El momento decisivo

;Cual fue el momento decisivo que cambi6 de manera mas radical el
curso de tu vida? Pese a que puede tratarse de un momento en el que hayas
vivido un gran triunfo o una gran alegria, las anécdotas mas potentes emanan
de la pérdida, el dolor, el terror o el fracaso. De nuevo, puedes apostar sobre



seguro y centrarte en anécdotas profesionales, o bien puedes profundizar mas
con vivencias personales. Si estas impartiendo un discurso humoristico,
entonces escoge el momento mas bochornoso como momento decisivo.

Si te internas por sendas mas sombrias y personales, recuerda que debes
aliviar al publico reconduciéndolo hacia la luz y la esperanza. En su charla en
TEDx Rainier, Leslie Morgan Steiner[62] compartio la idea digna de difusion
de ayudar a las victimas de violencia doméstica a salir de sus «locas historias
de amor» implorando a todo el mundo que explicara en voz alta los primeros
signos de advertencia de maltrato. Leslie altern6 entre espantosas
descripciones de maltrato durante su primer matrimonio, como que la
apuntaran con una pistola en la cabeza, e imagenes felices de su vida con su
carifiloso marido en su segundo matrimonio, incluyendo menciones a sus tres
hijos, un perro labrador negro y una minifurgoneta Honda Odyssey. Y un
dato importante, concluyo su charla con una imagen de un mundo libre de
violencia doméstica donde todas las familias viven en un hogar seguro y
pacifico.

Para que una buena historia se convierta en una gran historia, presenta el
momento decisivo como un momento de eleccion. Las elecciones entre el
bien y el mal son demasiado faciles y demasiado evidentes. En su lugar,
presenta elecciones entre dos bienes o, mejor aun, entre dos males. Para
afladir un poco mas de suspense, explica que pasaste por alto la eleccion
durante un tiempo mientras la situacion iba complicandose.

Apunte 3. Superar las debilidades

:Qué debilidad temprana te ha llevado a encontrar tu pasion? Muchas
personas desarrollan su mayor fuerza alimentados por la ansiedad de ocultar
o compensar alguna debilidad anterior percibida. A la mayoria de los grandes
oradores les aterraba hablar en publico al principio. Y muchas personas que
han realizado grandes logros reunieron fuerzas después de que una figura de
autoridad les dijera que nunca llegarian a ser nadie. Yo no lei el primer libro
de principio a fin hasta los quince afios de edad, cuando mi compasivo
profesor de inglés de segundo de bachillerato, James Coats, me alumbro el
camino para convertirme en un lector y escritor voraz. (Gracias atrasadas
también a Clifton Keith Hillegass, el fundador de CliffsNotes, por ayudarme
a aprobar la educacion secundaria.)



Utiliza uno de estos tres apuntes para narrar historias, el que mas te
comunique, para encontrar una anécdota digna de compartir.

CONSEJO 15: Desarrolla tu historia utilizando la estructura en tres
actos del periplo del héroe.

Si TED hubiera existido cuando el mitdlogo Joseph Campbell vivia,
seguramente éste hubiera impartido una de las charlas mas valiosas de todos
los tiempos. En su rompedor libro de 1949, El héroe de las mil caras:
psicoandlisis del mito, Campbell formulé su idea digna de difusion
combinando miles de afios de mitos importantes de todo el mundo con los
principios del psicoanalisis moderno. Y defini6 el «monomito», mas
comunmente conocido como «el viaje del héroe», como el patron narrativo
fundamental que trasciende el tiempo, el espacio y la cultura.

Por desgracia, el libro de Campbell es tan impenetrable como valioso. Por
suerte, varios guionistas expertos han dado su propia interpretacion de esta
obra imprescindible para que los conceptos que contienen resulten accesibles
a los meros mortales. Entre los individuos mas notables que se alzaron en los
hombros del gigante original y luego en sus hombros mutuos figuran: Syd
Field (EI libro del guion: fundamentos para la escritura de guiones, 1979),
Robert McKee (EIl guion: sustancia, estructura, estilo y principios de la
escritura de guiones, 1997), Blake Snyder (jSalva al gato!: el libro definitivo
para la creacion de un guion, 2005) y Christopher Vogler (EI viaje del
escritor, 2007). Entre ellos, los dos ultimos son los mas legibles. Lee primero
el libro de Vogler, para tener unos buenos cimientos, y luego sigue con el de
Snyder para descubrir trucos y técnicas inteligentes para afiadir textura.

Los patrones de Vogler y Snyder estan disefiados para crear largometrajes
de entre 90 y 120 minutos, o incluso mas. Una TED Talk de dieciocho
minutos sencillamente no puede cubrir un terreno tan extenso. No obstante,
cada historia deber tener un nimero minimo de elementos. La «foérmula
Pixar» a la que se adhiere Matthew Luhn, director de guion en el aclamado
estudio de animacion, da un marco excelente para los elementos minimos que
se requieren para armar una historia convincente. El punto esencial de la
féormula Pixar es que cada uno de los tres actos debe tener un comienzo y un
final claros. El primer acto establece la situacion. En el segundo acto se



elaboran las complicaciones. Y en el tercer acto se resuelve la situacion. En la
Tabla 3.1 se comparan los modelos narrativos de Vogler, Snyder y Pixar.

El mejor modo de entender cémo aplicar estos modelos narrativos
consiste en deconstruir una TED Talk dada por una persona versada en los
métodos de tejer una busqueda heroica inspiradora. Con su generoso permiso,
examinemos la charla que Becky Blanton dio en TEDGIlobal 2009, titulada
«El afio en que estuve desahuciada»[63] a través del prisma del modelo de
Christopher Vogler. Puesto que la sefiora Blanton es periodista y escritora,
estamos aplicando literalmente El viaje del escritor. Vamos a ello.

CONSEJO 16: Utilice el x<mundo ordinario» para presentar a su
protagonista y establecer su tema.

El mundo ordinario

Soy escritora y periodista y también soy una persona extremadamente
curiosa. Asi que en 22 afios como periodista, he aprendido a hacer muchas
C0OSas nuevas.

Da igual si al publico le gusta o no su protagonista, pero debe ser capaz
de ubicarlo para conectar con €l y extraer algun aprendizaje de la historia. El
mundo ordinario ofrece una posibilidad a los espectadores de asimilar
detalles esenciales de los puntos fuertes, la mentalidad, los deseos, las
relaciones y los defectos de Becky.

TABLA 3.1 Modelos narrativos de Christopher Vogler, Blake Snyder y la
férmula Pixar
EL VIAJE DEL ESCRITOR DE || «BEAT SHEET» DE | FORMULA PIXAR

VOGLER SNYDER
El mundo ordinario Imagen de apertura Frase una vez [...], y cada
Tema establecido dia[...]
Contexto
La llamada Catalizador ... hasta que un dia...
Primer de la aventura
acto El rechazo Debate

de la llamada

El encuentro con el mentor




La travesia del primer umbral Desglose
en dos
Las pruebas, Historia B ... y debido
los aliados Di — a eso
y los enemigos Lversion
y juegos
La aproximacion a la caverna mas || Punto medio ... y debido
Segundo || profunda a eso
acto - .
La odisea Se acercan los malos ... y debido
el calvario ~ i a eso
( ) Todo esté perdido
Noche oscura en el alma
La recompensa Descomposicién en tres || ... hasta que finalmente...
Tercer El camino Final ... y desde aquel dia...
acto de regreso
La resurreccién
El retorno Imagen final Y la moraleja de la
con el elixir historia es...

Dado que Becky tenia menos de siete minutos para dar su charla,
condens6 su mundo ordinario en una unica frase. Pese a que anuncia
explicitamente dos puntos fuertes de su personalidad, la curiosidad y la
capacidad de aprendizaje, utiliza el truco de etiquetarse con su profesion para
eludir la necesidad de aportar mas detalles. El estereotipo del periodista
moderno es una persona dura e independiente que vive una vida modesta de
clase media. Blanton refuerza este estereotipo con su sencillo atuendo,
consistente en una camisa gris con las mangas remangadas, un chaleco negro,
pantalones negros y unos zapatos comodos.

Entonces ;dénde esta el defecto tragico? En la mayoria de los
protagonistas con mas textura, su punto fuerte es también su principal
debilidad. Tal como estamos a punto de descubrir, su curiosidad la llevo al
corazon de las tinieblas. Este contexto también anticipa un tema central que
recorre toda su ponencia: la pregunta dramatica de si es o no buena idea
alimentar de manera continua la sed de nuevos conocimientos y experiencias.

CONSEJO 17: Utiliza la «llamada de la aventura» para perturbar la
vida de tu protagonista y fijarle un objetivo.



Llamada de la aventura

Y hace tres anos, una de las cosas que aprendi fue a hacerme invisible.
Me converti en una persona trabajadora sin hogar. Dejé mi trabajo como
editora del periodico después de que mi padre falleciera en febrero de ese
mismo ano, y decidi viajar. Su fallecimiento me afectéo profundamente y
habia muchas cosas que queria sentir y afrontar en ese momento.

La llamada de la aventura es un catalizador interno o externo que sacude
el mundo de tu protagonista. Para ser realistas, el catalizador deberia ser una
amenaza directa a una necesidad humana fundamental y acostumbra a ser
también una amenaza directa a la existencia. Los detonadores externos
amenazan el eslabon base de la jerarquia de Maslow, incluidas las
necesidades fisiologicas, las necesidades de seguridad y las necesidades
relacionales. Las personas adoptan medidas extremas para sobrevivir y
proteger a sus seres queridos. Las perturbaciones internas que puntian la
autoestima o impiden la autorrealizacion pueden ser igual de potentes. Tanto
las llamadas internas como externas subrayan que el protagonista se siente en
cierta medida incompleto y puede verse motivado por aspectos como la
superacion de una pérdida, la necesidad de evitar una pérdida o caer en
tentaciones. La insatisfaccion intensa con la vida personal, por ejemplo, ha
enviado a muchos héroes en busca de aventuras.

Mientras que las historias normales cuentan con un catalizador que actta
a un unico nivel, las grandes historias incluyen una llamada de la aventura
que da al héroe un objetivo externo potente, pero un objetivo interno ain mas
potente. De nuevo, la sefiora Blanton no decepciona en este aspecto. La
pérdida de un familiar desencadena una busqueda externa de una relacion
sustitutoria. Ademas, su frase «habia muchas cosas que queria sentir y
afrontar en ese momento» permite dilucidar que hay fuerzas interiores
imperiosas en juego que afectan su autoestima. Pese a que no lo revela en su
discurso, el padre de Becky era alcohdlico y maltratador fisico. Becky me
permiti6 compartir esto contigo para insuflar esperanzas a otros
supervivientes de un maltrato fisico:

Me pegaba por cualquier motivo, tanto si lo habia como si no. Cuando
tenia diez afios, aparecio con un cinturon. Yo protesté, le dije que no habia
hecho nada malo. Y él me contesto: «Bueno, sequramente has hecho algo que



se me ha pasado por alto, asi que vas a recibir una buena zurra».

No sé por qué lo dije, pero le sugeri: «;Por qué no me dejas escribir una
redaccion acerca de por qué no deberias pegarme». Si €l hubiera tenido que
escribir acerca de algo, lo habria hecho acerca de crecer y madurar; fue a la
escuela a una edad tardia. De alguin modo, en mi mente de diez arfios, pensé:
«Si escribo una redaccion, quiza me libre de sus palizas». Lo sopeso y me
dejo escribir aquella redaccion. Fue la ultima vez que me pego. Yo escribia
para sobrevivir. Cada vez que se emborrachaba y sacaba el cinturon, le
decia: «Déjame escribir una redaccion acerca de por qué no deberias
hacerlo». Aprendi a escribir redacciones convincentes de nifia. Y luego
simplemente continué haciéndolo.

Las elecciones de bajo riesgo con recompensas garantizadas son
aburridas. La llamada de la aventura nunca deberia ser una decision facil. En
su lugar, plantee a su protagonista una disyuntiva dificil entre dos bienes
comparables o, mejor adn, entre dos males equivalentes. O, si la aventura
ofrece una recompensa potencial importante, debe ir acompafiada de bajas
posibilidades de éxito y un coste catastrofico en caso de fracaso. En el caso
de Blanton, podria haberse quedado en casa mientras su depresion avanzaba
o bien podia intentar escapar a cambio de vivir en el margen desesperado de
la sociedad.

La llamada de la aventura suele ser la mejor oportunidad para presentar al
villano (o para revelar que un personaje del mundo ordinario del protagonista
en realidad es un rival). Los rivales no necesitan ser villanos, puesto que
también son los protagonistas y héroes de su propia historia. Los villanos
crean conflicto porque buscan el mismo objetivo externo y creen que la
muerte, la destruccion o la derrota del héroe es la inica manera de alcanzarlo.

CONSEJO 18: Eleva la tension con el «rechazo de la llamada» del
protagonista.

Regresaremos a la historia de Becky dentro de unos momentos, pero
necesito hacer una pausa para llamar tu atencion acerca de un par de
elementos de la historia para los que no tuvo tiempo en su breve charla. Este
consejo cubre el primero, el rechazo de la llamada. El consejo siguiente cubre
el segundo, el encuentro con el mentor. Los elementos de la historia no tienen



por qué seguir un orden preciso, ni es necesario que estén todos presentes.
Sin embargo, si reorganiza o excluye elementos, deberia hacerlo siendo
plenamente consciente de las consecuencias.

Para que tu historia sea creible, tus personajes deben realizar las minimas
acciones conservadoras en cada momento del tiempo. Minimas no significa
necesariamente o siempre pequefias; hay personas que adoptan medidas
extremas para combatir circunstancias excepcionales. Por ejemplo, saltarias
delante de un tren que se aproxima para apartar a tu hijo del peligro.

En el primer episodio de la serie de la PBS de 1988 Joseph Campbell and
the Power of Myth with Bill Moyers, Campbell esboza los tres tipos de
protagonistas que pueden crearse. En su historia, Blanton se enmarca en la
primera categoria: el protagonista con una meta. Se trata de una persona que
persigue un objetivo concreto. Y en el proceso de alcanzarlo, esa persona
suele experimentar una transformacion psicologica o espiritual mucho mas
significativa que su experiencia fisica. El segundo tipo de Campbell, el héroe
reticente, inicia el viaje en contra de su voluntad. El ejemplo que Campbell
utiliza es el de un soldado al que llaman a filas. Un ejemplo mas suave,
reiterado con frecuencia en el cine moderno, es un nifio al que obligan a
realizar un viaje por carretera por el pais con sus padres. Su tercer tipo, el
héroe accidental, ocupa un terreno medio entre el héroe con una meta y el
héroe reticente. Haciendo uso de su libertad para decidir, el héroe accidental
se ve inmerso en un viaje inesperado. En las leyendas antiguas, este personaje
estaba representado por una persona que se adentraba en el bosque siguiendo
a un animal magico. La pelicula Resacon en Las Vegas representa una
version comica mas moderna de este arquetipo, con personajes que salen a
pasarselo bien y acaban sumidos en una aventura tragica.

Los tres tipos de protagonista, pero en especial los héroes reticentes,
pueden rechazar la llamada de la aventura una o incluso multiples veces. De
hecho, el rechazo de la llamada es otro potente elemento a la hora de generar
tension. Al publico le encanta conocer lo que el protagonista tiene que hacer
antes de aceptar su destino. Es mas, los rechazos sucesivos deberian hacer
que el mundo ordinario del protagonista resultara cada vez mas inhabitable.

La voz del protagonista puede no ser el unico impedimento al
compromiso. En muchas historias, el protagonista se ve retenido fisica o
emocionalmente por uno o mas guardianes del umbral. Pese a que las
limitaciones fisicas pueden ser bastante evidentes, las limitaciones
emocionales externas pueden ser de lo mas variopintas. La mas potente entre



ellas es cuando los amigos, en lugar de los enemigos, proyectan dudas o
ejercen presion social para mantener el statu quo.

Antes de lanzarse en su bisqueda, incluso los protagonistas con una meta,
como Becky, pueden rechazar la llamada de la aventura. Ahora bien, puesto
que Blanton disponia de un tiempo limitado y una historia salpicada de
elementos dramaticos, pudo prescindir de incluir el rechazo de la llamada,
pese a que seguramente si le hizo frente en su vida real.

CONSEJO 19: Organiza un «encuentro con el mentor» para que no se
perciba a tu protagonista como alguien especial.

Uno de los grandes errores que cometen los ponentes es relatar la historia
de su sensacional éxito personal sin reconocer la ayuda que han recibido a lo
largo del camino. Al presentarse como persona con un don, se colocan en un
pedestal con respecto al publico. No obstante, para que las personas puedan
conectar y sentirse lo bastante inspiradas como para aplicar esa sabiduria a
sus propias vidas, deben percibir que lo especial es el proceso, no el orador.

Una conferenciante de TED, una escritora con un libro convertido en un
superventas desmedido, transgredié sin querer esta regla al mencionar su
éxito repentino. Pese a utilizarlo de manera ingenua para contextualizar una
broma autodespreciativa acerca de como nunca podria superar tal hazafa, el
dafio ya estaba hecho. No tenia malas intenciones; estaba verdaderamente
sorprendida por su éxito, quiza fuera la persona mas sorprendida en el
planeta. El problema es que compartir su asombro acerca de su propio éxito
la colocé en un pedestal. Esta transgresion logicamente no fue el fin del
mundo, pues su charla figura entre las TED Talks mas populares, y ha
influido positivamente en millones de vidas, incluida la mia propia. No
obstante, conviene evitar vanagloriarse o incluso parecer hacerlo.

La cura para este problema pasa por introducir a uno o mas mentores que
proporcionen provisiones, proteccion y conocimiento. Cada uno de estos
regalos potencia la capacidad del protagonista para continuar su viaje hacia lo
desconocido. Ten en cuenta que el mentor no tiene por qué ser un unico
personaje. Puede ser un papel que asumen de manera temporal varios
personajes. Es mas, esos mentores pueden no ser ni siquiera humanos. Otros
organismos vivos, objetos inanimados e incluso cosas intangibles suelen
actuar de mentores, incluidos animales, libros y canciones, respectivamente.



Tal como descubriras en la historia de Becky Blanton, al final del arcoiris
no hay ninguna recompensa que despierte la envidia. Blanton se posiciono de
igual a igual con respecto a sus espectadores, quiza como guia, pero nunca en
un plano superior. Becky comparti6 los defectos, fracasos y vulnerabilidades
que la hacen humana. Y en consecuencia, su historia no incluye ningun
mentor que la guia. Incluso de haberlo tenido, al final todo protagonista debe
afrontar lo desconocido por si mismo.

CONSEJO 20: Haz que el protagonista se comprometa con su viaje
obligandolo a hacer «la travesia del primer umbral».

La travesia del primer umbral

He ido de acampada toda mi vida y decidi que vivir en mi camioneta un
ano para afrontarlo seria como un largo viaje de campamento. Asi que meti
a mi gato, a mi rottweiler y mi equipo de campamento en mi camioneta
Chevy 1975 y conduje hacia el ocaso, sin haberme dado cuenta de tres ideas
fundamentales. Una: la sociedad cree que vivir en una estructura
permanente, incluso en una casucha, representa tu valor como persona. Dos:
no me di cuenta de lo rdpido que la percepcion negativa de las personas
puede afectar nuestra realidad si lo permitimos. Tres: fallé en darme cuenta
de que ser desahuciado es una actitud, no un estilo de vida.

Pese a que el viaje del protagonista puede ser puramente psicologico, la
mayoria de los viajes implican movimiento fisico para permitir al
protagonista atravesar el primer umbral e internarse en un mundo con el que
no esta familiarizado. En cualquier caso, el protagonista debe adoptar una
accion decisiva que aumenta el riesgo, implica un sacrificio personal y lo
compromete con su aventura de un modo que afiade un aumento notable de
energia a la historia.

Becky se adentra en el mundo especial de su historia de manera ingenua,
si bien con cierta preparacion. Al compartir que es una persona que ha hecho
acampada toda su vida, da a los oyentes esperanzas de que lograra sobrevivir
en la tormenta que se avecina.

CONSEJO 21: Eleva la tension con el «rechazo de la llamada» del



protagonista.

Las pruebas, los aliados y los enemigos

Al principio, vivir en la camioneta fue genial. Me duchaba en
campamentos. Comia con regularidad. Tuve tiempo para relajarme Yy
afrontar mi duelo. Pero llegaron la ira y la depresion por la muerte de mi
padre. Mi trabajo termino y necesitaba conseguir un trabajo a tiempo
completo para pagar las facturas. Lo que habia sido una primavera
tranquila se transformé en un miserable y caluroso verano. Me fue imposible
estacionarme en cualquier lugar sin que fuera obvio que tenia a un gato y a
un perro conmigo y hacia mucho calor. El gato salia y entraba por una
ventana abierta de la camioneta. El perrito se fue a su pension canina. Y yo
sudaba. Cada vez que podia utilizaba duchas de empleados en las oficinas y
en paradas de camiones. O me lavaba en banos publicos.

Por la noche, la temperatura en la camioneta rara vez bajaba de 27 °C,
lo cual dificultaba o imposibilitaba dormir. La comida se descomponia por el
calor. El hielo de mi congelador se derretia en pocas horas. Daba pena. No
podia encontrar un apartamento o pagar uno que me permitiera tener a un
rottweiler y a un gato. Me negué a deshacerme de ellos. Asi que me quedé en
la camioneta. Y cuando el calor me agotaba tanto que no podia ni caminar
hasta el bario publico afuera de mi camioneta por la noche, usaba una
cubeta y una bolsa de la basura como WC.

Una vez la protagonista se ha comprometido con su viaje sin vuelta atras,
aprende las reglas del mundo especial mediante una serie de pruebas dificiles,
pero que no suponen ninguna amenaza para la vida. La informacion y el
poder que acumula deberian ser necesarios, pero no suficientes para
sobrevivir a la odisea que la aguarda.

Tal como Becky subray6é en su historia, estas pruebas generan una
intensidad emocional creciente que alterna entre lo positivo y lo negativo.
Ella parte de una nota positiva hablando de un agradable viaje de acampada
en busca de sanacion emocional. Luego su historia vira hacia lo negativo
cuando afronta desafios emocionales, econémicos y fisicos. Se libera un poco
de tension cuando encuentra un hogar para su perro y descubre un modo, por
desesperado que sea, de mantener la higiene. En el tramo final, vuelve a
multiplicar la intensidad negativa con una desesperacion creciente.

En la mayoria de las historias, en esta fase el protagonista traba amistades



y se enfrenta a diversos enemigos secundarios, como los secuaces del villano.
En el caso de Becky, pese a que no disponia de tiempo para elaborar este
aspecto, sus amigos eran sus mascotas. Y los villanos en su caso son el vivir
sin techo y la depresion. Sus brotes de depresion cada vez eran mas fuertes,
pero aun no habia alcanzado la fase de locura.

CONSEJO 22: Arrebatale al protagonista las opciones en su
«aproximacion a la caverna mas profunda».

Aproximacion a la caverna mds profunda

Cuando el frio del invierno llego, la temperatura bajé por debajo de 0
°C. Y continué asi. Me enfrentaba a nuevos retos. Me estacionaba en
diferentes lugares cada noche para evitar hacerme notar y meterme en lios
con la policia. No siempre lo conseguia.

Sentia mi vida fuera de control. Y no sabia como ni cudndo habia
ocurrido, pero la velocidad de pasar de ser una escritora y periodista con
talento a ser una persona sin hogar, viviendo en una camioneta, me dejo sin
aliento. Yo no habia cambiado. Mi CI no habia disminuido. Mi talento, mi
integridad, mis valores, cada aspecto de mi seqguia igual, pero yo habia
cambiado. Cai en una profunda depresion.

En la fase previa de su relato, Blanton adquirié unas habilidades para la
supervivencia que los campistas normales no necesitan aprender. Sin
embargo, durante su aproximacion a la caverna mas profunda, sus opciones
se volvieron mas limitadas tanto fisica como emocionalmente. Uno puede
llegar a sentirme extraordinariamente incomodo viviendo en una caravana en
verano. Sin embargo, las condiciones son mucho peores en las gélidas
temperaturas de invierno. Con el adversario afiadido de la policia, Blanton
cayo en picado en el abismo de la depresion. Se sentia atrapada y con una
sola salida a la vista, la boca de la caverna, ese gran mundo desconocido.

CONSEJO 23: Somete a tu protagonista a una «odisea» a vida o muerte.

Odisea
Y finalmente alguien me hablo de un centro de salud para vagabundos. Y



fui. No me habia banado en tres dias. Olia tan mal y estaba tan deprimida
como cualquiera de ese lugar. Solo que no estaba borracha o drogada. Y
cuando varios de los vagabundos se dieron cuenta, incluyendo un exprofesor
universitario, me dijeron: «Tu no eres una vagabunda. ;Por qué estds
aqui?». Otros vagabundos no me veian como ellos, pero lo era. Entonces el
profesor escuché mi historia y dijo: «Tienes un trabajo. Tienes esperanza.
Los verdaderos desahuciados no tienen esperanza». Una reaccion al
medicamento que me dieron en la clinica para la depresion hizo que quisiera
suicidarme. Recuerdo que pensé: «Si me suicido, nadie lo notaria».

En el modelo del viaje del escritor Christopher Vogler, los protagonistas
deben afrontar dos encontronazos con su mayor temor. La odisea o el
calvario es el primer encontronazo, que €l describe como una crisis, pero no
como un climax. Las crisis mas comunes pueden ser experiencias cercanas a
la muerte del propio protagonista, el deceso de un mentor, el final tragico de
una relacion que daba vida o la ruina econdmica mas absoluta. La situacion
de Becky, en la que contemplaba suicidarse, encaja con la primera clase de
crisis, que es también la mas dramatica.

Los calvarios fisicos y emocionales desafian al protagonista. Un entorno
en el que Becky habia depositado todas sus esperanzas, la clinica de salud
para vagabundos, acabd por convertirse en su peor pesadilla. Sus supuestos
aliados, los empleados sanitarios y los demas indigentes, no la aceptaron
como una de los suyos. Este giro inesperado o viraje en las expectativas de
los espectadores afiade mayor intensidad a esa crisis y transforma adin mas la
concepcion que Becky tiene de la sociedad y de la indigencia.

CONSEJO 24: «<Recompensa» al protagonista con la supervivencia a su
primera gran crisis.

Recompensa

Una amiga me dijo, poco después de eso, que habia oido que Tim
Russert, un renombrado periodista, habia estado hablando de mi en la
television nacional. Un ensayo que yo habia escrito sobre mi padre el ario
antes de que falleciera estaba en el libro de Tim. Y él estaba dando
conferencias y hablando de mi trabajo. Cuando me enteré de que Tim
Russert, exmoderador del programa Meet the Press, estaba hablando de mi



trabajo mientras yo estaba viviendo en una camioneta en el estacionamiento
del Wal-Mart, empecé a reir. Deberian hacerlo también.

Empece a reir porque llegué a un punto donde me preguntaba: ;era una
escritora o una persona desahuciada? Asi que fui a la libreria y encontré el
libro de Tim. Me quedé ahi, Y lei otra vez mi ensayo. Y lloré. Porque era una
escritora. Era una escritora.

Exhaustos tras su calvario, los protagonistas aceptan al menos
temporalmente una de las recompensas que buscan, a menudo su objetivo
externo. Y eso les permite recuperarse y experimentar una catarsis, O
liberacién emocional, que frecuentemente va acompafiada de llanto o de risas.
Becky experimenta una catarsis dramatica completa. El libro de Russert que
contiene su ensayo, la recompensa, la ayuda a reir y llorar.

CONSEJO 25: Situa al protagonista en «el camino de regreso» hacia una
vida normal.

EI camino de regreso
Poco después me mudé a Tennessee. Alterné el vivir en mi camioneta con
dormir con mis amigos. Y volvi a escribir.

Una vez recuperada la energia, los protagonistas toman la decision activa
de emerger de las profundidades de su mundo especial y abrirse camino de
nuevo hacia su hogar original o hacia un lugar nuevo. En las historias mas
largas, sobre todo en las que incluyen rivales humanos, el camino de regreso
implica una huida de la guarida del malo o la persecucion de un villano dado
a la fuga. Puesto que la carretera esta pavimentada de peligros, conduce a un
vuelco catastrofico de la reciente buena suerte del héroe. Becky viajo por una
carretera literal, la que la llevd de regreso a Tennessee. Y pese a que no
aporta detalles dramaticos, se intuye que aun no estaba completamente fuera
de peligro, ya que, técnicamente, seguia sin tener un hogar.

CONSEJO 26: Llega al climax de tu historia con la «resurreccion» del
protagonista.



Resurreccion

En el verano del ano siguiente estaba trabajando como periodista.
Estaba ganando premios. Vivia en mi propio apartamento. Ya no estaba
desahuciada. Ya no era invisible.

«Resurreccion» es el término con el que Vogler etiqueta el encontronazo
definitivo del protagonista con la muerte y su victoria inmediata. Es el climax
de la historia. Blanton opto por lo que Vogler describe como un «climax
tranquilo». De hecho, es tan tranquilo que el espectador necesita deducir el
lento progreso de Becky hacia la recuperacion. De haber dispuesto de mas
tiempo, habria aportado muchos mas detalles. En su lugar, utilizd sus
palabras para describir las secuelas.

Uno de los principios de Christopher Vogler es que la recompensa
deberia ser proporcional al sacrificio. Blanton acabd su viaje con una vida
normal, un trabajo con un alto grado de reconocimiento y un lugar para vivir.
Si hubiera acabado siendo millonaria o ganando el Nobel de Literatura, su
climax habria tenido que ser mucho mas espectacular.

CONSEJO 27: Incrusta tu idea digna de difusion en «el retorno con el
elixir» final del protagonista.

Retorno con el elixir

Miles de personas trabajan a tiempo completo y parcial, y viven en sus
coches. Pero la sociedad continua estigmatizando y criminaliza el vivir en tu
vehiculo o en la calle. Asi que los vagabundos, los trabajadores
desahuciados, permanecen invisibles. Pero si se encuentran con uno, denle
danimos, denle esperanza. El espiritu humano puede superar cualquier cosa si
Se tiene esperanza.

Y yo no estoy aqui para ser el ejemplo de las personas sin hogar. No
estoy aqui para animarles a dar dinero al proximo vagabundo que se
encuentren. Estoy aqui para decirles que, segun mi experiencia, las personas
no son su domicilio, donde duermen o cualquier situacion en la vida en
cualquier momento.

Hace tres afios vivia en una camioneta en un estacionamiento del Wal-
Mart. 'Y hoy estoy hablando en TED. La esperanza siempre, siempre
encuentra una forma. Gracias.



En la fase final, el protagonista regresa con tesoros como amor, libertad,
conocimiento o riqueza. Estos regalos pueden compartirse con otras personas
para mejorar sus vidas. En una TED Talk, el elixir es, l6gicamente, una idea
digna de difusién. Al escuchar la historia de Blanton, las personas del publico
conocieron a una persona sin hogar, algo que la mayoria de las personas con
unos privilegios aunque sea modestos nunca hacen. En el proceso
aprendieron a no juzgar el libro por la portada.

Cada historia deberia tener un desenlace positivo o negativo completo.
(Si, una situacion de suspenso es una tercera opcion, pero es mejor reservarla
para peliculas con secuelas previstas.) Las historias con finales felices son
muy eficaces a la hora de inspirar. Convencen al pablico de poder actuar. En
cambio, los relatos de advertencia son mas adecuados para ensefiar. Puesto
que el placer es una motivacion a largo plazo mas poderosa que el dolor, te
recomiendo relatar historias con finales felices la mayor parte del tiempo. La
conclusion de tu historia es tu oportunidad para transmitir conocimientos.
Acabar revelando tus emociones afiade una profundidad adicional a tu relato.

El momento de sacar a colacién una historia calamitosa es cuando se
intentan instilar las virtudes de la seguridad a un publico que trabaja en
profesiones peligrosas, como la construccion o el mantenimiento de la ley.
Nada es mas eficaz a la hora de decir «Presta atencion» que un «Escucha
bien, porque podrias ser el siguiente en morir en un accidente por descuido
perfectamente evitable». Y si relatas una historia que acaba en desastre,
dedica tiempo al final explorando modos como los personajes podian haber
evitado su destino.

Por encima de todo, tendras mucho mas éxito con las historias optimistas
que con las pesimistas, incluso en un entorno de desilusion; si es preciso,
primero identifica lo que no funciona y luego avanza hacia resultados
positivos. A las personas les gustan los oradores y las historias auténticos,
desde luego, pero también apasionados y divertidos.

El sello de una gran historia es que permite al espectador descubrir capa
tras capa de sabiduria mediante la interpretacion. Esta sutileza radica en no
centrarse de manera descarada en el resultado. Para permitir al espectador
pelar las capas de la cebolla, debes dotar tus charlas de multitud de contenido
personal y emocional, ademas de vividos detalles sensoriales. No es preciso
que las historias sean objetivas o equilibradas. De hecho, las historias mas
convincentes suelen contarse desde un punto de vista subjetivo. Es



imprescindible que las emociones se transparenten, y eso solo se consigue si
expresas tus creencias mas arraigadas.

CONSEJO 28: Insufla vida a tus personajes en el escenario describiendo
su aspecto fisico y concediéndoles lineas de dialogo.

La regla de oro de la narracion es «Muestra, no cuentes». Otro modo de
formularlo consiste en pensar que hay que revivir, no volver a narrar, la
historia recreando la experiencia en el escenario. La imagen que esto
transmite deberia incluir la aparicion de personajes auténticos mediante
dialogos y descripcion de su aspecto fisico.

Los personajes auténticos, con todas sus verrugas y complejidades, son la
base de cualquier historia cautivadora. Al identificarse con rasgos especificos
de los personajes, los espectadores se imaginan e imaginan a personas
conocidas en el papel de protagonistas. Invita al publico a colarse en tu
historia y revivirla, reencarnando a los personajes y sus reacciones. Esto
abarca lo se ve, incluso posturas y gestos; 1o que se oye, el tono de voz; y lo
implicito, los rasgos de personalidad y sus deseos.

A menos que se tenga experiencia teatral, al principio hacerlo te resultara
extraio e incémodo en el escenario. La clave esta en no pensarselo
demasiado y simplemente canalizar la personalidad especifica de cada
personaje como si centraras en €l un foco direccional en tu historia. También
puedes solazarte en el hecho de que no hay una cantidad «correcta» o
«perfecta» de interpretacion dramatica. Si subes el volumen hasta un nivel en
el que te sientas comodo, sin traspasarlo, mantendras la autenticidad.

En lugar de limitarte a narrar lo que hacen los personajes, dales un
dialogo dinamico, hazlos entrar en la conversacion. Cuando el dialogo indica
explicitamente lo que un personaje esta pensando, haciendo o sintiendo, no
resulta realista. Piensa en como conversan las personas. El dialogo real va
directo al objetivo. Y su verosimilitud radica en que emplea contracciones,
frases parciales e incluso alguna coletilla esporadica, al estilo de «esto...»,
«Ccomo...», «;sabes?». Comunica emocion. Pese a que el dialogo puede
utilizarse (siempre con moderacién) para compartir informacién, su objetivo
principal debe ser hacer avanzar la historia o contribuir a revelar los puntos
fuertes, las flaquezas o los deseos de un personaje.

El dialogo real es mas potente cuando transmite un mensaje subliminal o



mas profundo de los verdaderos deseos y emociones del personaje. En un
esfuerzo por proteger sus egos de la humillacion, los personajes son, cuando
menos, vagos y a menudo hacen declaraciones contradictorias a lo que
realmente quieren. Ademas de andarse por las ramas, la otra forma mas
habitual de dialogo con mensaje subliminal implica a varios personajes
debatiendo sobre un tema que funciona como representacion simbolica o
metafdrica de un asunto acechante y tacito.

Dentro de lo razonable, cada personaje deberia tener una forma de hablar
0 una voz propia. Inspirandose en estereotipos, los personajes con menos
cultura podrian hablar mas lentamente y con una pronunciacion menos clara.
Y si quien habla es una mujer, puede adoptar un tono mas grave al fingir que
habla un hombre. Si un personaje es mas mayor, entonces la voz deberia ser
un poco mas ronca. En ocasiones va bien recurrir a acentos regionales. He
empezado este parrafo intencionadamente con la expresion «dentro de lo
razonable». En la mayoria de los dialogos, la voz de cada personaje debe
personalizarse lo suficiente como para que resulte tnica. Por supuesto, la
excepcion son los personajes exagerados que se usan para aportar un toque de
humor.

Ten en cuenta que los personajes también deberian tener una ubicacion
fija en el escenario. Al encarnar a un personaje en concreto, sitdate en su
posicion en el escenario. Y cuando necesites hacer de narrador, una buena
técnica consiste en dar un paso adelante en direccién al publico para a
continuacion retroceder y volverte a meter en la piel del personaje.

CONSEJO 29: Lleva al publico a tu contexto.

Quiza el error mas garrafal que cometen los oradores al relatar historias es
ser muy vagos con respecto al contexto. Para ser realistas y permitir al
publico revivir la historia, hay que contextualizarla en un tiempo, un lugar y
un ambiente especificos.

Ya sea por naturaleza o por el condicionamiento de haber crecido con
historias de hadas que empiezan con un «FErase una vez...», el ptblico
necesita ser capaz de ubicar la historia en un contexto historico. Y hay que
hacerlo desde el principio, por lo general con las primeras palabras. Blanton
lo hizo en su segunda frase: «Y hace tres afos...». Las historias bien narradas
también deben sefialar claramente el paso del tiempo. Ademas de incluir



referencias al paso de las estaciones, Becky utiliz6 otras pistas, incluidas
entre ellas «Con el tiempo...» o «Poco después...». Y pese a que estas
ultimas referencias eran vagas, el publico no se sinti6 perdido en el tiempo en
ningun momento.

Blanton también proporcion6 potentes descripciones sensoriales de sus
entornos, incluido el interior de su camioneta Chevy de 1975, la clinica de
salud para vagabundos y una libreria. El entorno puede conectar con todos los
sentidos: vista, oido, olfato, tacto e incluso gusto. Sin embargo, es importante
manejarlo con sutileza. Hay que evitar implicar todos los sentidos de golpe,
pues con ello s6lo conseguirias que tu prosa dejara de ser sofisticada y se
antojara florida. Si bien saber el color de la camioneta habria ayudado (era
verde, por cierto), al publico le basta con saber que Blanton estaba atrapada
en un vehiculo de mas de 30 afios de antigiiedad. Los espectadores pueden
visualizar su exterior cuadrado, oxidado y lleno de golpes. En la misma linea,
no necesita describir los olores y los sonidos de convivir con un gato y un
perro grande en un espacio confinado... Eso mejor dejarlo a la imaginacion.

El ambiente, el elemento final del contexto, es la clave para establecer la
ambientacion. Las estaciones, el clima, la iluminacién e incluso los objetos
fisicos transmiten sensaciones incorporadas que ayudan al orador a establecer
el contexto con pocas palabras.

CONSEJO 30: Aplica el marco del viaje del protagonista a historias
acerca de otras personas.

Puedo haberte dado la impresion de que tienes que explicar una historia
personal desgarradora a vida o muerte. Sin embargo, hay multitud de
magnificas TED Talks en las que el orador narra la historia de otra persona.
Un buen ejemplo es cuando los ponentes dan vida a historias de investigacion
académica esotérica o industrial.

Malcolm Gladwell, autor de Blink: el poder de pensar sin pensar y La
clave del éxito y cronista poliédrico de la psicologia pop, asi lo hizo en su
famoso discurso sobre la «salsa de espaguetis».[64] El mensaje central de su
ponencia es que aceptar la diversidad de los seres humanos constituye la
senda mas certera hacia la felicidad. Dicho de otro modo, a la gente no le
gusta comer los espaguetis siempre con la misma salsa, le gusta cambiar.
Para demostrarlo, Gladwell explic6 una anécdota acerca de un revolucionario



cientifico alimentario, Howard Moscowitz. El resumen de la premisa y
prueba de la charla de Gladwell se recoge en la Tabla 3.2.

El discurso de Malcolm Gladwell presenta una construccion sumamente
compleja por dos motivos. En primer lugar, narra historias secundarias
completas enmarcadas en su historia principal. Y, en segundo lugar, no
proporciona de manera coherente una afirmacion concreta de las premisas
que los espectadores deberian extraer de su cadena deductiva de premisas.
Para comprobarlo, vamos a deconstruir su charla utilizando el marco de la
férmula Pixar mostrado originalmente en la Tabla 3.1 y la técnica del analisis
de la cadena de premisas. En el proceso, descubriras que la mayoria de los
elementos clasicos del viaje del protagonista también estan presentes en la
charla de Gladwell.

Primer acto. Erase una vez un cientifico alimentario formado en Harvard
llamado Howard Moscowitz. Y cada dia, a Howard le gustaba medirlo todo
en su pequefio comercio en White Plains, Nueva York. Hasta que un dia,
PepsiCo lo contraté para determinar cuanto edulcorante artificial habia que
afadir a la Diet Pepsi. Mientras se esforzaba por dar sentido a los datos que
habia recabado, tuvo una epifania: «Estaban formulando la pregunta
equivocada. Buscaban la Pepsi perfecta, cuando lo que deberian estar
buscando eran las Pepsis perfectas». Pero en PepsiCo creyeron que estaba
loco.

TABLA 3.2 Resumen de la TED Talk de Malcolm Gladwell «Opciones,
felicidad y salsa de espaguetis»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién |[(1) Presentar a Howard Moscowitz, describiendo su
personalidad, aspecto y profesion

Parte A (3) No existe un tinico nivel «perfecto» de dulzor para un||(2a) El aspartamo en la
refresco ni de sabor para un encurtido historia de la Diet
Pepsi
(2b) La historia del
encurtido Vlasic
perfecto
Parte B (5) De hecho, no hay una tnica férmula «perfecta» de||(4a) La historia de la
practicamente nada para un alimento salsa de espaguetis

Prego frente a la de
Ragu




(4b) Referencias al
vinagre, la mostaza y el
aceite de oliva

Parte C (7) Las personas no expresan lo que quieren. Sin embargo, || (6a) Grupos focales de
si las observas, descubres que cada una tiene su propio |[salas de espaguetis
gusto. De ahi que no haya un tnico alimento que alcance la
perfeccién platonica (6b) Ejemplo de un
café denso o diluido

(6c) Historia de la
mostaza Grey Poupon

(6d) Cambio de 1la
btisqueda cientifica de
universales al estudio
de la variedad

Conclusion (9) El camino a la felicidad pasa por aceptar la diversidad ||(8) Historia del café
de los seres humanos Nescafé

Segundo acto. Y debido a eso, intentd6 demostrar que no estaba loco
revelando lo mismo acerca de los encurtidos, pero la industria de la
alimentacion seguia sin hacerle caso. Y debido a eso, aplico su teoria de la
diversidad de los gustos a la salsa de espaguetis. Hasta que finalmente
Campbell’s, el fabricante de la salsa de espaguetis Prego, hizo cientos de
millones de dolares gracias a su idea.

Tercer acto. Y desde aquel dia, el hallazgo de Moscowitz se ha
aplicado en cientos de industrias, incluidas las de la mostaza, el vinagre,
el aceite de oliva y el café, con beneficios similares para las empresas y
los consumidores. Y la moraleja de la historia es «que aceptando la
diversidad de los seres humanos encontramos un camino mas certero a la
verdadera felicidad».

Gladwell incluyo historias secundarias completas en el marco de su
historia general, una técnica sofisticada adaptada de las novelas y el cine.
Pese a que con frecuencia suele emplearse a modo de flashback, esta técnica
también puede utilizarse tal como lo hizo Malcolm, en un flujo cronolégico
normal. Puedes comprobarlo en el ejemplo siguiente, donde la historia
secundaria de la salsa de espaguetis se descompone aplicando el marco de la
férmula Pixar. Ten en cuenta que Gladwell cambia el punto de vista y pasa de



ensalzar a Howard Moscowitz a convertir a Campbell’s Soup en protagonista.

Primer acto. Frase una vez, en la década de 1980, la empresa
Campbell’s Soup iba perdiendo la batalla de su salsa de espaguetis
técnicamente superior Prego (de acuerdo con Gladwell, que aludio al
famoso test de boles de pasta de la década de 1970) frente a su rival
Ragu. Hasta que un dia la empresa contratd a Howard Moscowitz para
que solucionara su linea de productos.

Segundo acto. Y debido a eso, Howard formul6 45 variedades de salsa
de espaguetis. Y debido a eso, recopilo datos sobre preferencias de gusto
entre montones de personas. Hasta que finalmente descubrié que los
estadounidenses se enmarcan en tres grupos: «Hay gente a la que le gusta
la salsa de espagueti normal, hay gente a la que le gusta la salsa de
espagueti picante y hay gente a la que le gusta con trocitos extra».

Tercer acto. Y desde aquel dia, Campbell’s «se apodero del negocio de
la salsa de espagueti en este pais. Y durante los siguientes diez afios,
hicieron 600 millones de dolares con su linea de salsas con trocitos
extra». Y la moraleja de la historia es que la variedad no solo reporta
beneficios, sino que en la variedad esta el gusto.

A modo de apunte al margen, la construccion de historias dentro de otra
historia de Gladwell se complica o potencia atin mads, en funciéon de la
perspectiva de cada cual, por su uso frecuente de los presagios. Por ejemplo,
hace una breve alusion agorera a Nescafé durante su primera historia de Diet
Pepsi, antes de retomar en profundidad la variedad de cafés en otras dos
ocasiones. Y vuelve a hacerlo cuando menciona la mostaza durante su
historia de la salsa de espaguetis, para luego retomarla con todo lujo de
detalles en su historia acerca de Grey Poupon.

Gladwell hilvana con maestria su cadena de premisas deductivas en el
tejido de su historia. Su cadena comienza con la afirmaciéon contrastada por
los hechos de que no hay una Pepsi perfecta ni un pepinillo perfecto. Y esto
plantea la pregunta: «;Hay un alimento perfecto?», a la que Gladwell
responde con un no rotundo, porque se observa el mismo fendémeno en
muchos otros alimentos. Y puesto que no hay una respuesta a la ultima
pregunta mas alla de la sombra de una duda, los espectadores preguntan:



«Pero scomo sabe usted que eso es aplicable a todos los alimentos?». La
logica continda: porque las personas no saben expresar lo que quieren. Sin
embargo, si las observas, detectas que cada una tiene sus gustos. De ahi que
no exista un unico alimento que alcance la perfeccion platénica. Y la
pregunta final del publico es: «Vale, pero ¢la teoria de la variedad es
aplicable a otros ambitos aparte de la ciencia alimentaria?». De nuevo,
Malcolm Gladwell responde con su mensaje final: «que aceptando la
diversidad de los seres humanos encontramos un camino mas certero a la
verdadera felicidad».

CONSEJO 31: Combina observaciones relacionadas de tus vivencias
personales con una idea digna de difusion.

Becky Blanton y Jill Bolte Taylor[65] compartieron TED Talks en torno a
una unica historia personal. No hay en sus charlas una premisa hilvanada por
pruebas; en su lugar, cada una de las oradoras acabo con una potente
moraleja dirigida al publico. No obstante, muchos conferenciantes mezclan
anécdotas personales sueltas con razonamiento l6gico. La charla de la modelo
de pasarela Cameron Russell[66] ilustra este enfoque, tal como se muestra en
la Tabla 3.3.

En su introduccion, Russell plantea de inmediato su mensaje central: que
la imagen, pese a ser superficial, tiene un potente impacto en nuestras vidas.
Su mensaje va acompafnado por una demostracion en la que se cambia unos
tacones altos por unos zapatos planos y se cubre su vestido corto cefiido con
una falda hasta los tobillos y un suéter cémodo. El cambio de vestuario de
Cameron tiene por fin ilustrar en qué medida la imagen, asi como la
percepcion de las personas, puede transformarse en un abrir y cerrar de ojos.

En el nudo de su discurso utiliza el inteligente enfoque de plantear las
cinco preguntas mas habituales que le formulan acerca de su inusitada
eleccion profesional. Se trata de un grupo de premisas inductivas compuesto
por cinco «motivos» por los cuales la imagen es superficial y, al mismo
tiempo, poderosa. Todas sus respuestas son humildes y contrarias a la logica.
Y las potencia con anécdotas personales respaldadas por pruebas
fotograficas. Ademas, refuerza dos partes de su caso con investigaciones
académicas acerca de la etnicidad de las modelos y estadisticas policiales
sobre el impacto de la politica policial de «detener y cachear» a jovenes



hombres latinos y negros en la ciudad de Nueva York.

Puesto que Russell empez6 su charla con su idea digna de difusion, la
repite también al final para que cada espectador la haga suya. Tras haber
demostrado que la imagen es a la par potente y superficial, da al piblico un
chute de autocompasion con la frase siguiente:

Si hay algo que retener de esta charla, espero que todos se sientan mds
comodos al reconocer el poder de la imagen en la percepcion que tenemos
del éxito y del fracaso.

TaBLA 3.3 Resumen de la TED Talk de Cameron Russell «L.a imagen no lo es
todo. Créanme, soy modelo»

ELEMENTO PREMISA PRUEBA
Introduccién ||(2) La imagen, pese a ser superficial, tiene una||(1) Cambio de vestuario
enorme repercusion en nuestras vidas
Parte A (3) ¢Cémo te haces modelo? Ganando la||(4) Un estudio de la NYU demuestra
loteria genética que menos del 4 % de las modelos
de pasarela no son blancas
Parte B (5) ¢Puedo ser modelo cuando crezca? No te||(6) Incluso el fotégrafo de moda
preocupes tiene «mas control» de la carrera de
la modelo que ella misma
Parte C (7) «;Retocan todas las fotos?» Si, y ése es||(8) Ejemplos de antes y después de
so6lo el principio de la ficcién fotografias de moda
Parte D (9) «;Te dan cosas gratis?». Si, y esal/(10) Practica de la policia
desigualdad se ve ampliada por beneficios| neoyorquina de parar y cachear
intangibles
Parte E (11) «¢Como es ser una modelo?». Pues no es ||(12) Las modelos mas bellas son las
una vida llena de bendiciones mujeres mas inseguras con respecto
a su aspecto de todo el planeta
Conclusion (13) Aceptar el poder de la imagen en nuestra
percepcién del éxito o del fracaso para
podernos sentir mas comodos en nuestra piel

En los dos ultimos capitulos hemos analizado narraciones de TED Talks
dominadas por premisas, por un lado, y por anécdotas por el otro. Entre estos
dos extremos hay narrativas equilibradas que suelen darse habitualmente
cuando un ponente explica una historia acerca de otra persona.

Las combinaciones de argumento logico e historia son los ingredientes
clave a la hora de disefiar un discurso efectivo. Es mas, la locucion «Hacer



algo para conseguir un objetivo» es un modo magnifico de encapsular el
mensaje central al armar una charla. Sin embargo, no es el modo mas
elegante de organizar las palabras. El capitulo siguiente se centra en cOmo
conseguir difundir mas tu idea.






Capitulo 4

COMO IDEAR UN ESLOGAN CON GANCHO

CONSEJO 32: Encapsula tu idea digna de difusion en un eslogan viral.

En su charla TEDxPugetSound, Simon Sinek[67] compartié una
revelacion que habia tenido pocos afos antes. Desentrafio el hilo comun que
explica por qué algunos lideres y algunas empresas cosechan el éxito
mientras que otros fracasan. Por suerte, no se lo guardo en secreto. Y es que,
a fin de cuentas, su objetivo en la vida es «inspirar a otras personas a hacer
cosas que las inspiren».

El secreto de Simon, que comparte sin fisuras con el mundo, se condensa
en su idea del circulo de oro. Simon expone un caso absorbente en el que
explica que las personas corrientes y las empresas corrientes par- ten de lo
que hacen y, con suerte, comparten algo de como lo hacen. En cambio, los
lideres mas inspiradores y las empresas mas punteras primero explican por
qué hacen lo que hacen, luego describen como lo hacen y se reservan revelar
lo que hacen para el final. Uno de los ejemplos preferidos de Sinek es Apple
Computer, Inc. El «porqué» de Apple consiste en dotar a las personas de
medios para desafiar el statu quo. ;Y «como» lo consiguen? Disefiando
experiencias fisicas y digitales fantasticas a un coste asequible para el
consumidor medio. Lo que hace Apple es fabricar ordenadores vy
smartphones de distintos tamafios, formas y colores.

La idea de Simon no es nueva; de hecho, constituyo los cimientos de la
«declaracion de principios funda- mentales» que tan en boga estuvo hace
unas décadas. El se limité a insuflar nueva vida a un concepto antiguo e
inspir6 a millones de personas comunicando su mensaje de un modo
novedoso y con referentes frescos. El primer golpe maestro de Simon
consistié en encapsular su concepto en el elegante «circulo de oro». Piensa en
una diana de tiro al arco con el «qué» escrito en el circulo exterior, el «como»
en el circulo medio y el «por qué» en la diana. Los grandes comunicadores
avanzan de dentro afuera.

Ahora bien, pese a que la expresion «el circulo de oro» es inteligente, no
es viral. Imagina que alguien se te acerca y te dice: «;Quieres saber el secreto
para triunfar en los negocios y en la vida?». Y, mientras aguardas dispuesto a



asimilar la sabiduria de todos los tiempos condensada, afade: «Es muy
sencillo: jel circulo de oro!». Seguramente la decepcion sera notable. Sin mas
explicacion, un circulo de oro tiene poco significado. No te va a impulsar a
pasar a la accion ni cambiara tu perspectiva de las cosas.

Pero Sinek se guardaba otro as en la manga en su TED Talk, desglosada
en la Tabla 4.1. Resumio su concepto en un eslogan inolvidable: «Comienza
por el porqué». Por cierto, tal es también el titulo de su libro que aparecié en
la lista de superventas del New York Times, en el que amplia el tema de su
TED Talk. Estas cuatro palabras explican sin ambigiiedades lo que debes
hacer inmediatamente para convertirte en un lider inspirador.

CONSEJO 33: Haz un eslogan de entre tres y doce palabras.

¢Como se construye un lema con gancho? En primer lugar, debe ser
breve. Lo idoneo es que conste de tres palabras, pero se puede conseguir que
funcione hasta con doce.

TABLA 4.1 Resumen de la TED Talk de Simon Sinek «Comienza por el
porqué»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introducciéon |[(2) Todos los grandes lideres y las grandes empresas||(1) Serie de preguntas para
se comunican de dentro afuera; empiezan por el ||presentar a Apple Computer,
porqué, luego comparten el como y finalmente revelan ||los hermanos Wright y
el qué Martin Luther King, Jr.

Parte A (4) Las personas no compran lo que haces, compran||(3a) «Anti-Apple» frente a
por qué lo haces. Por lo tanto, deberias esforzarte por || Apple

hacer negocios con personas que creen lo mismo que
w (3b) El circulo de oro esta
respaldado por el
funcionamiento y la biologia
del cerebro

Parte B (6) Algunas de las personas que comparten tus [|(5) Samuel Pierpont Langley
creencias trabajaran para ti con sudor y lagrimas frente a los hermanos

Wright
Parte C (8) Personas que creen que lo que td crees atraerd a||(7) TiVo versus Martin

suficientes personas con ideas afines que te llevaran al || Luther King, Jr.
punto clave de difusién de innovacién que dirige a la
aceptacion en el mercado de masas.

Conclusién || (10) Lo importante no es el lider, son las personas. Los || (9) Comparativa de los



lideres que parten del porqué tienen la capacidad de || politicos actuales frente a los
inspirar porque las personas que les siguen lo hacen en ||lideres que parten del porqué
nombre propio

En su charla, Simon de hecho utilizo6 tres esloganes. El primero tiene doce
palabras: «La gente no compra lo que haces, compra el porqué lo haces». El
segundo tiene seis palabras: «EI objetivo es contratar [vender y atraer] a gente
que cree en lo mismo que uno cree». Y el mas pegadizo, «La clave es el
porqué», en inglés «Start with Why», sélo tiene tres palabras y es una
reduccion sucinta para «alentar a los lideres a empezar por el porqué [luego
comparte el como y finalmente revela el qué], para que inspiren a otros».

Este enfoque funciona en todos los ambitos del hablar en publico,
incluida la politica. Recuerda al presidente Obama, ya que ésta es su receta
infalible para transmitir mensajes duraderos: «Esperanza y cambio»,
«Aprueben esta ley», «No podemos esperar» 0 «Si se puede».

CONSEJO 34: Crea un eslogan centrado en la accion para que tus
oyentes sepan qué hacer.

La segunda caracteristica definidora de los lemas con gancho es que
hacen un llamamiento sin dobleces a pasar a la accion. Muchos de ellos,
incluido «Comienza por el porqué», empiezan con un verbo. Pese a que
suenen a cliché en ciertos contextos, los mantras siguientes presentan la
misma construccion: «Sigue tu intuicion», «Aprovecha el presente» o «Di
siempre la verdad».

Es posible crear esloganes de cualquier longitud para invitar a la accion.
Piensa, si no, en el eslogan mas largo del propio Simon, «la gente no compra
lo que haces, compra el porqué lo haces». Pese a no trasladar la accion al
publico (lo cual seria mejor), esta expresion crea una imagen de personas en
accion.

Cuando crees un eslogan con dos partes, asegurate siempre de que la
segunda marque un contraste positivo con respecto a la primera. Como en el
campo de la comedia, resérvate la frase con gancho para el final. «L.a gente
no compra lo que haces» es una afirmacion negativa que impulsa al cerebro a
preguntarse: «Entonces, ;qué los impulsa a comprar?». «Compra el porqué lo
haces» colma la necesidad inmediata de saber del espectador. Si Simon
hubiera dicho: «Las personas compran el porqué haces lo que haces, no lo



que haces», no habria tenido el mismo gancho.

CONSEJO 35: Crea un eslogan con ritmo.

La observacion de Sinek «La gente no compra lo que haces...» comparte
la tercera caracteristica clave de los esloganes con garra. Tienen musicalidad,
un ritmo que los hace pegadizos. Para comprender la esencia de ese
«aspecto» ritmico se precisa una breve leccion de gramatica (prometo ser lo
mas claro posible). Para conseguir crear un eslogan con musicalidad se puede
repetir una palabra o una frase al principio (anafora) o al final (epistrofe) de
oraciones sucesivas. Dickens martillea a sus lectores con anaforas al principio
de Historia de dos ciudades:

Era el mejor de los tiempos, era el peor de los tiempos, la edad de la
sabiduria, y también de la locura; la época de las creencias y de la
incredulidad; la era de la luz y de las tinieblas; la primavera de la esperanza
y el invierno de la desesperacion. Todo lo poseiamos, pero no teniamos
nada; caminabamos en derechura al cielo y nos extraviabamos por el camino
opuesto. En una palabra, aquella época era tan parecida a la actual que
nuestras mds notables autoridades insisten en que, tanto en lo que se refiere
al bien como al mal, sélo es aceptable la comparacion en grado superlativo.

Para no dejarte llevar en exceso dando rienda suelta a tu imaginacion, ten
presente que la mayoria de las personas solo logran recordar la primera parte:
«Era el mejor de los tiempos, era el peor de los tiempos». Estariamos aqui en
el limite superior de la regla de las tres a doce palabras que hemos indicado
antes. Si te apetece ponerte exquisito, prueba con un simploce, que es una
combinacion de anafora y epistrofe. En el lenguaje comuin, un simploce
consiste en repetir palabras o frases al principio y en repetir también palabras
o frases (normalmente distintas) al final de oraciones sucesivas. El eslogan de
Simon Sinek «LLa gente no compra lo que haces, compra el porqué lo haces»
utiliza una cuarta arma de este arsenal retorico: la traductio, que no es mas
que la repeticion de la misma palabra en puntos distintos de la frase.

Pero, si todo esto te parece demasiado complejo, recurre a la alternativa
de siempre y rima tu propio lema.



CONSEJO 36: Repite el eslogan al menos tres veces.

Un eslogan bien construido es una destilacion sucinta, centrada en la
accion y ritmica de la idea digna de difusion. Como tal, es algo que quieres
implantar en las mentes de tus oyentes repitiéndolo al menos tres veces. La
mayoria de los ponentes pronuncian su eslogan al principio, en la mitad y al
final de su charla.

Simon Sinek repitio cada uno de sus dos esloganes mas largos en mas de
seis ocasiones. Cabe destacar que Simon comparte su eslogan mas potente, el
que ha acabado por definirlo, «Comienza por el porqué», sélo en una ocasion
y en su ultima frase:

Y son los que comienzan por el porqué quienes tienen la habilidad de
inspirar a quienes los rodean o de encontrar a otros que los inspiren.

Imagino que si Simon hubiera anticipado que el eslogan iba a volverse
tan viral, habria repetido menos sus otras frases, o no las habria pronunciado,
y habria utilizado el «Comienza por el porqué» seis o siete veces en su lugar.

Con un tnico mensaje unificador convincente y con la precision del laser
condensado en un eslogan que lo haga viral, habras entrado en el escalon
superior de los oradores. A continuacién, regresemos a como construir el
discurso.






Capitulo 5

COMO INTRODUCIR LA CHARLA

CONSEJO 37: Engancha y guia a tu publico en la introduccion.

En literatura y poesia, la estructura se acepta como una fuerza liberadora
para la creatividad, en lugar de como una limitacion. Asi se aprecia en el
ritmo del cinco, siete, cinco del haiku o en la composicion del soneto, que en
ambos casos dan lugar a una belleza y variacion infinitas. He comprobado
que ese mismo fendmeno también se aplica en el mundo de la redaccion de
discursos. Siempre deberia haber una introduccién, un cuerpo del mensaje y
una conclusion. El arte radica en como el conferenciante llena su lienzo.

Recuerda que el primer minuto o par de minutos, quiza incluso los
primeros diez o veinte segundos de la charla, son el punto culminante del
nivel de involucracién del publico. La cosa no va a mejorar a medida que,
uno a uno, los espectadores empiecen a distraerse repasando mentalmente la
lista de la compra. Las técnicas esbozadas a continuacion responden a una
lista de objetivos que debes cumplir en tu introduccion:

Echale el anzuelo al publico enseguida anunciando o aludiendo
implicitamente a los beneficios que obtendran de prestar atencion a lo
que estas a punto de decir. Los beneficios mas absorbentes informan a
las personas de temas que les interesan y que las ayudan a ser mas
sanas, mas felices o a tener mas éxito.

» Establece un vinculo emocional con el publico. Tales vinculos pueden
formarse de multiples maneras, pero introducir la ponencia con
autenticidad y vulnerabilidad son las mas efectivas.

» Haz reir al publico.

* Aclara el tema de tu charla y establece o revela tu idea digna de
difusion.

« Dale al publico una idea de como esta estructurada tu charla. En lugar

de proporcionarle una presentacion general, da a conocer al publico

las sefiales que anuncian transiciones y permiteles hacerse una idea de
como deben esperar que crees sensacion de progreso. Por ejemplo,
podrias decir: «Voy a responder a las tres preguntas que me suelen



formular méas a menudo sobre cémo es ser paleont6logo».

CONSEJO 38: Empieza con un prélogo cuando la energia de tu discurso
no concuerde con la energia que se respire en la sala.

Nueve de cada diez veces querras ir directo a tu discurso. Pero en otras
ocasiones deberas recurrir a otra estrategia y sea cual sea el punto de partida
que escojas tendra que basarse en el nivel energético que percibas en la sala.
Los conferenciantes de talla mundial se esfuerzan por reflejar la energia de la
sala en la introduccion y luego conducen al publico por un viaje emocional
durante el resto de su ponencia. No obstante, en ocasiones se respira en el
ambiente demasiada tensién o demasiado poca. Es entonces cuando el
conferenciante necesita ingeniarse un prologo. En la literatura y el teatro, el
prélogo da detalles esenciales, una historia de fondo, relacionados con los
personajes y el contexto necesarios para que el publico entienda el argumento
a toda velocidad.

Supongo que cuando sir Ken Robinson[68] presenté su TED Talk sobre
la reforma educativa, el publico empezaba a impacientarse, tras horas o dias
de permanecer sentado y a la escucha en la Conferencia TED2006. Y es que
incluso dejarse llevar por la inspiracion puede resultar agotador. Digamos,
pues, que sir Robinson se enfrentaba a un publico con demasiada tension. En
este caso, utilizo la siguiente preintroduccion humoristica como valvula de
escape. Si uno va a impartir un discurso divertido, es importante suscitar la
primera carcajada en los primeros treinta segundos para meterse al publico en
el bolsillo. Ken Robinson tardé aun menos:

Buenos dias. ;Como estan? Ha sido increible, ;verdad? Estoy abrumado
con todo esto. De hecho, creo que serad mejor que me vaya. (Risas.) Ha
habido tres temas durante la conferencia que son relevantes para lo que yo
quiero decir. Uno es la extraordinaria evidencia de la creatividad humana en
todas las ponencias a que hemos asistido y en todas las personas presentes.
Una creatividad de una variedad inmensa. El sequndo es que esa creatividad
nos deja en ascuas sobre qué va a suceder en términos del futuro. No
sabemos como se va a desarrollar.

Robinson no soélo utilizé el humor, sino que ademas emple6 una técnica



adicional para conectar con su publico denominada «retrotraccion a la
introduccion». Es habitual encontrar una retrotraccion a la introduccion
cuando los humoristas cierran su numero reto- mando un chiste o un tema
anterior que ha hecho troncharse al publico. La retrotraccién a la introduccion
en un discurso en torno a una idea basica proporciona el tejido conector entre
el material propio y el de ponentes previos. Si eres el primero en subirte al
estrado, tu retrotraccion a la introduccion podria invocar algun
acontecimiento destacado de actualidad, mencionar a miembros del publico a
quienes has conocido poco antes de subirte al escenario o incluso hacer un
comentario acerca de las condiciones de la sala. La retrotraccion a la
introduccion debe parecer improvisada y, al igual que la de sir Ken Robinson,
conviene personalizarla para el publico, de manera que lo haga sentir especial
y lo invite a creer que has disefiado la charla que estas a punto de impartir
exclusivamente para él.

Sir Ken Robinson utiliza prélogos al hablar para establecer el ritmo con el
publico. Durante su TED Talk, mencioné un libro proximo, provisionalmente
titulado Epifania, basado en entrevistas con personas de éxito que habian
descubierto su talento. Publicado tres afios después, el libro se titulo
finalmente Encuentra tu elemento: el camino para descubrir tu pasion y
transformar tu vida. El libro permite entrever por qué a Robinson le gustan
tanto los prologos en el siguiente parrafo:

Cuando me hallo agonizando a la hora de explorar y presentar ideas a
grupos, el tiempo parece avanzar de manera mds rdpida, mds fluida. Puedo
encontrarme en una sala con diez o veinte personas o con varios miles, y
siempre me ocurre lo mismo. Durante los cinco o diez primeros minutos,
intento percibir la energia de la sala y pruebo varias cosas hasta situarme en
su misma longitud de onda. Esos primeros minutos pueden antojarse lentos.
Pero luego, cuando establezco esa conexion, cambio de marcha.

También es posible usar un prologo cuando en la sala se respira una
tensién insuficiente. Esto puede suceder si se va a pronunciar una conferencia
seria y el publico desconoce a qué se enfrenta. Puesto que se trata de un caso
muy poco habitual, jamas he visto que nadie utilice este recurso en una TED
Talk, donde la mayoria de las ponencias cuentan con un buen titulo y una
buena descripcién que el publico conoce. Sin embargo, si que he presenciado
alguna en otros foros. Ed Tate, el campedon mundial Toastmasters de



discursos publicos en 2000, es un maestro de esta técnica. Afroamericano, Ed
antecede un potente relato personal sobre sus vivencias como diana del odio
racial con un silencio muy largo. De hecho, permanece en pie, en silencio e
inmovil durante diez segundos enteros antes de soltar un insulto racista. Si
diez segundos te parecen pocos, pruébalo delante de un publico; tanto a ti
como a los espectadores se o0s antojaran una eternidad de silencio e
incomodidad. También es la técnica mas poderosa para generar tension que el
conferenciante guarda en su caja de herramientas. Usala con moderacién.

Otra técnica de prologo interesante consiste en solicitar al publico que se
imagine en una situacion o entorno concreto. Ello hace que tu charla se
vuelva relevante para cada oyente en el plano personal y emocional de
inmediato. Antes de explicar como estudié la adquisicion del lenguaje por
parte de su hijo recién nacido, el investigador del MIT Deb Roy[69] invit6 al
publico de TED2011 a imaginar la vida en el interior de un experimento
social novedoso (su ponencia se desglosa en la Tabla 5.1):

Imaginen que pudieran grabar sus vidas, que quedase un registro de todo
lo que han dicho y hecho y estuviera al alcance de la mano en una mediateca
perfecta para poder buscar momentos memorables y revivirlos o para
tamizar sus vidas con la perspectiva que da el tiempo y descubrir patrones
que se les habian pasado inadvertidos. Bien, ése es exactamente el viaje que
emprendio mi familia hace cinco afios y medio.

TaBLA 5.1 Resumen de la TED Talk de Deb Roy «El nacimiento de una
palabra»
PREMISA

ELEMENTO PRUEBA

Introduccién |[(1a) Prélogo: Imaginen que pudieran grabar sus vidas...

(1b) Instalé cdmaras en cada estancia de mi casa y, durante tres afios, grabé entre 8 y
10 horas diarias, cada dia, para entender el proceso mediante el cual los nifios
aprenden el lenguaje

Parte A

(3) El vocabulario de la persona que cuida
al bebé debe descender al minimo y luego
ir ascendiendo de acuerdo con las
habilidades del nifio

(2) Mi hijo aprendi6 a decir «agua» en el
transcurso de 19 meses, empezando por

«gagagaga»

Parte B

(5) El contexto sensorial es esencial para
el desarrollo lingiiistico

(4) El uso de la palabra «agua» esta
correlacionado con una alta actividad en
la cocina




Parte C (7) Los sistemas de rastreo digital||(6) El consumo de contenidos, como la
inauguran nuevas posibilidades para||television, rige las conversaciones en las
entender y aplicar la conexion entre el| redes sociales, que a su vez propician un
contenido y el contexto mayor consumo

Conclusion (8) Video de los primeros pasos de su hijo

CONSEJO 39: Comienza con una historia cuando vayas a dar un
discurso emotivo y entretenido.

Hay incontables maneras de iniciar un discurso. Yo voy a detallar los tres
tipos mas convincentes de apertura que los oradores de TED utilizan para
conectar con el publico. De los tres, la introduccién que mas éxito suele tener
es la de contar una anécdota.

He aqui una versién destilada de lo que debes saber acerca de las
introducciones con una anécdota. En primer lugar, esa anécdota deberia ser
personal. Cuenta una historia propia y comparte tus observaciones. Conviene
convertir a otras personas en las protagonistas de tus historias. En segundo
lugar, asegurate de que la anécdota tenga una relevancia directa para el
mensaje nuclear de tu charla. Y en tercer, cuarto y quinto lugar, explica una
historia muy emotiva, muy sensorial y con mucho dialogo. Deberia ser una
historia lo bastante especifica como para que el publico pueda revivirla
contigo.

En su TED Talk, el autor y experto en éxito Richard St. John[70]
demostro el poder de utilizar una anécdota personal para su introduccion:

Esta es en realidad una presentacién de dos horas que doy a estudiantes
de secundaria recortada en tres minutos. Todo comenzo un dia en un avion,
camino hacia TED hace siete anios. En el asiento de al lado viajaba una
estudiante de secundaria, una adolescente procedente de una familia muy
pobre. Aquella joven queria ser algo en la vida y me hizo una sencilla
pregunta: “;Qué conduce al éxito?”. Y yo me senti terriblemente mal,
porque no era capaz de darle una respuesta adecuada. Entonces me bajé del
avion y vine a TED. Y pensé: «jDios! Estoy en una habitacion rodeado de
personas exitosas. ;Por qué no les prequnto qué les ayudo a alcanzar el éxito
para ensenarselo a los jovenes?».

¢ Te has imaginado viajando en ese avion? ;Has girado la cabeza y



escuchado a escondidas cuando la adolescente de procedencia humilde le ha
preguntado a Richard cual era el secreto del éxito? ;Has notado la decepcion
de Richard por no disponer de una respuesta oportuna y sus ganas de
prepararse para ayudar a los chavales en el futuro? Es mas, y mas egoista,
desde luego, ¢sientes curiosidad por saber cual fue la clave del éxito que
descubri6 Richard St. John?

Ten en cuenta que Richard St. John imparti6 una charla TED sumamente
breve, de solo tres minutos, en comparacion con los 18 minutos de tiempo
maximo que puede extenderse una TED Talk. Si hubiera dispuesto de mas
tiempo, probablemente se habria entretenido en detallar mas su discurso y en
dotarlo de mas dialogos. ;Como se llamaba la joven? ;Qué aspecto tenia?
¢Coémo empez0 esta extrafia conversacion entre una menor sin acompafante
y un empresario cuarenton? Hay que elegir el grado correcto de detalle en
funcion del tiempo que te asignen, tal como hizo Richard.

El resumen de la charla de St. John se recoge en la Tabla 5.2. Su TED
Talk da una idea de su extensa investigacion en el tema del éxito personal y
profesional. Te recomiendo que leas su libro 8 to Be Great: The Eight Traits
Successful People Have in Common para entender bien sus conocimientos
basados en la investigacion.

TABLA 5.2 Resumen de la TED Talk de Richard St. John «L.os ocho secretos
del éxito»

ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién ||(1) Iba sentado en un avién de camino a TED cuando una estudiante de secundaria
me pregunto: «;Qué conduce al éxito?». Y no fui capaz de responderle. De manera
que pasé siete afios realizando 500 entrevistas para contestarle.

Parte A (2) Pasién (3) Citas de Freeman Thomas y Carol

Coletta

Parte B (4) Trabajo duro (5) Cita de Rupert Murdoch

Parte C (6) Mejora mediante la practica (7) Cita de Alex Garden

Parte D (9) Foco (8) Cita de Norman Jewison

Parte E (11) «Superar» la falta de confianza en uno ([(1) Citas de David Gallo, Goldie
mismo y el cansancio Hawn y Frank Gehry

Parte F (13) Servicio al préjimo (12) Cita de Sherwin Nuland

Parte G (15) Ideas (14) Cita de Bill Gates

Parte H (17) Persistencia (16) Cita de Joe Kraus




|Conclusion  ||(18) Haz estas ocho cosas y triunfarés |

CONSEJO 40: Empieza con una afirmacion sorprendente para catalizar
al publico.

En términos de eficacia, hay otros dos tipos de introducciones potentes,
ademas de empezar con una anécdota, y los dos tienen el mimo gancho.
Empecemos por las afirmaciones sorprendentes. Pese a que, por norma
general, las afirmaciones sorprendentes se basan en estadisticas, también
pueden expresar opiniones soOlidas que desafian la creencia popular. Lo
importante es que tu afirmacion desencadene todo un abanico de emociones
en el publico. Si compartes un «qué», los espectadores herviran de las ganas
de rellenar los huecos relativos al porqué, como, cuando y donde. En su
charla en TED2010, el famoso chef y defensor de la nutricién infantil Jamie
Oliver[71] utilizé exactamente esta receta en su introduccion. El resumen de
su charla esta recogido en la Tabla 5.3. Lee como empez0 su ponencia:

Tristemente, al finalizar los dieciocho minutos de nuestra charla, cuatro
norteamericanos que estdn vivos estardn muertos por los alimentos que
comen. Mi nombre es Jamie Oliver. Tengo 34 afios. Soy de Essex, Inglaterra,
y durante los ultimos siete anos he trabajado incansablemente para salvar
vidas a mi manera. No soy médico; soy un chef. No tengo equipos caros ni
medicinas. Uso mds bien informacion y educacion. Creo firmemente que el
poder de la alimentacion tiene un lugar preponderante en nuestros hogares
que nos une a las mejores cosas de la vida.

El chef Oliver sedujo al publico compartiendo un dato real, algo que esta
ocurriendo: las personas caen como moscas a causa de los alimentos que
ingieren. Y no viven al otro lado del planeta, en un pais en vias de desarrollo,
viven en la misma potencia moderna que el publico al que Jamie se dirige, en
Estados Unidos. jSeguramente, la mayoria de los presentes se estaria
preguntando si sobreviviria a la hora de la comida! Tal es el poder que tienen
las estadisticas alarmantes con un significado profundo y personal para el
publico. La supervivencia es la necesidad humana mas basica. Jamie se
concentrd en algo tan primario como la vida y la muerte y tuvo al pablico en
vilo esperando a descubrir por qué sucede esto y cOmo mantenerse con vida.



TaABLA 5.3 Resumen de la TED Talk de Jamie Oliver «Ensenen a los ninos a
comer»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién |[(2) Empecemos una  «revolucion||(1a) Las enfermedades relacionadas con
alimentaria» en Estados Unidos paraf[la dieta son la principal causa de
revertir la epidemia de obesidad general mortalidad en Estados Unidos

(1b) La epidemia de obesidad se ha
propagado a muchos otros paises

Parte A (4) La obesidad es una enfermedad que|[(3) Relatos de sufrimiento en
puede prevenirse Huntington, West Virginia
Parte B (6) La raiz del problema de la obesidad es: [|(5a) La mayoria de los alimentos en los

restaurantes, hogares y escuelas no son

(a) Alimentos procesados Sanos

(5b) Los nifios ni siquiera reconocen las

(b) Falta de conocimientos sobre cocina '
hortalizas crudas

Parte C (8) Podemos solucionar el problema de la|[(7) Huntington Kitchen proporciona
obesidad con: comida saludable a 5.000 personas por
25.000 délares al mes

(@) Responsabilidad  corporativa 'y
gubernamental

(b) Educacion sobre alimentaciéon a las
familias

CONSEJO 41: Empieza con una pregunta que invite al publico a
reflexionar.

Formular una pregunta contundente es el tercer modo fiable para abrir un
discurso. Por ejemplo, Jamie Oliver podria haber empezado con un: «Por
qué 320 estadounidenses normales, como ustedes y como yo, mueren cada
dia a causa de los alimentos que ingieren?».

Si te adentras por la senda de la pregunta contundente, te recomiendo que
formules tus interrogantes empezando con un «por qué» O un «COmMo».
Preguntar por qué es mucho mas seductor, puesto que conecta con nuestra
curiosidad natural de entender el mundo que nos rodea. Y una vez sabemos
por qué suceden las cosas, entonces queremos saber como hacer que sucedan



cosas buenas y evitar que ocurran otras malas. Si el porqué esta implicito o
sobreentendido, entonces puedes comenzar por un como. Repasemos el
mensaje de Oliver una vez mas. Podria haber arrancado con un: «;Como
puede uno evitar que los alimentos que come acaben matandolo?».

En las introducciones reformuladas con el «porqué» y el «como» que he
construido para la ponencia de Jamie Oliver, probablemente te hayas
percatado de que me he dirigido al espectador directamente unas cuantas
veces. Esa interpelacion magica transforma una buena pregunta en una
pregunta fantastica, pues invita al publico a entrar en modo introspectivo. Lo
que interesa es que los presentes reflexionen sobre si mismos y sobre su
mundo.

Simon Sinek[72] ha sido, a mi parecer, quien ha hecho un uso mas
potente de una introduccion interrogativa. He aqui cémo comenzd una
conferencia que, en ultima instancia, proporciond al publico una estrategia
para aprender a ser un lider inspirador o una empresa efectiva:

¢Como se explica cuando las cosas no salen como se supone? O mejor,
Jcomo se explica cuando otros son capaces de lograr cosas que parecen
desdfiar todas las hipdtesis? Por ejemplo: ;por qué es Apple tan innovado?
Afio tras afio tras afio son mds innovadores que toda la competencia. Y, sin
embargo, son solo una empresa de ordenadores. Son como todas las demds.
Tienen el mismo acceso a los mismos talentos, las mismas agencias, los
mismos consultores, los mismos medios. Entonces, ;por qué parecen tener
algo diferente? ;Por qué Martin Luther King dirigio el movimiento de los
derechos civiles? No fue el unico hombre que sufrié la era previa a los
derechos civiles en EE.UU. Y ciertamente no era el unico gran orador del
momento. ;Por qué él? ;Y por qué los hermanos Wright fueron capaces de
idear los vuelos tripulados autopropulsados cuando ciertamente habia otros
equipos mejor cualificados y mejor financiados que no lograron un vuelo
tripulado y los hermanos Wright tomaron la delantera? Aqui hay algo mds
en juego.

Una sencilla pregunta de apertura basta. Sin embargo, Sinek escogio
bombardear al publico con una retahila de «por qués». Este planteamiento, el
«porqué» retdrico reiterativo, resulta sumamente efectivo, pero debe
practicarse con cautela. Para hilar con éxito multiples interrogantes en una
apertura, todos deben tener la misma respuesta. El publico quedaria



confundido si abrieras una charla con un «;Por qué el cielo es azul? ;Y por
qué un canto rodado no se enmohece? ;Por qué los elefantes tienen miedo de
los ratones?».

Simon también sedujo al publico deleitandolo con su conocimiento
secreto:

Hace unos tres afios y medio descubri algo y ese descubrimiento cambio
profundamente mi vision sobre como funcionaba el mundo, incluso cambio
profundamente mi manera de actuar en él. Resulta ser que hay un patrén: al
parecer, todos los grandes lideres y las organizaciones en el mundo que
inspiran, se trate de Apple, de Martin Luther King o de los hermanos Wright,
todos piensan, actuan y se comunican exactamente de la misma manera. De
manera opuesta a todos los demds. Todo lo que hice fue codificarlo. Y
probablemente sea la idea mds simple del mundo.

Es importante destacar que, ademas de enganchar al publico, la
introduccion de Simon establecio la arquitectura en tres partes de su discurso.
El publico supo que iba a oir hablar de Apple Computer, de los hermanos
Wright y de Martin Luther King, y la charla se habria acabado.

Muchos ponentes utilizan la torpe estrategia de explicarles a los oyentes
qué les van a decir. De haber caido Simon en esta trampa, habria dicho: «Hoy
voy a hablarles de Apple, de los hermanos Wright y de Martin Luther King.
En primer lugar, hablemos de Apple...». {Menudo aburrimiento! Al ocultar
su plan tras sus preguntas, Simon adopto una tactica mucho mas elegante que
otros ponentes haran bien en aprender.

CONSEJO 42: Cierra tu introduccion explicando al publico
explicitamente la hoja de ruta de tu charla y los beneficios que pueden
extraer de ella.

Tu introduccion deberia conseguir que el publico se planteara los
beneficios de tu charla de una manera implicita. Cierra la introduccion
prometiéndoles explicitamente qué ventajas extraeran y aclarandoles cuanto
tiempo tardaran en obtenerlas.

Durante largo tiempo, utilicé a modo de coloféon de una de las tres
introducciones estandar una afirmacion al estilo de «En los proximos 45



minutos compartiré con ustedes los tres secretos de la felicidad». Y ésa es
una muy buena explicacion de los beneficios. «Compartiré» es mucho mejor
que «les explicaré». Sin embargo, presenta un par de problemas. En primer
lugar, se centra en el orador y no en el publico. La afirmacion revela lo que
yo voy a hacer, no lo que el publico va a obtener. En segundo lugar, no es
especialmente sensorial. Un cierre de la introduccion deberia proporcionar al
publico una metafora visual de la estructura del discurso. Aplicando estas
lecciones, yo utilizaria el siguiente colofén: «Dentro de cuarenta y cinco
minutos saldran de aqui con las tres A mayusculas de la felicidad en su caja
de herramientas». Se trata de una declaracion centrada en el publico, a quien
invita a escuchar mi discurso para extraer las tres A, ademas de incluir una
imagen orientada a la accion.

Los elementos mnemoénicos con gancho, como los acronimos o marcos
como «las tres A», son un modo fantastico de proporcionar la hoja de ruta
que los oyentes necesitan. Refrena la tentacion de desglosar el acrénimo al
principio de la charla. El publico disfruta mas si lo vas desvelando a lo largo
de la ponencia.

Siento una inclinacion especial por el tres porque es el nimero con mas
gancho. Puede haber tres pasos, tres temas, tres estrategias, tres consejos, tres
técnicas, tres herramientas. Si dudas de esta regla de oro, piensa en lo
siguiente. Todo el mundo sabe, gracias a Stephen Covey, que las personas
muy eficientes comparten siete habitos. ;Puedes enumerarlos? Y la Biblia
contiene los Diez Mandamientos, al igual que la Carta de Derechos de la
Constitucion estadounidense contiene diez enmiendas. Y Jack Welch
predicaba las cuatro E del liderazgo. ;Te acuerdas de cuales son? Lo
imaginaba.

CONSEJO 43: No caigas en introducciones cliché.

Puesto que la variedad de maneras de empezar una charla es ilimitada,
conviene que tengas en cuenta algunas introducciones pésimas para no
cometer los mismos pecados que tus antecesores. Desde luego, TED es una
organizacion muy selectiva acerca de qué videos comparte en TED.com. Pero
posiblemente no sabes que también revisa los videos escogidos para eliminar
lapsus lingiiisticos y momentos incomodos, insultantes u ofensivos. De ahi
que sea imposible encontrar una introduccion nefasta en una charla TED.



No obstante, hay multitud de errores ahi fuera de los que aprender, de
manera que aqui te ofrezco una lista rapida de lo que debes evitar:

« No empieces con una cita de una persona famosa a quien no conozcas:
suena a cliché aunque sea relevante.

* No empieces con un chiste, por el mismo motivo.

» No empieces con nada que pudiera ser ni siquiera levemente ofensivo
para el publico.

. No empieces con una tira comica de Dilbert:[*] si me dieran un
céntimo por cada vez que he visto que lo hacian, ahora seria rico...

» No empieces con un «Gracias...»; si quieres dar las gracias al publico,
hazlo al final.

. No empieces con un «Antes de empezar...», porque acabas de
empezar.

CONSEJO 44: Evita las introducciones con participacion del publico a
menos que la actividad sea esencial para difundir tu idea.

Hay otro tipo de introduccion que casi siempre sale mal: la introduccion
con actividad. En Internet hay un discurso maravilloso publicado en un sitio
de comparticion de videos sobre el tema del liderazgo carismatico. El
contenido es muy valioso y las habilidades para la oratoria del ponente son
impecables. Con la excepcion, a mi modo de ver, de la introduccion. Para
arrancar su presentacion, les pide a los asistentes que se pongan en pie, se
lleven la mano al corazon, den media vuelta y den un paso al frente. Y luego
afiade que asi, cuando su jefe le pregunte qué tal ha ido la presentacion, podra
decirles: «los he puesto en pie, con la mano en el corazén, les he dado media
vuelta y los he colocado en la direccion correcta». Es un truco inteligente.
Pero, si observas detenidamente a los miembros del publico, el lenguaje
corporal de mucho de ellos te revela que acaban de darse cuenta de que los
han manipulado.

No hay regla sin excepcion, y asi ocurre también con mi propuesta de
evitar las introducciones con actividad. Si cuentas con una actividad muy
relevante que te ayude a sintonizar con el publico y sea auténtica, entonces si
puede funcionar. Por ejemplo, en su conferencia en TEDxFiDiWomen,
Regena Thomashauer[73] tiene el objetivo principal de inspirar a las mujeres



a utilizar el placer como umbral al poder, la pasion, el entusiasmo y la
creatividad. Tres hombres sacan al escenario a Mama Gena mientras el
sonido de la cancién de Pitbull I know you want me atruena en los altavoces.
Cuando los hombres la posan en el suelo, ella empieza a bailar y grita:
«jAdelante, bailen conmigo!». Y cuando la camara se aleja para ofrecernos
una panoramica del publico, vemos que todos los presentes se han puesto en
pie y se mueven al son de la musica. Cuando la cancién va apagandose,
Mama Gena dice:

(A que ha sido divertido? ;Les ha gustado? ;Saben quée he hecho? jHe
inundado sus cuerpos de oxido nitrico! ;Y saben por qué? Porque cuando
vivimos una experiencia placentera, las repercusiones fisicas son inmensas.
Con solo treinta sequndos de diversion, la sangre empieza a oxigenarse y a
circular. Se libera oxido nitrico y éste activa los neurotransmisores,
incluidas la betaendorfina y la prolactina.

En este caso, la relevancia de la actividad (el baile) para el mensaje era
absoluta. Mama Gena revela a gritos su pasion y su objetivo.

Una vez finalizada la introduccién, hay que hacer una transicién suave
hacia el verdadero argumento de la ponencia. Las transiciones son el tema del
capitulo siguiente.






Capitulo 6

COMO ARMAR EL CUERPO DEL DISCURSO Y LAS TRANSICIONES
DE LA CHARLA

CONSEJO 45: Revisa explicitamente la idea central de la seccion previa
e indica sutilmente el tema de la préoxima seccion en tu transicion.

Imagina que tuvieras que construir a una nifia desde que la conciben hasta
que se convierte en una novelista de renombre. Empezarias por unir en
matrimonio a dos intelectos, quiza vinculados a una importante universidad.
Luego, con suerte, la pequefia empezaria a leer con sélo dos afios de edad. Y
la alimentarias con el canon de la literatura occidental, desde Shakespeare a
Locke pasando por Hemingway. Quiza a los siete afios, la nifia empezaria a
escribir inspirandose en las tramas, los contextos y los personajes de las
historias que le hubiera gustado leer.

Tal como revel6 en su charla en TEDGlobal 2009, asi comenzo la historia
vital de la escritora nigeriana Chimamanda Adichie.[74] En la Tabla 6.1 se
ofrece un desglose completo de su ponencia, cuya idea digna de difusién es
que «cuando rechazamos la historia tnica acerca de grupos de personas
somos capaces de entender y asimilar mejor nuestra diversidad individual».
Dicho de otro modo, su charla era un llamamiento a rechazar los estereotipos
que desproveen a las personas de mantener relaciones individuales y sociales
positivas. En sus propias palabras: «La historia inica crea estereotipos y el
problema con los estereotipos no es que sean falsos, sino que son
incompletos. Convierten una sola historia en la tnica historia».

Durante su charla, Adichie nos transporté desde sus lecturas de literatura
occidental clasica durante la infancia a su descubrimiento de escritores
africanos, luego a sus experiencias universitarias en Estados Unidos y
finalmente de viaje a México. Entre los aspectos mas impresionantes de su
discurso figura su revision de los puntos clave de la seccion previa y la
anticipacion del tema de su siguiente seccién en las transiciones. En una TED
Talk de dieciocho minutos, cada parte debe durar como maximo cinco
minutos. En tal caso, hay que resumir las secciones con alusiones a la historia
previa o a los hechos revelados.

En la parte A de su discurso, Chimamanda revela como cayo victima de



la historia tnica de como deberian escribirse los libros. Pese a vivir en
Nigeria, escribia acerca de personajes blancos y con ojos azules que jugaban
en la nieve y comian manzanas, mientras que ella y sus amigos africanos
jugaban bajo el sol y comian mangos. E hizo la transicion a la parte B con el
siguiente extracto, donde revisa y anuncia ideas:

(Revision de la transicion) Creo que esto demuestra cuan vulnerable e
impresionables somos ante una historia, especialmente en nuestra infancia.
Como yo leia libros en que los personajes eran extranjeros, estaba
convencida de que los libros, por naturaleza, debian tener extranjeros y
narrar cosas con las que yo no podia identificarme.

(Anuncio de la transicion) Todo cambio cuando descubri los libros
africanos. No habia muchos disponibles y no eran tan fdciles de encontrar
como los libros extranjeros.

TABLA 6.1 Resumen de la TED Talk de Chimamanda Adichie «El peligro de
una sola historia»

ELEMENTO

PREMISA

PRUEBA

Introduccién

(1) Anuncio del tema: el peligro de
una sola historia

(2) Empecé a leer libros infantiles britanicos
y norteamericanos a los dos afios de edad

Parte A

(4) Los nifios son impresionables y
vulnerables a las historias

(3) Con siete afios escribia al estilo y desde el
punto de vista de los autores occidentales que
leia

Parte B

(6) Leer historias de distintos tipos de
autores te evita hacerte una idea tnica
de qué son los libros

(5) Mas tarde descubri a autores africanos
que escribian acerca de personas a quienes yo
reconocia

Parte C

(8) Conocer a otras personas te evita
contar con una sola historia acerca de
quiénes son

(7) Lo tnico que pensaba acerca del
empleado doméstico que habia en mi casa es
que era pobre... hasta que visité su aldea

Parte C

(9) Mi compafiera de habitacion en la
universidad pensaba que todos los africanos
eran dignos de compasién a causa de la
literatura occidental que habia leido, que se
remontaba hasta 1561

Parte D

(11) Las historias tnicas pueden
emplearse para dar poder a las
personas desposeidas

(10) Yo solo conocia una historia de los
mexicanos en tanto que inmigrantes

Parte E

(13) El problema de los estereotipos
no es que sean inciertos, es que son
incompletos

(12) Anécdotas de una infancia feliz a la par
que dura




Conclusion (15) «Cuando rechazamos la historia||(14a) ;Qué ocurriria si conociera mas de una
Unica, cuando cobramos conciencia || historia acerca de México?

de que nunca hay una sola historia
acerca de un lugar, recuperamos un

) i (14b) ;Qué ocurriria si mi compafiera de
cierto paraiso»

habitacién conociera mas de una historia
acerca de Africa?

Apréciese que en la parte de revision de la transicion enuncia
explicitamente la idea nuclear de la seccion anterior de su charla: que las
personas, y en particular los nifios, son vulnerables a las historias que
consumen. Puesto que los lapsos de atencion son siempre limitados, los
oyentes se engloban en tres categorias: los que se distrajeron mientras
hablabas y se perdieron, los que escuchaban pero no han tenido tiempo
suficiente para asimilar lo que has dicho y los pocos afortunados que han
oido y asimilado tu mensaje. Todo el mundo apreciara que resumas la idea
clave que estabas comunicando.

Y aprecia también como su anuncio del tema siguiente en la transicion
fue tan sutil como explicita su revision de la idea anterior. Adichie permite al
publico intuir que su escritura cambiaria si tuviera acceso a libros africanos.
Sin embargo, como cualquier narrador que se precie, s6lo lanza a los
asistentes un anzuelo para despertar su interés por el siguiente fragmento de
su viaje.

CONSEJO 46: Aporta pistas verbales y visuales claras de que estas
haciendo una transicion.

En esta transiciéon, Chimamanda Adichie recuerda de un barrido las
anécdotas y los hechos que acababa de compartir acerca de sus vivencias
siendo una nifia que crecio leyendo libros britanicos. Y hace una pausa antes
de marcar la transicion a un nuevo tema: «Todo eso cambio...». Hacer una
pausa de al menos dos o tres segundos sirve de mucho al publico. En primer
lugar, le da tiempo para asimilar la idea explicita de la ultima seccion. En
segundo lugar, le permite enmarcarlo en el planteamiento 16gico general que
estas exponiendo en tu charla. En tercer lugar, una pausa dilatada es una sefial
verbal clara y limpia de que te dispones a avanzar a una nueva seccion. Y por
ultimo, y tal vez sea lo mas importante, los espectadores pueden utilizar ese
silencio para relacionar lo que acabas de decir con sus propias experiencias



personales.

Y expone la transicion con un tono conversacional mas apagado que la
pasion con que narra las secciones principales del grueso de su discurso. La
transicion de Adichie es sutil, suave, a la par que sefiala claramente al publico
que su objetivo es mostrar el contraste entre la literatura africana y la
literatura britanica y estadounidense.

Ademas de pistas verbales, incluso pausas y cambios de tono, los
ponentes también emplean pistas visuales que sefialan que estan a punto de
realizar una transicion. La mejor pista visual, y la mas sencilla, es cambiar de
posicion en el escenario. Adichie, como muchos otros novelistas que dan
charlas en las TED Talks, se hallaba detras de un atril y utilizaba notas, y, por
desgracia, esto limitaba su capacidad de utilizar el movimiento como pista de
estar haciendo una transicion. Para bien o para mal, hizo una indicacion de
avanzar a la siguiente seccion bajando la mirada para consultar sus notas.

CONSEJO 47: Orienta al publico acerca de donde te encuentras en la
progresion de tu discurso.

Imagina que fueras a construir un edificio. Prime- ro deberias aprender a
extender bien los cimientos y a aplicar las reglas que hacen que las paredes y
el tejado se sostengan en pie. Quiza tu primer edificio quede un poco
chapucero, con las columnas estructurales expuestas con torpeza. Pero de lo
que sin duda estaras seguro es de que el edificio no va a desplomarse. A
medida que vayas ganando experiencia, aprenderas a supeditar la forma a la
funcion. Aprenderas a ocultar los elementos estructurales cuando te interese
hacerlo y a exponerlos si quieres destacarlos. En ocasiones te adheriras al
estilo de «piel y huesos» vistos del disefiador de los primeros rascacielos de
Chicago, Ludwig Mies van der Rohe, y en otras aplicaras el estilo
«deconstructivista» y fluido del arquitecto del Guggenheim de Bilbao, Frank
Gehry.

El viaje del conferenciante es muy parecido al del arquitecto moderno.
Una de las primeras cosas que los ponentes primerizos aprenden sobre
organizacion es a construir unos cimientos utilizando el armazon; en otras
palabras: aclarale al publico qué vas a decirle, diselo y luego dile de nuevo lo
que acabas de decirle. Los oradores novatos interpretan este consejo de
manera harto natural. Y pueden impartir un discurso al estilo del siguiente:



(Introduccion) ;Por qué algunas frutas sanan el cuerpo y otras engordan? De
aqui a diez minutos saldran de esta sala con una lista de superfrutas que,
segun se ha demostrado, alargan los afios de vida.

(Revision de la transicion) Esas tres frutas son las bayas acai, las bayas de
goji y las granadas.

(Anuncio de la transicion) Exploremos los beneficios para la salud de la
primera superfruta: las bayas de acai...

En comparacién con los discursos que adolecen de una falta de estructura,
se trata de un comienzo mas que soélido. El publico sabe exactamente cual es
el objetivo del ponente y se prepara para que lo convenzan de por qué estas
tres frutas pueden proporcionar una vida mas longeva y mejor. El problema,
por supuesto, es que las entrafias estructurales del discurso quedan demasiado
expuestas. La clave para avanzar al siguiente nivel de oratoria radica en
afadir transiciones al repertorio.

Analicemos la transicion en el ejemplo del discurso de las superfrutas
anterior. El conferenciante imaginario revel6 demasiada informacién al
indicar las tres superfrutas desde el principio. Seria mas acertado hacer una
afirmacion o formular una pregunta que invite a los oyentes a reflexionar por
si mismos a la vez que los deja sedientos de saber mas. Por ejemplo: «;Qué
harian si les dijera que tres superfrutas pueden proporcionarles diez afios mas
de vida activa y saludable? ;Qué harian si supieran que son frutas faciles de
encontrar y faciles de afiadir al desayuno, la comida o la cena?». Esta
pregunta también pone al publico en alerta para apuntar las tres frutas en su
lista de la compra. Y ademas mantiene vivo su interés a medida que se revela
el nombre de cada fruta. Y, por ultimo, abre la puerta al ponente para
demostrar que esas frutas realmente tienen la capacidad de hacer que la gente
de este planeta viva un poco mas.

Las buenas transiciones revisan de manera explicita la seccion anterior y
anticipan sutilmente la siguiente. Y también proporcionan al publico unos
momentos valiosos para enmarcar lo que acabas de exponer en el contexto de
tu argumento convincente general y a relacionar su propia experiencia
personal con tu discurso.

Una vez resuelto el tema de las introducciones y las transiciones, en el
siguiente capitulo nos centraremos en la habilidad esencial de concluir la



charla de tal modo que invite al publico a reflexionar, sentir y actuar de
manera distinta tras escuchar tu idea digna de difusion.






Capitulo 7

COMO CONCLUIR LA CHARLA

CONSEJO 48: Emplea un lenguaje que indique claramente que estas a
punto de concluir la charla.

Ha llegado el momento de esbozar la conclusion. Cuando emitas una
sefial clara de que te aproximas al final de tu ponencia, el nivel de atencion de
algunas personas aumentara, de manera que el lenguaje que emplees sera
esencial. Sin lugar a dudas, puedes salvar la papeleta con un «En
conclusion...». Sin embargo, todos sabemos que puedes hacerlo mejor. Por
ejemplo, podrias usar algo por el estilo de: «Y asi llegamos al final de nuestro
viaje por hoy y al principio de su futuro...» o «Ha llegado la hora de que
tomen una decision...».

Brené Brown,[75] profesora en la Facultad de Trabajo Social de la
Universidad de Houston, cerro su ponencia con una de las conclusiones mas
potentes que he oido nunca en una TED Talk. Su discurso se resume en la
Tabla 7.1. El objetivo de Brown era impulsar a las personas a cambiar su
perspectiva con respecto a la vulnerabilidad para que, en lugar de entenderla
como una fuente de dolor, la entendiera como una fuente de poder. Y ensefio
al publico a aceptar la vulnerabilidad para poder vivir una vida plena y
satisfactoria, mensaje que reforzé en su conclusién afirmando:

Pero existe otra manera... y me despido con esto. He descubierto algo y
es que tenemos que mostrarnos como somos, mostrarnos vulnerables. Hay
que amar con todo el corazon aunque no haya garantias. Es algo muy dificil
y, como madre, puedo asegurar que puede llegar a ser extremadamente
dificil. Ejercer la gratitud y la dicha en esos momentos de terror cuando nos
preguntamos: «;Puedo amarte tanto? ;Puedo creer en esto tan
apasionadamente? ;Puedo enojarme tanto por esto?». Puedo detenerme Y,
en lugar de ser catastrodfico, decir: «Estoy muy agradecido porque estoy vivo,
porque sentirse vulnerable significa estar vivo». Y, por ultimo, creo que es
mds importante creer que somos suficientes. Porque cuando funcionamos
desde la perspectiva de «Soy suficiente», entonces dejamos de gritar y
empezamos a escuchar. Somos mds amables con las personas que nos rodean



y mas amables y considerados con nosotros mismos. Eso es todo. Gracias.

TABLA 7.1 Resumen de la TED Talk de Brené Brown «El poder de la

vulnerabilidad»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA
Introducciéon |[(1a) Prologo. Anécdota acerca de como convencié a una presentadora en una

ponencia publica para que la presentara como una «investigadora que cuenta
historias»

(1b) Introduce el tema en general como una «percepcion expandida»

Parte A (3) La conexion da un objetivo y un{[(2) Mi investigacion me demostré que la
significado a nuestras vidas vergiienza activa la conexion

Parte B (5) Conecta contigo mismo teniendo||(4) En mis investigaciones descubri que las
el valor de asimilar la vulnerabilidad |[|personas que se sienten queridas son las que

creen merecer ser queridas

Parte C (7) No se pueden bloquear |[(6) Incorporé a un psicoanalista en mi lucha
selectivamente las emociones; la | por aceptar mi propia vulnerabilidad
alegria y la lucha van de la mano

Conclusion (8) Al aceptar tu propia vulnerabilidad, serds mas amable contigo mismo y con los

demas

Apréciese que Brené Brown no se limito a utilizar una, sino tres frases de
transicion para indicar que avanzaba hacia su conclusion: «Pero existe otra
manera... y me despido con esto. He descubierto algo». Y separ6 cada una de
estas frases con una pausa para captar la atencion del publico.

He aqui ejemplos de como diez ponentes TED populares anunciaron la
conclusion de su charla. Al leerlos, presta atencion a como cada uno de ellos
adopta uno o varios de los patrones siguientes: pensamiento o ejemplo final,
moraleja, llamamiento a la accion y promesa de un futuro mejor.

Benjamin Zander: «Y ahora tengo una ultima reflexion, y es que
realmente marca una diferencia aquello que decimos, las palabras que
salen de nuestra boca...».[76]

* Bunker Roy: «Voy a terminar diciendo que pienso que no tienen que
buscar soluciones fuera...».[77]

» Cameron Russell: «Si hay algo que retener de esta charla, espero que
todos se sientan mas comodos al reconocer el poder de la imagen en
la percepcion que tenemos del éxito y del fracaso».[78]




* Deb Roy: «Quiero despedirme con un ultimo momento memorable de
nuestra familia. Esta es la primera vez que nuestro hijo dio mas de dos
pasos seguidos, captado en la pelicula...».[79]

» Jamie Oliver: «Y sé que es extrafio tener a un inglés frente a ustedes
hablandoles de todo esto. Todo lo que puedo decir es que me
preocupa. Yo soy padre. Y amo este pais. Y creo firmemente, en
verdad, que si el cambio se puede lograr en este pais, cosas
maravillosas pueden suceder en todo el mundo...».[80]

. Jill Bolte Taylor: «Entonces ;quiénes somos? Somos la fuerza
generadora de vida del universo con destrezas manuales y dos mentes
cognitivas. Y tenemos el poder de elegir, momento a momento,
quiénes somos y cOmo queremos estar en el mundo...».[81]

» Richard St. John: «Asi que, la respuesta a esta pregunta es sencilla...».
[82]

. Rory Sutherland: «Dos citas para mas o menos concluir. Una de
ellas...».[83]

« Salman Khan: «Ahora imaginen qué sucede si...».[84]

* Susan Cain: «Y asi los dejo ahora con tres llamados a la accion para
aquellos que comparten esta vision...».[85]

Un modo efectivo de sefialar una conclusién es acortar las frases y hablar
de manera mas apasionada. Pasa de utilizar el «yo» a usar el «tu», «ustedes»,
«vosotros» 0 «nosotros». El enemigo del bien es lo magnifico, por lo que
recelo de poner en tela de juicio la casi perfeccion de la charla de la doctora
Brown. Si pudiera introducir algun cambio, reemplazaria su lenguaje
centrado en el «yo» por el de la segunda persona del singular.

CONSEJO 49: Resume de manera explicita tu idea digna de difusion en
la conclusion de la charla.

Karen Thompson Walker[86] publicoé su primera novela, The Age of
Miracles, el mismo dia en que imparti6o su conferencia en TEDGlobal. El
libro, narrado desde la perspectiva de una nifia preadolescente, es un relato
del paso a la edad adulta con el fin del mundo como telén de fondo. En
términos tematicos, el libro plantea si la esperanza y el amor pueden
prevalecer frente a una incertidumbre cataclismica. Mientras que el libro



abordaba las implicaciones ficticias de la ambigiiedad, su TED Talk abordaba
las consideraciones practicas de evaluar los riesgos con vistas a adoptar
mejores decisiones. Su idea digna de difusion, esbozada en la Tabla 7.2, es
«ver los miedos como un regalo, mas que como una debilidad, para poder
vislumbrar con mas precision al futuro».

Los escritores, y en particular los novelistas, figuran entre los oradores
mas eficientes que ascienden a los escenarios TED. Walker tejio su tratado
l6gico acerca de aceptar los miedos con una historia de casi doscientos afios
de antigiiedad de un naufragio que sirvié de inspiracion para la novela de
Herman Melville Moby-Dick. A lo largo de su conclusion, su charla marca la
siguiente cadena de premisas deductivas: no invertimos el tiempo suficiente
en analizar qué significan nuestros miedos; si lo hiciéramos, entonces
podriamos concebirlos como un regalo de la imaginacion y no como una
debilidad; y ese regalo nos permitiria vislumbrar el futuro; pero tenemos que
equilibrar nuestra vivida imaginacion con el juicio cientifico para adoptar
decisiones efectivas. Y resume todo su argumento en su imponente
conclusion a modo de mensaje inspirador y centrado en el publico:

Y tal vez, si todos intentdramos analizar nuestros miedos, también nos
dejariamos influenciar menos por los mds salaces. Quizd asi pasariamos
menos tiempo angustiandonos por asesinos en serie y accidentes de avion, y
mds tiempo preocupandonos por los desastres mds sutiles y paulatinos que
enfrentamos: la acumulacion silenciosa de placa en nuestras arterias, los
cambios graduales de nuestro clima. Asi como las historias con mds matices
son a menudo las mds ricas en la literatura, también nuestros miedos mds
sutiles pueden ser los mas reales. Leidos correctamente, nuestros miedos son
un regalo sorprendente de la imaginacion, una forma cotidiana de
clarividencia, una manera de vislumbrar el futuro cuando atin hay tiempo de
influir en él. Interpretados de la forma apropiada, nuestros miedos pueden
ofrecernos algo tan valioso como nuestras obras de literatura preferidas: un
poco de sabiduria, algo de perspicacia y una version de lo mas elusivo: la
verdad. Gracias.

TABLA 7.2 Resumen de la TED Talk de Karen Thompson Walker «L.o que el
miedo puede ensefiarnos»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién |[(2) Sabemos lo que es estar asustados, perono[|(1) En 1819, veinte marineros se




invertimos el tiempo necesario en pensar qué
significan nuestros miedos

apifiaban en tres botes salvavidas
después de que su barco ballenero se
hundiera

Parte A

(4) ¢Qué pasaria si concibiéramos el miedo
como un acto asombroso de la imaginacion y
no como una debilidad que tenemos que
superar?

(3) Creci en California, temiendo a
que se produjera un terremoto mortal
y a que hubiera monstruos debajo de
mi cama

Parte B

(6) Los miedos son historias que nos
contamos y que nos ayudan a prepararnos
para el futuro

(5) Los veinte marineros tenian que
escoger entre tres destinos distantes,
asediados por canibales, tormentas o

el hambre

Parte C (7) Los navegantes escogieron el
viaje mas largo, pero la mayoria de

ellos murieron de hambre

(8) Para tomar decisiones efectivas frente al
miedo, debemos templar nuestra vivida
capacidad imaginativa con la frialdad del
razonamiento cientifico

Conclusion (9) Nuestros miedos son un regalo asombroso
de la imaginacion que pueden darnos

literatura y revelarnos la verdad

Notese que la conclusion de Karen Thompson Walker no es un resumen
al estilo de una sosa resefia literaria. Con la excepcion de la frase acerca de
los asesinos en serie, los accidentes de avion y la acumulacion de placa en las
arterias, también evitd sabiamente la tentacion de introducir nuevo material al
final de su charla. Por ultimo, al comenzar con un «Quiza si todos
intentaramos interpretar nuestros miedos», hizo una sutil referencia a su
introduccion, que concluia con un «No sé si pasamos tiempo suficiente
reflexionando acerca de lo que significan nuestros suefios».

CONSEJO 50: Acaba con un llamamiento a la accion centrado en el
publico que sea facil de ejecutar y deba ejecutarse de manera inmediata.

Cuando tu charla propone un cambio, la conclusién es tu ultima
oportunidad para motivar al publico a cambiar de perspectiva o para
espolearlo a pasar a la accion. Debes transmitir sensacion de urgencia. Puesto
que los cambios siempre cuestan, explica al publico un paso siguiente
sencillo que pueda dar ese mismo dia para empezar a avanzar en la direccion
correcta. Y si es necesario, incluso puedes sacar la carta del miedo
mencionando un «En caso de no actuar, las repercusiones...».

La conclusion de Brené Brown es brillante. Es potente, personal y



emotiva. Sus preguntas elevan el nivel de tension del publico al tocar el tercer
rail de la duda sobre uno mismo. Pero enseguida proporciona alivio con la
inspiradora afirmacion: «Soy suficiente». Si te sientes vulnerable, responde
con un «Soy suficiente». Ese, que no puede ser mas simple, es su
llamamiento a la accion que cada miembro del publico puede aplicar de
manera inmediata.

La charla de Karen Thompson Walker «Lo que el miedo puede
enseflarnos» ofrece una respuesta igual de potente en términos personales a
una emocion que suele percibirse como negativa. De nuevo, los oyentes
pueden aplicar este consejo de manera facil e instantanea para mejorar su
nivel de autosatisfaccion.

CONSEJO 51: Da las gracias al final de la charla.

Y un ultimo consejo para cerrar tu ponencia. Quiza te hayas dado cuenta
de que tanto Brené Brown como Karen Walker Thompson concluyeron su
charla con un «gracias». Sigue bramando el eterno debate sobre si éstas
deberian o no ser las tltimas palabras que salieran de tu boca. Los partidarios
del si sostienen que se trata de un acto final de gratitud que consolida el
vinculo con el publico. Los defensores del no replican que resta fuerza al
mensaje central y puede abrir una pequefia grieta en tu armadura de
seguridad. Ambos tienen razon y, a decir verdad, no existe una respuesta
correcta. Lo que si puedo decirte es que la mayoria de los ponentes de TED
acaban sus discursos con un gracias, de manera que no debes temer
equivocarte si aplicas esta regla no escrita. Una alternativa aceptable podria
ser la formula que Nigel Marsh utilizo para concluir su charla acerca de
conseguir un equilibrio entre la vida laboral y la vida personal: «Y ésa, creo
yo, es una idea que merece la pena compartir».

Ya conoces todas las mejores practicas y lecciones que pueden extraerse
de los ponentes TED vy tienes a tu disposicion todo lo que precisas para
desarrollar el contenido de tu idea digna de difusion.

Antes de proceder a explicar como subirse al estrado para dar una TED
Talk, debo compartir contigo un pensamiento importante. Pese a no
cimentarse en una investigacién estadistica rigurosa, creo firmemente que lo
trascendente es el contenido. Tu objetivo deberia ser convertirte en un



experto que da conferencias y no en un conferenciante experto. Los expertos
que imparten conferencias se concentran principalmente en el contenido,
mientras que los conferenciantes expertos invierten la mayoria de su tiempo
en perfeccionar su presentacion. En tanto que principio filoséfico, tu
presentacion unicamente debe ser «bastante buena» como para sonar
coherente con tu contenido y no distraer de él. El exceso o defecto de brillo
podria distraerte de tu publico. En el caso que nos ocupa, casi todas las TED
Talks mas populares y con mas impacto las han impartido personas que se
ganan la vida pensando y escribiendo. No me sorprendié descubrir que
muchas de ellas admiten ser introvertidas y tener panico a hablar en publico.

Pero ;qué hay de aquellos estudios de 1967 de Mehrabian, Ferris y
Wiener que demostraban que la comunicacién es en un 7 % contenido, 38 %
tono de la voz y 55 % lenguaje corporal? Por desgracia, dichos estudios
continian malinterpretandose. De hecho, se concibieron para calcular el
impacto que estos tres factores tenian en como los oyentes evaluaban sus
sensaciones hacia el conferenciante, en términos de si les gustaba, les
disgustaba o ni una cosa ni la otra. Posteriormente, el doctor Mehrabian
escribio: «A menos que un comunicador hable acerca de sus sentimientos o
actitudes, estas ecuaciones no son aplicables». La ensefianza correcta que
debe derivarse de este estudio es que la presentacion deberia estar en armonia
con el contenido. Y ésa es la idea digna de difusion en la que nos
concentraremos en la siguiente parte de este libro.



Segunda parte

PONENCIA






Capitulo 8

PROYECTAR EMOCION

CONSEJO 52: Transporta al publico por el abanico mas amplio posible
de emociones.

Los conferenciantes mas memorables trasladan a su publico por el
abanico mas amplio de emociones posible. Sin embargo, pocos ponentes
novatos se han tomado la molestia de definir qué engloba ese abanico. Si te
esfuerzas vagamente por conectar con el publico a nivel emocional, es tan
probable que lo hagas como que no.

Clasificar las emociones no es un ejercicio trivial. Dos investigadores
distinguidos, Paul Ekman y Robert Plutchik, han planteado dos teorias que se
solapan pese a no ser idénticas. Mediante el estudio de las microexpresiones
faciales en diversas culturas, Ekman identific6 seis emociones principales: la
ira, el asco, el miedo, la felicidad, la tristeza y la sorpresa. Plutchik, en su
imagen memorable de la Rueda de las Emociones, ubico ocho emociones
emparejadas: alegria-tristeza, confianza-asco, miedo-ira y sorpresa-
anticipacion.

Pese a que cualquiera de los dos sistemas podria servirte, he descubierto
que lo mas efectivo para crear un discurso es hibridarlos. Mis «seis
emociones para hablar» incluyen la ira, el asco, el miedo, la felicidad, el amor
y la tristeza. He eliminado la sorpresa porque es efimera y se metamorfosea
rapidamente en una de las otras emociones cuando las personas procesan el
impacto de lo que las ha sorprendido; y lo mismo se aplica a la anticipacion.
Y por ultimo transformé la confianza en amor porque es una emocion mas
potente y que suele invocarse mas al hablar en publico. (La Rueda de las
Emociones trata el amor como un compuesto de alegria y confianza, pero
todos hemos visto existir el amor sin ninguno de los otros dos.)

Analicemos como la cantante punk Amanda Palmer[87] abord6 cada una
de estas emociones en su TED Talk resumida en la Tabla 8.1. Su idea digna
de difusion es «dar y pedir ayuda con libertad para que el arte se restaure en
el tejido de nuestras comunidades».

» Ira: «A veces me hostigaban. La gente me gritaba desde sus coches:



“;Consigue un trabajo!”».

* Asco: «Y me encanta decirle a la gente que hice este trabajo [ser una
estatua viva en la calle] porque todo el mundo siempre quiere saber
quiénes son esos bichos raros en la vida real».

*  Miedo: «Y tuiteé buscando un lugar para dormir y a medianoche
estaba tocando un timbre en el Lower East Side, y se me ocurrio que,
en realidad, nunca habia hecho aquello sola. Siempre habia estado con
mi banda o mi equipo. ;Esto es lo que hace la gente estipida? ;Es asi
como muere la gente estupida?».

. Felicidad: «Y mientras tanto, mi banda era cada vez mas grande.
Firmamos con un sello importante».

. Amor: «Mantengo que el couchsurfing y el crowdsurfing son
basicamente lo mismo. Te dejas caer sobre el publico y existe una
confianza mutua».

» Tristeza: «Asi que tuve los encuentros mas profundos con la gente,
especialmente con personas solitarias que parecian no haber hablado
con nadie en semanas».

CONSEJO 53: Invita al publico a «imaginar».

Uno de los modos mas potentes de inspirar al publico es despertar una
honda introspeccion. Cuanto mas concretamente visualicen los espectadores
su propia involucracion en tu historia o en tus ideas, mas probabilidades hay
de que tomen las medidas necesarias para cambiar el mundo. Por suerte,
existe una palabra magica, «imaginen», que espolea al cerebro a visualizar
practicamente cualquier cosa al instante.

TABLA 8.1 Resumen de la TED Talk de Amanda Palmer «El arte de pedir»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introducciéon ||(2) Ser una artista callejera me||(1) «Cinco afios después de licenciarme en la
permiti6 conectar con personas, ||universidad, era una estatua viva llamada la
obtener una educacion practica y |[novia de 2,5 m»

ganarme un salario para vivir

Parte A (4) Continué haciendo un arte def|(3) Con el tiempo, lo dejé y empecé a ir de gira
pedirle ayuda a las personas con el ||a tiempo completo con los Dresden Dolls

fin de mantener una conexién
humana




Parte B (6) Los desconocidos son mas||(5) Entonces aparecié Twitter y facilitd el poder
generosos y de fiar de lo que puede || pedir cualquier cosa en cualquier lugar
creerse

Parte C (8) Es mejor pedirle a la gente que(|(7) Firmamos con un importante sello
pague por el arte y confiar en ella || discogréfico, que luego nos rescindio el contrato
que hacerla pagar por el arte tras vender «so6lo» 25.000 discos. De manera
que decidimos poner nuestra musica a
disposicion del publico de manera gratuita, a
cambio de donaciones voluntarias

Conclusion (9) Pese a que la tecnologia esta
ayudando a los artistas a
restablecer su conexién con la
comunidad, es mas importante
mirarse cara a cara y compartir sin
verglienza para poder ayudarnos

En su charla en TEDIndia 2009, Jane Chen[88] compartié un concepto
para una incubadora de bajo coste que tenia el potencial de salvar las vidas de
millones de bebés prematuros en el mundo en vias de desarrollo. Empez6 su
charla como sigue:

Por favor, cierren los ojos y abran las manos. Imaginense lo que podrian
colocar en sus manos: una manzana, tal vez su cartera. Ahora abran los
0jos. ¢ Qué me dicen de una vida?

Mientras preguntaba «;Qué me dicen de una vida?», Chen mostro una
imagen de Anne Geddes de un bebé diminuto durmiendo en la palma de un
par de manos avejentadas. En este caso, la pregunta era lo bastante abstracta
como para que la imagen aportara especificidad e intensidad emocional. La
mayor parte del tiempo, es mejor dar rienda suelta a la imaginacion de las
personas. La libertad de la imaginacion explica por qué el libro siempre es
mejor que la pelicula.

Jane Chen utilizo la palabra «imaginen» para potenciar una actividad que
el publico llevaba a cabo en la sala. No obstante, una estrategia mas potente
consiste en utilizar esta palabra magica para invitar al publico a convertirse
en una mosca en la pared de tu historia. Por ejemplo, podrias empezar
diciendo: «Imagina que estabas conmigo el dia en que conoci a mi
esposa...».

Tras pedirle al publico que imagine, debes concederles una larga y
agradable pausa para que tengan tiempo de crearse una imagen visual o



revisar su cerebro en busca de un recuerdo apropiado. Y eso exige un silencio
mucho mas largo del que resulta comodo a muchos ponentes, de entre tres y
cinco segundos como minimo.

Los oradores amateurs se concentran solo en lo visual. Cuando los
conferenciantes profesionales piden a su publico que imagine algo, intentan
implicar los cinco sentidos: la vista, el olfato, el tacto, el gusto y el oido. Por
ejemplo: «Imagina que estabas conmigo la primera vez que visité Nueva
York. Viniendo de una pequena ciudad del Medio Oeste, estaba convencido
de que iba a toparme con un atracador en cada esquina. ;Alguna vez han
notado el peligro en cada vuelta de la esquina? Aquel sofocante dia de
agosto, el olor a tubo de escape del taxi mezclado con el sudor de los
peatones que avanzaban hombro con hombro en cada calle me provoco
arcadas...».

La palabra «imaginen» resulta tan potente si se utiliza al principio del
discurso como al final. Al llegar a la conclusién, solicita al publico que
imaginen sus vidas si aplicaran el mensaje inspirador que acabas de
aportarles: «Imaginen como serian sus vidas si mafiana se despertaran y se
mostraran compasivos con sus amigos. Imaginen como serian sus vidas si
mafiana se despertaran y fueran compasivos con sus familias. Imaginen como
serian sus vidas si mafiana se despertaran y fueran compasivos... con ustedes
Mmismos».

La palabra «imagine» puede utilizarse bien para adentrar a los oyentes en
la historia que se les esta narrando o bien para instarlos a visualizar su pasado
o su futuro. Para introducir al publico en tu historia, debes proporcionarle un
elevado grado de detalle que atrape sus cinco sentidos. No obstante, si lo que
pretendes es que los miembros del publico reflexionen sobre si mismos,
entonces no les des ningun detalle y concédeles libertad para explorar sus
pensamientos.

La proxima vez que des un discurso, pide al publico que imagine algo al
menos dos veces. Al principio de la ponencia, hazlo para adentrar a los
asistentes a titulo individual en una historia sensorial vivida. Al final, la
técnica es invitar a los oyentes a imaginar su futuro si aplican tu mensaje.
Imagina lo inspiradora que podria volverse tu ponencia...

CONSEJO 54: Muéstrate vulnerable y expresa tus emociones, pero no
pierdas el control.



Hay una regla no escrita y tacita que afirma que, cuando maduramos y
nos convertimos en profesionales adultos, necesitamos transformarnos en
robots perfectos, despojados de toda expresion emocional externa. Sin
embargo, cuando estamos con las personas que queremos, permitimos que
nuestro torrente de emociones positivas y negativas fluya de manera mas
libre. Esta abertura es la base de las profundas conexiones que nos sostienen.

Los ponentes que dejan las impresiones mas profundas y duraderas en sus
oyentes los tratan como amigos intimos. Se llevan hasta el limite del control
emocional reviviendo sus momentos mas felices y vulnerables sobre el
escenario. Amanda Palmer lo hace de un modo magistral; no obstante, Jill
Bolte Taylor[89] es el mejor ejemplo. Al pronunciar sus ultimas palabras, la
voz se le rasgd y se le saltaron las lagrimas. Con el publico a sus pies, el
organizador Chris Anderson subi6 al escenario para darle un calido abrazo.
Bolte Taylor lo dio todo para compartir su idea digna de difusion.

Estos dos ejemplos corresponden a ponentes femeninas que operan en su
limite emocional. Pero ¢significa eso que esta regla no se aplique también a
los hombres? Debido a las normas culturales, los hombres tienen que
esforzarse atin mas por revelar emociones que los conecten con el publico.

El 15 de enero de 2009, el vuelo 1549 de US Airways, con sus 155
ocupantes, perdi6 ambos motores al tropezar con una manada de gansos
canadienses poco menos de tres minutos después de despegar del aeropuerto
neoyorquino de LaGuardia. Pese a que la historia tuvo un final feliz, gracias a
que la tripulacion tuvo la sensatez de aterrizar en el rio Hudson, aquel vuelo
fueron seis minutos de puro terror para todos los que viajaban a bordo. Tras
sobrevivir a aquel accidente de avion, Ric Elias[90] tuvo su oportunidad de
pronunciar su TED Talk, resumida en la Tabla 8.2, poco mas de dos afios
después. Y se emocion6 al hablar de su familia:

Y esa tristeza se enmarco en un unico pensamiento, que es: solo deseo
una cosa. Ojala pudiera ver a mis hijos crecer.

Al pronunciar estas dos frases, su voz sonaba mas suave y hablaba mas
lentamente, para contener las emociones y poder continuar hablando. Y esa
emocion auténtica, no fabricada, se convirtio en el momento definidor de su
charla. Fue entonces cuando forj6 un verdadero vinculo que permitio al
publico aceptar su idea digna de difusion.



En el siguiente capitulo exploramos el uso creativo del lenguaje para

inspirar.

TABLA 8.2 Resumen de la TED Talk de Ric Elias «3 cosas que aprendi

vidas

mientras mi avion se estrellaba»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA
Introduccién ||(1) Tres pensamientos me cruzaron la mente mientras el avion en el que viajaba
perdi6 los dos motores y el piloto dijo: «Preparense para el impacto»
Parte A (3) La vida puede cambiar en unf|(2) «Si el vino esta listo y la persona esta
instante, asi que no pospongan nada ahi, voy a abrirlo»
Parte B (5) Eliminen la energia negativa de sus||(4) Dejé mi ego crecer y perdi el tiempo

con las personas equivo-cadas

padre que puedan

Parte C (7) Mi unico objetivo en la vida es ser un||(6) La perspectiva de morir no me
buen padre infundia miedo, sino tristeza
Conclusion (8) No esperen a que su avion se estrelle para mejorar su relaciones y ser el mejor







Capitulo 9

MEJORAR EL LENGUAJE

CONSEJO 55: Pule tu discurso con juegos de palabras retoricos.

En su TED Talk, la profesora Amy Cuddy[91] de la Harvard Business
School compartié una idea al tiempo increiblemente facil e increiblemente
valiosa: «Cambiar de postura durante dos minutos antes de afrontar una
situacion estresante puede ayudarnos a conseguir un mejor resultado». El
resumen de su charla se recoge en la Tabla 9.1.

Ademas, Cuddy emple6 distintas figuras retéricas para mejorar su
discurso. Pese a que algunas tienen nombres que pueden resultarte poco
familiares, reconoceras la mayoria de ellas por los ejemplos provistos.

. Asonancia y consonancia. Estas primas hermanas remiten a la
repeticion del mismo sonido dos o mas veces en una sucesion rapida. La
asonancia es la repeticion de sonidos vocalicos y la consonancia es la
repeticion de sonidos consonantes. La expresion «pose de poder» de Cuddy
es mucho mas memorable que «enderécese bien, con la cabeza bien alta y los
brazos abiertos».

TABLA 9.1 Resumen de la TED Talk de Amy Cuddy «El lenguaje corporal
moldea quién eres»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Prélogo (1) Voy a ofrecerles un truco gratis, sin tecnologia y de s6lo dos minutos que podria
cambiar el desarrollo de sus vidas a partir de ahora

Introduccién ||(3) Estamos familiarizados con el|[(2) Ejemplos de politicos con pifias no
hecho de que juzgamos a los demas y || verbales visibles

los demds nos juzgan en funcién de
nuestro lenguaje corporal

Parte A (5) Las dinamicas de poder no||(4) Los animales expresan poder y dominio
verbales son en parte responsables de ||abriendo los brazos y haciéndose grandes

la diferencia de rendimiento por
géneros en las escuelas

Parte B (6) Nuestras mentes cambian nuestros ||(7) Cuando los primates alfa asumen el
cuerpos poder, sus niveles de testosterona se disparan




I ||y sus niveles de cortisol (estrés) disminuyen

Parte C (8) Nuestros cuerpos cambian||(9) Las personas que adoptaron poses de
nuestras mentes poder durante dos minutos mostraron una
mayor tolerancia al riesgo y unos niveles de
cortisol un 25 % mas reducidos

Conclusion (10) Hay que fingir hasta conseguirlo: invierta dos minutos realizando poses de poder
antes de abordar situaciones estresantes para conseguir mejores resultados

» Andfora, epistrofe y simploce. Tal como se ha indicado en el capitulo
anterior, la anafora es la repeticiéon de la o las mismas palabras al
principio de frases u oraciones sucesivas. La epistrofe es el mismo
concepto aplicado a los finales de las frases u oraciones. Y el
simploce combina ambas figuras. Amy lo utiliz6 en el siguiente par
de frases: «No queremos inducirlos con un concepto de poder.
Queremos que sientan el poder».

* Anadiplosis. Es la repeticion de la ultima palabra de una frase en o
cerca del principio de la siguiente. La profesora Cuddy utiliz6 esta
técnica al formular la pregunta: «Sabemos que nuestra mente puede
cambiar nuestros cuerpos, ;es posible que también el cuerpo haga
cambiar la mente?».

* Hendiatris. Es el uso de tres palabras o frases de manera sucesiva para
expresar un mismo concepto. Al principio de su charla, Cuddy
plante6 una pregunta y luego respondio con una serie de tres ejemplos
intercambiables:  «Veamos, jcuantos de  ustedes  estan
empequefiecidos? Quizas se estén encorvando o estén cruzando las
piernas o tengan las manos en los tobillos».

Ademas de estas técnicas retdricas sofisticadas, rimar palabras y repetir
frases u oraciones a la antigua usanza también son buenas maneras de
recalcar los mensajes clave.

CONSEJO 56: Aplica la regla del tres en listas de entradas similares.

En 1956, el psicologo de Princeton George A. Miller public6 un articulo
rompedor titulado «El magico nimero siete, mas o menos dos: algunos
limites a nuestra capacidad para procesar informacion». En él, resumia
experimentos que analizaban la precisién con que las personas eran capaces



de asimilar y después comunicar distintas cantidades de informacion.

Con el transcurso de los afios, muchos académicos han puesto a prueba la
validez de lo que ha acabado por conocerse como la ley de Miller: la idea de
que las personas son capaces de retener siete elementos, dos mas o dos
menos, en la memoria operativa. Pese a que el nuimero magico del siete
continua incrustado en la sabiduria convencional, los cientificos convienen en
que no existe un unico numero magico. El numero de elementos que somos
capaces de recordar depende del tamafio de cada fragmento de informacion,
de la relacién entre los distintos fragmentos y de nuestra capacidad cognitiva
individual.

No obstante, con la aparicion de las imagenes cerebrales modernas, tres
eruditos aceptaron el desafio de Miller y se dispusieron a averiguar si
realmente existe un numero magico. Jennifer J. Summerfield, Demis
Hassabis y Eleanor A. Maguire solicitaron a 19 personas que construyeran
escenas imaginarias en sus mentes a medida que escuchaban grupos de frases
breves. Cada frase contenia un descriptor y un sustantivo. Por ejemplo, un
grupo de tres frases era «alfombra azul oscuro», «cajonera labrada» y «lapiz a
rayas naranjas». Probaron grupos de entre tres y seis elementos mientras
observaban la actividad cerebral de los individuos mediante tecnologia de
generacion de imagenes por resonancia magnética funcional. Ademas,
solicitaron a los participantes en el estudio que indicaran en un teclado cuan
dificil les habia resultado la prueba, la viveza de las escenas imaginadas y el
grado percibido de integracion entre los elementos.

Los investigadores realizaron otros dos descubrimientos importantes. En
primer lugar, la actividad cerebral aumentaba paulatinamente en las
ubicaciones nucleares del cerebro hasta la inclusion de un tercer elemento. A
continuacion, la actividad se estabilizaba de repente. En segundo lugar, los
sujetos valoraban las pruebas con tres elementos como mas faciles de
visualizar, mas vividas y mas integradas.

Si te preguntas qué tiene que ver esto con hablar en publico, has de saber
que los tipos de listas que Summerfield, Hassabis y Maguire estudiaron son
exactamente los mismos tipos de lista que utilizan los ponentes. Y es que la
regla del tres tiene algo de reconfortante y simétrico.

CONSEJO 57: Formula preguntas para atraer a los espectadores a la
conversacion.



Mientras avanzas por cada seccion, deberias formular frecuentemente
preguntas a los oyentes para instarlos a reflexionar sobre sus propias vidas.
Esta técnica transforma un discurso en una conversacion. Los miembros del
publico no sélo responderan a tus preguntas mentalmente, sino que también
lo haran con su lenguaje corporal. En las salas de formato mas pequefio,
puedes incluso solicitar respuestas verbales.

En su charla de 20,6 minutos (si, se excedio en el tiempo, pero a nadie
pareci6 importarle), Amy Cuddy formul6 40 preguntas o, lo que es lo mismo,
casi dos por minuto. Para aquellos a quienes les guste llevar un registro, los
oradores que han impartido las TED Talks mas populares suelen moverse en
la franja de entre cero y dos preguntas por minuto, con una media de poco
mas de una. Asi que la profesora Cuddy se situo en el extremo alto.

Algunos conferenciantes formulan intencionadamente preguntas que
desconciertan a su publico. Las preguntas de esta categoria suelen comenzar
con algo parecido a: «;Cual creen que es el secreto para...?». Lo que espera
el ponente es que el publico se equivoque en su respuesta, ya la pronuncie en
voz alta o para si mismo, en su cabeza. Equivocarse es un potente motivador
para querer escuchar la verdad. Pese a que la base psicoldgica es oportuna y
funciona, yo no recomiendo usar esta técnica, porque no es una practica
discursiva compasiva. El publico puede experimentar emociones negativas
durante tu charla, pero dichas emociones deberian ser mas una reaccion
natural que fabricada.

La buena noticia es que hay mejores modos de emplear preguntas que
entablen una conversacion con el publico. Amy Cuddy hizo uso de los cuatro
que existen:

Encuesta: «Veamos, jcuantos de ustedes estan empequefiecidos?».
Busqueda de confirmacion (es decir, formulacion de preguntas

retoricas): «Si utilizan [emoticonos] pésimamente [en negociaciones

online], mala idea, ¢no es cierto?»

*  Provocar pensamientos: «;Es posible que una posicion de poder de
dos minutos te cambie la vida de manera significativa?»

»  Crear suspense: «Asi que observo este comportamiento en clase, ¢y

qué veo?»

Los dos primeros casos, las encuestas y la bisqueda de confirmacién, son



preguntas cerradas que no tienen respuestas erroneas. Las dos ultimas,
provocar pensamientos y crear suspense, tienen por fin estimular al ptblico
bien a aplicar la idea de la charla a sus propias vidas, bien a desplegar su
imaginacion.

Una ultima consideracion es hacer una pausa y asentir para reconocer los
pensamientos tacitos del publico tras formular una pregunta. De este modo
mantendras un dialogo bidireccional aunque el publico no te responda
verbalmente.

CONSEJO 58: Interpreta las estadisticas de modo que resulten
emocionalmente relevantes a titulo individual.

Recuerda siempre interpretar las estadisticas, en especial las cifras mas
abultadas, con analogias vividas, emocional y personalmente relevantes o con
metaforas. A mi me resulta mas estimulante empezar con una estadistica
general y luego hacerla personal. Por ejemplo, la combinacion de las dos
oraciones siguientes es mas potente que pronunciarlas por separado: «Setenta
millones de estadounidenses viven cada dia con una cardiopatia. La
probabilidad indica que uno de cada cuatro de ustedes morira por una
cardiopatia».

Interpretar las estadisticas con estadisticas mas granulares no es el nico
modo de hacer concretos los nimeros abstractos. El mundo de Amy Cuddy
en tanto que cientifica social estd repleto de estadisticas impenetrables; sin
embargo, observa la destreza con la que traduce los puros cambios
porcentuales en los niveles hormonales en un lenguaje emotivo:

Veamos lo que encontramos con la testosterona. [...] las personas con
mucho poder experimentan un incremento del 20 % y los débiles una
disminucion del 10 %. [...] Y ahora los resultados con cortisol. Los mds
poderosos experimentan un 25 % de disminucion, mientras que los mdas
débiles un aumento del 15 %. Esos dos minutos conducen a estos cambios
hormonales que configuran el cerebro, para hacerlo positivo, seguro,
comodo; o bien sujeto al estrés, ya saben, que uno se siente como apagado.

CONSEJO 59: Intensifica tu lenguaje con imagenes vividas y detalles



sensoriales.

Tu exposicion verbal va mas alla de los mecanismos discursivos que
aplicas con las palabras que utilizas. Para potenciar el interés del publico, haz
un uso discrecional de detalles sensoriales, descriptivos y vividos. Es facil
incorporar imagenes, sonidos y olores. En algunas situaciones, incluso
puedes entretejer el gusto y el tacto. La pequefia penalizacion que pagas por
ser ampuloso queda mas que compensada por el impacto que consigues al
permitir al piblico formarse una imagen mental. Durante su conclusién, Amy
Cuddy prescribié visualmente donde aplicar su idea de adoptar poses de
poder:

Pequerios retoques pueden llevar a grandes cambios. Eso sucede en dos
minutos. Dos minutos, dos minutos, dos minutos. Antes de dafrontar la
proxima situacion estresante de evaluacion, durante dos minutos traten de
hacer esto, en el ascensor, en el bario, en su escritorio a puerta cerrada.

CONSEJO 60: Utiliza los pronombres yo, ti1, usted, vosotros, nosotros y
ustedes tal como lo harias en una conversacion cara a cara.

En su clasico de 1936, Como ganar amigos e influir sobre las personas,
Dale Carnegie afirmé: «Recuerda que el nombre de una persona es, para esa
persona, el sonido mas dulce y mas importante en cualquier lengua». La
primera vez que lei el libro de Carnegie me llam¢ la atencion este consejo y
reflexioné mucho sobre como aplicarlo a la hora de hacer una ponencia ante
un amplio publico. Dado que en grupos de mas de diez personas no es
practico dirigirse a ellas por su nombre, conclui que podia acercarme a ellas
utilizando el «ti» con la maxima frecuencia posible.

No obstante, esta técnica plantea ciertos problemas. Si alguna vez has
hablado con un comercial que ha repetido tu nombre una y otra vez, te habras
dado cuenta de que, a partir de un cierto momento, empieza a parecer
superficial y condescendiente. Y lo mismo sucede con los conferenciantes
motivacionales que te indican constantemente qué debes hacer. La solucién
mas sencilla pasa por utilizar los pronombres tal como lo harias en una
conversacion cara a cara normal. Por ejemplo, utiliza el «yo» cuando cuentes
anécdotas personales o expreses tu opinién y el «ti» cuando formules



preguntas o hagas una llamada a la accion.

A titulo de ejemplo, piensa en el ponente TED Ric Elias. Utilizo los
pronombres «yo» y «mi» mas de catorce veces por minuto, lo cual representa
el doble de la media, siete veces por minuto, en la mayoria de las TED Talks,
si bien es una caracteristica tipica de los discurso con un elevado contenido
personal. Durante la mayor parte de su charla, Elias rememor6 su dialogo
interno en primera persona mientras su avion descendia sin motores:

Me dije: «Por favor, estalla». No quiero que esta cosa vuele en 20
pedazos como se ve en esos documentales. Y mientras bajabamos, tuve la
sensacion de... jguau!, morir no da miedo. Es casi como que hemos estado
preparandonos para ello toda nuestra vida. Pero fue muy triste. No me
queria ir; amo mi vida.

En las ultimas frases de su discurso, Elias pasé del «yo» al «ustedes» para
compartir de manera explicita la moraleja de su historia:

cComo cambiarian? ;Qué es lo que harian, que aun esperan hacer
porque piensan que van a vivir por siempre? ;Como cambiarian sus
relaciones y la energia negativa en ellas? Y lo mds importante, ;estdn siendo
los mejores padres que pueden?

Para aquellos a quienes les gusta llevar un registro, Elias utilizo el
«ustedes» y «sus» con una frecuencia de cuatro veces por minuto. Es la
media habitual en una TED Talk. Pero, al armar tu discurso, no tienes que
contar el uso que haces de los pronombres; no existe un patron oro que se
aplique a todas las ponencias, ni a una categoria de ellas. En vez de ello,
piensa bien desde qué punto de vista quieres contar tus historias, compartir
informacion y emitir llamadas a la accion.

Tu objetivo es seducir al publico en tanto que personas individuales. A tal
fin, ten cuidado al utilizar frases en plural como «todos ustedes», «todo el
mundo» o0 «algunos de ustedes». Y también al emplear el inclusivo
«nosotros», que te engloba tanto a ti como al publico. En lugar de preguntar
«;Cuantos de ustedes...?», cambia la formula por «Levanten la mano si
han...».



CONSEJO 61: Expresa tu mensaje con palabras sencillas.

Existe el mito de que los grandes oradores despliegan un amplio
vocabulario. La misién del ponente es conectar emocionalmente con el
publico e inspirarlo a contemplar el mundo con otros ojos. No es tarea del
ponente impresionar al publico con su vocabulario. Si desafias las
capacidades de procesamiento cognitivo del publico, entonces no conseguiras
conectar con €l. Hay que escribir los discursos para el oido y no para la vista.

Concebido por Rudolf Flesch y desarrollado por J. Peter Kincaid, el
algoritmo de prueba de nivel (o legibilidad) Flesch-Kincaid (F-K) se empleo
por vez primera en 1978 para calcular la dificultad de los manuales técnicos
utilizados por el Ejército estadounidense. En la actualidad, constituye la base
de las estadisticas de legibilidad de Microsoft Word.

Resulta ser que Amy Cuddy lo hizo de maravilla al utilizar las palabras
mas breves y sencillas para comunicar su mensaje. En la escala F-K, las TED
Talks mas populares se situan en unos niveles de entre el 3,7 y el 9,6. Con un
6,1, Amy se coloco justo un poco por debajo de la media: 6,6.

Al contrario de lo que podria creerse, el nivel F-K no se basa en el
diccionario. No sabe que «género», «estructuras de acordes» e
«improvisacion» son términos mas complejos que «tipo», «armonia» y
«creatividad». El nivel aumenta por dos sencillas razones. La primera que lo
eleva es el uso de oraciones largas. Y la segunda es cuando el texto contiene
multitud de monosilabos. Recuerda que a los espectadores les gustan las
frases breves puntuadas por pausas.

Cuando los ponentes suben al escenario y se transforman en sus alter ego
con una pose desmedida, en lugar de antojarse mas profesionales e
inteligentes, suelen conseguir lo opuesto y hacer que el publico se desconecte
de ellos. Los consejos incluidos en este capitulo tienen por objetivo
recordarte elegir las mismas palabras para tu presentacion en el escenario que
utilizarias en una conversacion natural.

Quiza el mayor error que cometen los oradores novatos sea equiparar la
profesionalidad con la seriedad y la solemnidad. Esta idea equivocada
conduce a las personas a despojar su discurso de humor, un elemento que esta
presente en las interacciones cotidianas con el préjimo. El capitulo siguiente
te muestra como hacer un uso eficaz del humor.






Capitulo 10

COMO ANADIR UN TOQUE DE HUMOR A LA CHARLA

CONSEJO 62: Eleva el nimero de carcajadas por minuto con un humor
basado en un sentido de la superioridad.

Para entender como afadir de manera efectiva humor a tu charla, primero
debemos explorar la psicologia de la risa. En la actualidad no existe una
teoria unificada inapelable acerca de por qué reimos las personas. Hay tres
teorias humanas de por qué los humanos rien que se solapan y se
complementan. La primera de ellas indica que es para reclamar la
superioridad. Muchas bromas se enmarcan directamente en esta categoria,
incluso reirse de las personas que adoptan decisiones equivocadas o son
excéntricas. Este tipo de humor se ve amplificado cuando las personas
ocupan una posicion de autoridad y cuando cumplen con determinados
estereotipos, algunos politicamente correctos y otros no. El humor basado en
la superioridad tiene una escala de maldad en aumento que empieza por la
parodia suave y la satira, asciende al sarcasmo moderado y culmina con los
insultos causticos.

Sin olvidar que deconstruir el humor lo destruye, observa como el
cientifico social Hans Rosling[92] la toma con la elite académica en su TED
Talk de 2007:

Pero una noche, mientras recopilaba los datos para un informe,
realmente tomé conciencia de mi descubrimiento. He demostrado que,
estadisticamente, los estudiantes suecos de primer nivel tienen un
conocimiento del mundo significativamente mds bajo que los chimpancés
(sic). [...] También realicé un estudio no muy ético de los profesores del
Instituto Karolinska, el mismo que entrega el Premio Nobel de Medicina, y
estan al mismo nivel que los chimpancés en este tema.

Nos encanta restar un poco de autoridad, porque nos infunde un cierto
sentido de superioridad. Por supuesto, esto puede dar lugar a un humor muy
cruel y ofensivo, el cual debe dejarse fuera de cualquier TED Talk, por no
mentar ya de la vida. Con todo, hay algunas circunscripciones donde se



considera politicamente correcto reirse de, por poner un ejemplo, los
académicos y politicos.

CONSEJO 63: Aumenta las risas por minuto con el elemento de la
sorpresa.

La segunda teoria de por qué rien los humanos es el elemento de la
sorpresa. A las personas nos encanta experimentar cambios de rumbo en los
acontecimientos que desafian nuestras expectativas y nuestras sensibilidades.
Analicemos por ejemplo el chiste siguiente, atribuido a Joe Pasquale: «;Ven
esto? [sefialandose una ufia]. Es mi padrastro. Mi padre de verdad se largo
cuando yo tenia tres afios». O mejor aun, al menos si eres un amante de las
matematicas o conoces a alguien que lo sea, reflexiona sobre este chiste de
origen des- conocido: «Una variable independiente no necesita otras variables
para sentirse bien». En ambos ejemplos, el humor procede del giro
inesperado que desafia lo que esperabas oir.

Una breve lista de los tipos de humor que encajan con esta teoria
incluiria: el mero absurdo, los malos consejos, la exageracion o la farsa, la
ironia, los juegos de palabras, la comedia disparatada, la comedia fisica y las
sobreactuaciones y sobreentendidos. A las personas las sorprende gratamente
la incongruencia ingeniosa y el desconcierto.

Exagerar la realidad también provoca carcajadas. El modo mas sencillo
de hacer humor exagerando la realidad pasa por colocar a una persona normal
en una situacion extraordinaria o a una persona extraordinaria en una
situacion normal. Algunos ejemplos de ello son ignorar con indiferencia un
peligro extremo, reaccionar de manera excesiva a ofensas menores y
perseguir de manera implacable la futilidad. Por ejemplo, sir Ken Robinson,
[93] el ponente TED mas visto hasta la fecha, sitia a una persona
extraordinaria, Shakespeare, en un contexto ordinario:

Porque nunca pensaron en Shakespeare de nifio, ;verdad? ;Se imaginan
a Shakespeare a los siete afios? Nunca se me habia ocurrido... Pero
Shakespeare tuvo siete afios en alguin momento. Y fue alumno en la clase de
inglés de alguien. Imaginen lo molesto que debia ser. «Debe esforzarse
mds.» Su padre debia enviarlo a la cama con un: «Venga, a dormir. Suelta
ese ldapiz y deja de hablar asi, que nos confundes a todos».



CONSEJO 64: Aumenta las risas por minuto con la liberacion emocional
0 catarsis.

La tercera teoria plantea que las personas rien para liberar emociones
potentes. A menudo, la risa es un balsamo para emociones mas oscuras de
verglienza y miedo. El humor morboso, también llamado humor negro,
encaja bien con esta teoria; nos reimos para rebajar el miedo a nuestra propia
mortalidad. En la misma linea, el humor escatologico o el humor sexual
descargan vergilienza. (Si, pese a ser infantil, el juego de palabras de la frase
anterior era intencionado.)

Recuerda a Ric Elias,[94] que sobrevivio al accidente de avion
publicitado como «el milagro en el Hudson». Pese a lo sombrio del tema de
su charla, Elias generé mas de una carcajada por minuto. Como puede verse
en su introduccion, la mayoria de dichas carcajadas respondian a una
liberacion emocional:

Imaginen una gran explosion cuando estas a 900 m de altura. Imaginen
un avion lleno de humo. Imaginen un motor haciendo clac, clac, clac, clac,
clac, clac, clac. Suena aterrador. Bien, yo tenia un asiento unico ese dia.
Estaba sentado en el 1D. Era el unico que podia hablar con los asistentes de
vuelo. Asi que de inmediato los miré, y dijeron: «No hay problema.
Probablemente golpeamos algunas aves». El piloto ya habia virado el avion,
y no estabamos tan lejos. Se podia ver Manhattan. Dos minutos después, tres
cosas sucedieron al mismo tiempo. El piloto alineo el avion con el rio
Hudson. Generalmente ésa no es la ruta. [Risas] Apago los motores.
Imaginen estar en un avion y sin ruidos. Y luego dijo tres palabras, las tres
palabras mds desapasionadas que haya oido. Dijo: «Prepdrense para el
impacto». No tuve que hablar mds con la asistente de vuelo. [Risas] Pude
verlo en sus ojos, era terror. La vida se terminaba.

CONSEJO 65: Riete de ti mismo.

En combinacion, estas tres teorias —la superioridad, la sorpresa y la
liberacion— abarcan practicamente todo tipo de humor. Pero conviene



concebirlas como tres circulos parcialmente solapados en un diagrama de
Venn. Pese a que la mayoria de los chistes y las bromas se explican mediante
una de estas teorias, es evidente que muchos de ellos funcionan en dos de
estos niveles y algunos incluso en los tres. Reirse de uno mismo siempre
abarca dos de ellas. En primer lugar, este tipo de humor permite a los demas
sentirse superiores a costa del orador. Y en segundo lugar, el publico espera
que los conferenciantes sean personas seguras de si mismas y competentes.
De ahi que, cuando un ponente se rie de si mismo, el pablico disfrute de la
sorpresa y responda riéndose. A menudo, la risa arraiga en la empatia.
Determinados tipos de bromas sobre uno mismo incluso tocan la teoria de la
liberacién emocional, por ejemplo cuando los ponentes se rien de su propia
enfermedad.

Gastar bromas sobre uno mismo es facil y efectivo. Al vivir en sociedad,
estamos condicionados a guardar las apariencias. Por eso nos reimos con
auténtico deleite cuando los conferenciantes bajan la guardia y revelan que
también son humanos. Nos reimos cuando los de- mas desvelan sus errores,
cuando comparten sus defectos de caracter e incluso cuando explican
historias de dolor fisico, siempre y cuando hayan logrado sobreponerse. De
hecho, si nos detenemos a pensarlo, Mel Brooks llev6 esta sorna un paso mas
alla: «[Desde vuestra perspectiva] Tragedia es romperse una ufia y comedia
que yo me caiga en una alcantarilla abierta y muera».

En su TED Talk de 2008, la investigadora neuronal Jill Bolte Taylor[95]
describié como habia estudiado su propio derrame cerebral mientras tenia
lugar. Se trata de un tema que podria hacer saltar las lagrimas a muchos. Y,
sin embargo, Taylor consiguio que los asistentes se desternillaran de la risa al
confesarles lo rarita que es:

Y en ese momento mi brazo derecho se paralizé total-mente. Y entonces
me di cuenta. «jOh, Dios mio, estoy teniendo un derrame cerebrall». Y lo
siguiente que me dijo mi cerebro fue: «jOh! jQué genial! (Risas.) jEsto es
genial! ;Cudntos cientificos del cerebro tienen la oportunidad de estudiar su
propio cerebro de dentro hacia fuera?».

CONSEJO 66: Haz una pausa y mantente en la piel del personaje
mientras el publico rie.



Si observas a grandes comicos como Bill Cosby, Jerry Seinfeld o Kathy
Griffin, por lo general apreciaras que tienen dos modos de esperar en silencio
a que las risas se apaguen. Cuando interpretan a un personaje, se mantienen
en la piel del personaje con poco o nulo movimiento, salvo cuando el
movimiento forma parte de la broma. Y cuando suscitan risas con algo que
dicen sin estar interpretando a ningun personaje, sonrien levemente y se
mantienen relativamente quietos o cambian de ubicacién en el escenario.

CONSEJO 67: Inserta humor en las historias repletas de dialogo.

Inserta humor en tus historias repletas de dialogo. En lugar de describir
como se sentia, en el ejemplo anterior Jill Bolte Taylor incorpora con gran
atino el humor en su dialogo interior. En la misma linea, sir Ken Robinson
llena de humor las palabras del profesor de inglés y del padre de
Shakespeare.

CONSEJO 68: Sube el tono con tres ocurrencias de una gracia creciente.

Aprende a subir el tono. Si te preguntas cuan divertido debes ser en tu
TED Talk, ten en cuenta siempre los extremos. Los humoristas profesionales
cuentan entre cuatro y cinco chistes por minuto, lo cual seria una cifra
excesiva para un tema central, ademas de requerir las dotes de un
superhombre para hacerlo bien. Por contra, Bill Gates hizo una broma cada
diez minutos en una TED Talk que sono bastante sosa.

En mi andlisis moderadamente cientifico, los conferenciantes de TED
mas vistos incluyen una media de una broma por minuto en sus discursos.
Los mejores hacen dos por minuto. El secreto es que las bromas no estan
repartidas de manera homogénea por la ponencia. Cuando detectan un tema
divertido, «suben el tono», desplegando series de tres ocurrencias, cada una
mas divertida que la anterior. Sir Ken Robinson es el maestro por
antonomasia de esta técnica, tal como ilustra su anécdota sobre un
Shakespeare nifio.

CONSEJO 69: Amplifica el humor con expresividad verbal, fisica y



facial.

A la hora de pronunciar una conferencia, en ocasiones se nos olvida que
no solo tenemos palabras a nuestra disposicion. Especialmente en lo tocante
al humor, hay varias técnicas no orales que pueden utilizarse para amplificar
las carcajadas del publico. Los ajustes mas sencillos consisten en sincronizar
tus expresiones faciales y tus gestos con las bromas. Jim Carrey es el mayor
genio de la comedia contemporaneo en cuanto al uso de muecas. Pero no
hace falta ir tan lejos en las presentaciones. Incluso hacer mohines mas
sutiles, como abrir los 0jos como platos y enarcar las cejas, ofrece pistas a los
espectadores de cuando reir. Y puesto que las muestras de humor
probablemente estén relacionadas con las anécdotas que estés explicando,
reacciona con gestos faciales al dialogo de otros personajes. Los gestos
corporales y el movimiento también pueden tener un efecto amplificador
parecido. Por ejemplo, puedes hacer que un personaje se antoje nervioso o
inquieto mediante movimientos frenéticos.

CONSEJO 70: Opta por el humor especifico frente al humor genérico.

Aparte de ser ofensivo, solo hay otro gran aspecto del humor que debes
evitar en tus discursos publicos. Elude a toda costa contar chistes que te
hayan contado o que hayas leido por ahi. Este tipo de chiste suele
denominarse «chiste del dominio publico» o «chiste de la calle». Quienes lo
hayan oido con anterioridad te denostaran como alguien poco original. Y
quienes no lo hayan escuchado aun, enseguida notaran que se trata de un
chiste enlatado. El antiguo arte de contar chistes breves esta obsoleto; en la
actualidad, los humoristas se concentran en exagerar las criticas sociales y sus
vivencias personales. Crea un humor original dotando de teatralidad a los
personajes, las historias y los didlogos de tus anécdotas personales.

Hablar en publico puede resultar muy estresante y contar chistes a
menudo no hace sino aumentar tu nivel de ansiedad. Pero, antes de sucumbir,
lo tnico que debes hacer es preguntarte qué es lo peor que puede suceder.
Quiza uno de tus chistes salga rana y nadie se ria. ;Y qué? Nadie se va a
acordar de ello. Nadie va a hablar de tu intento fallido de contar un chiste
frente al dispensador de refrescos. No te van a destituir. Para reducir riesgos,
practica con amigos y publicos reducidos antes de subirte al escenario TED.



Es esencial hacerlo, porque la mayoria de las bromas se descubren mientras
ensayas, mas que surgir al redactar el texto. Como ocurre con los inventos, el
secreto de conseguir mas carcajadas pasa por intentar gastar mas bromas, ni
mas ni menos.

El hecho de que una broma provoque risas o no depende tanto del
contenido como de como la cuentes. Este principio se amplia, claro esta, mas
alla del humor. En el capitulo siguiente descubriras cémo dominar tu
exposicion oral para recalcar tu mensaje general.






Capitulo 11

COMO UTILIZAR EL LENGUAJE VERBAL

CONSEJO 71: Adopta el tono de un conversador cara a cara
apasionado.

Para llenar con tu presencia el escenario TED, debes dominar tu
presentacion oral. Por suerte, el terreno de ensayo es fértil, porque hablar en
publico es una version amplificada de las conversaciones cotidianas. Esto,
por supuesto, es un arma de doble filo, porque las imperfecciones presentes
en el discurso habitual se magnifican durante las presentaciones. Sin
embargo, con un poco de practica, puedes transformar tu presentacién oral
tanto en el escenario como fuera de él.

Con la excepcion de los artistas de la palabra hablada y de los
cuentacuentos con formacion clasica, la mayoria de los conferenciantes de
TED tienden a adoptar el personaje de un conversador apasionado. Para
desplegarlo, habla con tu propia voz, con autenticidad, interés y humildad.
Utiliza un vocabulario claro, cotidiano, despojado de jerga especializada y
formulalo en oraciones completas y breves. En la TED Talk media se emplea
el vocabulario propio de un estudiante de bachillerato. El entusiasmo por tus
intereses deberia brillar a través de ese vocabulario con una curiosidad, una
maravilla y un asombro contagiosos. Para demostrar humildad, adopta el
papel de un guia que comparte gratuitamente su experiencia, no su ego. El
mas minimo tufillo a autobombo te distanciara del publico.

Cada cierto tiempo, TED publica en su sitio web una charla influyente
dada en un foro de terceros. Aunque nunca hablé en TED, Steve Jobs es el
paradigma del conversador apasionado y ocupa el primer puesto de la lista de
los mejores de la organizacién. Pueden entreverse atisbos de ello en el
conmovedor discurso de la ceremonia de graduacién que imparti6 en la
Universidad de Stanford en 2005,[96] resumido en la Tabla 11.1, pero es
incluso mas evidente en sus presentaciones en MacWorld de los ultimos
afios. Su vocabulario esta repleto de superlativos como «asombroso» e
«increible». Escuchandolo, uno creeria que intentaba desafiar al statu quo
para convertir el mundo en un lugar mejor y cualquiera se sumaria a su causa
con los ojos cerrados.



TABLA 11.1 Resumen del discurso de la ceremonia de graduacion que dio
Steve Jobs en la Universidad de Stanford en 2005, titulado «Como vivir antes

tu corazén hacia lo que te interesa y
confia en que en el futuro te compensara

de morir»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA
Introduccién |[(1) «Hoy quiero contaros tres historias acerca de mi vida»
Parte A (3) Conectar los puntos. Déjate llevar por||(2) Abandoné el Reed College, pero

durante 18 meses me «dejé caer» por
clases que me interesaban, como
caligrafia

Parte B

(5) Amor y pérdida: No dejes que el
fracaso te desanime de hacer lo que
quieres

(4) iMe contraté la misma empresa,
Apple, que habia fundado! Y eso me
condujo a NeXT y Pixar

Parte C

(7) Muerte. Vive cada dia como si fuera el

(6) Hace un afio me diagnosticaron

dltimo cancer y me dieron entre tres y seis

meses de vida, pe-ro la cirugia me cur6

Conclusion (8) Mantente hambriento. Mantente travieso

CONSEJO 72: Elimina las palabras de relleno.

Si alguna vez has intentado eliminar palabras de relleno o muletillas,
entonces ya sabes que es un proceso parecido a intentar arreglar un grifo
viejo con una fuga. Cuando eliminas una, se te filtra otra. Hacer una pausa de
un tiempo en las comas y de dos tiempos en los puntos seguidos eliminara las
muletillas mas habituales, como «esto», «ehhh», «como» y «;saben?».

Si eres una persona corriente, entonces segura- mente hablaras con
muletillas. Las personas utilizamos muletillas porque nos incomoda el
silencio. Las mas habituales son «ehh» y «umm», pero las personas mas
evolucionadas han conseguido enmascararlas con otras mas elaboradas, como
«asi que», «en realidad» e incluso algin que otro sonidito labial. Mas
traicioneras, aunque se incluyen dentro de la misma categoria, son las
palabras y locuciones «como», «;sabes?» y «del estilo de», ya que expresan
incertidumbre, aparte de inmadurez, sobre lo que se esta diciendo.

La cura mas potente para erradicar la plaga de muletillas es el método de
«rafagas y pausas». Habla en rafagas separadas por pausas. La pausa no sélo
sustituye a la muletilla, sino que te otorga una cierta aura de autocontrol. Un
breve silencio te proporciona tiempo para recopilar y estructurar tu siguiente



rafaga de pensamientos. Ademas de los beneficios personales, la pausa
concede al publico el tiempo necesario para procesar tus palabras. Las pausas
mas dilatadas afiaden énfasis dramatico, como una exclamacion sutil pero
potente. Captan la atencion de los espectadores. La pausa es un regalo que
nunca sobra.

CONSEJO 73: Aprovecha el poder polifacético de la pausa.

Los grandes oradores como Steve Jobs saben que el silencio es la técnica
oral mas eficaz. En el primer minuto de su discurso, Jobs hizo nueve pausas.
Eso representa una pausa cada seis segundos. Y, pese a ello, su presentacion
no se antojé en absoluto forzada o poco natural; todo lo contrario, de hecho.
Sus pausas concedieron al publico tiempo para saborear su mensaje.

Las pausas cumplen cuatro objetivos esenciales y tienen un quinto
beneficio afiadido.

El primer objetivo, afiadir efecto dramatico, fue el que llevo a Steve Jobs
a hacer una pausa de tres segundos tras ocupar su lugar detras del atril. Parte
de esa pausa permitio a sus seguidores dejar de aplaudir. Sin embargo, los
oradores utilizan el silencio total para empezar a establecer una conexion
profunda con el publico. Establecen contacto visual con una persona o un
grupo de personas durante un segundo en el flanco de la izquierda. Y luego
hacen lo mismo en el flanco derecho, antes de centrar por fin la mirada. Por
naturaleza, los seres humanos aumentan su atencion durante el silencio, y los
ponentes experimentados se aprovechan de este mecanismo de defensa
evolutivo del publico. La pausa dramatica acostumbra a utilizarse al empezar
el discurso, pero puede emplearse antes, durante y, mas a menudo, después
de revelar un punto importante. Por eso precisamente la introduccion de
Steve Jobs estaba plagada de pausas.

El segundo objetivo de la pausa es conceder al publico tiempo para
procesar lo que el orador esta diciendo. Yo la denomino «pausa para la
comprension». Los conferenciantes suelen hacer una pausa de un compas (el
tiempo que se tarda en tamborilear con el pie una vez al oir musica) en las
comas y dos compases en los puntos seguidos. En este sentido, las pausas
para la comprension deberian considerarse signos de puntuacion verbales.

El tercer objetivo del silencio lo hemos anunciado ya en el capitulo sobre
el humor. Con seis ejemplos en su discurso, Steve Jobs demostro ser un



maestro de la pausa humoristica. Entre aquellas pausas, la mas astuta fue
cuando guardo silencio durante ocho segundos tras decir: «Si nunca me
hubiera topado con ese simple curso en la universidad, el Mac jamas habria
tenido multiples tipografias o fuentes espaciadas proporcionalmente. Y como
Windows solo copiaba a Mac, es probable que ningtin ordenador personal las
tuviera».

La pausa de transicion, que cumple el cuarto objetivo, suele ser mas larga
y permite al orador desplazarse a otro punto del escenario, si lo desea. Al
final de su presentacion, Steve Jobs volvié a hacer una pausa para sefialar la
transicion hacia el nudo de su discurso. En este discurso no tenia ocasion de
moverse, como solia ser su costumbre, debido al requisito de permanecer
detras del atril.

Y el quinto objetivo, o la ventaja especial, guarda relacion con muletillas
elementales como «um», «ah», «al estilo de» y «;me entienden?». Cuando
los oradores suben al escenario, se ponen nerviosos. Y cuanto mas nerviosos
se ponen, mas muletillas farfullan. Familiarizarse con el silencio es el tinico
modo de paliar la tendencia a usar muletillas. Para practicar, ensaya la pausa
para la comprension manteniéndote en silencio en las interrupciones naturales
de frases y oraciones.

CONSEJO 74: Anade variedad oral variando la velocidad, el volumen y
el tono.

Una vez hayas eliminado las muletillas y palabras de relleno mediante el
dominio del arte de la pausa, deberas afadir variedad oral para que tu
discurso resulte interesante. Las TED Talks exigen a los oradores que pasen
gran parte de su tiempo en el cuadrante apasionado con una exposicion
emocionada y relativamente enérgica (véase el esquema). Y ellos mantienen
el volumen, pero reducen el ritmo para transmitir los mensajes clave.



Alto Autoritario Apasionado

Bajo Apaciguador Intrigante

VOLUMEN

Lenta Rapida

VELOCIDAD

En las transiciones, los oradores suelen desplazarse hacia el cuadrante
«apaciguador». Es una zona que subconscientemente esta asociada a la
construcciéon de la confianza y que los comerciantes suelen explotar justo
antes de cerrar un trato. Muchos conferenciantes nunca penetran en el
cuadrante de generar intriga o suspense. Y quienes lo utilizan suelen
reservarselo para fragmentos de historias con un elevado grado de ansiedad o
expectacion.

Puesto que los seres humanos estamos condicionados a detectar el
cambio, la clave para retener el interés del publico es usar el contraste. Si por
naturaleza hablas en tono bajo y con una cadencia lenta, puedes enfatizar tus
puntos desplazandote al cuadrante «alto» y «rapido» (apasionado), el extremo
opuesto. Y lo inverso también es aplicable; los ponentes apasionados pueden
recalcar sus mensajes expresandose de forma mas sosegada.

No existe un cuadrante optimo. Cualquiera sirve como zona oral
principal. Sin embargo, debes tener cuidado de no permanecer en uno de
ellos durante demasiado tiempo. Si tu exposicion es implacablemente
apasionada, abrumaras a los asistentes. Es probable que acaben
considerandote un fanatico y que desconecten emocionalmente de ti. Y si tu
exposicion se situa en el terreno de la calma de manera constante, entonces es
posible que los aburras. De nuevo, la clave es el contraste.

Las cuatro combinaciones de volumen y habla pueden aplicarse a
locuciones, oraciones y pasajes mas extensos. Ahora bien, también pueden
aplicarse a palabras sueltas. En particular, para seducir al publico, esfuérzate
por imprimir énfasis a los adjetivos descriptivos y a los adverbios,
pronunciandolos de manera apasionada. De este modo, conseguiras que tu
energia y entusiasmo sean contagiosos.

Me gusta referirme al volumen y a la velocidad como las dimensiones



principales de la variedad vocal, ya que son las mas faciles de manipular
conscientemente. Sin embargo, utilizo las palabras «manipular
conscientemente» con cierta inquietud. Y lo hago porque la autenticidad es la
caracteristica mas importante de los mejores oradores publicos. Y la
autenticidad no conlleva esfuerzo. Basta con que hables como lo harias con
alguien conocido.

Eso resulta facil de conseguir cuando uno se siente comodo. Pero al
hallarse de pie frente a decenas, centenares o, especialmente, miles de
personas, muchos ponentes pasan a hablar de un modo que los desconecta del
contenido emocional de las palabras que estan pronunciando. En cierto
sentido, se vuelven mudos y robdticos. El mejor modo de reanimarte es
amplificar las dimensiones de tu exposicion natural hasta que recuperes tu
manera natural de hablar.

Después del volumen y la velocidad, el tono es el aspecto de la variedad
oral que con mas frecuencia se modula. Puede variar entre alto y bajo, agudo
o grave en palabras sueltas. Ademas, los ponentes pueden comunicar
curiosidad aumentando de manera paulatina el tono para formar una inflexion
ascendente al final de la oracion. Ten en cuenta que usar demasiadas
inflexiones ascendentes puede sonar infantil y revelar falta de seguridad. Las
inflexiones descendentes, que se crean bajando el tono al final de la oracién,
comunican decision y aplomo.

Otras dimensiones mas sutiles de variedad vocal incluyen el ritmo,
también llamado cadencia o melodia, y el cual va desde monotono a
dinamico; la calidad, que va desde susurrante a plena, y la enunciacion, que
va desde suave a nitida. En cualquier caso, respira hondo y proyecta la voz
para que las personas sentadas en la tltima fila también te oigan.

Una vez domines las nociones basicas de la exposicién verbal, ir mas
lejos suele ser contraproducente en el caso de impartir un discurso publico
efectivo. En lugar de ello, equipara el tono emocional (feliz, triste, enfadado,
emocionado, etc.) de un fragmento determinado de tu discurso con tu
exposicion. Y luego subelo de tono uno o dos puntos (tres, si el publico es
numeroso) para compensar el efecto que el nerviosismo tiene sobre tu voz.
En el capitulo siguiente analizaremos los conceptos esenciales de la
exposiciéon no verbal.






Capitulo 12

COMO UTILIZAR EL LENGUAJE NO VERBAL

CONSEJO 75: Deja caer los brazos con naturalidad cuando no
gesticules.

Cuando empecé a hablar en publico, mi principal punto débil era que no
sabia qué hacer con las manos. Consulté entonces materiales de referencia,
donde o bien se recogian generalizaciones inutiles (haz lo que te salga de
manera natural) o se enumeraban largas listas de qué no hacer. Yo buscaba
desesperadamente que algo o alguien me explicara cual es el lenguaje
corporal ideal.

Acabé infiriendo lo siguiente: para sentirte comodo con los brazos cuando
no estas haciendo ningun gesto, limitate a hacer lo que haces cuando
mantienes una conversacion con alguien de tu confianza. Para la mayoria de
personas, esto implica dejar caer las manos comodamente a ambos lados del
cuerpo cuando no las utilizan para recalcar un punto. Esta es la postura bésica
mas efectiva al hablar en publico para conectar con el publico de tu a tu.

En lugar de dejar caer ambas manos a los lados comodamente con los
codos un poco doblados, muchas personas consideran que la postura correcta
es mantener ambas manos por encima de la altura de la cintura en todo
momento. Esta postura es adecuada cuando se quiere infundir autoridad. Hay
quien junta las manos a la altura del ombligo y se toca suavemente las puntas
de los dedos, en una posicion autoritaria de torre. Sin ningun género de
dudas, se puede ser un buen ponente optando por cualquiera de estas
alternativas, pero resultan un poco formales a menos que seas el director
ejecutivo de una gran empresa o el presidente de tu pais. Imagina pasear un
dia de esta guisa por la calle, cualquier dia, con las manos en una de estas
posturas. No te resultaria comodo ni natural.

Recuerda que nunca mantendrias una conversacion con una persona de
confianza con las manos en alto todo el tiempo, porque eso crea una barrera
entre ambos. Y también desde la distancia erigirias una barrera entre tu y el
publico. Al margen de la postura de descanso que elijas, asegurate de ser
capaz de mantener la simetria; de otro modo, el publico notara la tension
nerviosa.



Pese a que hay multiples posturas de descanso aceptables, aqui tienes una
lista de las que se usan en conversaciones normales pero conviene evitar en el
escenario:

Hoja de parra: mantener ambos brazos caidos pero con las manos

enlazadas por delante revela que eres una persona timida.

*  Manos en los bolsillos: meterte las manos en los bolsillos te hace
parecer pasivo o falto de interés.

» Posicion de jubilado: mantener los brazos hacia abajo con las manos
enlazadas por la espalda sugiere que ocultas algo.

. Brazos en jarras: apoyar las manos en las caderas transmite la
sensacion de que eres una persona desafiante.

* Brazos cruzados: la posiciéon de brazos cruzados se considera negativa

y desafiante.

CONSEJO 76: Adopta una pose de modelo cuando no hables.

¢Alguna vez te sientes un poco raro o incomodo cuando estas en el
escenario y no estas hablando activamente? Los afios de practica me han
permitido sentirme razonablemente comodo durante mis presentaciones.
Cuando no me desplazo a una nueva ubicacion, mantengo los pies paralelos,
firmemente plantados en el suelo, y los hombros bien rectos. En los periodos
intermitentes en los que no gesticulo, hago una de las dos cosas con mis
brazos. En un entorno informal, los dejo caer comodamente a ambos lados. Y
cuando necesito mostrarme mas autoritario, me llevo las manos a la altura del
ombligo, de manera que las puntas de mis dedos se rocen, en posicion de
torre.

Tanto la postura informal como la autoritaria estan bien y quedan genial
en momentos breves, pero ambas se antojan un poco extrafias si se prolongan
mas de diez segundos. Tenlo en cuenta, porque los silencios largos tienden a
producirse de manera natural al inicio y al final de la ponencia, cuando te
presentan o cuando escuchas las preguntas del publico, si hay turno de
preguntas y respuestas.

En una ocasion tuve la inmensa fortuna de recibir formacion personal del
coach especializado en hablar en publico Richard Butterfield en un retiro de
desarrollo del liderazgo. Cuando subi al escenario y adopté la posicion basica



informal que acabo de describir, Butterfield me llamé la atencion y me dijo:
«¢Sabes que acabas de adoptar una postura agresiva?». Y me explico que la
postura basica con los pies paralelos y los brazos caidos en combinacién con
mi fisico de 1,90 metros de altura y 90 kilos de peso me hacian parecer un
defensa a punto de abalanzarse sobre el adversario.

Y procedié a hacerme un ajuste sutil que de inmediato se me antojo
comodo, natural y de un valor incalculable. Yo la denomino la posicion del
maniqui; entenderas por qué cuando la adoptes siguiendo estos pasos:

Paso 1. Parte de la posicion informal con los pies paralelos y los hombros
relajados. Deja caer los brazos a los lados con naturalidad.

Paso 2. Adelanta un poco el pie derecho, de modo que tus pies sigan
paralelos pero los dedos del izquierdo queden alineados con el puente
del derecho.

Paso 3. Con el tobillo derecho fijo, pivota la punta del pie derecho hacia
fuera, en un angulo cémodo, de unos treinta grados.

Paso 4. Deja el peso en la pierna izquierda (trasera). Al hacerlo,
probablemente se te doblara un poco la rodilla delantera (derecha).
Paso 5. Métete la mano izquierda en el bolsillo, dejando que asome el
pulgar. El brazo derecho se desplazara de manera natural unos
centimetros hacia delante. (Tal vez prefieras probar lo inverso,
meterte la mano derecha en el bolsillo, para comprobar si estas mas

comodo.)

No te limites a leer estos pasos; ponte en pie y adopta esta postura.
Cuando lo hagas, tendras la sensacion de estar posando como un modelo. Da
ahi que la haya bautizado como «postura del modelo». Se trata de una postura
relajada e informal que te hara parecer, simultaneamente, tranquilo y
asequible.

CONSEJO 77: Gesticula con naturalidad y frecuencia para recalcar tus
palabras.

Una vez adoptada la postura, conviene hacer gestos naturales por encima
de la cintura, pero por debajo del cuello. A menos que interpretes a un
personaje nervioso y cohibido, evita tocarte la cara, la cabeza, el pelo y la



nuca. Para aproximadamente la mitad de la poblacion, los gestos con las
manos son algo natural en su forma de conversar. Si encajas en ese grupo,
adelante, hazlos. Pero si, como yo, formas parte de la otra mitad, entonces
vas a tener que esforzarte para hacerlos, pues de lo contrario te quedaras
inmovil como un soldadito de plata en el escenario. Al principio te resultara
extraflo, pero te prometo que al cabo de poco tiempo ya no te sentiras
incomodo. La tunica diferencia entre lo que haces con los brazos en una
conversacion normal y lo que haces al hablar en publico estriba en que debes
adecuar la escala de tus gestos con las manos a las dimensiones de la
estancia. Cuanto mas numeroso sea tu publico, mas histrionicos deberan ser
tus gestos para que todo el mundo los vea.

Los gestos con las manos efectivos te ayudan a amplificar y respaldar tu
historia, no la abruman. Tanto su ausencia como su presencia deben pasar
desapercibidas. De vez en cuando veras a conferenciantes que re- piten el
mismo gesto tantas veces que acaba por distraerte de sus palabras. Pese a que
la mayoria de los gestos deberian situarse por encima de la cintura y por
debajo del cuello, puedes afadir variedad ocupando la esfera que te rodea. En
seglin qué contextos, es perfectamente aceptable alzar los brazos al cielo o
cavar en las profundidades de la Tierra. Cuando nos ponemos nerviosas, las
personas tendemos a protegernos pegando los codos a los lados del cuerpo.
Deja colgar los brazos.

Es probable que de nifio tu madre te ensefiara que sefialar es de mala
educacion. Sin embargo, muchos ponentes olvidan que esta regla también se
aplica a la hora de hablar ante un publico. Sefialar es cuando menos agresivo
y, en ocasiones, puede resultar incluso insultante. ;CoOmo proceder entonces
si se tiene la necesidad imperiosa de sefalar? Hay dos alternativas que
pueden salvarnos el pellejo. La primera consiste en cerrar el pufio y senalar
con el dedo gordo. Como decimos, cierra el pufio con el mefiique en paralelo
al suelo y el pulgar dirigido hacia el publico y apoyado sobre el dedo indice.
Se trata de una técnica acertada para destacar un punto concreto, pero hay que
utilizarla con moderacion. Una alternativa mas amistosa pero también mas
sutil a sefialar con el dedo consiste en extender el brazo con la palma de la
mano hacia arriba. Para ejecutarla, empieza con el codo doblado y la palma
de la mano hacia arriba y luego alarga el brazo hacia el publico.

CONSEJO 78: Adopta expresiones faciales acordes al humor del



contenido de cada momento de tu discurso.

Hacer un uso efectivo de los brazos es sélo un elemento de tu
presentacion en términos de lenguaje corporal. Otro consiste en proyectar un
lenguaje corporal positivo general. Para empezar, deberias regalar al publico
una sonrisa auténtica. Sonreir no so6lo transmite confianza y calma, sino que,
ademas, ayuda al publico a confiar en ti. Logicamente, no puedes pasarte la
conferencia sonriendo. Asegurate de que tus expresiones faciales estén
sincronizadas con tu mensaje.

CONSEJO 79: Mantén contacto visual durante tres segundos con
personas aleatorias del publico.

Una vez domines tu sonrisa y tu postura, debes centrarte en desarrollar la
habilidad de establecer con- tacto visual. La clave para convertirse en un
experto del contacto visual radica en imaginar que estas manteniendo una
serie de conversaciones con distintos integrantes del publico que se
prolongan a lo largo de toda una oracion o un pensamiento. Hacerlo te
ayudara a evitar repasar el publico de lado a lado o quedarte mirando el techo
o el suelo. Esta técnica consiste en establecer contacto visual directo de tres a
cinco segundos con personas aleatorias distribuidas por la sala.

Hacia el final de tu ponencia, deberias esforzarte por haberle hablado
directamente a todos los presentes al menos en una ocasion. En las salas muy
amplias, puedes dividir al publico en cuatro o mas secciones y dedicar entre
uno y tres minutos a hablar a cada seccion, como si se tratase de una persona.
Asegurate de que encaras el cuerpo hacia la persona con quien hablas,
manteniendo la cabeza, el torso y las piernas alineados y los pies firmes en el
suelo, separados a la anchura de las caderas.

Mira a las personas a un 0jo, no a los dos. Pese a que no he visto pruebas
cientificas que lo avalen, algunos expertos en dar discursos recomiendan
mirar a la pupila izquierda de la persona cuando se le esta formulando una
suplica emocional y a la pupila derecha cuando se expone un argumento
l6gico. La razon para ello es que la parte derecha del cerebro controla las
emociones, pero procesa las imagenes del ojo izquierdo, y viceversa. Pero si
esto te resulta demasiado complejo de gestionar, elige un ojo, el que sea, y
miralo fijamente.



Para afadir variedad al contacto visual, cerrar los ojos durante lapsos
breves tiene mucha fuerza. Funciona a la perfeccion, por ejemplo, cuando se
recuerda algo. La conferenciante de TED Jill Bolte Taylor utiliza esta técnica
de forma muy efectiva en varios puntos de su conferencia.

Los gestos con las manos, las expresiones faciales y el contacto visual son
elementos clave de la comunicacion no verbal en las interacciones de tu a tu.
Cuando se incorpora el escenario al hablar en publico, hay que tener en
cuenta un nuevo elemento. En el capitulo siguiente aplicamos los elementos
basicos de la interpretacion teatral al movimiento durante una ponencia.






Capitulo 13

COMO DESPLAZARSE POR EL ESCENARIO

CONSEJO 80: Desplazate por el decorado virtual que crees en el
escenario.

Puedes transformarte en un auténtico profesional mediante unos
movimientos efectivos. El objetivo debe ser moverte con fluidez y
naturalidad, sin por ello renunciar a mostrarte decidido. Muévete con un
motivo, no sélo por cambiar. Libérate de la tirania del atril y de la pantalla.

Para ello, te recomiendo que concibas el espacio como un escenario
teatral con ubicaciones definidas y coherentes para los distintos fragmentos
de tu ponencia. Al narrar una historia, los personajes deben ocupar
ubicaciones fisicas fijas. Si vas a explicar una cronologia, empieza por la
izquierda del publico y ve avanzando hacia la derecha. Ten en cuenta que
avanzar hacia el publico constituye una técnica fantastica para enfatizar los
puntos clave y establecer una conexion personal mas profunda.

Permanece quieto en un punto con el cuerpo y los pies apuntando hacia el
publico mientras aclaras la idea. A continuacion, haz una pausa y recurre a
una transicion. Una vez te hayas detenido, empieza a hablar de nuevo. En
lugar de resultar incomoda, esta pausa brinda al publico tiempo para procesar
la ultima idea que has expuesto y para prepararse para la siguiente. Desde
luego, en algunas ocasiones puede interesarte recorrer una distancia mas
larga. En tales casos, puedes hablar mientras caminas. Sin embargo, cuando
llegues a la nueva posicion, asegurate de detenerte y cuadrar el cuerpo para
que no parezca que estas vagando sin rumbo por el escenario.

En su charla en TEDGlobal 2009, resumida en la Tabla 13.1, el escritor y
antiguo redactor de discursos politicos Daniel Pink[97] nos demostré lo que
es ser un auténtico maestro del lenguaje corporal. El tema central de su charla
era convencer a las empresas para que, en lugar de concentrarse en las
recompensas extrinsecas, se concentraran en los incentivos intrinsecos y
motivaran asi a los trabajadores del sector del conocimiento. Para reforzar
esta idea, Pink ilustr6 un experimento realizado por el cientifico de la
Universidad de Princeton Sam Glucksberg. He aqui como Daniel Pink
presento el escenario literal y figuradamente:



Reunio a los participantes y dijo: «Voy a cronometrar la rapidez con que
son ustedes capaces de resolver este problema». Le dijo a un grupo: «Les
voy a cronometrar para establecer normas, promedios de cudnto tiempo
tardan normalmente en resolver esta clase de problema». Al seqgundo grupo
le ofrecio incentivos. Les dijo: «Si estdan dentro del 25 por ciento de los mas
rapidos, les daré cinco dolares. Si estan entre los mds rapidos de los que
estan participando hoy aqui, obtendran veinte dolares.

Cuando pronuncio: «Le dijo a un grupo...», Pink se desplazd hacia la
izquierda e hizo un gesto hacia la izquierda. Al decir: «Al segundo grupo le
ofreci6...» dio tres zancadas hacia la derecha y gesticulé hacia la derecha.
Mediante el dialogo, el movimiento y los gestos, Daniel Pink imprimi6 vida
al experimento en la sala repartiendo el publico en los tres grupos de estudio
simbolicos del experimento.

CONSEJO 81: Muévete con decision y un objetivo.

Si ves las TED vy, en especial, las TEDx Talks que realizan oradores
menos expertos, observaras rapidamente como el nerviosismo natural en el
escenario otorga a las personas un talento para bailar que no sabian que
tenian. El organizador de TED Chris Anderson conoce bien este fenémeno.
De acuerdo con su articulo «Como dar una presentacion mortal» publicado en
junio de 2013 en Harvard Business Review, «El mayor error que vemos en
los primeros ensayos es que las personas mueven demasiado el cuerpo. Se
balancean de lado a lado o cambian el peso de pierna a pierna».

TABLA 13.1 Resumen de la TED Talk de Dan Pink «El misterio de la
motivacion»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA

Introduccién ([ (1) Quiero proponer que nos replanteemos cOmo gestionamos nuestras empresas

Parte A (3) Las recompensas extrinsecas como los [|(2a) Los participantes de un estudio a
incentivos  monetarios reducen la|/quienes se ofreci6 dinero tardaron mas
productividad en las tareas que implican||tiempo en resolver problemas abstractos
pensamiento

(2b) En el siglo xx las empresas se
construyeron a base de motivadores




extrinsecos al estilo

zanahoria»

«palo  con

Parte B

(5) Las personas que trabajan con
conocimientos se sienten mas motivadas
por recompensas intrinsecas

(4) Investigaciones realizadas en todo el
mundo demuestran que mayores
incentivos conducen a un rendimiento
mas bajo en las tareas cognitivas

Parte C

(6) Los lideres del futuro deben instalar
un nuevo sistema operativo para motivar a
los empleados basado en la autonomia, la

(7a) Atlassian da a los empleados «Dias
Fed- EX» para trabajar en lo que les
apetezca durante 24 horas

maestria y los objetivos

(7b) Google regala a sus empleados el
«20 % del tiempo»

(7c) La Wikipedia acab6 con Microsoft
Encarta

Conclusion (8) Si en lugar de utilizar motivaciones extrinsecas, empleamos motivaciones

intrinsecas, reforzaremos nuestros negocios y cambiaremos el mundo

Al trabajar con oradores, descubro que la mayoria de ellos no son
conscientes de lo que hacen con sus cuerpos. Se concentran, y con razon, en
pronunciar las palabras debidas. Antes de darles ningtin consejo concreto, los
grabo y le hago visionar su discurso sin sonido. En menos de un minuto se
dan cuenta exactamente de la cantidad de energia nerviosa que han
transmitido y se muestran motivados a abordar este aspecto.

Y cuando alguien esta motivado, la cura es un ejercicio sencillo y rapido.
Les pido que pronuncien discursos breves, normalmente de menos de cinco
minutos de duracion, sin moverse ni balancearse. Les insto a canalizar su
energia nerviosa hacia la gesticulacion, la intensidad vocal y la expresividad
facial. En los casos mas extremos, tamborileo en la mesa con un boligrafo
cada vez que mueven el torso o los pies. Al principio resulta irritante y puede
distraer, pero enseguida funciona magicamente afectando a los centros de
castigo y recompensa del cerebro.

CONSEJO 82: Entra y sal del escenario con seguridad.

No sientas vergiienza por estar nervioso. Es logico estarlo cuando
centenares de asistentes, entusiasmados, aguardan presenciar uno de los
mejores discursos. Hablar en publico provoca nerviosismo al margen de



quien se sea (y quien diga lo contrario miente sin contemplaciones). Para
compartir tu idea digna de difusién, debes disfrazar el nerviosismo
canalizando la energia en una suerte de seguridad en ti mismo y sosiego. A
los ponentes se los juzga consciente o subconscientemente desde el momento
en el que pisan el escenario. Para bien o para mal, todo cuenta, todo lo que
hagas desde el momento en que te levantas de la silla hasta el momento en
que vuelves a sentarte. Al entrar y salir del escenario, mantén la cabeza alta,
despliega una sonrisa tranquila y confiada y camina despacio. En la mayoria
de los casos, conviene que ni la entrada ni la salida destaquen ni por la
timidez ni por la exuberancia.

El nivel energético con el que subes al escenario envia una sefial al
publico acerca del tono de tu discurso. En las TED Talks, el tono suele ser
inspirador. Si estas comunicando un mensaje mas sombrio, entonces tu ritmo
de movimiento y tus expresiones faciales deberian ser mas contenidos.

Llegados a estas alturas, dispones ya de todo el contenido y los trucos que
necesitas para pronunciar una TED Talk inspiradora. Puedes optar por usar
diapositivas, videos o atrezo, el tema en el que se centra la siguiente parte de
este libro, si son esenciales para compartir tu idea digna de difusion.



Tercera parte

DISENO






Capitulo 14

COMO CREAR DIAPOSITIVAS INSPIRADORAS

CONSEJO 83: Imparte la charla sin diapositivas.

Cuando piensan en las TED Talks, a muchas personas les vienen a la
mente imagenes con un disefio de diapositivas elegante y muy visual. Y, si
bien es una imagen certera, lo mejor que puedes hacer a la hora de impartir
una conferencia es no contar con el apoyo de diapositivas. De hecho, cuatro
de los ponentes de TED mas vistos no utilizaron diapositivas en sus charlas.
Entre ellos figura Ken Robinson,[98] que ostenta el récord de la charla mas
vista.

Uno de los temas principales de este libro es que los grandes ponentes se
dejan de pretextos, olvidan todas las reglas y utilizan un lenguaje sencillo y
auténtico, propio de una conversacion normal. Nadie prepara diapositivas
para hablar con sus amigos y familiares, de manera que intenta no utilizarlas
para respaldar tu ponencia. En tanto que conferenciante, deberias eliminar
cualquier barrera fisica o emocional entre ti y el publico.

CONSEJO 84: Hacer dibujos legibles y sencillos es un magnifico
sustituto de las diapositivas.

Si te resulta absolutamente imprescindible utilizar algo visual, hacer un
dibujo sencillo constituye una alternativa fantastica a usar diapositivas.
Personalmente, mi ejemplo favorito del universo TED es la charla en
TEDxPugetSound que Simon Sinek[99] dio en 2009. Transcurridos
exactamente dos minutos desde el inicio de su ponencia de dieciocho
minutos, Simon se dirige hacia un rotafolio, agarra un rotulador y dibuja su
famoso «circulo de oro». Imagina una diana con tres circulos concéntricos.
En el central se encuentra el «por qué»; en el intermedio, el «como» y en el
exterior el «qué». Este sencillo dibujo ilustra como inspiran los grandes
lideres y como prosperan las empresas excepcionales. No se necesita ser un
gran artista para hacer este grafico; basta con hacer un dibujo sencillo,
evidente e inteligible.



CONSEJO 85: Cuando necesites utilizar diapositivas para mostrar datos
o documentar una experiencia, procura que tengan muchas imagenes,
poco texto y que presenten un disefio sencillo.

Si te es imprescindible compartir datos o documentar una experiencia,
entonces utiliza diapositivas. Ten presente que las diapositivas deben servirle
al publico, y no servirte a ti de chuleta gigantesca. Si dispones de dinero y la
apuesta es alta, tal vez te interese contemplar la posibilidad de contratar a un
disefiador de presentaciones de primera linea como Nancy Duarte de Duarte
Design o Garr Reynolds de Presentation Zen. Si no puedes costearte sus
servicios, al menos compra y devora libros interesantes sobre el tema.

En las mejores TED Talks con diapositivas detectaras tres enfoques
distintos del disefio. Se conocen por sus nombres populares: el método
Godin, el método Takahashi y el método Lessig. Puedes optar por ser un
purista y concentrarte exclusivamente en aplicar un método en tu
presentacion, pero te recomiendo que combines dos de ellos o incluso los tres
para afadir contraste y variedad. No utilices bajo ningtin concepto imagenes
predisefiadas y reduce al minimo el uso de versiones, animacion y video, ya
que estas practicas desvian la atencion de tus palabras.

El empresario y visionario del marketing Seth Godin es célebre por haber
evangelizado el uso de las diapositivas llenas de imagenes. Godin ha
impartido conferencias en dos eventos TED: TED2003[100] y TED2009.
[101] Para aplicar el método Godin, llena toda una diapositiva con una
fotografia de alta resolucion que estés autorizado a reproducir. Un buen truco
consiste en desbordar la pagina con la fotografia, de tal manera que obligues
al publico a utilizar su imaginacién para completar la imagen. Utilizar tus
propias fotos es una opcion, desde luego.

Si desoyes mis consejos y decides utilizar fotografias genéricas, compra
imagenes libres de derechos de autor en galerias fotograficas como
iStockPhoto, Corbis, Getty Images, fotolia o Shutterstock Images.
iStockPhoto, en concreto, cuenta con una interfaz muy facil de usar y con
unos precios asequibles.

Estos servicios fotograficos ofrecen imagenes de diversos tamafios y
formatos de archivo que pueden resultar un poco desalentadores para los
neofitos. La regla mas sencilla consiste en hacer coincidir el tamafio de la



imagen con la resolucion de tu proyector en pixeles. Si tienes un proyector
SVGA, un formato de imagenes de 800 x 600 basta. Hoy en dia, los
proyectores mas comunes ofrecen una resolucion XGA de 1024 x 768. Los
proyectores de gama alta proporcionan una resolucion SXGA de 1280 x
1024.

En ocasiones, los tamafios de imagen se represen- tan en pulgadas y ppp
(puntos por pulgada, también conocidos por sus siglas inglesas: dpi).
Considera que un ppp equivale a un pixel y limitate a multiplicar las pulgadas
del ppp para obtener la resolucion de la imagen. Asi por ejemplo, una imagen
de 10 x 7,5 pulgadas (o 25,4 x 19 centimetros) a 120 ppp tendria una
resolucion de 1200 x 900 pixeles, suficiente para visualizarla en un proyector
XGA de 1024 x 768. Comprar imagenes de mayor tamafio es malgastar
dinero y ocupar mas espacio de almacenamiento del necesario, puesto que no
puedes proyectar mas pixeles de los que ofrece la resolucion maxima de tu
proyector. En cuanto al formato de archivo, opta por el JPEG o JPG, que
proporciona una buena relacion de tamafno y calidad para las imagenes
fotograficas. E1 PNG es una segunda opcion decente, pero evita los GIF (la
calidad es demasiado baja) y los BMP (pues la imagen queda demasiado
encharcada).

El segundo disefio de diapositiva indicado para una charla TED es el
método Takahashi. Bautizado en honor al programador informatico japonés
Masayoshi Takahashi, este método consiste, sencillamente, en construir
diapositivas con unas cuantas palabras en un cuerpo de letra muy grande. Se
trata de una version muy mejorada del disefio poco elegante de la regla del 7
x 7. La regla del 7 x 7 consiste en crear diapositivas con un maximo de siete
vifietas y un maximo de siete palabras por vifieta. En comparacion con
muchisimas de las diapositivas que pululan por el mundo, la regla del 7 x 7
representa una mejoria enorme. Pero sigue siendo demasiado simple para una
conferencia TED, donde el publico frunce el cefio si ve un listado de vifietas.

El método Lessig es un hibrido entre el método Godin y el método
Takahashi. Este estilo debe su nombre al profesor de Derecho Larry Lessig,
de la Universidad de Stanford, que utiliza una secuencia de muchas
diapositivas sencillas en rapida progresion. Como probablemente hayas
adivinado, consiste en mezclar una imagen a pantalla completa con un texto
muy escueto. Por ejemplo, si tienes a una persona o a un animal alzando la
vista hacia la derecha de la imagen, conviene colocar el texto en su linea de
vision.



CONSEJO 86: Enfatiza los puntos clave usando contraste tanto en los
colores como en las tipografias y la ubicacion de los elementos en las
diapositivas.

Con independencia del método que utilices, la regla fundamental del
disefio grafico aplicable a la generacion de diapositivas es «menos es mas».
Sé generoso con el espacio en blanco. Procura que las diapositivas
individuales sean sencillas y elegantes y que, en conjunto, compongan un
todo armonioso. Para empezar, utiliza el nimero minimo de palabras o
graficos con relevancia directa precisos para explicar tu idea. Una vez mas, tu
voz sera la banda sonora que proporcionara detalles adicionales. El
minimalismo se amplia también a limitar la cantidad de tipografias, colores e
imagenes utilizados. Asimismo, la densidad de conceptos también debe ser
minimalista. Las mejores diapositivas s6lo contienen un mensaje nuclear. Si
tienes una diapositiva con dos graficos circulares, dividela en dos
diapositivas. Craig Valentine, experto en formar a personas para pronunciar
discursos, ofrece una guia fantastica: «Utiliza las diapositivas como el lugar
de despegue y aterrizaje». Nada mas.

La mayoria de los disefiadores emplean una unica tipografia en un disefio.
Puesto que muchas diapositivas tienen titulos o mensajes al estilo de titular
breve de prensa, la mejor eleccion es una variante de la Helvetica, incluida su
prima hermana, la Arial. Cada tipografia transmite un contexto emocional,
por lo que conviene ajustar la letra elegida al mensaje que se esta
comunicando. La Helvetica transmite un tono neutro a la par que autoritario,
lo cual la convierte en una buena eleccion para la mayoria de las
presentaciones. La mayor parte de los letreros y logotipos de empresas que
vemos estan disefiados con esta letra.

Si necesitas o quieres utilizar multiples fuentes, lo mejor es moverte
siempre dentro de una misma familia tipografica. Aparte del cuerpo de la
letra, las distintas fuentes varian en grosor (fina, normal y gruesa) y en el
estilo (cursiva, negrita, etc.). Todas estas variantes, ademas del uso comedido
de distintos colores de letra, te serviran para generar contraste.

La regla del «menos es mas» también se aplica al uso del color. Elige una
paleta limitada a un maximo de cinco colores. Para mantener la coherencia
entre las imagenes, las tipografias y los fondos, una practica excelente



consiste en extraer los colores de una imagen o un conjunto de imagenes que
utilices en la presentacion. En general, las paletas mas efectivas son las
monocromaticas, donde el color es siempre el mismo y lo que varia es el tono
o el valor (mas claro o mas oscuro) y la intensidad o saturacién. Otra
alternativa consiste en optar por un contraste sutil pero inequivoco con un
esquema de color andlogo, es decir: un esquema que emplee colores
adyacentes en la rueda de color. Para un contraste mas osado, que conviene
usar siempre con precaucion, emplea colores complementarios situados en
polos opuestos de la rueda de color. Los colores neutros, como el blanco y el
negro, también funcionan bien para fondos. A la hora de presentar datos,
utiliza un color plano que no interfiera con el mensaje.

Ademas de la filosofia del «menos es mas», conviene interiorizar otro
conjunto de principios relativos a la ubicacién oOptima del texto y las
imagenes. De nuevo, se trata de uno de los temas a debate entre la comunidad
del disefio, pero yo recomiendo aplicar la «regla de los tercios». Divide la
diapositiva en una reticula de tres por tres, es decir en nueve cuadrantes
iguales, y utiliza dicha reticula para alinear tanto el texto como las imagenes.
Es perfectamente aceptable que los elementos ocupen multiples cuadrantes,
pero, cuando asi sea, procura que responda a una decision consciente e
intencionada. Por ejemplo, imagina que hubieras ocupado toda una
diapositiva con una sola imagen de naturaleza. En tal caso, alinearias el
horizonte con una de las dos lineas horizontales de la reticula. Si el cielo esta
apagado, alinéalo con la de arriba. Si en cambio el cielo es espectacular,
alinea el horizonte con la linea inferior de la reticula.

La reticula te servira de guia para conocer donde se encuentran los puntos
focales en la diapositiva. Hay cinco. Los cuatro primeros se hallan en las
intersecciones de las lineas de la reticula y son lugares fantasticos para
colocar una imagen. El quinto es mas sutil y se localiza en el centro visual de
la diapositiva, justo arriba y a la derecha del verdadero centro.

Justo antes de sentarme a escribir este capitulo, mi hija de doce afios
estaba preparando una presentacion acerca de la isla volcanica de Krakatoa
con Prezi, una herramienta de creacion de guiones graficos con opciones de
graficos profesionales, como el paneo y el zoom. En la otra habitacién, mi
hijo de nueve afios utilizaba el PowerPoint para escribir su resena del libro de
Lois Lowry sQuién cuenta las estrellas? Y por muy orgulloso que me sienta
por el hecho de que mis hijos estén adquiriendo conocimientos de disefio a



edades tan tempranas, no he podido evitar soltar una lagrimilla al comprobar
que dan un valor desproporcionadamente superior a las transiciones y
animaciones que al contenido de sus presentaciones. Sospecho que mis hijos
no son Unicos en este aspecto y que no soy el tnico padre que esta intentando
revertir el triunfo del estilo por encima de la enjundia que han propiciado las
tecnologias.

Espero que aceptes mi consejo y desarrolles la capacidad de hablar sin
ayuda de diapositivas. Se trata de una habilidad cuyo creciente valor es
proporcional a su creciente escasez. En el presente s6lo se me ocurren dos
excepciones aceptables a no usar diapositivas.

La primera excepcion es cuando tienes fotografias personales que
enriquecen sustancialmente tu ponencia. Las imagenes que se engloban en
esta categoria documentan tu experiencia y cada una de ellas vale mas que
mil palabras. Ten en cuenta que esta excepcion tiene dos partes. La primera
es que utilices fotografias personales en lugar de fotografias de archivo o,
peor aun, imagenes predisefiadas. Y la segunda es que las fotografias
verdaderamente complementen tu charla. Las diapositivas, incluso las que
tienen imagenes, obligan a los espectadores a desactivar su imaginacion. Es
un precio muy alto a pagar y debe compensar.

La otra excepcion es cuando se presentan datos. De nuevo, los datos
deberian ser de cosecha propia y enriquecer tu charla de un modo que las
palabras solas no puedan hacer. En especial en el caso de los datos, aplica las
técnicas descritas en este capitulo para que las diapositivas resulten claras y
sencillas.

Algunos ponentes necesitan dar un paso mas y utilizar clips de video. Con
la misma advertencia de que los videos sean de tu propia creacion y aporten
valor a tu charla, en el siguiente capitulo examinamos el uso de contenido
multimedia.






Capitulo 15

COMO USAR VIDEOS CON EFICACIA

CONSEJO 87: Utiliza videos cortos.

Dado que en TED no se ve con buenos ojos hacer publicidad comercial,
la organizacién rara vez selecciona a ponentes con trasfondos empresariales
tradicionales cuyo fin sea promocionar lo que hacen. Es mas, dada la creencia
popular de que toda la publicidad es mala, nadie esperaria ver al
vicepresidente de una de las agencias de publicidad mas importantes del
mundo en el escenario principal de estas charlas. Rory Sutherland[102] de
Ogilvy & Mather UK derrumbé este mito indicando modos como la
publicidad puede utilizarse para hacer el bien. El resumen de su charla se
recoge en la Tabla 15.1.

Ademas de veintidos diapositivas, Rory utilizo dos videos. El primero
correspondia a un anuncio de 30 segundos que acababa con una voz en off
que decia: «Nuevos cereales Diamond Shreddies. E1 mismo cereal 100 %
integral con una deliciosa forma romboidal». Era un video breve y dulce y
suscito grandes carcajadas entre el publico cuando éste capt6 la ironia de que
los rombos no son mas que cuadrados girados 45 grados.

Tras unos cuantos comentarios, Rory mostro un video de 65 segundos en
el que los participantes de un grupo de estudio reaccionaban al nuevo cereal
en un estudio de mercado. Pese a contener momentos hilarantes, este video se
hizo un poco largo. Ya sea por naturaleza o por costumbre, los humanos
estamos acostumbrados a visionar videos interrumpidos en segmentos de
treinta segundos. Rory podria haber descartado este segundo video o haberlo
reproducido so6lo hasta la mitad.

El comico Charlie Todd,[103] a quien has conocido en el Capitulo 2,
sobre como organizar la charla, demostré ser un experto utilizando videos. Si
usar un video en una presentacion puede distraer al publico, imagina lo que
sucede al reproducir cuatro. Hay que extremar precauciones. Todd manejo
este aspecto con maestria mostrando videos de una duracion decreciente,
empezando por el mas largo, de 180 segundos, siguiendo por uno de 65
segundos, otro de 77 segundos y un ultimo de 50 segundos. Utilizar videos
progresivamente mas cortos proporciona al publico la agradable sensacion de



que la ponencia coge ritmo.

TaBLA 15.1 Resumen de la TED Talk de Rory Sutherland «Lecciones vitales
de un hombre de la publicidad»

ELEMENTO

PREMISA

PRUEBA

Introduccién

(1) El valor intangible es un sustituto
ideal para utilizar la mano de obra o
los recursos limitados

(2) En lugar de gastarse 6.000 millones de
libras en acortar 40 minutos un viaje en tren,
iqué sucederia si simplemente
entretuviéramos a los viajeros?

Parte A

(3) La mayoria de los problemas son
problemas de percepcion

(4) Medicamentos placebo, educacion
placebo, patatas reales, uso obligatorio del
velo y zumo de naranja

Parte B

(5) La persuasion es mejor que la
obligatoriedad

(6) Las sefiales de radar consumen menos
recursos y son igual de eficaces para que los
conductores reduzcan la velocidad que poner
multas por exceso de velocidad

Parte C

(7) Adoptar el valor intangible nos
permite conservar nuestros recursos
limitados

(8) Joyas prusianas, minimalismo de Shaker,
ropa vaquera y Coca-Cola

Parte D

(9) El ecosistema de los nuevos
medios posibilita la creacién de un
valor masivamente descentralizado
que puede utilizarse con buen fin

(10) Ejemplos de comida y bebida y un botén
de grandes ofertas en el hogar

Parte E

(11) Apreciar el valor de los bienes
tangibles existentes

(12) Cereales Shreddies y vino de bajo precio

Conclusién

(13) Apreciar el valor de cosas
intangibles como la salud y el amor

CONSEJO 88: Apartate a un lado y visiona videos con un audio de alta

calidad.

Los dos videos que proyect6 Rory Sutherland fueron una experiencia
audiovisual completa que captdé plenamente la atencion del publico. Si
hubiera intentado narrar algo simultaneamente, los oyentes ni lo habrian
entendido a €l ni habrian entendido el contenido multimedia. En lugar de
mirar al publico o de posar la mirada en su monitor chivato (una pantalla
enfocada al ponente), Rory Sutherland tuvo a bien permanecer de pie en
silencio en un lado y volver la vista para mirar la misma gran pantalla que el



publico.

CONSEJO 89: Complementa los videos sin audio con narracion.

En contraposicion a la opcién de Rory, Charlie Todd narré sus videos. Se
trata del enfoque oportuno cuando la pista de audio del video consiste en un
ruido de fondo bajo. Ademas, la narracion es esencial para los videos mas
largos de un minuto, como era el caso en tres de los cuatro que proyecto
Todd. Ademas de artistas del espectaculo como Charlie, los inventores suelen
reproducir videos y acompafiarlos de narracion para demostrar las tecnologias
que han creado.

No veras nunca un video TED con un error multimedia, porque los
errores se editan en la fase de posproduccion. Sin embargo, estoy en
disposicion de garantizarte que si veras algun problema, leve o grave, con los
videos en la mayoria de los eventos TEDx. Ocurre que el video tiene la mania
de funcionar perfectamente bien en tu ordenador, pero funcionar mal por
motivos diversos cuando se visiona con un proyector y un sistema de sonido.
Por este motivo, aconsejo a los ponentes de las salas mas pequefias que eviten
usar videos, sin mas. En caso de que el video sea esencial para la charla,
entonces acude a la sala temprano y reproddcelos por completo antes del
evento.

Probablemente ya habras notado mi reticencia al uso de diapositivas y
videos a menos que afladan un valor significativo y documenten tu
experiencia personal. El atrezo es otro elemento de disefio que puede ser un
buen complemento o alternativa. El capitulo siguiente te indica como
utilizarlo de manera adecuada.






Capitulo 16

USO DE ATREZO

CONSEJO 90: Esconde el atrezo cuando no lo utilices.

Pese a ser una rareza, mas alla de en las demostraciones técnicas, utilizar
objetos de atrezo relevantes para el contexto es una buena manera de afadir
sal y pimienta a la presentacion. Durante su TED Talk resumida en la Tabla
16.1, el activista antipobreza Bunker Roy[104] se sirvio de una marioneta de
mano para explicar como la utiliza para resolver disputas en los poblados a
los que asesora:

Cuando el porcentaje de analfabetismo es muy alto, usamos titeres. Nos
comunicamos con titeres. Este es Jokhim Chacha, que tiene 300 afios. El es
mi psicoanalista, maestro, médico, abogado y mecenas. En realidad, recauda
dinero, resuelve mis conflictos. Resuelve mis problemas en la aldea. Si hay
tension en la aldea, si baja la asistencia a las escuelas y hay roces entre
maestros y padres, el titere retine a maestros y padres frente a toda la aldea
y dice: «Dense la mano. La asistencia no debe decaer». Estos titeres estdn
hechos de informes del Banco Mundial reciclados.

Roy dejo la marioneta en un atril cercano. Para conseguir un mayor
efecto, habria resultado mas eficaz que escondiera su objeto de atrezo antes y
después de utilizarlo. Muchos ponentes TED hacen que un ayudante les
entregue y se lleve el atrezo. Otra opcion habria sido colocar el titere en una
caja pequefia y anodina para evitar que el publico se distrajera, aunque fuera
un instante.

Cabe destacar que Roy no solo utiliz6 la marioneta, sino que también
proyecto diapositivas del uso de marionetas en aldeas. Me resultd una
combinacion novedosa, inteligente y efectiva.

TaBLA 16.1 Resumen de la TED Talk de Bunker Roy «Lecciones de un
movimiento de pies descalzos»
ELEMENTO PREMISA PRUEBA




Introduccién

(2) La vida no son soélo

comodidades

(1) Mundo ordinario. Tras graduarme por las
mejores escuelas hace 45 afios, todo estaba
preparado para que viviera un futuro cémodo. Pero
me pico la curiosidad saber como seria vivir y
trabajar en una aldea

Parte A

(4) El conocimiento de los
profesionales de las aldeas
tradicionales tiene un valor
increible allende los confines
de sus comunidades

(3) Incidente inductor. De manera que cavé pozos en
la India rural durante cinco afios y sofié con fundar
una «Universidad de pies descalzos» para permitir a
los pobres compartir sus habilidades 'y
conocimientos tradicionales

Parte B

(6) Si das poder a los pobres
aportandoles mas
conocimientos, entonces
pueden mejorar sus vidas en
sus comunidades

(5) Climax. Hasta que un dia en 1986 construimos
finalmente la Universidad de los Pies Descalzos para
proveer educacién, alimento, cobijo, electricidad y
asistencia médica

Parte C

(8) Las mejores practicas de
los aldeanos son transferibles
tanto dentro del propio pais

(7) Nueva normalidad. Y nuestra propuesta fue tan
eficaz que ampliamos los métodos a mujeres de toda
India, Africa y Afganistan

como entre paises

Conclusion (9) La gente real tiene las
soluciones que necesitan al
alcance de la punta de los

dedos

CONSEJO 91: Utiliza el atrezo con moderacion.

A menos que sea absolutamente imprescindible, intenta utilizar un unico
elemento de atrezo, ya que usar varios puede quedar efectista. Bunker Roy
s6lo utiliz6 su marioneta, Jokhim Chacha. En la misma linea, Jill Bolte
Taylor sostuvo en alto un cerebro humano real con una columna vertebral
colgando mientras explicaba la funcion logica de los hemisferios derecho e
izquierdo.

CONSEJO 92: Cerciorate de que tus elementos de atrezo sean lo
bastante grandes como para que el publico los vea bien.

Dado que donde con mas frecuencia se utilizan elementos de atrezo es en
demostraciones técnicas, salas grandes y bien producidas como TED vy
TEDGIobal suelen utilizar una videocamara o dos para ampliar la imagen del



elemento y proyectarla en pantallas ultragrandes. De manera que el tamafio
del objeto en si no es problema. En cambio, en salas mas reducidas, como los
eventos TEDx, conviene que los elementos de atrezo sean lo bastante grades
como para que todos los asistentes puedan verlos bien. Si son demasiado
pequeiios, puedes recurrir a mostrar un video del objeto en accion, como hizo
Pranav Mistry[105] al mostrar sus diversos dispositivos de interfaces
ordenador-humano.

Una manera de hacer que el publico vea el atrezo es hacerlo volar, como
hizo Marjus Fischer[106] en su charla en TEDGlobal 2011 titulada «Un robot
que vuela como un pajaro». Tras explicar brevemente que habia trabajado
con un equipo para construir un SmartBird ultraligero con la forma de una
gaviota argéntea, un asistente lanzé una gran ave robdtica con una
envergadura de alas de dos metros desde la parte de atras de la sala. Mientras
el robot sobrevolaba al publico durante 40 segundos, Fischer permanecié en
silencio y lo sigui6 con la mirada con la misma expresion de embelesamiento
que mostraba el publico. Una vez concluido el vuelo, al retomar el discurso,
sostuvo una réplica a escala real del SmartBird sin carcasa para que el
publico pudiera ver las entrafias mecanicas del robot.

Cuando la mayoria de las personas piensan en el disefio en el contexto de
las ponencias publicas, s6lo imaginan utilizar diapositivas, videos y atrezo.
Sin embargo, existe otro elemento de disefio menos frecuente que también
aparece en el escenario: el atril. Como descubriras en el capitulo siguiente,
los atriles pueden utilizarse de manera intencionada como sefia de autoridad o
como muleta para los ponentes menos seguros de si mismos.






Capitulo 17

USO DEL ATRIL

CONSEJO 93: Utiliza un atril cuando necesites proyectar autoridad.

Pese a que no es habitual verlos en los escenarios TED, los atriles no son
ni buenos ni malos en si mismos. Algunos ponentes extraordinarios, incluidas
Chimamanda Adichie[107] y Karen Thompson Walker,[108] los utilizaron.
(Como cualquier persona que haya comentado este texto antes que yo ha
hecho, recuerdo que un podio es una plataforma sobre la cual uno se coloca y
un atril es un mueble detras del cual uno se coloca para hablar.)

Empecemos por asumir que has practicado la charla y tienes el contenido
y la forma de expresarlo bien interiorizados. En ese caso, simplemente estaras
realizando una decision estilistica sobre si utilizar o no un atril. En la mayoria
de los casos, la mejor eleccion es no usarlo, porque crea una frontera fisica y
psicoldgica entre td y el publico. Si el objetivo es motivar e inspirar, el atril
es tu enemigo.

El primer motivo para utilizar un atril es que necesites de manera
intencionada proyectar poder y autoridad. Hace unos afios, los ejecutivos
siempre hablaban detras de un atril. En la actualidad, se lo reservan para
ocasiones mas solemnes, como cuando estan presentando las cuentas
financieras o van a dar una mala noticia. Cuando el objetivo es mostrar
autoridad, recuerda mantener la coherencia en tus otras acciones. Cuando no
utiliza un atril, el presidente Barack Obama suele salir sin chaqueta y con las
mangas remangadas. En cambio, cuando habla desde detras de un atril,
siempre lleva corbata y la americana abotonada.

Para mantener la autoridad, asegurate de que el atril y ti quedéis fuera de
la linea de fuego de las diapositivas o imagenes proyectadas. También cuesta
infundir autoridad si eres muy bajito en relacion con la altura del atril, de
manera que usa un discreto escalén o evita usar el atril.

Un segundo motivo para utilizar un atril viene dictado por las normas del
evento o el publico. Por ejemplo, algunas parroquias exigen que los oradores
hablen desde detras de un atril para proyectar una autoridad didactica. En tal
circunstancia, el atril también facilita leer largos pasajes de un texto religioso.
La misma logica se aplica al leer un panegirico.



Un tercer motivo para usar un atril es cuando necesitas utilizar notas y no
dispones de un teleprompter. En la mayoria de los casos, se trata de una
justificacion pobre, porque si has practicado suficiente no deberias necesitar
notas. No obstante, si hablas a menudo y sobre una amplia variedad de temas,
sencillamente no tendras tiempo para ensayar suficiente. Ademas, hay
situaciones en las que las apuestas son muy altas y cada palabra importa,
como en el caso de un director ejecutivo que emite una disculpa por un
producto de consumo que se retira del mercado por cuestiones de seguridad.

CONSEJO 94: Apoya las manos tranquilamente en el atril.

Por lo que yo he podido comprobar, la mayoria de los oradores con pocas
horas de vuelo agarran el atril por los laterales. Y atin mas atroz es el caso de
los ponentes que se aferran a él por los bordes frontal o trasero y apoyan en él
los codos.

Si éstas son las malas practicas, ;cuales son las buenas? Cada vez que
tengas que dar una charla deberias determinar de manera anticipada cudl va a
ser la posicién por defecto de tus manos o la posicion basica. Esto implica
saber exactamente donde vas a colocar las manos cuando no estés
gesticulando. Recomiendo apoyar las manos comodamente en el atril, sobre
todo si estas consultando notas. Cualquiera de las tres opciones siguientes es
aceptable. La tactica mas informal es entrelazar las manos por las puntas de
los dedos, con cuidado de no apretarlas. La estrategia intermedia es entrelazar
las manos de manera que las puntas de los dedos de cada mano toquen el
anverso de la mano contraria, con las palmas separadas. L.a mayoria de los
oradores que aplican esta técnica dejan también que las puntas de sus
pulgares se toquen. La técnica mas formal es juntar las puntas de los dedos de
ambas manos, indice con indice, corazén con corazon, etc.

Si no vas a consultar notas, entonces otra posicion basica aceptable es
colocarte de pie aproximadamente a unos veinticinco centimetros del atril y
adoptar la postura de la torre, con las manos por delante de ti a la altura del
ombligo.

Al margen de si decides apoyar las manos en el atril o sostenerlas a la
altura del ombligo, gesticula con normalidad y seguridad al nivel o por
encima del nivel del torso. A modo de referencia, debes hacerlo un poco por
encima de lo que gesticulas al hablar sin atril debido a esta obstruccion obvia.



Y, por ultimo, al menos que seas un dictador demente, por favor no des
puiietazos en el atril. Si lo eres, entonces golpéalos desde el principio y con
frecuencia.

CONSEJO 95: Apartate del atril si puedes.

Para romper la barrera fisica y psicologica entre ti y tu publico, apartate
del atril si puedes. Tu capacidad para hacerlo estara limitada por la
formalidad de la ocasion, por las consideraciones de audio y video y por tu
grado de preparacion.

En los contextos muy formales, da toda la charla sin abandonar tu sitio
tras el atril. Eso significa que debes tener los pies firmemente plantados en el
suelo, y el cuerpo recto y nivelado durante un largo rato. Por supuesto,
puedes alternar el peso alguna vez, y quiero decir «alguna» vez, para estar
mas comodo. Recuerda también no inclinarte hacia delante ni sobre el atril ni
balancear el cuerpo.

Las consideraciones de audio y video también pueden inhibir tu
capacidad para moverte por el escenario. En los casos mas evidentes, si el
unico microfono disponible esta unido al atril, entonces estas atrapado.
Ademas, si tu ponencia se esta retransmitiendo a través de un canal de video
sencillo con una sola camara, entonces tu gama de movimientos también sera
limitada, por no decir inexistente, debido a la mecanica de seguimiento y
enfoque.

Si no se trata de una ponencia abiertamente formal y dispones de un
microfono inalambrico sin video o con una configuracion de video muy
sofisticada, entonces eres libre de moverte por la cabina. Pese a que puedes
escoger comenzar y concluir la ponencia desde detras del atril, muévete con
un objetivo y con una interpretacion pseudoteatral en mente. De ese modo, no
te moveras solo por aportar variedad o para estar comodo, ni tampoco para
liberar energia nerviosa.

Si te mueves, muévete de verdad. No permanezcas atado artificialmente
al atril dando pasos solo a su derecha, izquierda o adelante. Otra maniobra de
principiante consiste en regresar al atril simplemente para pasar las
diapositivas o para consultar tus notas. Utiliza un mando a distancia para
accionar el proyector, a ser posible uno muy simple que puedas pulsar de
manera subrepticia desde el bolsillo. Si pierdes tu lugar y necesitas regresar a



hojear tus notas, hazlo mientras bebes un trago de agua. Este inteligente truco
de prestidigitacion distrae al publico de tu auténtico objetivo, si bien recurrir
a él en exceso socavara tu credibilidad y acelerara tu necesidad de hacer una
pausa para ir al bafio.

Cuando te apartes del atril, no te lleves las notas, el agua ni ningtn otro
material, para poder dejar el escenario con seguridad y autoridad. Siempre
puedes regresar a recuperarlos en un intermedio o solicitarle al organizador
que te las entregue.

CONSEJO 96: Utiliza las notas como un profesional.

Tal como he mencionado antes, lo mejor es no utilizar notas. Dicho esto,
he observado que el 99 por ciento de los ponentes que utilizan un atril las
usan. Si insistes en formar parte de esta mayoria, serd mejor que las emplees
de manera correcta.

Tu mejor opcion es utilizar un esquema de una sola pagina impreso en un
cuerpo de letra muy grande unicamente en la mitad superior de la pagina.
Evita utilizar s6lo mayusculas, porque son mucho mas dificiles de leer. Y
deja el protector transparente en casa (o guardalo antes de comenzar) porque
tiende a reflejar los focos y producir destellos.

Si necesitas usar multiples paginas de notas, aplica las mismas buenas
practicas que aplicarias para una sola pagina. Ademas, deja las hojas sueltas
(no las grapes ni las encuadernes con una anilla) y numéralas claramente por
si se te caen. Por ultimo, pasa las paginas deslizandolas, en lugar de
pasandolas de delante a atrds para minimizar los movimientos y el ruido y no
distraer al publico de tu mensaje.

Si necesitas hablar y proyectar autoridad detras de un atril, entonces te
aliento firmemente a que practiques con uno y simules en la medida de lo
posible la situacion real. Como minimo, planifica de antemano la posicion de
tus manos por defecto y cualquier otro movimiento potencial. Si estas
preparado, tu memoria muscular se hara cargo de la situacion de manera
natural y te dejara tranquilo para que te concentres en tu mensaje y en el
publico.






Capitulo 18

COMO VESTIRSE PARA TRIUNFAR EN EL ESCENARIO

CONSEJO 97: Selecciona un atuendo apropiado con anterioridad al
evento.

La ropa que lleves durante la ponencia puede afectar a tu interpretacién y
a su recepcion por parte del publico. En consecuencia, no dejes la eleccion, el
lavado o la compra de tu atuendo hasta la noche antes o el mismo dia de la
ponencia. En su lugar, preparalo con unos dias de antelacién para poder
concentrar la atencion en pulir el contenido de tu mensaje y tu actuacion.

La consideracion mas importante a la hora de vestirse para triunfar en el
escenario es que la ropa que lleves te haga sentir fisicamente comodo. La
mayoria de las personas se sienten mas comodas con prendas un poco
holgadas. Dado que los focos de los escenarios pueden dar calor, opta por
tejidos naturales transpirables como el algodon o la lana ligera. Si no llevas
un calzado comodo, tu incomodidad se traslucira, asi que escoge un par de
zapatos que ya hayas estrenado, y limpialos bien. La ropa y los zapatos que
lleves deberian resultarte comodos de llevar todo el dia. La comodidad fisica
y la seguridad en uno mismo van de la mano.

Las mujeres tienen mas opciones de vestimenta que los hombres, y ello
las obliga a prestar atencion a algunas consideraciones adicionales. Las
primeras pocas filas del ptblico normalmente estaran por debajo de usted y
es posible que haya algun palco por encima. Dependiendo de la produccion,
es posible que varias camaras te enfoquen desde distintos angulos. Ademas,
la iluminacion del escenario puede hacer que las ropas brillantes se vuelvan
mas transparentes; lo que funciona en la luz tenue de casa o de la oficina
puede convertirse en un atuendo de pesadilla en el escenario. Por estas
razones, aconsejo a las mujeres llevar ropas que las cubran bien y largas. Y, a
menos que sean expertas en caminar con tacones altos, las aliento a que opten
por unos zapatos bajos o vayan planas.

Tu indumentaria debe ser acorde a tu personalidad y al tono de tu charla:
analiza las opciones de vestimenta de varios ponentes TED. Vestido con una
kurta (una tinica de manga larga por debajo de las rodillas) de color granate
tradicional, un chaleco de lana marrén y unos pantalones blancos anchos,



Bunker Roy[109] tenia todo el aspecto de un hombre que abogaba por dar
poder a los pobres de la India. Amanda Palmer,[110] una cantante
inclasificable, desplegd su personalidad con una camiseta gris con un sutil
estampado floral serigrafiado, tejanos grises oscuros con los dobladillos
vueltos hacia arriba, botas militares negras y complementos bastos. Y de
acuerdo con su material y con su aura de catedratico, el defensor de la
educacion sir Ken Robinson[111] llevaba americana y pantalones de vestir
con una camisa gris clara, pero sin corbata. Todos estos ponentes
seleccionaron un atuendo que expresaba quiénes eran sin distraer la atencion.

Dentro de los confines de tu personalidad, intenta vestir un grado mas
formal que tu publico. En un evento mas informal como TEDx, deberias
vestir, al menos, como un ejecutivo informal. En un evento TED, donde el
publico suele vestir ropa de negocios informal, opta por una vestimenta mas
profesional. Los hombres tienen poco margen de error si eligen un traje
oscuro y una camisa blanca, con opcién de llevar o no corbata. Los trajes de
chaqueta oscuros también funcionan bien en el caso de las mujeres, asi como
los vestidos con chaqueta. En cuanto a la eleccion de los colores, es buena
idea comprobar con el organizador de qué color va a ser el fondo que va a
utilizar, para que no coincida justo con el de tu ropa y te difumines. Por
ultimo, evita las rayas y los estampados estridentes, ya que distraeran al
publico y no quedan bien ante la camara.

CONSEJO 98: Asegurate de que tu vestimenta permita llevar micréfono.

Si das la charla en una sala con mas de 20 personas de publico, hay
muchas posibilidades de que lleves un microfono lavalier inalambrico. En
algunos casos, en realidad necesitaras llevar dos, uno para los altavoces y
otro para la camara. Estos microfonos que se enganchan van unidos a un
transmisor de un tamafio considerable mediante un cable. Piensa en el bulto
que puede hacer a la hora de decidir tu vestimenta. Algunas cosas que debes
tener en cuenta:

En primer lugar, necesitaras enganchar el transmisor en algun sitio. Antes
de descartar este asunto como una trivialidad, permiteme decirte que he
vivido muchos momentos horrorosos como organizador de TEDx intentando
determinar donde colocar el transmisor. En un caso, una ponente llevaba un
vestido cefiido con un delgadisimo cinturon decorativo, y no llevaba



chaqueta. El brillante camardgrafo con quien trabajo, Desmond Horsfield,
improviso una solucion pegando con cinta adhesiva el transmisor a la espalda
del vestido de la mujer justo antes de que saliera al escenario. Tanto hombres
como mujeres podrian ahorrarse estos episodios llevando una chaqueta,
pantalones o un cinturén robusto.

En segundo lugar, tiene que haber algun sitio donde enganchar el
micréfono. Lo ideal es colocarlo lo mas cerca posible del centro del cuerpo y
entre quince y veinte centimetros por debajo de la barbilla. Este es otro de los
motivos por los que recomiendo tanto a hombres como a mujeres llevar una
chaqueta. Si prefieres no llevarla, asegurate de que la camisa, la blusa o el
vestido que lleves puesto tenga un lugar robusto y adecuado para enganchar
el micr6fono. Estos microfonos son muy sensibles, asi que no te lo coloques
nunca donde el pelo, una joya o el tejido de la ropa pueda rozar con ellos. Si
tienes suerte, el organizador del evento te proporcionara uno de esos
microfonos que se colocan sobre la oreja y se extienden hasta el rostro, los
cuales permiten una mayor flexibilidad a la hora de elegir la ropa y las joyas.

En tercer lugar, deberas ocultar el cable que une el transmisor con el
micréfono de gancho. De nuevo, la chaqueta es la mejor opcién, pues permite
pasar el cable por la espalda y por encima del hombro. Si no llevas chaqueta,
preparate, porque alguien a quien no conoces demasiado tendra que ayudarte
a pasarte el cable por entre la ropa.

Si es posible, conviene hacer una prueba de sonido antes de que empiece
el evento o durante una pausa. Ello te permitira realizar leves ajustes y
sentirte mas seguro. Asegurate de tener los bolsillos vacios tanto durante la
prueba de sonido como durante la presentacion, y evita caminar directamente
delante de un altavoz.

CONSEJO 99: Lleva un atuendo de repuesto.

En las situaciones donde debas dar una charla importante, sobre todo si va
a filmarse, lleva un atuendo de repuesto para tener una segunda opcién en
caso de que la ropa no funcione en camara o te caiga una mancha. También
es buena idea llevar un pequefio costurero a mano por si se te cae un boton.

Es muy facil entrar en barrena cuando uno se prepara para una
presentacion. El aspecto al que mas atencion debes prestar es al contenido.



Evita problemas relacionados con tu atuendo vistiéndote como sueles
hacerlo, de manera adecuada para tu profesion.



Cuarta parte

EL VIAJE HASTA EL ESCENARIO Y MAS ALLA






Capitulo 19

COMO CONSEGUIR QUE TE SELECCIONEN PARA DAR UNA TED
TALK

CONSEJO 100: Vive tu pasion.

«;Como puedo conseguir que me seleccionen para dar una TED Talk?»,
es una de las preguntas que escucho mas habitualmente, sobre todo entre
oradores profesionales. Permiteme confesar, ante todo, que yo no queria
escribir este capitulo porque creo que parte de una premisa peligrosa. Cuando
se formula esta pregunta, se pierde de vista lo verdaderamente importante:
vivir la vida motivado de verdad por compartir esa idea digna de difusion. Si
das una TED Talk, pero no vives tu pasion, entonces habras perdido la
partida. Si vives tu pasion y nunca das una TED Talk, habras ganado. Y
como no podria ser de otra manera, el camino mas directo para impartir una
TED Talk es vivir tu pasion.

A lo largo de este libro me he propuesto proporcionarte consejos sobre
como dar una charla TED Talk memorable, pero, en este tema en concreto,
debo remitirte a otras personas mas cualificadas que yo, como Seth Godin
para conseguir hacer realidad tu pasion profesional, Oprah Winfrey para vivir
tu pasion personal o Tony Robbins, que mezcla ambas. También te invitaria a
pensar en los tres grupos —educadores, artistas del espectaculo y agentes del
cambio— de 15 personajes que he descrito en el Capitulo 1. Salvo contadas
excepciones, estas personas han consagrado décadas de sus vidas al estudio y
el dominio de un campo singular y, con frecuencia, esotérico. El hecho de
que hayan dado una TED Talk en el camino es sélo un punto seguido al final
de una frase, y esa frase es so6lo un fragmento minusculo de la historia de sus
vidas.

Quiza mi propia historia pueda resultar iluminadora. A modo de
trasfondo, déjame decirte que llevaba mas de diez afios estudiando y
practicando el hablar en publico. A lo largo del camino, no dejaban de
aconsejarme que me esforzara por ser un experto que habla en lugar de un
orador experto. El primero es todo contenido, el segundo es so6lo forma. Sin
embargo, por muchos ambitos que hubiera explorado, siempre regresaba a mi
fijacion absoluta por dar discursos. Hasta donde yo alcanzaba a entender,



hablar acerca de hablar no acostumbra a pagar las facturas, pero, por suerte,
tenia un empleo diurno.

En diciembre de 2011, mi amiga Sarah Goshman solicit6 a un grupo de
compafieros de debates Toastmasters que la ayudaran a organizar un evento
TEDx. A la sazon, Sarah trabajaba como «comodin» en Jacob’s Cure, una
pequefia organizacion sin animo de lucro dedicada a curar la enfermedad de
Canavan donde hacia de todo. (La enfermedad de Canavan es una
enfermedad neuroldgica genética que incapacita a los hijos y te los arrebata
en la primera década de vida.) Aparte de su empleo diario, Sarah es una
buscadora experta. Sabia que los organizadores de TEDxX tienen estrictamente
prohibido el autobombo, pero estaba fascinada con el fenémeno TED y le
apetecia hacer algo para ayudar a difundir ideas en su comunidad local.

Pese a que yo no tenia ni idea de organizar eventos, me ofreci voluntario
a ayudarla a llenar el elenco de oradores entre mi red inmediata y ampliada.
A medida que el evento se aproximaba, Sarah necesit6 retirarse a un papel
secundario para contar con mas tiempo libre y poder cuidar a un pariente
enfermo. Al ser el segundo de a bordo, di un paso al frente para llenar el
hueco como organizador y maestro de ceremonias del acto.

Entre el publico del dia del evento habia un grupo de veinteafieros que
trabajaban en Hartford, Connecticut, entre los cuales figuraba el analista de
aseguradoras Brian Waddell. Al final del dia, Brian y sus amigos habian
resuelto que querian organizar su propio evento TEDx y me solicitaron si
queria hacer una ponencia acerca de hacer ponencias. Supongo que mi
intento de ser una presencia minima y limitarme a presentar a los
conferenciantes y conectar sus charlas con el tema que tratibamos no logro
ocultar que soy un apasionado de hablar en publico. Si alguna vez me
conoces en persona, comprobaras que me cuesta desconectar de ello.

Pero el aspecto importante de mi historia no es que organizar un evento
TEDx sea una buena manera de dar una charla en TEDx o en TED. De hecho,
es una manera absolutamente desaconsejada, porque TED prohibe a los
organizadores hablar en sus propios eventos. Es mas, planificar y ejecutar un
evento es una tarea estresante y costosa que absorbe mucho tiempo. Lo que
deseo destacar es que yo no tenia absolutamente ninguna intencion de hablar
en un evento TEDx. Sencillamente vivia mi pasion en la vida, cayeron unas
cuantas piezas de ajedrez aleatorias y un organizador de TEDx me invit6 a
dar una charla y acepté. Sustituye la mia por otra obsesion particular y
descubriras que practicamente todos los ponentes de TED y TEDx tienen una



historia similar.

CONSEJO 101: Traba amistad con un orador muy solicitado.

Cuando lleg6 el momento de buscar ponentes para el evento TEDx que
ayudé a organizar, apunté alto y envié el siguiente correo electronico al
visionario del marketing Seth Godin:

Hola, Seth: estoy organizando un evento TEDx en Stanford, CT, el 28 de
abril. Pese a que sospecho que el publico sera un poco limitado para ti (en
torno a 100), ;conoces a algtn conferenciante en la zona metropolitana de
Nueva York a quien estés ensefiando al cual pueda remitirme para
proponerle participar? Saludos, Jeremey

Envié el correo electronico a las 21:54 de un martes por la noche. Piensa
que Seth y yo no nos conocemos Yy, pese a ello, me respondio tres minutos
mas tarde para conectarme con el defensor de la alianza de las culturas Al
Pittampalli. Al me recomend6 a otro ponente, que me recomend6 a otro
ponente mas. Incluso después de tener cerrado el programa me recomendo a
otros dos conferenciantes, Lauryn Ballesteros e Ishita Gupta, a quienes remiti
a otro organizador de TEDx. Al, Lauryn e Ishita no buscaban una
oportunidad para dar una conferencia; simplemente vivian su pasién de un
modo que llamo la atencion de alguien que recibe muiltiples invitaciones y
esta asombrosamente comprometido con ayudar al préjimo a triunfar.

CONSEJO 102: Cuando todo lo demas falla, solicita dar una charla.

Tanto en el caso de los eventos TED como TEDx, es mucho mas
probable que un organizador que repare en ti te invite a hablar que no que te
seleccionen mediante un proceso de solicitud abierto. Dicho esto, no pierdes
nada con solicitar dar una ponencia, puesto que el no ya lo tienes.

Como imaginaras, es mucho mas dificil hablar en TED o en TEDGlobal
que hacerlo en un evento TEDx organizado de manera independiente. La
organizacion oficial de TED Conference ha realizado audiciones abiertas en
el pasado, pero el proceso cambia cada afio. TED cuenta con un formulario



titulado «Sugiere a un ponente» que permite nominarse a uno MisSmo O
proponer a otros candidatos. Solo para no alimentar en vano tus expectativas,
nunca he conocido a un conferenciante cuyo viaje al escenario haya
comenzado rellenando ese formulario. Pese a que es un motivo equivocado
para asistir a TED, hay varios ponentes, incluidos entre ellos, y no de manera
exclusiva, Becky Blanton,[112] Richard St. John[113] y Cindy Gallop,[114]
que en un principio acudieron como publico y a quienes posteriormente se
invito a dar una charla.

Hay mas de mil TED Talks colgadas en Internet y mas de 25.000 TEDx
Talks. Por este baremo, tienes veinticinco veces mas probabilidades de que se
te presente la oportunidad de hablar en TEDx. He aqui lo que John Jeffrey
Mardlin, cofundador de TEDxVictoria, dijo en Quora.com acerca del proceso
de solicitud a TEDx informal:

En mi experiencia como organizador, al montar eventos TEDXx no nos
importa que las personas nos envien sus ideas para dar conferencias. Ahora
bien, muchas personas no parecen tener una idea acertada de como dar una
charla corta al «estilo TED». Muchos de quienes abordan a los
organizadores de TED y TEDx pretenden promocionarse a si mismos. Las
mejores charlas suelen darlas personas que estdan demasiado ocupadas
realizando su asombroso trabajo como para proponer una conferencia.
Somos nosotros quienes salimos a buscarlas y tenemos que convencerlas
para que dediquen una cantidad considerable de su tiempo a difundir sus
ideas.

Algunas sugerencias si tienes previsto presentarte a una audicion:
concéntrate. Cuéntanos algo que solo tu puedas contarnos. No nos vendas tu
proyecto, ensérianos lo que has aprendido de €l.

Y, por favor, no nos hables de una tendencia general en el mundo, como
el amanecer de una nueva era de conciencia en la que los humanos superan
el capitalismo y el consumismo y aprenden a amarse entre si y a amar al
planeta. Es posible que sea cierto, pero ;qué te califica a ti para
explicarnoslo? Esto va de ideas, pero esas ideas tienen que estar sustentadas
en la experiencia, la investigacion y, al menos, contar con una historia que
las apuntale.

Mi experiencia refleja la de Mardlin. Lo que él describe como «personas
que pretenden promocionarse a si mismas» suelen ser formadores y



conferenciantes profesionales. Algunos de mis mejores amigos se ganan la
vida dando discursos y suefian con dar una charla en TED o TEDx. Y pese a
que siento un profundo respeto por ellos, les advierto que el contenido que
comunica con las personas que pagan por acudir a simposios empresariales
no tiene la novedad y la autenticidad que requiere una TED Talk. El mejor
consejo que puedo darles es que no cambien, que sigan siendo quienes son; al
fin y al cabo, estan viviendo su vocacion. Sin embargo, cuando deciden
postularse para dar una charla, les recomiendo que se concentren en
compartir una historia con una idea digna de difusion extraida de su vida
«normal», no de su vida como conferenciantes.

Quiza el peor motivo que exista para hablar en TED sea utilizarlo como
trampolin para catapultarte a la fama y la fortuna. Pese a que puedes
encontrar ejemplos de personas cuyas carreras florecieron tras impartir una
TED Talk, las probabilidades de que esto suceda y el grado de control son
parecidos a los de que te toque la loteria. Mi vida no cambio tras mi charla en
TEDx o, al menos, no debido a aquella ponencia. ;Qué? ;Que si no me llevo
a escribir este libro? Pues, por curioso que suene, no. Me autoedité una
version de este libro mucho antes de dar mi TEDx Talk. Es mas, mi charla en
TEDx cuenta con un numero de visualizaciones insignificante, lo cual
demuestra que hablar acerca de hablar no es el tema mas popular del mundo.

En la misma linea, he hablado con personas cuyas charlas tienen cientos
de miles e incluso millones de visualizaciones. Algunas de ellas eran famosas
antes de impartir sus conferencias y la experiencia en TED fue otro lefio en la
hoguera. A otras, el teléfono les son6 constantemente y se les llend el buzén
de entrada del correo electronico durante un par de semanas, quiza un mes o
dos, tras su ponencia, pero luego la vida volvié a la normalidad y continuaron
dedicadas a su pasion.

De nuevo, el motivo idoneo para dar una TED Talk es compartir una idea
digna de difusién. Si un organizador te escoge (o si se te presenta la
oportunidad de dar una charla en otro auditorio), entonces deberas prepararte.
El capitulo siguiente te ayudara a hacerlo.






Capitulo 20

COMO PREPARARSE PARA EVITAR EL PANICO ESCENICO

CONSEJO 103: Ensaya la charla un minimo de tres veces ante un
entorno critico.

Para controlar el nerviosismo al hablar en publico hay que prepararse
mucho antes del dia de la presentacion. En concreto, si vas a dar una TED
Talk, deberias ensayarla al menos tres veces en un entorno seguro a la par
que critico. Un conferenciante experto cuenta como entorno critico, pero
posiblemente te resulte mas util reunir a un grupo reducido de amigos y
colegas. Tu objetivo es hablar como si conversaras y evitar memorizar o leer
un guion. Ensayar la charla tres veces te hara sentirte familiarizado y ganar
confianza en el contenido.

Hacer una presentacion frente a un grupo de amigos o asistir a una
reunion de Toastmasters supera con mucho el habitual consejo de hablar
delante del espejo, leerte el discurso para ti mismo o escuchar tu discurso una
y otra vez. Puesto que simula un entorno real, es mas probable que practiques
de verdad una vez te hayas comprometido con un dia y hora. Ademas, algo
en la presién de hablar ante otras personas ayuda a grabar el discurso en el
cerebro.

A menos que tengas experiencia como intérprete en los escenarios, te
recomiendo que esboces tu charla, en lugar de pronunciarla de memoria.
Incluso aunque seas capaz de memorizar mucho material, los discursos de
carrerilla no acostumbran a sonar auténticos. Es mas, si pierdes el hilo, te
resultara mucho mas dificil retomarlo que si partes de un esquema. Cada vez
que ensayes tu ponencia, sera un poco distinta y un poco mejor.

CONSEJO 104: Llega con tiempo a la sala para sentirte mas comodo con
la logistica y con el publico.

Es probable que tus temores se intensifiquen al llegar a la sala. Hablar en
publico es una interpretacion realizada ante una audencia. De la misma
manera que los directores de teatro se aseguran de que todo esté listo antes de



que se levante el telon, los grandes presentadores se hacen con el control de
su entorno. Llega con tiempo para poder asimilar o modificar la tecnologia y
el espacio fisico.

Si vas a utilizar tecnologia, no dejes ninguna piedra sin levantar. Ten
siempre un «plan B», como un esquema en una pagina (opcion preferida) o
una copia impresa de tus diapositivas. Comprueba el micr6fono. Reproduce
tus diapositivas en modo de presentacion para asegurarte de que el ordenador
funciona y de que los graficos se muestran como deberian. Es facil caer en la
complacencia. En una ocasion inserté un grafico de una sefial de stop en una
presentacion y no ensayé. Por suerte era una imagen inocente, pero, para mi
conmocion y espanto, empez0 a aparecer de manera intermitente y odiosa en
una presentacion ante la junta ejecutiva de mi empresa. Por suerte, eran
personas con sentido del humor, pero aprendi que nunca se es bastante
precavido.

Entender e incluso modificar el entorno es tan importante como
comprobar la tecnologia. Al margen de si puedes o no alterar el entorno,
siempre deberias tomarte tu tiempo para planificar como utilizar el espacio
fisico. Por ejemplo, si tienes libertad para moverte mientras hablas, puedes
determinar donde situarte y qué rutas seguir. Y si puedes modificar el
entorno, entonces puedes optar a reconfigurar las sillas y mesas, afiadir o
retirar un podio o recolocar una pizarra blanca movil.

Llegar con tiempo para dominar el entorno te infundira una confianza que
se prolongara hasta el momento de hacer la presentacion. Sin embargo, hay
otra ventaja aun mas convincente. Una vez domines la tecnologia y el espacio
fisico, llegar con tiempo te brinda una oportunidad de oro de establecer una
comunicacion con el publico antes de empezar a hablar formalmente.
Escuchando con atencion podras crearte aliados e incorporar sus
conocimientos e historias a tu discurso.

CONSEJO 105: Recuerda que el publico quiere que lo hagas bien.

Para liberar nervios justo antes de subir al escenario, agita las manos y los
brazos con brio, siempre que no te encuentres delante del publico, claro esta.
A continuacién, toma unas cuantas respiraciones diafragmaticas lentas y
regulares, de manera que ensanches el estdbmago al inspirar y lo contraigas al
espirar; si lo haces bien, tus hombros no deberian moverse. Ademas, puedes



guardarte las notas en el bolsillo. Es probable que no las necesites, pero
tenerlas a mano apaciguara tus miedos subconscientes. Y sigue la practica de
los conferenciantes profesionales de vaciarte los bolsillos y tinicamente llevar
tus notas al escenario.

Al comenzar la presentacion, recuerda que el publico quiere que lo hagas
bien. Pese a que no te recomiendo memorizartela de cabo a rabo, te aconsejo
que si memorices la introduccién. Si empiezas con fuerza, mantendras la
seguridad.

Por ultimo, recuerda que, al estar nerviosos, tendemos a hablar mas
rapido. Baja el ritmo y haz un uso discrecional de las pausas. Las pausas
conceden al publico tiempo para asimilar tu mensaje y a ti te dan tiempo para
respirar lenta y deliberadamente. (Ademas, forman parte del método de
«rafagas y pausas» para eliminar muletillas descrito en el Capitulo 11.)

CONSEJO 106: Solicita un monitor chivato.

Los monitores chivatos, esas pantallas orientadas al ponente, son
esenciales para cualquiera que dé una presentacion de altos vuelos. Si
proyectas diapositivas, el monitor te permitira anticipar lo que viene a medida
que las vas reproduciendo. Esto reducira tu tension arterial y te hara parecer
mas pulcro, puesto que no necesitaras correr constantemente para comprobar
la pantalla.

Los monitores chivatos también son valiosos cuando se dan charlas sin
diapositivas. El organizador del evento deberia proyectar lo que tu le solicites
en él. Te recomiendo usar un esquema ultrasimplificado y con cuerpo de letra
grande que quepa en una sola pagina, ya que quedaria extrafio que llevaras un
interruptor para diapositivas inalambrico si no estads proyectando ninguna
diapositiva al publico. Es poco probable que vayas a utilizarlo, pero te
tranquilizara saber que lo tienes. Incluso aunque haya alguien que te avance
las diapositivas, es mejor no confiar en otra persona la sincronizacion de tu
ponencia y tu material de apoyo.

El miedo a hablar en publico es un miedo real y universal, y clasificarlo
como racional o irracional no hace que desaparezca. Saber que otros ponentes
lo contemplan como un destino peor que la muerte no ayuda a rebajar el
nerviosismo. Tal como he dicho anteriormente, el nerviosismo a la hora de



hablar nunca desaparece; simplemente hay que aprender a canalizar la
energia en dar una charla apasionada, y eso se consigue con practica.






Capitulo 21

COMO HACERSE PRESENTAR

CONSEJO 107: Redacta una presentacion de uno o dos minutos que
enlace con el mensaje nuclear de tu discurso y entrégasela a tu maestro
de ceremonias.

Por desgracia, los videos de las ponencias TED no muestran como se
presenta a los conferenciantes y tampoco existe demasiada informacion en el
dominio publico sobre como presentar a un ponente «al modo de TED». Pero
lo que si conviene saber es que, pese a que una mala presentacion
probablemente no hundira una gran conferencia, una presentacion excelente
de menos de uno o dos minutos puede ser un buen trampolin para tu discurso.

Uno de los conferenciantes de TED mas vistos de todos los tiempos es
Hans Rosling, quien consigue insuflar vida de un modo asombroso a
toneladas de datos sobre salud publica que de otro modo nos resultarian un
toston. El mensaje nuclear de su charla es que podemos aunar fuerzas para
aumentar el estandar de la salud mundial compartiendo de manera gratuita
datos sobre la salud publica y herramientas analiticas. Permiteme que
empiece por demostrarte como habria podido sonar una introduccion pésima
a la charla revolucionaria de Hans:

Damas y caballeros, hoy tengo el placer de presentarles al doctor Hans
Rosling, catedratico de Salud Internacional en el Instituto Karolinska de
Estocolmo. En los albores de su carrera académica, el doctor Rosling
estudio estadistica y medicina y, finalmente, en 1976, se licencio en
Medicina. Como resultado de su descubrimiento y posterior investigacion de
un brote de konzo, una enfermedad epidémica que causa pardlisis, Hans se
doctoro por la Universidad de Uppsala en 1986. Ha sido galardonado con
mas de 10 premios de prestigio, entre ellos el Premio Gannon en 2010 por la
persecucion continuada del progreso humano. En 2011, la revista Fast
Company Magazine clasifico al doctor Rosling como una de las 100
personas mds creativas del sector. Ademds, fue elegido miembro de la
Academia de Ciencias de la Ingenieria sueca. Y si sus logros profesionales
no les impresionan suficiente, sepan también que es un famoso tragador de



espadas. jLes ruego que den un fuerte aplauso para dar la bienvenida a TED
al doctor Hans Rosling! (Fuente: presentacion completamente ficticia
realizada a partir de la informacion que de él da Wikipedia.)

Casi me quedo dormido escribiéndola. De hecho, me voy a guardar una
copia de la presentacion en la mesilla de noche como cura para el insomnio y
te recomiendo que hagas lo mismo. Por el contrario, las grandes
presentaciones destacan el mensaje nuclear del conferenciante, estan dirigidas
al publico presente y afianzan la credibilidad del ponente sin alzarlo sobre un
pedestal. Analicemos estos aspectos uno por uno.

Las presentaciones constructivas limitan la informacion aportada a datos
vinculados con la idea unificadora central del conferenciante. El doctor
Rosling se subid al escenario para inspirar a los influyentes espectadores de
su charla TED a dar su apoyo a la difusién gratuita de bases de datos sobre
salud publica. El hecho de que se doctorara en 1986 por la Universidad de
Uppsala por descubrir e investigar un brote de una enfermedad rara es
admirable, fascinante, pero no tiene relevancia directa para el mensaje
nuclear de la conferencia. En cambio, un dato mas atinado seria explicar que
el doctor Rosling dirigi6 la Comision Internacional de Investigacion y
Formacion del Instituto Karolinska, donde puso en marcha investigaciones en
materia de salud en colaboracién con universidades de Asia, Africa, Oriente
Proximo y Latinoamérica. Esa trivialidad presenta al hombre que esta a punto
de tomar el escenario como un apasionado de la promocion de la salud
publica mediante asociaciones mundiales.

CONSEJO 108: Asegurate de que la presentacion explique por qué eres
la persona indicada para compartir esa idea con el publico.

Un defecto mucho mas atroz de la presentacion ficticia anterior es que no
explica al publico qué relevancia puede tener la conferencia para ellos. Nadie
se sienta a escuchar perorar a otras personas durante horas a menos que vaya
a obtener algo a cambio de su inversion en tiempo y atencion. Una buena
presentacion tienta a los espectadores con un aperitivo de lo que estan a punto
de paladear, pero se reserva el plato principal en la chistera.

Asi, una presentacion mas idonea deberia haber incluido alguna frase en
esta linea, como, por ejemplo: «Al final de la conferencia de Hans, habran



descubierto como compartir datos sanitarios a escala mundial podria mejorar
la calidad de sus vidas, de las vidas de sus hijos y de las vidas de siete mil
millones de sus mejores amigos». Con ese pequefio cambio, brindas al
publico un motivo para enderezarse en sus asientos y prestarte atencion.

CONSEJO 109: Diseila una presentacion que te posicione como un guia
creible, no como un superhombre.

Los maestros de ceremonias deben consolidar la credibilidad del
conferenciante, desde luego, pero sin convertirlo en una especie de
superhombre. Pese a que las personas respetamos la autoridad, tendemos a
confiar en nuestros semejantes. Son aquéllos como nosotros, personas que
partieron del escepticismo pero lograron el éxito tras aceptar el cambio,
quienes nos inspiran a modificar nuestra perspectiva y a pasar a la accién. El
problema con la presentacion del consejo 107 es que pinta al doctor Rosling
como un genio entre genios. Es estadistico, médico licenciado, epidemiologo
y ha obtenido incontables galardones. Cualquier persona que escuche esta
presentacion se dira: «Hans Rosling es un tipo prodigioso. Pero yo jamas
podré hacer lo que él ha hecho porque no tengo su bagaje ni su coeficiente
intelectual». En este caso, basta con decir lo siguiente: «EI doctor Rosling es
catedratico de Salud Internacional en el Instituto Karolinska y uno de los
colaboradores mas destacados del debate mundial sobre la salud publica». Tal
afirmacion es suficiente para confirmar la credibilidad del conferenciante vy,
de nuevo, establece lazos directos con el tema que esta a punto de abordar.
Por ultimo, la rareza de tragar espadas humaniza al buen doctor, pero aporta
un matiz circense irrelevante para la cuestion que nos ocupa.

La mayoria de las veces, la persona que te presentara no tendra ni idea de
quién eres. En ese caso, deberias proporcionarle una presentacion escrita que
tenga en cuenta los tres principios expuestos arriba, explique qué beneficios
puede obtener el publico, maximice la relevancia del tema y minimice los
datos biograficos. Asegurate de invertir el tiempo necesario en revisar la
presentacion con el maestro de ceremonias. Incluso puedes solicitarle que la
ensaye una o dos veces para fijar los tiempos y la exposicion. Normalmente,
este Ultimo paso suele desatenderse y, por desgracia, hace que el publico se
aburra.

Por otro lado, cuando el presentador te conoce, aunque sea sélo un poco,



puede suceder algo magico, y lo sé de primera mano. En 2011 me invitaron a
dar una conferencia en Portland ante ochenta miembros del grupo de
mentores de emprendedores StarveUps. La tematica central de mi ponencia
era exponer los secretos para hacer presentaciones que ayudan a pequefias
empresas a cerrar tratos con grandes compaiiias. Justo antes de subir al
escenario, John Friess, el ajetreado empresario que esa noche hacia las veces
de presentador, me confes6 que no habia tenido tiempo de revisar mi
presentacion. Eché un vistazo a la copia que le entregué, la arrugé en una
bola, se la guardo en el bolsillo y me dijo: «Confia en mi». Huelga decir que
la tension arterial se me dispar6 mas de cinco puntos en un instante. John
subid al escenario y se dispuso a narrar una breve historia personal sobre sus
luchas por conseguir inversores, socios y clientes. A continuacion explico al
publico como me habia conocido y mi pasion por intentar ofrecer a
quienquiera que conozco las herramientas y los comentarios que precisan
para convertirse en comunicadores inspiradores. No podria haber pedido una
mejor presentacion.

CONSEJO 110: Haz concordar el tono de la presentacion con el tono de
tu charla.

El dltimo aspecto que conviene tener en cuenta a la hora de elaborar una
presentacion para el maestro de ceremonias es que el contenido debe cuadrar
con el tono de tu discurso. Espero que la persona que presentd a Hans
Rosling no descompensara la situacion con el tipico discursito comico. En
cambio, una presentacion comica encaja de maravilla y es la opcion
encomiable como acto preliminar para un conferenciante divertido. La
sincronizacion entre la presentacion y el discurso contribuye a manejar el
nivel energético en la sala, factor que analizaremos por extenso en el capitulo
siguiente.

Es bastante habitual que los organizadores de un evento te soliciten una
breve biografia que les sirva para presentarte. L.a inmensa mayoria de ellos se
limitaran a leer en voz alta lo que les hayas proporcionado, asi que aplica los
consejos de este capitulo y luego lee lo que has escrito en voz alta para
asegurarte de que tiene un tono propio de una conversacién. Si el maestro de
ceremonias se desvia del guién, sélo te queda encogerte de hombros y seguir



adelante.

Una vez el presentador dé paso a los aplausos y os estrechéis las manos,
respira hondo y disfruta cuanto puedas durante los dieciocho minutos
restantes que pasaras compartiendo tu idea digna de difusion.






Capitulo 22

COMO CONSEGUIR QUE EL VIDEO DE TU CHARLA TED SE
VUELVA VIRAL

CONSEJO 111: Da una charla sorprendente, simpatica, creativa y
emotiva.

El profesor Yoram Wind de la Wharton School de la Universidad de
Pensilvania sabe mas que nadie en el planeta qué se requiere para que un
video se haga viral en Internet. Descubrio una estrategia que aumenta las
probabilidades, pero no garantiza que un video genere millones de clics. Esto
fue lo que hizo.

Wind comenz6 con una lista de los 73 videos de publicidad en Internet
mas populares, de acuerdo con la base de datos de Visible Measures. Los
videos tenian entre 7 y mas de 81 millones de visitas. Luego emparejé cada
uno de los videos virales con uno no viral lo mas similar posible. Estos pares
solian compartir las mismas marcas de producto y agencias publicitarias, e
incluso se habian estrenado con menos de un afio de diferencia. A
continuacion etiqueté cada video con uno o varios de los 17 atributos
siguientes.

Super Bowl famosos

llamada a la accion humor

causa adorable

cocreacion Sexo

mascota atractivo racional
creativo atractivo emocional
infantil «Me gusta» en Facebook
animales seguidor en Twitter

sorpresda



Por ultimo, someti6 los datos a un analisis estadistico para determinar qué
atributos predecian que un video se volviera viral al compartirlo. Y averiguo
que sélo habia cuatro atributos relevantes: sorpresa, adorable, creativo y
atractivo emocional. Con la posible salvedad de «adorable», los otros tres
elementos afloran de manera natural en cualquier TED Talk, de manera que
la clave es que no hay que hacer nada especial.

CONSEJO 112: No te preocupes por nada que quede fuera de tu control.

He preguntado a varios ponentes en TED, incluidos entre ellos Richard
St. John y Becky Blanton, qué hicieron para que sus videos se volvieran
virales. En resumen, su respuesta es que no hicieron nada. En el caso de
Richard, registr6 millones de visualizaciones incluso antes de saber que
habian publicado su video en TED.com. En el caso de Becky, no habia visto
el video de su ponencia en los casi cuatro afios transcurridos desde que la dio
y el momento en el que hablamos. De hecho, mis buenas noticias la
sorprendieron.

Si ya eres famoso, como Amanda Palmer, Tony Robbins o Malcolm
Gladwell, entonces podras promocionar tu video entre tus millones de
aficionados en las redes sociales. Pero, en el caso del comun de los mortales,
lo mejor es compartir tu idea y dejar que alce el vuelo con sus propias alas.






Capitulo 23

DEJA DE LEER Y EMPIEZA A HABLAR

CONSEJO 113: Practica ante un entorno critico.

Mientras escribia este libro analicé varios videos TED. Muchos, a decir
verdad. Y del mismo modo que ver muchos episodios de MasterChef no te va
a convertir en un cocinero de altos vuelos, ver hablar a muchos grandes
oradores tampoco te convertira en uno de ellos. Leerte una biblioteca entera
de libros sobre como hablar en publico tampoco te ayudara a serlo. El tinico
modo de superar tus miedos y perfeccionar tus habilidades para hablar en
publico es ensayar ante un entorno critico.

ijAdelante! Empieza a difundir tus ideas.






EPILOGO

Para que nuestro mundo cambie a mejor es imprescindible que se
difundan grandes ideas. Y para que las ideas se difundan, deben ser faciles de
entender. Si se entienden facilmente, las ideas pueden transformarse en
acciones. Cada dia me despierto con el objetivo de inspirar a personas a hacer
aquello que las inspira. Deberiamos esforzarnos por presentar nuestras ideas
de manera que inspiren a otras personas a unirse a nuestros movimientos o
sumarse a nuestras causas. El motivo es simple: construir algo juntos es
mucho mas eficaz y mas potente que intentar hacerlo solos.

Cuando doy una conferencia, nunca hablo de cosas que no entiendo o que
no me interesan. Mi mision no es vender productos ni servicios. Si no nos
estimula el tema sobre el que hablamos, entonces quiza deberiamos dar una
charla distinta. Cuanto mas nos importen las ideas de las cuales hablamos,
mayor interés conseguiremos despertar por ellas en los demas.

Antes de dar una charla, preguntate: «;Por qué doy esta conferencia?».
No basta con explicar que has inventado algo. No convenceras a los demas
simplemente diciéndoles que tienes una nueva perspectiva de algo que te
gustaria compartir. ;Por qué motivo te sientes tan persuadido de transmitir tu
mensaje a los demas? ;Qué es tan valioso como para exponerte a que la gente
no esté de acuerdo contigo o incluso te acose a preguntas? ;Qué hay tan
importante como para que las personas consagren su tiempo a escucharte?

Suele adoptarse un punto de vista razonablemente altruista: «Si el publico
sabe esto, entonces aumentara su productividad...» o algo por el estilo. Sin
embargo, las mejores TED Talks se basan en una mentalidad mas
profundamente personal: «Descubri o hice algo que cambio radicalmente mi
vida. Fue tan potente que senti la necesidad de compartirlo con el mundo».
Revisa las veinte charlas mas vistas. Tanto si los ponentes hablan de una
experiencia personal como si no, sus discursos son profundamente emotivos
en todos los casos. O bien han vivido en primera persona lo que relatan o
tienen una relacion intima con ello. Consulta la charla de Susan Cain, por
ejemplo (una de mis favoritas), para ver esto en accion.

La charla que di surgi6 de algo profundamente personal. Del momento en
el que toqué fondo. Perdi la pasion por mi profesion. Durante la lucha que



libré para reavivarla, descubri que las personas y las empresas con mas éxito
del planeta siempre funcionan en los mismos tres niveles: lo que hacemos,
como lo hacemos y por qué lo hacemos. El problema era que yo sdlo barajaba
dos de estas variables. Sabia lo que hacia y estaba convencido de que lo hacia
bien. Podia explicar en qué me diferenciaba y en qué superaba a la
competencia. Pero no podia explicar por qué lo hacia. Mi charla no fue un
ejercicio comercial o académico; fue un ejercicio para salvarme. El
descubrimiento de lo que denominé «la clave del porqué» cambio
profundamente mi vida. Se lo expliqué a mis amigos, porque eso es lo que
hacemos cuando descubrimos algo maravilloso: lo compartimos con nuestros
seres queridos. Mis amigos, a su vez, me invitaron a compartirlo con sus
amigos. Y cada vez mas gente me invitaba a explicarlo, una y otra vez. Y yo
siempre decia que si. Aunque no lo explico en mi TEDx Talk, la conferencia
que pronuncié surgio de algo hondamente personal. En otras palabras, me
interesaba de verdad aquello acerca de lo que estaba hablando.

Por encima de todo, creo que las personas deben saber cuales son sus
puntos fuertes y sacarles partido. Intento colocarme en posiciones que me
ayudaran a triunfar. TEDxPugetSound no fue ninguna excepcion. Llevaba ya
unos cuantos afos impartiendo versiones ampliadas de mi charla y me
conocia el contenido al dedillo. Ademas, me habia sumergido por completo
en el tema, porque el libro que estaba escribiendo, La clave es el porqué, se
aproximaba a la fecha de publicacion. Confiaba en que me sabia el contenido
lo bastante bien como para poder dar una charla sin notas.

Las personas suelen estresarse mucho cuando les brindan la oportunidad
de dar una charla en TED o una TEDx Talk. Y lo comprendo. Soy
plenamente consciente de que una conferencia exitosa puede catapultar la
carrera del ponente. Dada esta vertiente positiva potencial, demasiadas
personas se obcecan tanto en los detalles de produccion que acaban perdiendo
de vista lo que realmente importa: el mensaje. Siempre recuerdo a las
personas que la calidad del video y el sonido de mi charla es bastante pobre.
Por si eso fuera poco, mientras estaba dando mi presentacion, el micr6fono
inalambrico fall6 y tuvieron que darme un nuevo micréfono con cable. Y la
camara capto todo el percance. Si el contenido esta claro y lo expones bien,
entonces el publico pasara por alto la calidad de la produccion. Si te pones
nervioso porque se ha proyectado la diapositiva que no tocaba, el publico
también se distraerd. Para que una charla fluya y salga bien, debes
contemplarte como el guia turistico de una idea, no como el director teatral de



una produccion. Y la mejor manera de hacerlo, de nuevo, consiste en
concentrarte en por qué estais ahi tanto ti como el publico. Lo importante no
eres td; lo importante es tu mensaje.

La leccion mas relevante que he aprendido es que hay que salir a dar. Sin
contemplaciones. Cuando hablo, al margen de quién sea el publico, no quiero
nada de nadie. No me interesan los negocios de esas personas, ni necesito su
aprobacion ni quiero que me sigan en Twitter o Facebook. No quiero que
compren un libro. No quiero nada. Salgo al escenario porque si, para
compartir mis pensamientos, mis opiniones, mis perspectivas y mis ideas. No
me quedo nada para mi. Respondo a todas las preguntas que me formulan en
detalle. No dejo nada en el aire para instarlos a visitar un sitio web o
apuntarse a un curso. Hacer cualquiera de estas cosas representa actuar con
una mentalidad materialista. En cambio, exponerte tal cual eres puede marcar
la diferencia entre ser un ponente brillante y auténtico y no serlo.

Un conferenciante puede haber ensayado mucho y ser refinado, pero si
sale al escenario para obtener algo del publico, entonces su charla suele ser
un fracaso estrepitoso. Creo que un problema que ha aflorado de la
experiencia en TED es que ahora mucha gente lo concibe como su billete
para promover su perfil, vender su libro o ampliar su cartera de clientes.
Ahora bien, subir al escenario con ese fin destruira cualquier presentacion
que se dé. Fundamentalmente, afecta el modo como te presentas porque haras
que la ponencia gire en torno a ti, en lugar de en torno al mensaje y al
publico. Las personas son animales sociales de costumbres. Somos capaces
de determinar si alguien quiere obtener algo de nosotros o darnos algo sin
esperar nada a cambio... tanto dentro como fuera del escenario.

Al margen del tamanio de la audiéncia, yo siempre pienso en los asistentes
como personas que me importan, personas con las que deseo compartir mi
tiempo. En la misma vena, les agradezco que dediquen su tiempo a
escucharme. Tengo un mantra que suelo pronunciar en voz alta casi cada vez
que subo al escenario: «Estas aqui para dar. Estas aqui para compartir». Casi
siempre me recuerdo qué me ha llevado hasta ahi. Y cuando haces eso, la
recompensa que recibes es atin mayor.

Por ejemplo, he descubierto que cuando le ofreces al publico una idea
digna de difusion, responde con emocion y gratitud. Cuando les das algo
potente, siguen pensando en ello mientras aplauden. Y aplauden y aplauden y
aplauden. Es posible que ya hayas abandonado el escenario y sigan
aplaudiendo. Esa es una de mis mayores recompensas: ver, escuchar y notar



el impacto que he causado.

Si el dia en que des una charla TED o TEDx Talk el publico te responde
con una ovacién en pie o un aplauso prolongado, entonces es bastante
probable que las personas que te vean en sus ordenadores, desde sus
escritorios personales, también reciban el mensaje con calidez.

Suelen preguntarme qué hice, si es que hice algo, para que mi video se
volviera viral. Jeremey ya ha mencionado este tema, pero me gustaria
ampliarlo un poco mas. La idea subyacente a un virus es que es algo
accidental. Nadie puede prever que algo se vuelva viral. E incluso cuando si
se planifique, aunque se tenga éxito, me atreveria a asegurar que no seria por
los motivos que ellos creen. En caso contrario, lograrian crear un video viral
tras otro, y no es tal el caso. Se me escapa la risa cuando veo empresas que
venden servicios para ayudarte a conseguir que tu video se vuelva viral.
Podemos trabajar por crear las condiciones en las que es mas probable que un
virus se propague, pero no existe ninguna garantia de que asi vaya a ser. No
funciona asi. Conozco a muchos ponentes que abrigan la ilusién de que sus
charlas se wvuelvan virales y emplean para ello complejos planes de
marketing. Pero no conozco ni un solo caso en que lo hayan conseguido. Si
ése es el objetivo, entonces es lo opuesto de dar. Eso es salir al escenario para
recibir. Las ideas que se difunden viralmente son aquéllas en las que los
ponentes salen a escena con la idea de dar algo sin esperar nada a cambio. Y
ésas son las tunicas que optan a convertirse en virales.

Existen dos motivos principales por los que mi TEDx Talk acerca del
concepto del porqué se hizo viral. El primero fue la suerte. Ten en cuenta que
cuando se publicé en Internet mi charla en TEDx Talk, en septiembre de
2009, la franquicia TEDx aun era relativamente nueva. Puesto que a la saz6n
habia tan pocas charlas publicadas, las posibilidades de que la mia se viera
eran mas elevadas de lo que lo serian hoy. Y eso es mera suerte. E1 momento
oportuno.

Ahora bien, el otro motivo por el que mi video en TEDx se hizo viral es
que no hice nada. No tenia ningtin plan de marketing. Tampoco tenia un
publicista. Ni habia ninguna empresa al otro lado del charco clicando «Me
gusta», «Me gusta», «Me gusta» en las redes sociales. Si se produjo la magia
fue, fundamentalmente, porque mi mensaje tuvo eco. Sali a escena para
compartir algo que me importaba a titulo personal, algo que me interesaba de
verdad. Algo que habria compartido con la misma pasion con mis amigos de
no haber existido TED y de no haber hablado dado la charla. Y eso hizo que



las personas pudieran creer en ella. Y quienes lo hicieron, tal como yo
empecé a difundir la idea entre mis amigos, hicieron lo propio entre los
suyos. Eso es lo que hace que las ideas se propaguen. Sucede cuando los
demas deciden compartirlas. He preguntado al publico: «;Cuantos de ustedes
han visto mi TED Talk?». Si mucha gente levanta la mano, pregunto: «;Y a
cuantos de los que han levantado la mano les enviaron el enlace para verla?».
La cifra suele rondar un 75 por ciento. Ningtn plan, ni mio ni de ninguna red
social, ocasiono6 la difusion del video. Lo hicieron las asombrosas personas
que decidieron compartirlo.

Cuando las personas perciben tu mensaje como algo tan interesante,
potente y valioso que deciden enviarselo a alguien que les importa, te
conviertes en un vehiculo para que los demdas ayuden a sus amigos, sus
colegas o sus seres queridos. Damos cosas maravillosas a las personas a
quienes amamos. Y si nos conmueve en algun sentido ver una pelicula, leer
un libro o escuchar una charla, los compartimos con las personas a quienes
deseamos conmover del mismo modo. Y asi se difunden las ideas.

Empiezo a sonar como un disco rayado, pero, si uno sale al escenario a
obtener algo, el ptblico no tendra motivos para difundir tu mensaje, porque la
informacion que les hayas proporcionado habra perseguido un fin egoista. De
hecho, es posible que la usen con fines también egoistas. «Ha estado bien.
Me la guardo.» En cambio, si sales a la palestra para dar, los demas utilizaran
tu mensaje de la misma manera. Y ésa es, fundamentalmente, la razon por la
que mi mensaje se hizo viral. Otros, por mera generosidad, tuvieron la
amabilidad de compartir lo que yo habia dicho con personas que les
importaban.

Te dejo con esta idea: las ideas por si solas no cambian el mundo a mejor.
Son las personas quienes lo hacen. Las ideas que inspiran s6lo desencadenan
el proceso. Cuando compartimos ideas que nos inspiran de un modo que
inspira a los demas a actuar, entonces esos demas haran suya la idea de
construir el mundo que imaginamos. Y ése es el mejor motivo para compartir
tus ideas con quienquiera que te preste oidos.

SIMON SINEK,
autor superventas de New York Times
con el libro La clave es el porqué
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