El camino ficil y rdpido para hablar eficazmenteesté basado en la experiencia
de méas de 70 anos del Curso de Relaciones Humanas de Dale Carnegie, con
el fin de descartar lo trivial e ir directamente al centro del proceso de la
comunicacion, auténtica y reveladora expresion de la personalidad.

Cuando no somos aptos para decir claramente lo que queremos decir —a
causa del nerviosismo, la timidez o los nebulosos procesos del pensamien-
to—, nuestra personalidad queda expuesta al bloqueo, a la confusién, a la
incomprensioén. Los negocios y nuestra satisfaccion personal y social dependen
de la capacidad de comunicar claramente a los demdas quiénes somos, qué
deseamos y en qué creemos. Y e€s precisamente ahora, en una atmosfera de
miedos, tensiones e inseguridades, que necesitamos méds que nunca que los
canales de comunicacién permanezcan abiertos.

Cada capitulo estd solidamente construido a partir de los tres principios
basicos de Dale Carnegie: saber qué decir; decirlo con conviccion; decirlo
vivida y claramente.

PONGA SUS IDEAS EN CLARO Y DE ESTE MODO
PONGASE A USTED MISMO EN CLARO

De ahora en adelante El nuevo camino fdcil y rdapido para hablar eficazmente
inaugura un moderno y veloz sistema para manejarnos con destreza en
las comunicaciones cotidianas. Se enumeran aqui algunas de las situaciones
para las que este libro serd de gran utilidad:

4 Para convencer a un grupo de escépticos acerca de la conveniencia
de determinado punto de vista

¢ Para que aprendamos la manera en que debe explicarse una

materia compleja

Para ofrecer una idea en una reunién comunal

Para convencer a un agente de ventas de que su producto es

el mejor

Para conversar con fluidez con una amistad reciente

Para “vender” una gran idea

Para concertar un encuentro muy importante en su carrera

Para persuadir a un grupo de entrar en accion

Para aceptar un encargo

Para entrar en conversacion con un grupo de extranjeros

www.dalecarnegie.com |‘ “ \, |
78950

www.edsudamericana.com.ar s

e

LA 2 B % 2R 2

704106

0

EDITORIAL SUDAMERICANA



Dale Carnegie nacid en el
seno de una humilde familia
granjera de Missouri, en 1888.
Fue en el Warrensburg State
College donde advirtio sus
dotes de orador. Mas tarde,
en Nueva York, mientras
estudiaba Arte Dramaitico,
empez0 a adiestrar a los
hombres de negocios en el
dificil arte de la oratoria. Es
autor de varios libros, el mas
famoso de los cuales, Como
ganar amigos e influir sobre
las personas, encabezo,
durante mis de diez afios,

la lista de best-sellers de

The New York Times.

A partir de la muerte de Dale
Carnegie, es su mujer,
Dorothy, quien se encarga
de continuar, como
presidente de Dale Carnegie
& Associates, la fecunda
labor iniciada por su maride.
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Introduccién

Dale Carnegie comenz6 a ensefiar a hablar en piblico en
1912 para la Asociacién Cristiana de Jévenes, en la calle
125 de la ciudad de Nueva York. En aquellos dias hablar en
piblico se consideraba un arte, mas que un conocimiento
préctico, v los objetivos de la ensefianza estaban dirigidos a
obtener oradores y colosos de la tribuna de los elocuentes.
La mayoria de los profesionales y hombres de negocios que
simplemente querian expresarse con mas facilidad y con-
fianza en si mismos, en su propio medio, no tenian intencién
de gastar su tiempo o su dinero estudiando los mecanismos
del lenguaje, la emisién de la voz, reglas de retérica y
ademanes formalizados. Los cursos Dale Carnegie® tuvie-
ron un éxito inmediato, porque ofrecian a esos hombres los
resultados que ellos esperaban obtener. Dale Carnegie con-
sideraba que hablar en ptiblico no era un arte refinado que
requiriese talentos y aptitudes especiales, sino una habilidad
que cualquier persona de mediana inteligencia podfa adqui-
rir y desarrollar a voluntad.

En la actualidad, los cursos Dale Carnegie® se dictan en
toda la extensién de la tierra v la validez de sus conceptos
se ve confirmada por miles de sus estudiantes, en todas
partes del mundo, hombres y mujeres de todo tipo de vida,
que han mejorado exitosamente su capacidad de expresar-
se en la misma medida que su eficiencia personal.

El texto que Dale Carnegie escribié para sus cursos,
Public Speaking and Influencing Men in Business* se reim-
primié més de cincuenta veces, fue traducido a once idio-

* S versién castellana, Cémo hablar bien en publico e influir en los
hombres de negocios, de Editorial Sudamericana, Buenos Aires, tam-
bién es objeto de continuas ediciones (N. del T)
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mas y revisado por Dale Carnegie varias veces, para man-
tenerlo a tono con el aumento de sus conocimientos y de
su experiencia. Mas personas emplean este libro cada ano
que el conjunto de los matriculados en las universidades
mas importantes. Esta cuarta revisién del libro ha sido
basada sobre las propias notas e ideas de mi esposo. El
titulo es el que él mismo eligié antes que la muerte inte-
rrumpiera su obra. He procurado conservar en mi mente
su filosofia basica, que hablar en publico es algo mas que
“decir unas cuantas palabras” ante un auditorio: es la
expresién reveladora de la personalidad humana.

Toda actividad de nuestras vidas es de alguna manera
una comunicacién, pero es por medio de la palabra como
el hombre se distingue de otras formas de vida. Sélo él,
entre todos los animales, posee el don de la comunica-
cién verbal v a través de la calidad de su lenguaje es
como expresa mejor su propia individualidad, su propia
esencia. Cuando es incapaz de expresar claramente lo
que quiere decir, por nerviosidad, timidez o nebulosos
procesos mentales, su personalidad queda blogueada,
oscurecida e incomprendida.

La satisfaccién personal, comercial o social depende
sobremanera de la capacidad que tiene una persona de
comunicar claramente a los demas lo que siente, lo que
desea y lo que cree. Y ahora, como nunca sucedio antes,
en una atmésfera de tensiones, temores e inseguridad
universal, necesitamos que permanezcan abiertas las vias
de comunicacién entre la gente. Espero que este libro sea
de utilidad en todos estos sentidos, tanto para aquellos
que simplemente desean actuar con mayor facilidad v
confianza en sf mismos en sus propésitos practicos, como
para aquellos que desean expresarse de modo mas com-
pleto como individuos que buscan una realizacion perso-
nal mas profunda.

DOROTHY CARNEGIE

PRIMERA PARTE

Principios bésicos para
hablar eficazmente

En cada arte existen pocos principios y numerosas
técnicas.

En los capitulos que constituyen la primera parte de
este libro, exponemos los principios basicos y las actitu-
des necesarias para dar vida a dichos principios.

Como.personas adultas, nos interesa un camino corto
y sencillo para hablar con eficiencia. El tinico modo de
que podamos alcanzar resultados rapidamente consiste
en tener la actitud correcta para alcanzar nuestro objetivo
y una firme base de principios para edificar sobre ellos.



|
LA ADQUISICION DE LOS CONOCIMIENTOS BASICOS

Comencé a ensefiar a hablar en ptblico en 1912, el
mismo afo en que el Titanic se hundi6é en las heladas
aguas del Atlantico Norte. Desde entonces se graduaron
en estos cursos mas de setecientas mil personas.

En la entrevista que precede a la primera clase del
Curso Dale Carnegie®, los alumnos tienen oportunidad
de explicar por qué intentan matricularse en el curso y
qué beneficios esperan obtener. Naturalmente, los térmi-
nos varfan, pero es sorprendente advertir, en la mayoria
de los casos, la coincidencia en el deseo fundamental:
“Cuando me invitan a hablar ante un grupo de personas,
me siento tan cohibido y asustado que no puedo pensar
claramente, ni concentrarme, ni recordar lo que pensaba
decir. Quiero ganar aplomo y confianza en mi mismo.
Quiero lograr que mis pensamientos fluyan en un orden
l6gico y ser capaz de hablar clara y convincentemente
ante un grupo social o comercial”.

¢No le resulta esto familiar? éNo experimenté los mis-
mos sentimientos de inferioridad? ¢No hubiera dado una
fortuna por hallarse en condiciones de hablar en piiblico
de un modo convincente y persuasivo? Yo estoy seguro
de ello. El hecho de que haya comenzado la lectura de
este libro demuestra su interés en adquirir la facultad de
hablar clara y eficientemente.

Sé lo que usted va a decirme, lo que usted me diria si
pudiera conversar conmigo: “Pero sefior Carnegie écree
usted que yo puedo lograr el valor necesario para enfren-
tarme a un grupo de personas y hablarles en forma
coherente y fluida?”
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He dedicado casi toda mi vida a la tarea de ayudar a la
gente a librarse de sus temores, a conquistar coraje y
aplomo. Podria llenar varios volimenes con los relatos de
los milagros que ocurrieron en mis clases; no se trata, por
lo tanto, de un pensamiento mio. Yo sé positivamente que
usted puede lograr su objetivo si sigue las normas e
indicaciones que encontraré en este libro.

¢Es acaso razonable creer que usted, de pie y ante un
auditorio, no puede pensar tan bien como lo hace sentado?

¢Hay alguna razén para que sienta un vacio en el
estémago, una sensacién de escalofrio, cada vez que
debe dirigirse a un grupo de personas? Seguramente
usted se da cuenta de que esta situacién puede resolver-
se, de que el adiestramiento y la préctica le haran perder
el miedo al auditorio y le darén confianza en si mismo.

Este libro lo ayudara a lograr su objetivo. No es un libro
de texto comiin. No esté lleno de reglas sobre el mecanis-
mo de la oratoria. No versa sobre aspectos fisiologicos de
la articulacién de las palabras, sino que es el resultado de
toda una vida dedicada a capacitar adultos con el objeto
de que puedan hablar eficientemente. El método no le
exige conocimientos especiales; usted puede iniciarlo in-
mediatamente v abandonarlo cuando haya logrado sus
propésitos. Todo lo que usted debe hacer es cooperar,
sequir las indicaciones que se hallan en estas péginas,
aplicarlas en cada situacion que se presente y perseverar.

Para que usted obtenga el maximo de provecho de este
libro v lo asimile con rapidez, le serdn de suma utilidad
estos cuatro consejos basicos:

PRIMERO: APROVECHE LA EXPERIENCIA AJENA

No hay especie en la tierra menos difundida que la de
los oradores natos. Aun mas dificil hubiera sido hallarlos
en lejanos periodos histéricos, cuando la oratoria era un
arte refinado que exigia una estricta observancia de las
leyes retéricas v las sutilezas del lenguaje. Ahora se consi-
dera a la oratoria como una conversacion de caracteristi-
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cas mas amplias. Se abandonaron para siempre las voces
estentéreas y el estilo grandilocuente. Lo que nos gusta
oir en nuestros templos y reuniones, por nuestras radios y
televisores, es un discurso claro y sin rodeos, con sentido
comiin, concebido de acuerdo con la idea de que preferi-
mos escuchar a un orador que hable con nosotros y no a
uno que se dirija a nosotros.

A pesar de lo que pueda inducirnos a creer la lectura
de muchos libros de texto, la oratoria no es un arte oscuro
y dificil que sélo puede ser dominado a través de muchos
afios dedicados a perfeccionar la voz y luchar con los
misterios de la retérica. He dedicado casi toda mi carrera
en la ensefianza a demostrar que es fdcil hablar en publi-
co, siempre que se sigan unas pocas pero importantes
normas. Cuando comencé a ensefiar en la YMCA, calle
125 de Nueva York, en el afio 1912, no tenia sobre este
tema més conocimientos que mis primeros alumnos. En
esas primeras clases ensefiaba segtin los métodos apren-
didos en mis afios de estudio en Warrensburg, Missouri.
No obstante, pronto descubri que seguia un camino equi-
vocado. Pretendia ensefiar a adultos que actuaban en el
mundo de los negocios como si fueran jévenes estudian-
tes. Comprendi la inutilidad de presentar como ejemplos
dignos de imitacién a Webster, Pitt, Burke y O'Connell.
Lo que querian los integrantes de mi curso era lograr el
coraje necesario para ponerse de pie y hablar clara v
coherentemente en su préxima reunién de negocios. No
tardé mucho tiempo, una vez comprendido esto, en arro-
jar los libros por la ventana y conducir mi clase con ideas
claras y sencillas; de esa manera trabajé hasta que aque-
llos alumnos lograron su propésito. Este método resultd
eficaz, pues ellos continuaron asistiendo al curso con gran
interés.

Me gustaria que usted pudiera examinar el archivo
donde guardo las cartas que sirven de testimonio a mis
afirmaciones; se encuentran en mi casa y en las oficinas
de mis representantes en casi todo el mundo. Provienen
de grandes industriales, cuyos nombres aparecen fre-
cuentemente en la seccién econémica de The New York
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Times y en The Wall Street Journal, de gobernadores de
estados y miembros de parlamentos, de directores de
colegios y de celebridades del mundo del espectaculo.
También hay miles de cartas de amas de casa, sacerdo-
tes, maestros, jévenes cuyos nombres no son muy cono-
cidos atn, incluso en sus propias comunidades, cartas
de ejecutivos, trabajadores calificados o no calificados,
dirigentes gremiales, estudiantes y mujeres de negocios.
Todas estas personas sintieron la necesidad de adquirir
confianza en si mismas y habilidad para expresarse en
publico. Se sintieron tan agradecidas por haber logrado
sus propositos que se tomaron la molestia de enviarme
cartas elogiosas.

De entre los miles de personas a quienes enseiié, un
caso acude ahora a mi memoria por la impresién que me
causé en su tiempo. Hace ya algunos afios, poco después
de ingresar en mi curso, D. W. Ghent, un exitoso hombre
de negocios de Filadelfia, me invité a almorzar. Una vez
sentados a la mesa, se incliné hacia mi v me dijo: “Sefior
Carnegie, desde hace mucho tiempo he estado eludiendo
cada oportunidad de hablar en reuniones y han sido
muchas. Pero ahora soy presidente de un directorio y
debo presidir las reuniones. ¢Cree usted posible que yo
pueda aprender a hablar a esta altura de mi vida?”

Baséandome en mi experiencia con personas cuya si-
tuacién era similar y que habian asistido a mis clases, le
aseguré que no me cabia ninguna duda al respecto.

Alrededor de tres afios después nos encontramos nue-
vamente en el Manufacturers’s Club. Almorzamos en el
mismo salén y nos sentamos a la misma mesa que habia-
mos ocupado en nuestro primer encuentro. Recordandole
nuestra conversacién anterior, le pregunté si mi predic-
cién habia sido acertada. El sefior Ghent sonri6, sacé una
pequena libreta de tapas rojas de su bolsillo y me ensefié
una lista de discursos que debia pronunciar en los meses
proximos. “La habilidad para dar estas charlas —confes6—,
el p!a_cer que experimento cuando las doy y el nuevo
servicio que presto con ello a mi comunidad se cuentan
entre las cosas que méas me agradan en la vida.”

14

Pero esto no era todo. El sefior Ghent, con justificado
orgullo, me conté lo siguiente: Su congregacién religiosa
habia invitado al primer ministro de Inglaterra para que
pronunciara un discurso en Filadelfia y no fue otro que el
propio sefior Ghent el elegido para presentar al distingui-
do hombre de Estado en uno de sus raros viajes a los
Estados Unidos.

iEste era el hombre que hacia menos de tres afnos antes
se habia inclinado sobre la misma mesa para preguntar-
me si alguna vez seria capaz de hablar en publico!

He aqui otro ejemplo. David M. Goodrich, presidente
del Directorio de B. FE Goodrich Company, vino un dia a
visitarme. Me hablé de este modo: “Nunca, en toda mi
vida, he podido hacer uso de la palabra sin helarme de
miedo. Como presidente del Directorio, debo presidir
nuestras reuniones. Conozco intimamente a todos los
miembros desde hace muchos afos, y no tengo dificultad
en hablar con ellos mientras estamos sentados alrededor
de la mesa. Pero cuando debo ponerme de pie para
hablar, me aterrorizo y apenas puedo pronunciar una
palabra. Hace afos que me ocurre lo mismo. No creo que
usted pueda hacer nada por mi. Mi problema es muy
serio, y muy viejo’.

—Bien, si usted cree que yo no puedo hacer nada por
usted, épor qué ha venido a verme? —le pregunté.

—Por una sola razén —respondié—. Tengo un conta-
dor, un hombre muy timido, que se ocupa de mis cuen-
tas personales. Para entrar en su oficina debe atravesar
mi despacho. Durante anos ha pasado furtivamente,
mirando al piso, casi sin pronunciar una palabra. Pero
en los tltimos tiempos se ha transformado. Ahora entra
con la cabeza erguida, con un brillo especial en la mira-
da, y me dice “Buenos dias senor Goodrich”, con seguri-
dad vy energia. Me asombré mucho el cambio; tanto es
asi que le pregunté: “¢Qué ha comido usted hoy?”. Me
hablé de su curso de capacitacién, y por eso lo he
venido a ver, por la transformacién que observé en ese
asustadizo hombrecito.

Le dije al sefior Goodrich que si asistiera atentamente
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a las clases vy siguiese nuestras instrucciones, en el térmi-
no de pocas semanas se podria lucir hablando en publico.

—Si usted puede conseguir eso —me contesté—, seré
uno de los hombres mas felices del mundo.

El sefior Goodrich se incorporé al curso, y sus progre-
sos fueron notables. Tres meses mas tarde lo invité a una
reunién de tres mil personas que debia realizarse en el
salén de baile del hotel Astor, para que hablara sobre los
resultados que habia obtenido en mi curso. Me pidi6 que
lo excusara, pues debido a un compromiso anterior no
podria concurrir. Al dia siguiente me llamé por teléfono.
“Quiero disculparme —me dijo—; he roto mi compromi-
so. Me siento obligado a hablar para usted. Le diré a la
gente todo lo que el curso hizo por mi con la esperanza de
que algunos se libren de los temores que arruinan sus
vidas”.

Le pedi que hablara tan sélo dos minutos. El sefior
Goodrich hablé ante tres mil personas durante once mi-
nutos.

He visto miles de milagros semejantes sucedidos en
mis cursos. Hombres v mujeres cuyas vidas se transfor-
maron. Muchos de ellos recibieron ascensos con los que
nunca hubieran sonado, otros alcanzaron posiciones de
preeminencia en sus negocios, profesion y comunidad. A
veces se producia el milagro mediante una simple conver-
sacién en el momento oportuno. Contaré lo que sucedio
con Mario Lazo.

Afos atras, recibi un telegrama de Cuba que me dejo
asombrado. Decia asi: “Salvo que me telegrafie negativa-
mente, parto para Nueva York a aprender a decir un
discurso”. Firmaba “Mario Lazo”. Me preguntaba, intriga-
do, quién podria ser. Nunca habia oido hablar de él hasta
entonces.

Cuando el sefor Lazo llegd a Nueva York, me dijo: “El
Country Club de La Habana va a festejar el cincuentena-
rio del nacimiento de su fundador y me han designado
para obsequiarle una copa de plata y pronunciar el dis-
curso principal de la velada. Aunque soy abogado, no he
pronunciado nunca un discurso, v, si no me desempeno
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correctamente, mis relaciones sociales y profesionales y
las de mi esposa se veran seriamente perjudicadas. Por
eso he venido de Cuba, para que usted me ayude. Sola-
mente dispongo de tres semanas”.

En el curso de esas tres semanas hice andar a Mario
Lazo de clase en clase para que hablara tres o cuatro
veces cada noche. Tres semanas después, hablé ante la
distinguida concurrencia del Country Club de La Haba-
na. Su discurso fue tan sobresaliente que la revista Time,
en su seccién de noticias extranjeras, describié al senor
Lazo como “un orador de lengua de plata”.

Parece un milagro, ¢no es cierto? Es un milagro, un
milagro del siglo XX: la derrota del temor.

SEGUNDO: TENGA SIEMPRE PRESENTE
SU OBJETIVO

Cuando el sefior Ghent expresaba el placer que su
recién adquirida habilidad de hablar en piiblico le pro-
curaba, se referia a uno de los factores gue, segln creo,
contribuyd a su éxito més que ningtin otro. Es cierto que
tuvo en cuenta las normas y sigui6 fielmente las indica-
ciones, pero estoy seguro de que hizo estas cosas porque
realmente queria hacerlas y las queria porque se imagi-
naba como un exitoso orador. Se proyectaba en el futu-
ro y trabajaba con el propésito de convertir esa proyec-
cién en realidad. Esto, exactamente, es lo que usted
debe hacer.

Concentre su atencién en las ventajas que le reportaria
poseer confianza en si mismo y hablar con mayor eficien-
cia. Piense en lo que esto significaria para usted en el
plano de las relaciones sociales, en los amigos que con-
quistaria, en su mayor capacidad para servir a su comuni-
dad, a su congregacién religiosa, a sus amigos. Piense en
la influencia que usted seria capaz de lograr en sus rela-
ciones comerciales. En resumen, ello lo preparara para
ser un directivo.

En un articulo titulado “Direccién de Empresas y Ora-
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toria”, que aparecié en el Quarterly Journal of Speech, S.
C. Allyn, presidente de The National Cash Register Co.y
presidente de la UNESCO, expresé lo siguiente: “En la
historia de los negocios, muchos hombres lograron atraer
la atencién sobre si mismos haciendo uso de la palabra
con acierto. Hace ya varios afos, un joven que estaba a
cargo de una pequena sucursal en Kansas, se distingui6 al
pronunciar un discurso y es hoy vicepresidente de la
empresa y encargado de ventas. Por mi parte, he llegado
a enterarme de que el entonces vicepresidente es en la
actualidad presidente de la compaiifa”.

No hay manera de predecir adénde le llevara la habili-
dad de hablar frente a un auditorio.

Uno de nuestros graduados, Henry Blackstone, presi-
dente de la Servo Corporation of America, dice lo si-
guiente: “La facultad de comunicarse con los demas de
un modo eficiente y obtener asi su cooperacién es un
capital que poseen los triunfadores”.

Piense en la alegria que experimentara cuando se pon-
ga de pie ante un auditorio y, lleno de confianza, le
transmita sus sentimientos e ideas. He viajado varias
veces por todo el mundo, pero conozco pocas cosas que
puedan procurar mayor satisfaccién que dominar a un
auditorio con la sola fuerza de la palabra. Es algo que
otorga sensacion de fuerza y un sentimiento de poder.
“Durante los dos minutos previos al comienzo —dice uno
de mis graduados— preferiria ser flagelado antes que
comenzar; pero cuando faltan dos minutos para que ter-
mine, preferiria que me balearan antes que detenerme.”

Imaginese ahora a usted mismo frente a un publico al
que debe dirigirse. Véase de pie ante el auditorio, seguro
de si mismo; escuche cémo se acalla el murmullo de la
sala cuando usted comienza; sienta c6mo absorbe la
atencién a medida que va agotando el tema; advierta la
calidez del aplauso, mientras desciende de la tribuna;
escuche las palabras de elogio de las personas que lo
saludan cuando termina la reunién. Créame, hay algo
magico en esto y una emocién que dificilmente olvidara.

William James, el distinguidisimo profesor de psicolo-
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gfa de la Universidad de Harvard, escribi6 seis frases que
pueden tener un profundo significado en la vida, seis
frases que son el “abrete sésamo” de la cueva que oculta
el precioso tesoro del coraje: “En casi todo lo que em-
prenda, sélo su entusiasmo lo conducira al éxito. Si usted
se preocupa por alcanzar un objetivo, triunfard, sin lugar
a dudas. Si quiere ser bueno, seré bueno. Si quiere ser
rico, seré rico. Si quiere aprender, aprendera. Sélo que
usted debe desear realmente estas cosas, v desearlas
exclusivamente, sin desear al mismo tiempo oftras cien
cosas incompatibles™.

Aprender a hablar en ptblico reporta otros beneficios
que superan la mera habilidad de hacer buenos discur-
sos. En efecto, si usted nunca hablé piblicamente, los
beneficios que obtendra del curso de capacitacién son
innumerables, pues esta capacitacién es el mejor camino
para lograr la confianza en si mismo. Una vez que se
sienta capaz de hablar ante un grupo de personas, es
obvio que tendra mayor aplomo y seguridad en las con-
versaciones. Muehos hombres y mujeres han concurrido
a mis clases, principalmente a causa de sus inhibiciones
en la relacién con los demés. Una vez que lograron hablar
de pie ante sus compaiieros de clase, sin sentir que el
techo se les cafa encima, perdieron todas sus inhibicio-
nes. Su recién adquirido aplomo comenzé a impresionar
a los demas, sus familiares, amigos, asociados, clientes,
etc. Muchos de nuestros graduados, como en el caso del
sefior Goodrich, ingresaron al curso por la impresién que
les produjo el asombroso cambio de actitud que advirtie-
ron en algin allegado.

Este tipo de capacitacién ejerce sobre la personalidad
influencias que no se pueden observar inmediatamente.
No hace mucho tiempo, le pregunté al doctor David
Allman, cirujano de la ciudad de Atlanta y ex presidente
de la American Medical Association, cuales eran, a su
entender, los beneficios de la capacitacién para hablar en
piblico en lo tocante a la salud mental y fisica. Sonri6 y
me dijo que podria contestar mejor a mi pregunta exten-
diéndome una receta “que ninguna farmacia puede cum-
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plir, pues ella debe ser cumplida por el individuo mismo;
si él cree que no puede hacerlo, se equivoca’.

Tengo la receta sobre mi escritorio. Cada vez que la leo
me produce la misma impresién. Esto es, exactamente, lo
que el doctor Allman prescribi6:

Haga todo lo posible por transmitir sus ideas y pensamientos
a los demés. Aprenda a expresar claramente sus ideas, tanto
individualmente como en grupos © en publico. A medida que
progresa en tal sentido por medio de su esfuerzo, se asombrara
de que usted —su verdadero yo— produce en los demas una
impresién, un efecto, que nunca habia producido antes.

Usted puede obtener un doble beneficio de estas indicacio-
nes. La confianza en si mismo crece a medida que usted
aprende a dirigirse a los demas y su personalidad se hace més
interesante.

Eso quiere decir que lograra un mejor estado emocional, y
un mejor estado emocional significa un mejor estado fisico. En
el mundo de nuestros dias todos deben saber hablar en publi-
co, hombres, mujeres, jovenes y viejos. Yo no experimenté
personalmente las ventajas que reporta esta habilidad en los
negocios y la industria, aunque tengo entendido que son muy
grandes, pero CONOZCO las ventajas que representa para la
salud. Hable, siempre que pueda, a unas pocas o muchas
personas; lo hara cada vez mejor, como me ha pasado a mi
mismo, v experimentara entonces una alegria espiritual y una
integracién con la comunidad que nunca sintié antes. Este
maravilloso sentimiento es algo que no puede ser otorgado por
medicamento alguno.

El segundo consejo basico, entonces, es el siguiente: .

imaginese a si mismo llevando a cabo con éxito lo que
ahora teme hacer; piense en los beneficios que obtendra
con su capacidad de hablar en ptblico correctamente.
Recuerde las palabras de William James: “Si usted se
preocupa por alcanzar un objetivo, triunfara sin lugar a
dudas”.
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TERCERO: PREDISPONGA SU MENTE
PARA EL EXITO

Cierta vez, en un programa de radio, me pidieron que
dijera brevemente cuél era la leccién mas importante que
habia aprendido en mi vida. Respondi: “La mayor leccién
que aprendi en mi vida es la extraordinaria importancia
que tienen los pensamientos. Si yo supiera lo que usted
piensa, sabria quién es usted, pues las ideas hacen a las
personas. Si cambiamos nuestros pensamientos podemos
cambiar nuestras vidas.”

Usted ha puesto sus miras en la conquista de la confian-
za en si mismo y en una mas efectiva comunicacién. Desde
ahora debe pensar positivamente en coronar con éxito su
empresa. Debe adquirir un alegre optimismo sobre el resul-
tado de su esfuerzo. Debe poner el sello de su firme deter-
minacién en cada acto que ejecute o en cada palabra que
pronuncie, mientras dure su capacitacion.

La siguiente anécdota constituye una dramaética prue-
ba de lo necesaria que es una resuelta determinacion
para todo aquel que se proponga la empresa de lograr
una mayor efectividad en el uso de la palabra. El hombre
al que me refiero escal6 tan altas posiciones en el campo
de los grandes negocios que su historia se convirtié en
una leyenda. Sin embargo, cuando por primera vez debid
ponerse de pie y hablar en la Universidad, le faltaron las
palabras. No pudo pasar de la mitad del discurso de cinco
minutos que le habia pedido su profesor. Sumamente
pélido descendi6 presuroso de la tribuna, con lagrimas en
los ojos.

Este hombre no dejé que esta experiencia frustrara su
vida. Resolvié convertirse en un buen orador y no se
detuvo hasta que llegé a adquirir fama internacional
como consejero econémico del gobierno. Su nombre es
Clarence B. Randall. En uno de sus enjundiosos libros,
Freedom’s Faith, escribe: “Casi he perdido la cuenta de
mis apariciones ante el ptblico; he hablado en cenas v
almuerzos, asociaciones industriales, camaras de comer-
cio, filiales del Rotary Club, compafias financieras, orga-
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nizaciones juveniles y muchos otros sitios. También pro-
nuncié un discurso patriético en Escanaba, Michigan,
durante la Primera Guerra Mundial; acompané a Mickey
Rooney en una campana de caridad v, en otra educativa,
al presidente de la Universidad de Harvard, James Bryant
Conant, v al canciller de la Universidad de Chicago,
Robert M. Hutchins; y hasta pronuncié con ocasién de
cierto banquete un discurso en mal francés.

"Creo que sé lo que quiere escuchar un auditorio y
cémo quiere que se lo digan. No es nada tan dificil que no
pueda aprender, si se lo propone, un hombre capaz de
soportar la responsabilidad de importantes negocios”.

Estoy de acuerdo con el sefior Randall. El firme prop6-
sito de alcanzar el éxito constituye un factor fundamental
en el proceso de aprender a hablar en publico. Si yo
pudiera penetrar en su mente y descubrir asi el vigor de
su deseo v los detalles de su pensamiento podria predecir,
casi con certeza, con qué celeridad progresaria usted
hacia su meta: una mejor comunicacién con los demas.

En una de mis clases, en el Medio Oeste, un alumno se
puso de pie cierta vez y dijo, sin ninguna vergiienza, que
no se sentiria satisfecho en su profesién de constructor
hasta llegar a hablar en nombre de la American Home
Builder’s Association. No pretendia otra cosa que recorrer
el pais de un exiremo a otro e informar a todo el mundo
sobre los problemas v las realizaciones de su industria; y
Joe Haverstick queria lograr su proposito. Pertenecia a
esa clase de alumnos que encanta a los instructores: era
sumamente serio. No sélo pretendia capacitarse para ha-
blar en su comunidad, sino también en un plano nacio-
nal, y no escatimaba esfuerzos en ese sentido. Preparaba
sus charlas integramente, las practicaba con esmero, Y
hunca faltaba a una sola clase a pesar de que aquella era
la época del afio en que mas ocupados estaban los hom-
bres de negocios. Sucedi6 lo que generalmente sucede
con los alumnos como él: su progreso fue tan notable que
lo dej6 sorprendido. En dos meses, llegd a ser uno de los
miembros mas destacados de la clase, a tal extremo que
fue elegido para presidirla.
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El profesor que estaba a cargo de aquella clase, y que
un afno mas tarde se encontraba en Norfolk, Virginia,
escribié lo siguiente: “Ya habia olvidado el caso de Joe
Haverstick, cuando una mafana, mientras tomaba el de-
sayuno, comencé a leer el Virginia Pilot. Habia alli una
foto de Joe y una nota sobre él. Segiin decia, Joe habia
pronunciado un discurso la noche anterior, ante una gran
reunién de arquitectos, y como pude advertir, no sélo
hablaba en nombre de la National Home Builder’s
Association, sino que era su presidente”.

Como se ve, para alcanzar el éxito en esta labor usted
necesita las mismas cualidades que son esenciales en
cualquier otro esfuerzo semejante: un deseo creciente
hasta llegar al entusiasmo, una perseverancia capaz de
desgastar montafias y el convencimiento de que triunfara.

Cuando desembarcé con sus legiones en lo que hoy se
conoce como Inglaterra, luego de cruzar el canal de La
Mancha desde la Galia, équé hizo Julio César para asegu-
rar el éxito de su empresa? Algo muy inteligente; reunié a
sus soldados sobre los acantilados de Dover y les hizo
mirar hacia el mar; asi pudieron ver cémo las naves en
que habian hecho la travesia se consumian entre rojas
lenguas de fuego. En tierra enemiga, roto el dltimo lazo
que los unia al continente, consumida en las llamas la
{inica posibilidad de retorno, sélo les quedaba una cosa
por hacer: avanzar y conquistar. Y eso fue justamente lo
que hicieron.

Tal era el espiritu del inmortal César. ¢Por qué no lo
hace suyo, usted también, y emprende la batalla contra el
miedo a la gente? Arroje al fuego hasta el dltimo vestigio
de pensamiento negativo, obstruya con una puerta de
acero toda posible fuga hacia el incierto pasado.

CUARTO: APROVECHE TODA OPORTUNIDAD
DE PRACTICAR

El curso que comencé a dictar en la Asociacién Cristia-
na de Jévenes antes de la Primera Guerra Mundial ha
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cambiado tanto que casi es irreconocible. Cada ano se
introdujeron nuevas ideas y se dejaron de lado las viejas.
Pero hay un aspecto del curso que no se cambié. Cada
alumno debe ponerse de pie una vez en cada clase, o en
la mayor parte de los casos dos veces, y hablar ante sus
compafieros. ¢Por qué? Porque nadie puede aprender a
hablar en piblico sin hablar en publico, del mismo modo
que nadie puede aprender a nadar sin meterse en el agua.
Usted podria leer todos los libros que se han escrito sobre
el tema, incluso este mismo, vy ni aun asi seria capaz de
hablar en publico. Este libro es una guia muy completa.
Pero usted debe poner en practica sus sugestiones.

Cuando le preguntaron a George Bernard Shaw cémo
habia logrado aprender a hablar tan convincentemente,
contesté: “Aprendi del mismo modo que aprendi a pati-
nar, empecindandome, haciéndome el tonto hasta que
logré acostumbrarme”. En su juventud, Shaw era una de
las personas mas timidas de Londres. Con frecuencia
caminaba largo rato por el muelle antes de animarse a
golpear la puerta. “Pocos hombres —confiesa— han su-
frido tanto o se han sentido tan avergonzados por el mero
hecho de ser cobardes.”

Finalmente encontré el método mas adecuado, més
réapido v més seguro para dominar el miedo, la cobardia y
la timidez. Resolvid hacer de su punto mas débil su mayor
virtud. Ingresé en una organizacién dedicada a los deba-
tes piblicos. En Londres asistié a cada reunién donde se
anunciaran discusiones publicas y tomé parte en ellas. Al
abrazar la causa del socialismo pronuncié numerosos
discursos en todas partes. Asi se transformé G. B. Shaw
en uno de los mas brillantes oradores de la primera mitad
del siglo XX.

. En todas partes se hallan oportunidades de hablar.
Unase a organizaciones y ofrezca sus servicios para ofici-
nas donde le sea necesario hablar. Pérese y dé su opinién
en las reuniones piiblicas a las que concurra, aunque sélo
sea para apoyar una mocién. No se esconda en las reu-
niones de negocios. iHable! Ensene en una escuela domi-
nical. Hagase jefe de scouts. Unase a algiin grupo donde
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tenga oportunidad de participar activamente en las re-
uniones. No tiene méas que mirar a su alrededor para ver
que casi no hay actividad comercial, politica o profesio-
nal donde no tenga oportunidad de sobresalir y hablar,
incluso en su mismo vecindario. Nunca sabra cuanto
puede progresar a menos que hable y hable constante-
mente.

—Ya sé todo eso —me dijo un dia un joven ejecutivo—,
pero vacilo al pensar en la prueba tremenda del aprendi-
zaje.

—iPrueba tremenda! —respondi—. Quitese esa idea
de la cabeza; usted nunca pensé en el aprendizaje con el
espiritu adecuado, con el espiritu conquistador.

—¢Qué espiritu es ése? —me pregunto.

—El espiritu aventurero —contesté. Le dije algunas
palabras sobre el sendero del éxito, le hablé sobre la
calidez v la riqueza que logra la personalidad del que se
capacita.

—Lo probaré —dijo finalmente—; me embarcaré en
esta aventura.

A medida que usted lea este libro y ponga en préctica
sus principios, usted también se estara embarcando en
esta aventura. Encontraré que es una aventura en la cual
su visién y dominio de si mismo lo ayudaran a sostenerse.
Descubrirad que esta aventura puede transformarlo por
dentro y por fuera.
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11
EL DESARROLLO DE LA CONFIANZA

“Cuando hace cinco anos vine al hotel donde usted,
sefior Carnegie, estaba realizando una de sus demostra-
ciones, llequé hasta la puerta del salén donde se daba la
clase y me detuve. Me di cuenta de que si entraba al salén
v me unia a la clase, tarde o temprano deberia pronunciar
un discurso. Mi mano se paralizé sobre el picaporte. Me
fue imposible entrar. Di media vuelta y sali del hotel.

"Si hubiera sabido entonces con qué facilidad hace
usted perder el miedo, el paralizante miedo al publico, no
hubiera perdido, por cierto, los Gltimos cinco anos.”

El hombre que pronunciaba estas reveladoras palabras
no estaba hablando sentado en su escritorio. Se dirigia a
un auditorio de unas doscientas personas el dia de gra-
duacién de uno de mis cursos en Nueva York. A medida
que pronunciaba su discurso me iban impresionando
cada vez mas su aplomo y su seguridad. Aqui habia un
hombre, pensé, cuya capacidad de ejecutivo creceré sin
limites gracias a su recién adquirida habilidad y confian-
za. Lo mismo que su instructor, yo estaba muy satisfecho
de ver cémo se habia despojado del miedo, v no pude
dejar de pensar cuédntos éxitos podria haber alcanzado
este hombre, cuanto mas feliz se hubiera sentido, si hu-
biese podido derrotar el miedo cinco o diez afos antes.

Emerson dijo: “La timidez perjudica mas a los hombres
gue ninguna otra cosa sobre la tierra”. iOh! iQué bien
conozco yo la amarga verdad que encierran estas pala-
bras! Y qué agradecido estoy a mi profesién que me
permite salvar a la gente de su timidez. Al poco tiempo de
iniciar mi curso en 1912, me di cuenta de que mi método
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iba a revelarse como uno de los mas eficaces para ayudar
a la gente a vencer la timidez y los complejos de inferiori-
dad. Encontré que aprender a hablar en piiblico es nues-
tro método natural para lograr seguridad y coraje, con-
fianza en si mismo. éPor qué? Porque hablar en piblico
nos despoja de todos nuestros temores.

A través de los afnos que he pasado capacitando hom-
bres v mujeres para hablar en piblico, he recogido algu-
nas ideas para ayudarlo, para que pueda usted vencer el
temor al auditorio en muy pocas semanas de préactica.

PRIMERQO: COMPRENDA BIEN
LAS CIRCUNSTANCIAS RELACIONADAS
CON EL TEMOR A HABLAR EN PUBLICO

Numero uno: No es usted el tinico en sentir miedo de
hablar en publico. Estadisticas realizadas en diversos co-
legios muestran que de un ochenta a un noventa por
ciento de los estudiantes inscriptos en clases de oratoria
experimentan péanico ante el auditorio al comienzo del
curso. Me inclino a creer que la cifra es aun mas elevada
entre los adultos que inician mi propio curso, casi dirfa
que llega al ciento por ciento.

Numero dos: Un poco de temor al auditorio es conve-
niente. Es éste el medio natural de prepayarnos para un
desusado enfrentamiento con nuestro medio. Asi es que
cuando usted note que su pulso y su respiracién se acele-
ran, no se alarme. Su cuerpo, siempre alerta a los estimu-
los externos, se prepara para entrar en accién. Si se
controla esta preparacién psicoldgica, usted seré capaz
de pensar mas licidamente, de hablar con mayor fluidez,
y, en general, podré hablar con mucha més intensidad
que en circunstancias normales.

Numero tres: Muchos oradores profesionales me han
afirmado que nunca perdieron completamente el temor al
auditorio. Es algo casi siempre presente antes de comen-
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zar a hablar y que puede persistir durante los primeros
instantes del discurso. Este es el precio que esos hombres
vy mujeres pagan por su triunfo. Ciertos oradores que
dicen estar tan “frescos como un pepino” en todo mo-
mento, son por lo general tan rigidos como un pepino y
estan tan inspirados como un pepino puede estarlo.

Numero cuatro: La causa principal de su miedo de ha-
blar en publico es, simplemente, que usted no estd acos-
tumbrado a hacerlo. “El miedo es hijo de la ignoranciay la
inseguridad”, dice el profesor Robinson en The mind in the
making. Para mucha gente, hablar en piiblico es como una
incégnita v, consecuentemente, algo cargado de ansiedad
y de miedo. Para el que se inicia, constituye una compleja
serie de situaciones extrafnas, méas complejas que aprender
a jugar al tenis, por ejemplo, o a conducir un auto. Para
hacer que esta dificil situacién se transforme en algo facil y
simple, usted debe practicar v practicar constantemente.
Descubrird, como miles y miles lo han hecho, que hablar
en publico puede transformarse en algo placentero, en
lugar de una terrible agonia, a medida que obtenga una
serie de éxitos en el curso de su experiencia.

La forma en que Albert Edward Wiggam, el destacado
conferenciante y popular psicélogo, logré vencer su mie-
do, me ha inspirado siempre desde que lei la historia por
primera vez. Narra Wiggam cémo lo invadia una sensa-
cion de terror al pensar que debia ponerse de pie en el
colegio y dar una charla de cinco minutos.

“Mientras se aproximaba la fecha —escribe—, me iba
poniendo realmente enfermo. Siempre que el terrible
pensamiento acudia a mi mente, afluia la sangre a mi
cabeza, se enrojecian mis mejillas, experimentaba una
sensacion tan penosa que debia salir del colegio y apre-
tarme la cara contra la pared de ladrillos para tratar de
mitigar mi irreprimible rubor.

"En cierta ocasién, aprendi cuidadosamente de memo-
ria un discurso que comenzaba asi: ‘Adam y Jefferson ya
no existen’. Cuando enfrenté al auditorio, sentia vahidos,

28

apenas sabfa dénde me encontraba. Traté de emitir la
primera frase, vy dije lo siguiente: ‘Adam v Jefferson han
fallecido’. No pude decir una palabra mas, asi que salu-
dé... y descendi solemnemente entre grandes aplausos. El
presidente se levanté y dijo: ‘Bien, Edward, estamos muy
impresionados por las malas noticias, pero haremos lo
posible para sobreponernos a las circunstancias’. En me-
dio de la hilaridad general que sobrevino después, la
muerte hubiera sido seguramente un bienvenido consue-
lo. Durante varios dias estuve enfermo.

"Ciertamente, lo dltimo que yo podia esperar en mi
vida era transformarme en un orador.”

Un afo después de dejar el colegio, Albert Wiggam
estaba en Denver. La campana politica de 1896 giraba en
torno del problema del sistema monetario. Cierto dia
Wiggam ley6 un folleto donde se explicaban los propési-
tos de los que apoyaban la emisién; se indigndé tanto con
lo que consideraba errores y falsas promesas de Bryan y
sus seguidores que empefié su reloj por el dinero necesa-
rio para regresar a Indiana, su lugar de origen. Una vez
alli, ofrecié sus servicios para hablar sobre el tema de la
moneda sana. Muchos de sus viejos amigos del colegio se
hallaban entre el auditorio. “Mientras comenzaba —escri-
be—, el recuerdo de mi discurso sobre Adam y Jefferson
atravesé mi mente. Me atraganté y comencé a tartamu-
dear. Todo parecia estar perdido. Pero, como dice
Chauncey Depew, el auditorio v el orador nos arreglamos
de algiin modo para sobrellevar la introduccién. Estimu-
lado por mi pequefio éxito, hablé durante lo que yo
consideré quince minutos. iPara mi asombro, descubri
luego que habia estado hablando por espacio de una
hora y media!

"Como resultado, en el curso de los préximos anos, me
encontré convertido en un orador profesional, de lo cual
yo estaba mas sorprendido que cualquier otro ser en el
mundo.

”"Supe por propia experiencia lo que William James
quiso decir cuando se refirié a la costumbre del éxito.”

Si, Albert Edward Wiggam aprendié que uno de los
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mas seguros medios de desterrar el miedo devastador de
hablar ante un grupo de gente consiste en acumular una
serie de experiencias afortunadas.

Usted debe esperar cierto grado de temor como com-
plemento natural de su deseo de hablar en publico, y
debe aprender a confiar en esa relativa sensacion de
miedo al auditorio, que lo ayudara para que su discurso
sea mas brillante.

Si el temor al publico no puede controlarse y limita
seriamente su efectividad produciendo un bloqueo men-
tal, falta de fluidez, tics incontrolables, excesivos espas-
mos musculares, usted no debe perder toda esperanza.
Estos sintomas no son extrafos en los que se inician. Si
usted realiza el esfuerzo necesario, descubrira que el gra-
do de temor al auditorio pronto se vera reducido hasta tal
punto que seré para usted una ayuda y no un obstaculo.

SEGUNDO: PREPARESE EN FORMA ADECUADA

El principal orador de un almuerzo ofrecido en el Club
Rotario de Nueva York, varios afios atrés, era un impor-
tante funcionario gubernamental. Esperabamos ofrlo des-
cribir las actividades de su departamento.

Casi enseguida se hizo evidente que no habia prepara-
do su discurso. En un comienzo traté de hablar improvi-
sando. Al no tener éxito en su tentativa, buscé en su
bolsillo un fajo de notas que evidentemente no estaban
més ordenadas que un montén de chatarra dentro de un
carro. Las manipulé durante unos instantes; cada vez
estaba mas turbado y demostraba mayor ineptitud para
pronunciar su discurso. Minuto a minuto su situacién era
mas insostenible y su aturdimiento mas evidente. Pero
continué su charla a tropezones, siguié perorando, tratan-
do de extraer de sus notas algo que tuviera un asomo de
sentido; con su mano temblorosa alzaba de cuando en
cuando un vaso de agua hasta sus labios resecos. Presen-
taba el lastimoso aspecto del hombre completamente
dominado por el panico, debido a su falta casi total de
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preparacién. Finalmente se sent6. Era uno de los orado-
res mas humillados que yo haya visto en mi vida. Habia
dado su charla como Rousseau dice que debe ser escrita
una carta de amor: comenz6 sin saber qué diria y finalizé
sin saber qué habia dicho.

Desde 1912, ha sido mi deber profesional criticar cinco
mil charlas por afo. De esta experiencia surge una gran
ensefianza que se destaca como el monte Everest sobre
todos los demas. Solamente el orador preparado merece
poseer seguridad. ¢Como es posible que alguien pretenda
asaltar la fortaleza del miedo si se lanza a la batalla
provisto de armas defectuosas, o sin ninguna clase de
municiones? “Creo —dice Lincoln— que nunca habré
envejecido lo suficiente como para hablar sin turbarme
cuando no tengo nada que decir.”

Si usted quiere conquistar seguridad, ¢por qué no hace
la (nica cosa que puede darle seguridad como orador?
“El perfecto amor —escribié el apéstol Juan— destierra
el temor.” Eso hace la perfecta preparaciéon. Daniel
Webster dice que le pareceria tan inadecuado aparecer
ante un auditorio a medio vestir como presentarse prepa-
rado a medias.

Nunca aprenda un discurso palabra por palabra

Por “perfecta preparacién’ {quiero decir que usted
debe aprender de memoria su discurso? A esta pregunta
respondo con un rotundo NO. En su tentativa de prote-
gerse de los peligros que representa caer en una laguna
mental ante el piblico, muchos oradores se precipitan en
la trampa de aprenderlo todo de memoria. Una vez presa
de esta especie de opio mental, el orador queda atrapado
por un método agobiador de preparacién que destruye su
efectividad sobre el estrado.

Cuando H. V. Kaltenborn, el decano de los comentaris-
tas de noticias norteamericanos, estudiaba en la Universi-
dad de Harvard, tomé parte en un concurso de oratoria.
Eligié un pequeno relato titulado “Caballeros, el rey”. Lo
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aprendi6 palabra por palabra y lo repasé centenares de
veces. El dia del concurso anuncié el titulo de su pieza,
“Caballeros, el rey”. Entonces su mente quedé en blanco.
Mejor dicho quedé totalmente a oscuras. Kaltenborn se
aterrorizé. En medio de su desesperacion, comenzé a
expresar con sus propias palabras el contenido del relato.
El fue el méas sorprendido de todos los alumnos cuando
los jueces le otorgaron el primer premio. Desde aquel dia
hasta el de hoy, H. V, Kaltenborn no ha aprendido de
memoria un discurso. Ese ha sido el secreto de su éxito en
su carrera radial. Toma algunas notas y habla natural-
mente con su pablico sin ninguna clase de escritos.

El hombre que redacta v aprende de memoria sus
discursos desperdicia su tiempo y energias y ronda en
torno del desastre. Durante toda nuestra vida hemos
hablado espontdneamente. No hemos estado pensando
en las palabras. Hemos pensado en las ideas. Si nuestras
ideas son claras, las palabras surgen natural e inconscien-
temente, del mismo modo que respiramos.

El mismo Winston Churchill tuvo que aprender esta
leccién del modo més duro. En su juventud, Churchill
redactaba y aprendia de memoria sus discursos. Un dia,
durante una intervencién memorizada en el Parlamento
briténico, se paralizé el curso de sus pensamientos. Su
mente quedé en blanco. iChurchill estaba turbado, hu-
millado! Repitié su ultima frase desde el principio. Una
vez mas su mente quedé en blanco y su rostro enrojecié.
Se sentd. Desde entonces, Winston Churchill nunca in-
tenté pronunciar un discurso aprendido de memoria.

Si aprendemos nuestra charla palabra por palabra,
probablemente la olvidaremos cuando enfrentemos a
nuestros oyentes. Incluso si no olvidamos nuestra charla
aprendida de memoria, probablemente la pronunciare-
mos de una manera mecanica. ¢Por qué? Porque no surge
de nuestros corazones, sino de nuestras memorias. Cuan-
do hablamos en privado, siempre pensamos en algo que
queremos decir; entonces lo expresamos decididamente,
sin pensar en las palabras. Hemos estado haciendo lo
mismo durante toda nuestra vida. ¢Por qué hemos de
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empenarnos en cambiar esto? Si redactamos vy aprende-
mos de memoria lo que debemos decir, podemos sufrir la
misma experiencia que Vance Bushnell.

Vance se habia graduado en la Escuela de Bellas Artes
de Paris, y més tarde llegd a ser vicepresidente de una de
las mas importantes companias de seguros de todo el
mundo: The Equitable Life Assurance Society. Anos
atras, le solicitaron que pronunciara una conferencia ante
dos mil representantes de The Equitable Life procedentes
de toda América, en una reunién que debia efectuarse en
White Sulphur Springs, Virginia. Por aquella época, él
tenia sélo dos afios de experiencia en el negocio de los
seguros, pero se habia desempenado con tanto éxito que
fue elegido para una charla de veinte minutos.

Vance estaba encantado. Sentia que su conferencia iba
a darle prestigio. Pero, desgraciadamente, la redacté v la
aprendié de memoria. Ensayé cuarenta veces frente a un
espejo. Todo estaba perfectamente calculado: cada frase,
cada ademén, cada expresién del rostro. No habia falla,
pensaba Vance.

Sin embargo, cuando se puso de pie para hablar, se
sintié invadido por el terror. Comenzé6: “Mi parte en este
programa consiste...” Su mente quedé en blanco. En
medio de su confusién, dio dos pasos hacia atras y traté
de comenzar de nuevo por todos los medios. Nuevamen-
te se hizo un vacio en su mente. Otra vez, dio dos pasos
hacia atras e intenté comenzar. Repiti6 tres veces la esce-
na. La tribuna tenfa metro v medio de altura, en la parte
posterior carecia de barandilla, y desde alli hasta la pared
habia un espacio de unos dos metros de ancho. De tal
manera, en su cuarto retroceso, cay6 hacia atras desde la
plataforma y desapareci6 en el espacio abierto. El audito-
rio estallé en carcajadas. Un hombre cayé de su butaca y
rodé por el pasillo. Nunca antes, ni otra vez desde enton-
ces, en la historia de The Equitable Life Assurance
Society, alguien dio un espectaculo tan cémico. La parte
mas asombrosa del suceso es que el auditorio pensé que
se trataba realmente de un acto preparado. Los mas

33



antiguos en The Equitable Life atin contintian hablando
de aquella escena. 0

Pero, équé ocurrié con el orador, Vance Bushnell? El
mismo me confesé que aquella habia sido la ocasién en
que maés turbado se encontré en toda su vida. Experimen-
t6 tal desazén que presentd su renuncia.

Sus superiores lo persuadieron para que rompiera su
renuncia. Trataron de que recuperara la confianza en si
mismo. Afios méas tarde, Vance Bushnell llegé a ser uno
de los maés eficientes oradores de su organizacién. Pero
nunca volvié a aprender un discurso de memoria. Apro-
vechemos su experiencia.

He escuchado innumerables razones por las cuales
hombres v mujeres tratan de pronunciar charlas aprendi-
das de memoria, pero no recuerdo un solo orador que no
haya sido més eficiente, mas lleno de vida, mas humano,
después de arrojar su discurso aprendido de memoria al
cesto de los papeles. Obrando de esta manera, puede
olvidar algunos puntos de la charla. Puede quizé divagar
un poco, pero, por lo menos sus palabras serdn mas
humanas.

Abraham Lincoln dijo una vez: “No me gusta escuchar
un sermén bien preparado. Cuando oigo predicar, me
gusta ver al orador actuar como si estuviera luchando con
un enjambre de abejas”. Decia Lincoln que le agradaba
ofr hablar con soltura y entusiasmo en un discurso. Nin-
gin orador actia como si estuviera luchando con una
colmena cuando trata de recordar palabras aprendidas de
memoria.

Retina y ordene sus ideas de antemano

¢Cual es, entonces, el método adecuado para preparar
un discurso? Simplemente, éste: indague en su interior en
busca de experiencias que le hayan ensenado algo acerca
de la vida, vy re(ina sus pensamientos, sus ideas, sus
convicciones, cuanto haya surgido de esas experiencias.
Una verdadera preparacién significa reflexion sobre sus
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propios temas. Es lo que decia el doctor Charles Reynold
Brown, varios anos atrds, en una memorable serie de
conferencias en la Universidad de Yale: “Reflexione sobre
su propio tema hasta que llegue a madurar... entonces
registre sus ideas, en pocas palabras, las necesarias para
fijar la idea... registrelas en trozos de papel: descubrira
gue es mas facil ordenar estos fragmentos cuando vaya a
poner en orden su material”. ¢Parece esto un programa
muy dificultoso? No, v no lo es. Sélo requiere cierta
concentracién pensar con algiin detenimiento en un pro-
posito determinado.

Ensaye su discurso con sus amigos

¢Deberéa usted ensayar su discurso después de haberle
dado cierto orden? Sin ninguna duda. Es éste un método
infalible, sencillo v efectivo. Utilice las ideas que ha selec-
cionado para su discurso en la conversacion diaria con
sus amigos, con sus socios. En lugar de pasar por alto la
dificultad, inclinese sobre la mesa y diga algo asi: “Sabes,
Joe, una vez me pasd algo muy extrafio. Me gustaria
hablarte de eso”. A Joe, probablemente, le encantara
escuchar el relato. Observe sus reacciones. Preste aten-
cién a su respuesta. Joe puede tener alguna idea intere-
sante que resulte de valor. El no tiene por qué saber que
usted estd ensayando un discurso, y realmente esto no
tiene ninguna importancia. Pero, probablemente, dira
luego que ha gozado con la conversacion.

Allan Nevins, el distinguido historiador, da una adver-
tencia similar a los escritores: “Escoja un amigo que se
interese en el tema y hablele extensamente de lo que usted
haya aprendido. De esta manera descubrird que algunas
interpretaciones suyas pueden estar erradas, que algunos
aspectos de sus argumentos no se encuentran bien deter-
minados, y hallard cuél es la forma mas adecuada para
escribir la historia que usted debe narrar”.



TERCERO: PREDISPONGA SU MENTE
PARA EL EXITO

En el primer capitulo, recordara usted, esta frase fue
utilizada con relacién al desarrollo de la correcta actitud
que debe tomarse en el perfodo de capacitacion. La
misma regla puede aplicarse a la tarea especifica que
enfrentamos ahora, la de transformar cada oportunidad
de hablar en una experiencia afortunada. Existen tres
maneras de alcanzar este objetivo:

Sumérjase en su tema

Después que haya escogido el tema de su disertacion,
y lo haya ordenado de acuerdo con un plan, luego de
haber hablado de éste con sus amigos, su preparacion no
ha finalizado. Usted debe convencerse de la importancia
de su tema. Debe adquirir la actitud que ha inspirado a
todos los verdaderos grandes personajes de la Historia: la
creencia en su propia causa. ¢Cémo podréa avivar el fuego
de la fe en el mensaje que debe pronunciar? Investigando
todos los aspectos de su tema, apoderandose de su mas
hondo significado, y buscando en si mismo el modo mas
adecuado para que su discurso ayude a sus oyentes a ser
mejores después que lo hayan escuchado.

Aparte su atencidn de todos los
estimulos negativos

Por ejemplo, pensar que puede cometer errores grama-
ticales o detenerse stibitamente en medio de su diserta-
cién constituyen actitudes negativas que pueden hacerle
perder la seguridad antes del comienzo. En especial, es
muy importante que aparte su atencién de si mismo
inmediatamente de que le llegue el turno de hablar. Con-
céntrese en lo que dicen los demas oradores, concédales
toda su atencién, sin reservas, y no podré acumular un
excesivo temor al auditorio.
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Dése una charla de dnimo

A menos que se halle entregado a una gran causa a la
que haya dedicado su vida, todo orador pasara por
momentos de duda acerca de su tema. Se preguntara a
si mismo si el asunto elegido es el mas adecuado para él,
si sera de interés para el auditorio. Experimentara una
penosa tentacién de cambiar el tema. En estas ocasio-
nes, cuando el espiritu negativo se encuentra mas a
punto de derrumbar completamente la propia confian-
za, usted debera hablar consigo mismo, con entusiasmo.
En palabras claras y sinceras digase que su discurso es el
maés adecuado para usted, porque proviene de su propia
experiencia, de lo que usted piensa sobre la vida. Digase
a si mismo que usted es mas apto que cualquier otro
miembro del auditorio para hablar sobre el tema de su
disertacién v que pondra todo su esfuerzo en expresarlo
lo mejor posible. ¢Es ésta una doctrina pasada de
moda? Es posible, pero psicélogos experimentales con-
temporaneos concuerdan en el hecho de que la motiva-
cién basada en la autosugestién constituye uno de los
maés poderosos incentivos para un rapido aprendizaje,
aun cuando sea simulada. iCuénto mas poderoso sera
entonces el efecto de una sincera platica consigo mismo
basada en la verdad!

CUARTO: ACTUE CON CONFIANZA

El famoso psic6logo norteamericano, el profesor Wi-
lliam James, ha escrito lo siguiente:

“La accién parece ser una consecuencia del sentimien-
to, pero en realidad, accién y sentimiento son insepara-
bles: al regular la accién, que se halla mas directamente
bajo el control de la voluntad, podemos regular indirecta-
mente el sentimiento, que no lo esta.

"Por ello, el soberano camino voluntario a la felicidad,
si hemos perdido nuestra dicha, es tomar actitudes feli-
ces, actuar y expresarnos como si la felicidad fuera ya
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nuestra. Si esta conducta no trae consigo un sentimiento
de dicha, ninguna otra cosa puede lograrlo.

" Asi, para sentirnos valerosos, debemos actuar como si
lo fuéramos, emplear toda nuestra voluntad para ese fin,
y un sentimiento de valor reemplazara muy probablemen-
te nuestro sentimiento de miedo.”

Ponga en practica el consejo del profesor James. Para
lograr coraje cuando enfrente a un auditorio, actie como
si ya lo poseyera. Por supuesto, siempre que esté prepara-
do; de lo contrario todas las acciones del mundo le servi-
ran de muy poco. Pero, dando por sentado que usted
sabe bien lo que va a decir, preséntese con brios y aspire
hondamente. En realidad, siempre que deba enfrentar a
un auditorio, respire profundamente durante treinta se-
gundos antes de comenzar. El suplemento extra de oxige-
no lo ayudaré a mantenerse y aumentar su valor. El gran
tenor Jean de Reszke solia decir que cuando se lograba
una respiracién que cupiera “sentarse en ella”, la nervio-
sidad se desvanecia.

Trate de erguirse lo méas que pueda y sostenga la
mirada del auditorio; comience a hablar con la misma
seguridad que sentirfa si cada uno de ellos le debiera
dinero. Imaginese que se lo deben. Piense que se han
reunido alli para pedirle una prérroga de su crédito. El
efecto psicolégico que le produciré sera beneficioso para
usted.

Si usted duda de lo que significa esta filosofia, cambia-
ria de idea después de conversar unos minutos con algu-
no de los miembros de mis clases que le han precedido en
la aplicacién de nociones sobre las que se basa este libro.
Como usted no puede hablar con ellos, escuche las pala-
bras de un americano que seré siempre un simbolo del
valor. En un tiempo fue el mas temeroso de los hombres;
poniendo en préctica la autoconviccién llegé a ser uno de
los méas arrojados; fue el simbolo de la esperanza, el
hombre que dominaba los auditorios, el gobernante que
blandié el garrote, el presidente de los Estados Unidos,
Theodore Roosevelt.

“Habia sido un chico bastante enfermizo y torpe —escri-
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be en su autobiografia—. En los primeros afios de mi juven-
tud, me sentia nervioso y desconfiaba de mi capacidad.
Tenia que realizar penosos esfuerzos no sélo en lo tocante a
mi fisico, sino a mi alma, a mi espiritu.”

Afortunadamente, Roosevelt nos ha revelado cémo
llevé a cabo su transformacién. “De nifio —escribe
Roosevelt— lei un pasaje de uno de los libros de Marryat
que siempre me impresioné. El capitén de un pequefio
barco de guerra britanico explica al héroe como adquirir
la virtud de la intrepidez. Dice que en un principio casi
todos los hombres se sienten aterrorizados cuando van a
entrar en accién, pero lo que deben hacer entonces es
enganarse a si mismos de modo que puedan actuar como
si no tuvieran miedo. Después de un tiempo, la fantasia se
transforma en realidad y el hombre llega a ser valiente a
fuerza de practicar la intrepidez sin sentirla.

"Esta es la teoria que apliqué en adelante. Habfa infini-
dad de cosas que me causaban temor al principio, desde
los osos pardos hasta los caballos ariscos y la lucha con
armas de fuego; pero actuando como si no tuviera miedo,
gradualmente dejé de tenerlo. La mayoria de los hombres
pueden experimentar lo mismo si eligen este camino.”

La derrota del miedo a hablar en publico provoca un
tremendo cambio de valor en todo lo que realizamos.
Aquellos que aceptan este desafio encuentran luego que
son mejores individuos. Descubren que su victoria sobre
el temor de hablar ante la gente les ha procurado una
vida mas rica y plena.

Escribe un vendedor: “Después de ponerme de pie
unas cuantas veces ante la clase me senti capaz de en-
frentar a quien fuera necesario. Una manana me dirigi a
la oficina de un agente de ventas especialmente tenaz;
antes que él pudiera decir 'nd’, yo habia extendido mis
muestras sobre su escritorio. Me firmé uno de los mayores
pedidos de compra que yo haya recibido en mi vida”.

Una ama de casa manifiesta a uno de nuestros repre-
sentantes: “Temia invitar a mi casa a mis vecinos, pensan-
do que no seria capaz de llevar adelante la conversacion.
Después de tomar algunas lecciones en que tuve que
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ponerme de pie, tomé mi decisién y realicé mi primera
velada. Fue todo un éxito. No senti ninguna dificultad
para estimular al grupo orientdndolo hacia interesantes
conversaciones”.

En una clase de graduacién, un empleado de comercio
expresd: “Sentia miedo de los clientes, les hablaba en un
tono que parecia de excusas. Después de hablar algunas
veces ante la clase, comprendi que hablaba con mayor
seguridad y aplomo, comencé a responder a las objecio-
nes con autoridad. Mis ventas aumentaron en un cuaren-
ta y cinco por ciento en el mes que siguié al comienzo de
mi ingreso en el curso”.

Todos ellos descubrieron que era facil vencer otros
temores vy ansiedades y tener éxito donde antes podian
haber fracasado. Usted también hallard que hablar en
publico le ayudara a hacer frente a los problemas que se
presentan cada dia, merced a la actitud particular que
brinda la confianza. Sera capaz de considerar los proble-
mas y conflictos de la vida, provisto de un nuevo senti-
miento de capacidad. Lo que ha sido una serie de situa-
ciones insolubles puede llegar a ser una luminosa invita-
cion a aumentar el placer de vivir.

Ml

HABLAR EFICAZMENTE DE UNA MANERA
MAS FACIL Y RAPIDA

Rara vez miro la televisién durante el dia, pero recien-
temente un amigo me pidié que sintonizara cierto pro-
grama vespertino dirigido principalmente a las amas de
casa. Su calificacién era elevada y mi amigo quiso que
lo presenciara pensando que la participacién del audito-
rio, que constituia parte del programa, podria ser de
interés para mi. Asi fue, ciertamente. Vi varias veces la
audicién fascinado por la habilidad con que su director
lograba que personas del auditorio hablasen de tal
modo que se apoderaran de mi atenciéon. No eran de
ninguna manera oradores profesionales. Nunca se ha-
bian adiestrado en el arte de la comunicacién. Algunos
de ellos se expresaban incorrectamente, pronunciando
mal algunas palabras. Pero todas sus charlas eran intere-
santes. Cuando comenzaban a hablar perdian, al pare-
cer, el temor de encontrarse ante la camara y conse-
guian la atencién del auditorio.

¢Cual era la raz6n? Conozco la respuesta, pues durante
muchos afos he utilizado las mismas técnicas empleadas
en este programa. Esta gente, simple, hombres y mujeres
de pobre condicién, atrafan la atencién de los espectado-
res de todo el pais; hablaban acerca de si mismos, de sus
momentos mas dificiles, de sus recuerdos més gratos, de
cémo habian encontrado a sus maridos o a sus esposas.
No habia alli nada parecido a una introduccién, un desa-
rrollo y una conclusién. No habia nada que tuviera que
ver con el lenguaje y su estructura. Sin embargo, obtenian
la aprobacién del auditorio, una atencién completa a lo
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que expresaban. Es ésta una dramatica prueba de lo que
para mi constituye la primera de las tres reglas fundamen-
tales en el camino més facil y rapido de aprender a hablar
en publico.

PRIMERO: HABLE ACERCA DE ALGO SOBRE LO
QUE USTED HAYA GANADO EL DERECHO DE
HABLAR, YA SEA POR ESTUDIOS O POR
PROPIA EXPERIENCIA

Los hombres y mujeres cuyos vividos relatos procura-
ban interés a ese programa de television estaban hablan-
do de sus propias experiencias personales. Hablaban de
algo que conocian. Considere qué aburrido hubiese resul-
tado el programa, si se les hubiera pedido que definieran
el comunismo o la estructura de las Naciones Unidas. Sin
embargo, ése es, precisamente, el error en que incurren
numerosos oradores en incontables reuniones y banque-
tes. Consideran que deben hablar sobre ciertos temas
acerca de los cuales poseen muy poco o ningln conoci-
miento personal y a los que han dedicado muy poca o
ninguna atencién. Toman un tema determinado, como
patriotismo, o democracia, o justicia, v luego, tras unas
pocas horas de frenética blisqueda en un libro de citas o
en un manual de oratoria para todas las ocasiones, lan-
zan precipitadamente una serie de generalidades que re-
cuerdan vagamente del curso de ciencia politica que si-
guieron una vez en el colegio, y pronuncian un discurso
que s6lo se distingue por su longitud. Nunca sucede, con
estos oradores, que el auditorio se interese en lugares
comunes que ponen elevados conceptos al ras del suelo.

En una reunién regional de los instructores de Dale
Carnegie®, efectuada en el Conrad Hilton Hotel en
Chicago algunos anos atras, un estudiante comenz6 con
estas palabras: “Libertad, Igualdad, Fraternidad. Son éstas
las mas poderosas ideas que figuran en el diccionario de la
Humanidad. Sin libertad, la vida no vale la pena de ser
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vivida. Imaginense lo que seria la existencia si su libertad
de accién estuviera restringida en todos los sentidos”.

Esto es todo lo que pudo decir, pues fue interrumpido
prudentemente por su instructor, quien le pregunté por
qué creia en lo que estaba diciendo. Le pidi6 que, si le era
posible, diera alguna prueba de su experiencia personal
para justificar lo que nos expresaba. Nos ofrecié entonces
una asombrosa historia.

Habfa sido guerrillero francés. Nos relaté las humillacio-
nes sin limites que él y su familia sufrieron bajo el dominio
nazi. Nos describié con vividas palabras cémo escap6 de la
policia secreta y viajé finalmente a los Estados Unidos.
Finalizé diciendo: “Cuando caminaba hoy por la avenida
Michigan hacia este hotel, era libre para venir o volverme,
para hacer lo que deseara. Pasé junto a un policia y ni
siquiera advirtié6 mi presencia. Entré en este hotel sin tener
que presentar ninguna tarjeta de identificacién y, cuando
finalice esta reunién, puedo ir adonde quiera dirigirme.
Créanme, vale la pena luchar por la libertad”. Recibi6 una
cerrada ovacién del auditorio.

Cuéntenos lo que ha aprendido de la vida

Los oradores que hablan de lo que la vida les ha
ensefiado nunca dejan de atraer la atencién de sus oyen-
tes. Sé, por experiencia, que los oradores, en general, no
se avienen facilmente a aceptar este punto de vista; elu-
den el empleo de experiencias personales por considerar-
lo demasiado trivial o demasiado restringido. Prefieren
elevarse hacia los dominios de las ideas generales y los
principios filoséficos, donde, desgraciadamente, el aire se
halla muy enrarecido para que pueda respirarlo la mayor
parte de los mortales. Nos ofrecen editoriales cuando
tenemos hambre de noticias. Ninguno de nosotros se
niega a escuchar editoriales, cuando proceden de un
hombre cuya funcién es redactarlos: un director de diario,
un periodista. Lo importante, sin embargo, es lo siguien-
te: hable sobre lo que la vida le haya ensefiado y lo
escucharé devotamente.
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Se decia de Emerson que siempre queria escuchar a
cualquier individuo, sin importarle lo humilde que pudie-
ra ser su condicién, pues sentia que era posible aprender
algo de lo que dijera todo hombre con el que se encontra-
ba. Personalmente, he escuchado més discursos, quiza,
que ningun otro hombre al oeste de la cortina de hierro y
puedo decir, con abscluta certeza, que nunca he oido una
disertacién aburrida cuando el orador relataba lo que le
habia ensenado la vida, por breve o trivial que pudiera
haber sido la leccién.

Un ejemplo: hace algunos afios, uno de nuestros ins-
tructores dirigia un curso dedicado a los empleados mas
antiguos de los bancos de Nueva York. Naturalmente, los
miembros de dicho grupo, como tenian sus horas muy
ocupadas, se hallaban frecuentemente con dificultades
para prepararse convenientemente, o bien para llevar a
cabo lo que consideraban una preparacién. Habian pasa-
do sus vidas pensando para si, nutriendo sus propias
convicciones personales, viendo las cosas segiin sus pro-
pios puntos de vista, viviendo sus experiencias originales.
Habian pasado cuarenta afos acumulando material para
hablar, pero era dificil, para algunos de ellos, comprender
esto plenamente.

Un viernes, cierto individuo empleado en uno de los
bancos de la ciudad —para nuestros propésitos lo llamare-
mos sefior Jackson— se encontré con que habia llegado su
turno ¢y acerca de qué podria él hablar? Salié de su oficina,
comprd un ejemplar de Forbes’ Magazine en un puesto de
diarios, y, mientras viajaba en el subterrdneo hacia el Fede-
ral Reserve Bank, donde se dictaban las clases, leyd un
articulo titulado: “Le quedan solamente diez afos para
alcanzar el éxito”. Lo leyé, no porque le interesara especial-
mente el tema, sino para poder hablar sobre alguna cosa
durante su espacio de tiempo en la clase.

Una hora mas tarde, se puso de pie e intenté hablar
sobre el contenido del articulo, procurando que su tono
fuera convincente y despertara el interés del publico.

¢Cual fue el resultado, el inevitable resultado?

El sefor Jackson no habia meditado, no habia asimila-
do lo que estaba tratando de decir. “Tratando de decir”,
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aqui esta todo claramente expresado. Estaba tratando. No
habia en su interior ninglin verdadero mensaje que estu-
viera pugnando por manifestarse; y el conjunto de sus
ademanes, su tono de voz, lo descubrian inequivocamen-
te. ¢Cémo podria esperar que el auditorio experimentara
una impresién mayor de la que él mismo experimentabzi.?
No se aparté del articulo, nos refirié que el autor decia
esto y aquello. En todo el discurso habia un exceso de
Forbes’ Magazine, pero, lamentablemente, muy poco del
sefor Jackson. ]

Cuando terminé de hablar, le dijo el instructor: “Sefior
Jackson, no nos interesa en absoluto la oscura personali-
dad del autor de ese articulo. No se encuentra aqui. No
podemos verlo. Pero nos interesan usted y sus ideas.
Diganos lo que usted piensa, personallmente, no lo que
ningtn otro pueda decir. Ponga mas del senor Jackson en
ello. ¢Hablara sobre el mismo tema la proxima semana?
Lea ese articulo nuevamente, y considere si estd de
acuerdo con el autor o si no lo esta. Si concuerda, ilustre
los puntos correspondientes con obserua-::icines que pro-
vengan de su propia experiencia. Si no esta de acuerdo,
diganos por qué. Deje que ese articplo sea el punto de
partida de donde surgira su propio discurso”. f

El sefior Jackson volvié a leer el articulo v llegé a la
conclusién de que no se hallaba en absoluto de acuerdo
con el autor. Buscé ejemplos en su memoria para pr_obar
sus puntos de desacuerdo. Desarrollé y expla_lyé sus ideas
con detalles de su propia experiencia como e]ecutwo_ban-
cario. Regres6 a la semana siguiente y pronuncié un discur-
so colmado de convicciones personales, hmdamentadp en
sus propios pensamientos. En lugar del apagado arhcul_ﬂ
de una revista, nos ofrecié un mineral extraido de su propia
mina, acufiado por él mismo. Dejo a usted que decida cual
de las charlas produjo mayor efecto sobre la clase.

Busque los temas en su propia experiencia

En cierta oportunidad se solicité a los instructores de
un grupo que escribieran en una tira de papel lo que les
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producia mayores problemas con los alumnos que se
iniciaban. Cuando se observaron las notas pudo compro-
barse que “lograr que los estudiantes hablaran sobre el
tema adecuado” constituia el problema mas frecuente en
las primeras sesiones de mi curso.

¢Qué significa el tema adecuado? Usted puede estar
seguro de que lo conoce si ha formado parte de su vida si
lo ha hecho realmente suyo mediante la experiencia y la
reflexién. ¢Cémo encontrara usted temas? Recorriendo
su memoria, buscando dentro de si mismo aquellos mo-
mentos mas significativos de su vida que le hayan dejado
una vivida impresién. Hace algunos anos, hicimos una
revision de los temas que mas atrajeron la atencién de los
oyentes en nuestras clases. Descubrimos que el material
que mayor impresion provocaba en el auditorio se rela-
cionaba con determinados aspectos muy bien definidos
en el conjunto de nuestros recuerdos.

Los primeros afios y la manera en que nos educaron.
Todo lo relacionado con la familia, las memorias de la
infancia, los dias escolares, atrae invariablemente la aten-
cién, pues a la mayoria de nosotros nos interesa saber
qué obstaculos encontraron otras personas vy cémo los
vencieron en el medio ambiente en que fueron criados.

Siempre que sea posible, introduzca en sus charlas
ilustraciones y ejemplos correspondientes a sus primeros
anos. La popularidad de que gozan las obras de teatro,
peliculas y cuentos relacionados con el tema de enfrenta-
miento con el mundo en los primeros afios de vida atesti-
gua el valor de este material en lo que respecta al asunto
que estamos tratando. Pero ¢cémo puede usted asegurar-
se de que a alguien le interesara conocer lo que le sucedié
en su juventud? Es algo comprobado. Si algiin recuerdo
aparece nitidamente en su memoria, muchos afnios des-

pués del hecho que rememora, casi puede garantizarse el
interés del publico en él.

Primeras luchas para abrirse camino. Es éste un sector
de nuestra experiencia colmado de interés para el hom-
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bre. Nuevamente aqui la atencién de un grupo puede ser
absorbida mediante el relato de los Erimeros intentos qu&;
haya hecho usted por dejar una s_et:1a! de su paso por e
mundo. ¢Cémo se inicié en su actwldgd partlcular,_ ensu
profesién? ¢Qué circunstancias especiales determinaron
su carrera? Hablenos de sus tropiezos, de sus esperanzas,
de sus triunfos, de cuando usted cc)men_zaba a cm:npeilr
por su lugar en el mundo. Un cuadro realista de lavida de
cualquiera de nosotros —si lo expresamos modestamen-
te— constituye un material de éxito casi seguro.

Aficiones y entretenimientos. Los temas c’orrespondlen—
tes a este sector de nuestra experiencia estan basados en
las preferencias personales y como tales dominan la aten-
cién. Uno no puede equivocarse hablando sobre a!gp que
realiza sélo por el placer que le gl:oduce__ El entusiasmo
natural que uno siente por su aficion parllcplar pe-rml_tlra
que la exposicién del tema interese a cualquier auditorio.

Areas especiales de conocimiento. Muchos arnos de
trabajo en un mismo campo habrén hecho de usted Lén
perito en la linea en que se orientan sus esfue'rf:os.‘ P1:le e
estar seguro de obtener una respetuosa atencion si dISE:u-
te aspectos de su tarea o profesién basados en sus anos
de experiencia o de estudio.

Experiencias poco frecuentes. ¢Se ha encontrado algu-
na vez con un gran hombre? ¢Ha estado en 1a_n guerra 'f}a]c:
el fuego enemigo? ¢Ha pasado por alguna crisis gspmtua
en su vida? Estas experiencias constituyen el mejor mate-
rial para un discurso.

Creencias y convicciones. Quizas haya dedicado usted
gran parte de su tiempo y de sus esfu_erzos a pensar en su
posicion acerca de temas vitales rs_z!amonados con el mun-
do de nuestros dias. Si ha dedicado usted numerosas
horas al estudio de importantes soluciones, ha ganado
con ello el derecho de hablar acerca df«: ellas. Pero cu?ﬂ.do
lo haga, asegirese de que ofrece ejemplos especiiicos
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para sostener sus convicciones. Al piblico no le gustan
los discursos plagados de conceptos generales. No vaya a
considerar la lectura ocasional de algunos articulos perio-
disticos como una suficiente preparacién para hablar so-
bre tales temas. Si su conocimiento no es mucho mayor
que el de su auditorio, mejor serd que no hable. Por el
contrario, si usted ha consagrado afnos de estudio a un
asunto particular, se trata, indudablemente, de un tema
sobre el que usted debe hablar. Por supuesto, tiselo.

Como puntualizamos en el capitulo II, la preparacién
de una charla no consiste meramente en registrar sobre
un papel unas cuantas palabras mecanicamente, ni tam-
poco en aprenderse de memoria una serie de frases. No
consiste en extraer ideas de sequnda mano de algtin libro
leido apresuradamente, o de un articulo periodistico.
Consiste, por el contrario, en penetrar en lo méas profundo
de su mente y sacar a la luz algunas convicciones funda-
mentales que alli se han acumulado en el curso de su
existencia. No dude en ninglin momento de que alli se
encuentra el material preciso. iAllf esta! En grandes canti-
dades, esperando que usted lo descubra. No menosprecie
ese tesoro de su experiencia como algo demasiado perso-
nal, falto de interés para el publico. Discursos de esa
naturaleza me han entretenido muchisimo y me han emo-
cionado profundamente, en mayor grado que muchos
otros discursos de oradores profesionales.

Sélo hablando acerca de algo que usted se halla capa-
citado para expresar, podra llenar el segundo requeri-
miento del aprendizaje maés fécil y rapido para hablar en
plblico. Es el siguiente:

SEGUNDO: ASEGURESE DE QUE SIENTE
ENTUSIASMO POR SU TEMA
No todos los temas sobre los cuales usted o yo hemos
ganado el derecho a hablar nos producen entusiasmo.

Por ejemplo, por diversas circunstancias, yo podria diser-
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tar sobre el lavado de platos. Pero por una u ofra causa
no puedo entusiasmarme con el tema. En realidad, me
olvidaria del mismo casi por completo. Sin embargo, he
escuchado hablar a amas de casa —amas de llaves para
ejecutivos— que pronunciaban soberbias conferencias
sobre ese mismo tema. Se habia despertado en ellas tal
indignacién ante la tarea del lavado de platos, o habian
creado tan ingeniosos métodos para eludir el desagrada-
ble trabajo, que pudieron llegar a entusiasmarse realmen-
te con el tema. En consecuencia, lograron hablar con
eficacia sobre el lavado de platos.

He aqui una pregunta que le ayudara a determinar la
conveniencia de los temas sobre los cuales usted se siente
capaz de hablar en publico: si alguien se pone de pie y se
opone resueltamente a sus puntos de vista, ¢se sentira
usted impulsado a expresarse con conviccién y sinceridad
en defensa de su posicién? Si es asi, usted posee el tema
adecuado para su disertacion.

Recientemente, he revisado algunas notas que escribi
en 1926, después de haber asistido a la séptima reunién
de la Liga de las Naciones, en Ginebra. Este es uno de los
pérrafos: “Luego de que tres o cuatro insulsos oradores
leveron sus manuscritos, Sir George Foster, de Canada,
subié al estrado. Con inmensa satisfaccién observé que
no llevaba papeles o anotaciones de ninguna clase. El
gesticulaba casi constantemente. Tenia puesto el corazén
en lo que decia. Llevaba algo que necesitaba expresar por
todos los medios. Los hechos que trataba de transmitir al
auditorio, seguras convicciones que abrigaba dentro de si
mismo, eran tan claros como el lago de Ginebra que se
veia a través de las ventanas. Los principios por los que
yo habia abogado siempre en mis clases estaban bella-
mente ilustrados en este discurso’.

A menudo recuerdo aquellas palabras de Sir George.
Era sincero, poseia buena fe. Solamente eligiendo temas
que sentimos tan buenos en nuestro corazdén como en
nuestra mente se pondra nuestra sinceridad de manifies-
to. El obispo Fulton J. Sheen, uno de los méas dindmicos
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oradores de los Estados Unidos, aprendi6 esta leccién en
los primeros anos de su vida.

“Habia sido seleccionado para el torneo de debates en
el colegio —escribe en su libro, Vale la pena vivir (Life Is
Worth Living)—, v la noche anterior al debate sobre
Nuestra Seriora, nuestro profesor me llamé a su despacho
v me reprendio.

"_Estas totalmente mal. Nunca hemos tenido en la
historia de este colegio un orador peor que tu.

" Bueno —dije tratando de justificarme—, si estoy
tan mal épor qué me ha elegido usted para el torneo?

"_Porque eres capaz de pensar —contesté—, no por-
que seas capaz de hablar. Trata de superar ese obstaculo.
Toma un pérrafo de tu discurso y examinalo detenida-
mente.

"Repeti el mismo pérrafo una y otra vez por el término
ﬂe una hora, al fin de la cual, el profesor me pregunté:

¢Encuentras algin error?” ‘No’. De nuevo, una hora y
media, dos horas, dos horas y media; ya me encontraba
exhausto. ‘¢Aln no ves dénde estas equivocado?’

"Después de dos horas y media, por ser naturalmente
rapido, comprendi.

"_—Si, no soy sincero. No soy yo mismo. No expreso lo
que yo quiero decir realmente.”

En aquel momento, el obispo Sheen aprendié una
leccién que nunca olvidaria: se compenetré en su discur-
so. Llegé a entusiasmarse con el tema de su disertacion.
Sélo entonces el inteligente profesor le dijo: “Ahora, ya
estas listo para hablar”.

Cuando algiin miembro de mis clases dice que nada
puede entusiasmarlo, que lleva un estilo de vida muy
aburrido, nuestros instructores le preguntan qué es lo que
hace con su tiempo libre. Unos van al cine, otros a jugar a
los bolos vy otros cultivan rosas. Uno de los alumnos le
dijo al instructor que coleccionaba cajas de fésforos.
Como el instructor le siguié haciendo preguntas sobre su
rara aficién, el individuo se fue animando gradualmente.
Pronto acompanaba sus palabras con ademanes mientras
describia las gavetas donde guardaba su coleccién. Le
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dijo al instructor que poseia cajas de fésforos procedentes
de casi todos los paises del mundo. Cuando llegé a entu-
siasmarse hablando de su tema favorito, el instructor lo
detuvo. “éPor qué no nos habla del tema? Me parece
fascinante”. Confesé que crefa dificil que ese tema pudie-
ra interesarle a alguien. Se trataba de un hombre que
habia pasado afios de su vida ocupado con un pasatiem-
po que, para él, era casi una pasi6n; sin embargo, no
crefa en su valor como tema para una charla. El instructor
le asequré que el Gnico modo de evaluar el interés que
puede despertar un asunto consiste en preguntarse qué
interés posee para uno mismo. Ese hombre hablé aquella
noche con todo el fervor de un verdadero coleccionista.
Mas tarde me enteré de que se habfa granjeado mucho
aprecio entre las personas de su medio asistiendo a varios
almuerzos y hablando sobre su coleccién de cajas de
fésforos.

Este ejemplo nos conduce directamente hacia el tercer
principio basico para aquellos que buscan un medio facil
y rapido de aprender a hablar en publico.

TERCERO: ESTE ANSIOSO POR COMPARTIR
SU DISCURSO CON LOS OYENTES

Existen tres factores en toda disertacién. El orador, el
texto del discurso o mensaje, y los oyentes. Las dos
primeras reglas enunciadas en este capitulo tratan de las
relaciones entre el orador y el contenido de su discurso.
Hasta el momento, no hay discurso propiamente dicho.
Sé6lo cuando el orador se dirige a un auditorio cobra vida
su disertacién. El discurso puede estar bien preparado;
puede estar relacionado con un tema que entusiasme al
orador; pero para lograr un éxito completo, otro factor es
necesario en el curso de la exposicion. El orador debe
hacer sentir a sus oyentes que lo que él tiene que expresar
es algo importante para ellos. No sélo el orador debe
estar entusiasmado con el tema, sino que debe intentar
por todos los medios transmitir su entusiasmo al piblico
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que lo escucha. Todo orador destacado en la historia de
la elocuencia poseyé esa inequivoca cualidad de vende-
dor, o evangelista, como quiera llamarsela. El orador
eficaz desea con sinceridad que sus oyentes experimenten
lo mismo que él experimenta, que concuerden con sus
puntos de vista, que realicen aquello que, segin él, es lo
mejor que pueden realizar y que experimenten con el
mismo goce lo que él experimenta. Estad concentrado en
los oyentes, no en si mismo. Sabe que el éxito o el fracaso
de su discurso no los decidira él, se decidirdn en las
mentes vy los corazones de quienes lo escuchan.

Yo preparé a varios hombres en la sucursal del Instituto
Americano de Bancos, de Nueva York, para hablar du-
rante una campana en favor del ahorro. Habia uno de
ellos que no lograba entusiasmar a su auditorio. El primer
paso que di para ayudarlo fue tratar de encender su
mente y su animo con el entusiasmo que debia producirle
el tema de su disertacién. Le dije que se retirara y pensara
a solas en su tema hasta llegar a sentir que era un tema
que lo entusiasmaba. Le pedi que recordara que las esta-
disticas judiciales sobre los testamentos, en Nueva York,
muestran que més del 85 por ciento de la gente no deja
nada al morir; que solamente el 3,3 por ciento deja una
cantidad de 10.000 délares 0 més. Debia tener siempre
en cuenta que no estaba pidiendo un favor personal a
nadie, o algo que la gente no estaba en condiciones de
realizar. Tuvo que decirse a si mismo:

“Estoy preparando a estas personas para que puedan
obtener alimentos v ropa yv comodidades en su vejez, vy
para que no dejen desamparados a sus hijos y esposas”.
Debia recordar que iba a ser el representante de un gran
servicio social. En resumen, tenia que ser un misionero.

Este hombre pensé en todos estos hechos. Los hizo
penetrar en su mente. Se despertd su propio interés, su
propio entusiasmo, y llegd a sentir que, realmente, tenia
una mision que cumplir. Luego, cuando comenzdé su dis-
curso, sus palabras poseian un timbre que llevaba implici-
ta la conviccion. Persuadié a sus oyentes de los beneficios
del ahorro porque sentia un imperioso deseo de ayudar a
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la gente. No era ya tan sélo un orador provisto de hechos
concretos, era un misionero obteniendo conversos para
una causa noble.

En cierta época de mi carrera, confiaba excesivamente
en las reglas de los textos de oratoria. Con ello no hacia
méas que reflejar algunos malos habitos que me habian
inspirado profesores que no se habian desprendido de la
altisonante mecénica de la elocucién.

Nunca olvidaré mi primera leccién de oratoria. Me
habian ensefiado a dejar el brazo caido a un costado, con
la palma vuelta hacia atras, los dedos semicerrados y el
pulgar tocando la pierna. Debia ejercitarme en la accion
de levantar el brazo haciendo una curva pintoresca, dar
un giro clasico a la mufieca, desplegar luego el dedo
indice, después el mayor y finalmente el menique. Cuan-
do el ornamental y estético movimiento habia sido ejecu-
tado, el brazo debia volver a trazar la curva y quedar
nuevamente junto a mi pierna. La representacién era
ridicula y afectada. Carecia en absoluto de sensibilidad.

Mi instructor no hizo ninguna tentativa para que yo
volcara mi personalidad en mis palabras; nada para ha-
cerme hablar como un hombre normal que pone toda su
energia en mantener una conversacién con su auditorio.

Compare esta mecénica introduccién al aprendizaje de
la oratoria con las tres reglas fundamentales que he ex-
puesto en este capitulo. En ellas se encuentra el funda-
mento de toda mi introduccién al aprendizaje para llegar
a ser un eficiente orador. Las encontrara una y otra vez en
las paginas de este libro. En los tres capitulos siguientes,
cada una de ellas sera desarrollada en detalle.
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RESUMEN DE LA PRIMERA PARTE

PRINCIPIOS BASICOS PARA HABLAR EFICAZMENTE

I. LA ADQUISICION DE LOS CONOCIMIENTOS BASICOS

1.
2.
3.

Aproveche la experiencia ajena.
Tenga siempre presente su objetivo.
Predisponga su mente para el éxito.

4. Aproveche toda oportunidad de practicar.

Il. EL DESARROLLO DE LA CONFIANZA

1.
2.

Comprenda bien las circunstancias relacionadas con el
temor a hablar en piblico.

Prepérese en forma adecuada.

Nunca aprenda un discurso palabra por palabra.

Retina y ordene sus ideas de antemano.

Ensaye su discurso con sus amigos.

. Predisponga su mente para el éxito.

Sumérjase en su tema.
Aparte su atencién de todos los estimulos negativos.
Dése una charla de dnimo.

4. Actiie con confianza.

1lI. HABLAR EFICAZMENTE DE UNA MANERA MAS FACIL Y RAPIDA

1.

Hable acerca de algo sobre lo que usted haya ganado el
derecho de hablar ya sea por estudios o por propia expe-
riencia.

Cuéntenos lo que ha aprendido de la vida.

Busque los temas en su propia experiencia.

2. Aseqiirese de que siente entusiasmo por su tema.
3. Esté ansioso por compartir su discurso con los oyentes.
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SEGUNDA PARTE

Discurso, orador y auditorio

En esta parte nos referiremos al triangulo del discurso,
a los tres aspectos que lo constituyen.

En primer lugar, tenemos el contenido del discurso.
Sabemos ya que debe ser tejido en el telar de nuestras
experiencias.

Luego esté el orador. Expondremos aqui cuéles son los
atributos mentales, fisicos y vocales que contribuyen a
vigorizar el discurso.

Por dltimo nos encontraremos con el auditorio, el obje-

tivo hacia el que se dirige el discurso y el arbitro decisivo
del éxito o el fracaso del orador.
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V)
GANAR EL DERECHO A HABLAR

Hace unos cuantos afos, ingresaron en una de nues-
tras clases, en Nueva York, un doctor en filosofia y un
hombre tosco y decidido que habia pasado su juventud
enrolado en la Armada Briténica.

El hombre con el titulo era profesor universitario; el ex
marinero poseia un pequenio comercio de verduras en
una calle lateral. Las charlas de este ltimo gozaron de
una acogida mucho mas calurosa por parte de la clase
que las del profesor. ¢Por qué razon? El inglés del doctor
en filosofia era hermoso. Se trataba de una persona culta,
refinada. Sus charlas eran légicas y claras. Pero fallaban
en lo esencial: concisién. Eran vagas y generales. Ni
siquiera una vez ilustré algin punto de su discurso con
algo parecido a una experiencia personal. Sus disertacio-
nes, por lo general, consistian en una serie de ideas
abstractas, enlazadas en un sutil orden légico.

Por el contrario, el lenguaje del propietario del peque-
fio negocio era definido, concreto y pintoresco. Utilizaba
palabras de uso cotidiano. Nos daba una opinién y la
justificaba explicAndonos algo que le habia sucedido en
el curso de sus negocios. Nos describia la gente con que
tenfa que tratar y nos hablaba de los dolores de cabeza
que le producia a veces mantenerse firme al efectuar una
transaccién. La fuerza y frescura de su lenguaje daba a
sus charlas un tono sumamente instructivo y entretenido.

Cito este ejemplo, no porque defina las caracteristicas
de los profesores universitarios y los hombres de negocios,
sino porque ilustra el poder que poseen la riqueza vy el
colorido de los detalles para atraer la atencion en un
discurso.
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Hay cuatro caminos para organizar el material del
discurso de modo que quede asegurada la atencién del
auditorio. Si usted los sigue en el curso de su aprendizaje
estard preparado para lograr la méas entusiasta atencion
de sus oyentes.

PRIMERO: LIMITE SU TEMA

Una vez seleccionado el tema de su disertacién, lo
primero que usted debe hacer es determinar la amplitud
de éste y ajustarse estrictamente a los limites marcados.
No cometa el error de intentar un paso mas alla. Un joven
traté de disertar durante dos minutos sobre el tema si-
guiente: “Atenas desde el aiio 500 a.C. hasta la guerra de
Corea”. Apenas habia pasado de la fundacién de la ciu-
dad cuando tuvo que terminar. Era una victima mas de la
pretensién de abarcar demasiado en un solo discurso. El
ejemplo es exagerado, lo sé; he asistido a miles de confe-
rencias menos amplias en la extensién de su tema, pero
fallaban por la misma razén. Abarcaban un excesivo ni-
mero de aspectos del mismo asunto. ¢Cual es la razén del
fracaso? Es imposible para la mente prestar atencién
continua a una mondétona serie de detalles. Si su discurso
se parece a una lectura del Anuario universal, usted no
podra mantener mucho tiempo la atencién del piiblico.
Elija un tema simple, como un viaje al parque de
Yellowstone. Dominadas por su ansiedad de no dejar
nada de lado, muchas personas encuentran algo que
decir de cada vista del parque. El auditorio es arrastrado
de un punto a otro con‘una velocidad vertiginosa. Final-
mente, todo lo que queda en su memoria es una borrosa
mancha de cataratas, géiseres y montanas. iCuanto mas
digno de recordarse podria haber sido ese discurso si el
orador se hubiera limitado a un aspecto particular del
parque como la vida silvestre o las fuentes de aguas
termales! En tal caso, hubiera tenido tiempo suficiente
para mostrar los detalles pintorescos que darian una vivi-
da v colorida imagen del parque de Yellowstone.
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Esto es valido para todo tema, ya se trate de ventas,
exencién de impuestos, reposteria o proyectiles dirigidos.
Antes del comienzo, usted debe limitar y seleccionar su
tema, v reducirlo a la extension conveniente para ajustar-
se al tiempo de que dispone. :

En un discurso de poca duracién, menos de cinco
minutos, todo lo que usted puede pretender es hablar
someramente de uno o dos aspectos del tema. En uno
maés extenso, mas de media hora, pocos oradores tienen
éxito si tratan de exponer mas de cuatro o cinco ideas
principales.

SEGUNDO: DESARROLLE SU PODER DE RESERVA

Es mucho mas facil pronunciar un discurso que apenas
roza la superficie de los hechos que profundizar en buscia
de ellos. Pero cuando usted opta por el camino mas
cémodo, muy poca o ninguna sera la impres_ié{'t que
produzca su disertacion en el auditorio. Una vez limlt?clos
los aspectos de su tema, sobre los cuales hablara, el
préximo paso consiste en hacerse preguntas que [:lara:m
mayor profundidad a sus conocimientos y !0 ca:!;)_acdaraq
para exponer el tema que usted haya escogsdo. ¢Por qué
creo yo en esto? éCuéando he visto un e]en_w.plo de esta
opinién mia en la vida real? ¢Qué es, preusamente, lo
que estoy tratando de demostrar? ¢Cémo sucedid exacta-
mente?” _

Preguntas de esta naturaleza traeran consigo respues-
tas que le otorgaran capacidad adicional, la' capacidad
que hace que el piblico preste atencién y se interese. S’e
dice que Luther Burbank, el mago de la boténica, obtenia
un millén de ejemplares vegetales hasta encontrar uno o
dos realmente extraordinarios. Sucede lo mismo con un
discurso. Retina cien pensamientos sobre su tema, luego
descarte noventa. st |7

“Siempre procuré obtener diez veces mas mfm:macmn
que la que necesito; en ocasiones, cien’, decia John
Giinther, no hace mucho tiempo. El autor de los famosos
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libros “Inside” se referfa al modo en que se preparaba
para escribir un libro o dar una conferencia.

En determinada ocasién, los hechos subrayaron sus
palabras. En el afio 1956, trabajaba en una serie de
articulos sobre hospitales para enfermos mentales. Visité
instituciones, hablé con supervisores, asistentes y enfer-
mos. Una persona de mi amistad que lo acompanaba
para ayudarlo un poco en sus investigaciones, me refirié
que habian andado juntos innumerables kilémetros, su-
biendo y bajando escaleras, a lo largo de corredores,
edificio tras edificio, dia tras dia. Giinther llenaba libreta
tras libreta con sus anotaciones. De vuelta en su despa-
cho, acumulaba informes oficiales y de clinicas privadas,
v montones de estadisticas sobre el tema.

“Finalmente —cont6 mi amigo—, Giinther escribié
cuatro articulos cortos, lo bastante simples v anecdéticos
como para preparar buenos discursos. El papel donde los
escribié pesaba unos cuantos gramos. Las libretas atibo-
rradas de notas y todo el resto del material que habia
utilizado para componer aquellos articulos pesaban segu-
ramente veinte libras”.

Giinther sabfa que estaba trabajando con mineral de
oro. Sabia que no podia pasar nada por alto. Con su pe-
ricia para esta clase de cosas, puso en la tarea toda su
inteligencia, y extrajo por fin las pepitas del metal precioso.

Un cirujano amigo me decia: “Puedo ensefarle en diez
minutos como extraer un apéndice. Pero me llevaria cua-
tro anos explicarle lo que debe hacer si algo no marcha
bien”. Lo mismo sucede con un discurso: Preparese siem-
pre de tal modo que pueda hacer frente a cualquier
emergencia, tal como un cambio de tono debido a una
observacién previa de otro orador, o a una pregunta
aguda de algtin miembro del auditorio en el periodo de
debate que siga a su exposicién.

También usted puede adquirir capacidad adicional
mediante la seleccién de su tema realizada tan pronto
como sea posible. No la dilate hasta la vispera del dia en
que tenga que hablar. Si usted decide con anticipacién el
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tema de su discurso gozara de la inestimable ventaja de
tener a su inconsciente trabajando para usted. En los
raros momentos de la jornada que le deja libres su propio
trabajo puede investigar en el tema, afinar las ideas que
pretenda transmitir a su auditorio. El tiempo que usted
gasta, por lo general en fantasias, mientras se dirige hacia
su casa, mientras espera un 6mnibus o viaja en el subte-
rraneo, puede ser dedicado a desmenuzar el tema de su
disertacién. Durante este periodo de incubacién es cuan-
do surgiran las més brillantes ideas, precisamente porque
usted ha decidido su tema con anterioridad y la parte
inconsciente de su mente trabaja sobre él.

Norman Thomas, el extraordinario orador que ha lo-
grado la respetuosa atencién de auditorios completamen-
te opuestos a sus opiniones politicas, dice lo siguiente:
“Para que un discurso posea verdadera importancia, el
orador debe vivir el tema o el mensaje, dandole vueltas
en su mente una v otra vez. Le sorprendera ver cuantas
ilustraciones ttiles o medios diferentes de exponer el
tema surgirdn mientras camina por la calle, o lee un
diario, se prepara para ir a dormir o se levanta por la
manana. Un lenguaje mediocre, por lo general, no es otra
cosa que el inevitable y natural reflejo de un pensamiento
mediocre, v la consecuencia de la falta de contacto con el
asunto que nos ocupa”.

Mientras uno estd envuelto en este proceso siente la
fuerte tentacién de redactar el discurso, palabra por pala-
bra. Trate de no hacerlo, pues una vez que haya escrito
un ejemplo, probablemente quedara satisfecho con él y
dejaré de enriquecerlo con nuevos pensamientos. Ade-
mas, existe el peligro de aprender de memoria el texto.
Mark Twain se ha referido a esto: “Los escritos no sirven
para un discurso, su forma es literaria, son rigidos, inflexi-
bles, incompatibles con la expresion oral. Cuando el pro-
posito consiste meramente en entretener, no en instruir,
los conceptos deben hacerse flexibles, separarse, adquirir
una forma familiar; deben exponerse a la manera de una
charla corriente y no premeditada; de otro modo aburri-
ran a todo el mundo, no logrardn entretener a nadie”.
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Charles E Kettering, cuyo genio inventivo aceleré el
crecimiento de la General Motors, fue uno de los oradores
més vehementes v renombrados de los Estados Unidos.
Cuando le preguntaron si alguna vez redactaba parte de
sus discursos, respondié: “Lo que yo tengo que expresar,
seglin creo, es demasiado importante para escribirlo so-
bre un papel. Prefiero grabarlo en la mente de mi audito-
rio, hacerle penetrar en el mundo de sus emociones, con
cada porcién de mi ser. Un trozo de papel no puede
interponerse entre yo y aquellos con los que quiero comu-
nicarme”.

TERCERO: LLENE SU DISCURSO CON
ILUSTRACIONES Y EJEMPLOS

Uno de los capitulos de El arte de una escritura legible,
de Rudolf Flesch, comienza con esta frase: “Solamente la
lectura de narraciones anecdéticas nos otorga placer”.
Muestra luego cémo este principio es utilizado por Time y
Selecciones. Casi todos los articulos de estas dos revistas
de gran circulacién consisten en simples narraciones o
bien estadn colmados de anécdotas. El poder que posee
un relato de tipo anecdético para atraer la atencién no es
menos apreciable en un discurso que en los articulos de
u na revista.

Norman Vincent Peale, cuyos sermones han sido escu-
chados por millones de personas en radio y televisién,
dice que su método favorito de estructurar el material
para una charla consiste en elaborarlo sobre la base de
ilustraciones y ejemplos. Manifesté una vez a un cronista
de la Publicacién trimestral de oratoria que “un ejemplo
convincente es el método mas refinado que conozco para
hacer que una idea sea clara, interesante y persuasiva.
Por lo general, utilizo varios ejemplos para apoyar los
puntos mas importantes”.

Los lectores de mis libros advierten muy pronto el uso
que yo hago de la anécdota como medio para desarrollar
los puntos principales de lo que quiero transmitir. Las
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reglas de Cémo ganar amigos e influir sobre las personas
pueden ser resumidas en una péagina y media. Las otras
doscientas treinta péginas del libro estan colmadas de
relatos y ejemplos que demuestran cémo otros usaron
tales reglas con feliz resultado.

¢Cémo podremos adquirir esta técnica fundamental
que consiste en utilizar el material ilustrativo? Existen
cinco medios para conseguirlo: Humanizar, Personalizar,
Especificar, Dramatizar y Visualizar.

Humanice su discurso

Solicité cierta vez, a un grupo de personas de negocios
norteamericanos en Paris, que hablaran sobre el tema:
“Cémo alcanzar al éxito”. La mayoria de ellos se limit6 a
la mera exposicién de una lista de cualidades abstractas y
a predicar sobre los valores del trabajo intenso, la cons-
tancia y la ambicién.

Entonces los detuve, v les dije algo asi: “No queremos
ninguna clase de leccién. Nadie goza con ello. Recuerden,
deben entretener; de lo contrario nadie prestara atencién a
lo que estén diciendo. Recuerden también que una de las
cosas que despiertan mayor interés son las habladurias, la
sublimacién de los chismes. Relaten, por lo tanto, las histo-
rias de dos hombres que ustedes hayan conocido. Expli-
quen por qué uno de ellos tuvo éxito y por qué el otro
fracasé. Los escucharemos gustosamente, recuérdenlo, y
es muy posible que obtengamos algln provecho’.

Uno de los miembros de este curso, invariablemente,
encontraba dificultades para interesarse él mismo, o inte-
resar al auditorio. Aquella noche, sin embargo, compren-
di6 la sugestién del interés humano y nos hablé de dos de
sus companeros de colegio. Uno de ellos era tan conser-
vador que habia comprado camisas en diferentes tiendas
de la ciudad y habia confeccionado gréficos que mostra-
ban cuales podian lavarse mejor, cuéles eran mas dura-
deras, y cuéles rendian més por cada délar invertido. Su
pensamiento estaba siempre en los centavos; sin embar-
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go, cuando se gradué —en la facultad de ingenieria—
tenia una opinién tan elevada de su propia importancia
que no se decidia a comenzar por abajo y trabajar en
funcién de su progreso como estaban haciendo los otros
graduados. Cuando se celebrd la tercera reunién anual de
su clase, ain estaba haciendo gréaficos sobre el lavado de
sus camisas y esperando algo extraordinario que le per-
mitiera encontrar su camino. Nunca sobrevino el suceso
esperado. Un cuarto de siglo ha pasado desde entonces vy
este hombre, hastiado y amargado de la vida, atin perma-
nece en una posicién inferior.

El orador, en contraste con este fracaso, refirié enton-
ces la historia de ofro de sus condiscipulos que habia
superado todas las esperanzas. Era un muchacho muy
simpatico. A todo el mundo le agradaba. Ambicionaba
llegar a realizar grandes cosas, se inicié como dibujante.
Pero siempre estaba al acecho de la primera oportunidad.
Se estaba proyectando por aquel entonces la Feria Mun-
dial de Nueva York. El joven sabia que alli harian falta
ingenieros de talento. Fue asi como renuncié a su puesto
en Filadelfia v se trasladé a Nueva York. Alli formé una
empresa y se dedicé inmediatamente a los negocios por
contrato. Realizé importantes trabajos para la compafia
de teléfonos y finalmente fue contratado por dicha em-
presa con un sueldo extraordinario.

Sélo he trazado aqui, en lineas generales, lo que expu-
so el orador. Hizo su charla de tono interesante e ilustrati-
vo, acumulando detalles de interés, entretenidos y huma-
nos. Hablé sin interrupcién —este hombre que por lo
general no podia encontrar material para hablar mas de
tres minutos—, y se sorprendi6 al terminar cuando advir-
tié que entonces habia ocupado la tribuna durante diez
minutos.

La charla habia sido tan interesante que a todos nos
parecio corta. Fue su primer triunfo verdadero.

Casi todos podrian sacar provecho de este incidente. El
discurso medio despertaria mucho mayor interés si estu-
viera enriquecido con relatos personales. El orador debe
tratar de exponer sélo unos cuantos puntos e ilustrarlos
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con referencias de casos concretos. Semejante método de
elaborar un discurso dificilmente puede fallar en su propé-
sito de captar la atencién y mantener el interés.

Por supuesto, la mas rica fuente de donde surge ese
interesante material humano se halla en nosotros mismos.
No tenga miedo de hablarnos de sus experiencias pensan-
do que no debe referirse a si mismo. La tinica ocasién en
que el auditorio se resiste a escuchar a alguien que habla
de si mismo es cuando dicha persona lo hace de un modo
ofensivo y egoista. No siendo asi, el ptblico siempre siente
gran interés por escuchar las historias personales de los
oradores. Constituyen el medio mas seguro de sostener la
atencién; nunca las deseche completamente.

Personalice su discurso utilizando nombres

Por todos los medios, cuando relate anécdotas referi-
das a ofros, utilice sus nombres, o si no quiere descubrir
su identidad, use nombres ficticios. Aun los nombres
impersonales como el “sefior Pérez” o ‘Juan Gémez” son
mucho maés descriptivos que “este hombre” o “una perso-
na”. El rétulo identifica e individualiza. Asi decia Rudolf
Flesch: “Nada confiere a un relato mayor realismo que los
nombres; nada es tan poco realista como lo anénimo.
Imaginese una historia cuyo héroe carezca de nombre”.

Si su discurso esta colmado de nombres y apellidos,
puede estar seguro de obtener un alto grado de atencién,
pues sus palabras poseeran el inapreciable complemento
del interés humano.

Sea especifico; llene su discurso de detalles

Usted podria responder a esta indicaciéon: “Todo esto
estd muy bien, pero, écoémo puedo estar seguro de que
conseguiré bastantes detalles para mi discurso?” Hay una
formula para comprobarlo. Es la férmula de las cinco
interrogaciones que todo cronista utiliza cuando redacta

65



una noticia: écuando? ¢dénde? équién? équé? y épor qué?
Si usted aplica esta férmula, sus ejemplos tendran vida y
color. Permitame que lo ilustre con una anécdota personal,
que fue publicada por Selecciones del Reader’s Digest:

“Cuando terminé mis estudios, pasé dos afos viajando
por Dakota del Sur, trabajando como vendedor para
Armour and Company. Me trasladaba por mi zona en
trenes de carga. Cierto dia tuve que permanecer en
Redfield, S. D., durante dos horas, esperando un tren que
se dirigiera al sur. Como Redfield estaba fuera de mi zona
no podia utilizar mi tiempo libre para efectuar ventas.
Durante un afio habia estado en Nueva York estudiando
en la Academia Norteamericana de Arte Dramaético, asi
que decidi usar esas horas libres para practicar oratoria.
Mientras caminaba junto a las vias del tren, comencé a
ensayar una escena de Macbeth. Extendiendo los brazos,
exclamé dramaticamente: ‘¢Es una daga lo que veo de-
lante de mi, con el pufio hacia mi mano? Ven, deja que te
empune: no te tengo y, sin embargo, te veo todavia’.

"Me hallaba sumergido atn en la escena cuando cua-
tro policias me salieron al paso y me preguntaron por qué
estaba aterrorizando a las mujeres. No me habria queda-
do més aténito si me hubieran acusado de asaltar un tren.
Me informaron que una sefiora me habia estado obser-
vando desde su cocina, a unos cien metros de alli y que,
segin ella, nunca habia visto cosa semejante. Llamé a los
policias y, cuando éstos se acercaron, me oyeron hablar
de aquellas dagas.

"Les dije que estaba ensayando Shakespeare, pero
tuve que mostrarles mi libro de pedidos de Armour and
Company antes de que me dejaran marchar”.

Observe cémo esta anécdota responde a las cinco
interrogaciones de la férmula expuesta anteriormente.

Por supuesto, es peor exponer demasiados detalles que
ninguno. Todos nos hemos aburrido alguna vez escu-
chando relatos atiborrados de detalles superficiales y
carentes de importancia. Fijese cémo en el incidente que
casi determiné mi arresto en una ciudad de Dakota del
Sur hay una breve y concisa respuesta a cada una de las
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cinco preguntas. Si usted llena su discurso con un exceso
de detalles, su auditorio pondré una mala clasificacion a
sus observaciones rehuséndole su atencién. No existe
clasificacién més severa que la falta de atencion.

Dramatice su discurso mediante el uso del didlogo

Supéngase que usted pretende explicar cémo consi-
guié aplacar a un comprador irritado utilizando algin
principio de relaciones humanas. Puede comenzar asi:

“Dias pasados un hombre se present6 en mi despacho.
Estaba muy irritado porque la maquina que le habjamos
enviado la semana anterior no funcionaba bien. Le dije
que hariamos todo lo posible para remediar la situacion.
Unos momentos después se calmé y pareci6 satisfecho de
que nos hallaramos dispuestos a hacer las cosas como era
debido”. Esta anécdota posee una virtud —especifica
claramente el hecho— pero carece de nombres propios,
de detalles, v, sobre todo, del didlogo que daria vida a
este incidente. He aqui la misma anécdota provista de
tales cualidades:

“El martes pasado, golpearon a la puerta de mi despa-
cho v levanté la vista para encontrarme con la irritada
expresién de Charles Blexam, uno de mis clientes habi-
tuales. No tuve tiempo de pedirle que tomara asiento.

”_Ed, esto es lo tiltimo —me dijo—. Puedes mandar a
buscar esa maquina de lavar y que se la lleven de mi
casa.

"Le pregunté qué sucedia. Se apresurd a contestarme.

"_iNo funciona! —grité—. iLa ropa sale toda enreda-
da v mi mujer ya esta cansadal!

"Le pedi que se sentara y me diera todos los detalles.

”_No tengo tiempo de sentarme. Se me hace tarde
para ir al trabajo y no quisiera haber venido nunca aquia
comprar ese aparato, créeme. No lo haré nunca mas.
—Golped con el pufio el escritorio haciendo caer el retra-
to de mi esposa.

" _Mira, Charles —le dije—, si quieres sentarte y expli-
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carme lo que sucede, te prometo que haré todo lo que
creas necesario. —Entonces se sent6 y hablamos tranqui-
lamente del asunto.”

No siempre le sera posible introducir el didlogo en su
charla, pero puede verse cémo la referencia directa a la
conversacién contribuye a dramatizar el incidente en el
texto anterior. Si el orador posee alguna facultad para la
imitacién, y puede lograr el tono de voz original al pro-
nunciar las palabras, el diédlogo puede llegar a ser mas
efectivo. Por otra parte, el didlogo otorga al discurso el
timbre auténtico de la conversacién cotidiana. Da la im-
presién de que uno esta charlando en una reunién de
sobremesa, no como un pedante que transmite el conte-
nido de un articulo en una reunién de sociedad o un
locutor que declama ante un micréfono.

Visualice, demostrando el tema de su charla

Los psicélogos nos dicen que mas del ochenta y cinco
por ciento de nuestros conocimientos los adquirimos me-
diante impresiones visuales. Esto explica sin ninguna
duda la gran efectividad de la televisién como medio de
propaganda y entretenimiento. Hablar en ptblico tam-
bién es un arte tan visual como auditivo.

Uno de los mejores medios de enriquecer un discurso
es incorporar al mismo demostraciones visuales. Usted
podria pasarse horas tratando de decirme con palabras
cémo se maneja un palo de golf y yo podria aburrirme
soberanamente. Pero levantese y muéstreme lo que hace
para llevar una pelota hasta el hoyo vy seré todo ojos v
oidos. Del mismo modo, si usted describe las desespera-
das maniobras de un avién con sus brazos y sus hombros,
estaré mucho mas atento al resultado de su lucha con la
muerte.

Recuerdo una charla pronunciada en una clase indus-
trial que fue una obra maestra de visualidad. El orador
bromeaba sobre los inspectores y técnicos en eficiencia.
El parecido de los gestos y los movimientos del cuerpo
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con los de estos caballeros mientras inspeccionaban una
magquina trituradora, era mas cémico que cuanto yo haya
visto por televisién. Los detalles visuales hicieron ademas
que aquella charla fuera memorable. Yo, por lo menos,
no la olvidaré nunca, y estoy seguro de que los otros
miembros de la clase atin estaran hablando de ella.

Es una buena idea que usted se pregunte “¢Cémo
puedo procurar visualidad a mi discurso?”. Luego pdnga-
lo en préactica, pues, como decian los antiguos chinos, un
cuadro vale més que diez mil palabras.

CUARTO: USE TERMINOS FAMILIARES Y
CONCISOS QUE CREEN IMAGENES

En el proceso de atraer y mantener la atencién, que
constituye la primera finalidad de todo orador, existe una
técnica de la mayor importancia. Sin embargo, no por
ello es menos ignorada. El promedio general de los ora-
dores parece ignorar su existencia. Probablemente nunca
pensaron en ella conscientemente. Me refiero al proceso
de utilizar palabras que produzcan imagenes. El orador a
quien nos resulta facil escuchar es aquel que pone image-
nes ante nuestra vista. El que emplea simbolos confusos,
faltos de colorido, lugares comunes, es el que hace dormir
a los auditorios.

Imagenes, Imagenes, Imagenes. Tan libres como el aire
que respiramos. Rocie con ellas su discurso, sus conversa-
ciones; sera mucho mas entretenido, gozara de mayor
influencia.

Herbert Spencer, en su famoso ensayo Filosofia del
estilo, mostré hace ya mucho tiempo la superioridad de
los términos que crean iméagenes brillantes:

“No pensamos en términos generales sino particula-
res... Deberiamos evitar siempre una frase como ésta:

» ‘En la misma medida en que los usos y costumbres y
diversiones de un pueblo sean crueles y barbaros, seran
severas las reglamentaciones de su c6digo penal’.

"Y en su lugar, deberiamos escribir:
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" ‘En la misma medida en que los hombres gozan con
las batallas, las corridas de toros y los combates de gla-
diadores, castigaran los crimenes con la horca, la hoguera
y el tormento’ ”.

Frases plenas de imagenes surcan las paginas de la
Biblia v de las obras de Shakespeare, como abejas en
torno de la miel. Un escritor vulgar, por ejemplo, habria
expresado que algo que tratara de perfeccionar lo perfec-
to seria “superfluo”. éCémo expresé Shakespeare el mis-
mo pensamiento? Con una vivida frase inmortal: “Dorar
al oro, pintar al lirio, perfumar a la violeta™.

¢Ha reparado usted alguna vez en que los proverbios
que han pasado de generacién en generacién son casi
todos expresiones visuales?

“Mas vale pajaro en mano que cien volando”. “A caba-
llo comedor, cabestro corto”. “Agua que no has de beber,
déjala correr”. Y se hallaran los mismos elementos pict6-
ricos en casi todos los similes que ya tienen siglos y han
envejecido con el uso: “Astuto como un zorro”, “Duro
como una roca”.

Lincoln utilizaba continuamente terminologia visual.
Cuando se aburria de ver llegar extensos y complicados
expedientes a su despacho de la Casa Blanca, los recha-
zaba, no con una descolorida fraseologia, sino con una
pintoresca expresién que es imposible olvidar: “Cuando
envio a alguien a comprar un caballo, no quiero que me
diga cuéntas crines tiene en la cola; s6lo me interesan sus
caracteristicas esenciales”.

Defina y especifique sus observaciones. Dibuje cua-
dros mentales que se distingan con tanta claridad y
precisién como las astas de un venado contra el sol
poniente. Por ejemplo, la palabra “perro” evoca una
imagen mas o menos definida de tal animal: quizas un
sabueso, un perdiguero, un San Bernardo o un Pomera-
nia. Observe cuanto mas clara se presenta la imagen en
su mente cuando el orador dice un “dogo”: el término
tiene menor extensién. “Un dogo atigrado” ¢no evoca
una imagen mucho mas clara atin? ¢No tiene mas vida
“un Shetland negro”, que simplemente “un caballo”?
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¢No ofrece una imagen mucho mas clara y definida “un
gallo blanco de Bantam con una pierna rota” que, mera-
mente “un gallo™?

En Los elementos del estilo, William Strunk, Jr, expre-
sa: “Si en algdn punto se hallan de acuerdo los que han
estudiado el arte de escribir, es en el siguiente: el medio
més seguro de despertar y mantener la atencion del lector
consiste en expresarse de un modo especifico, definido y
concreto. La eficiencia de los grandes escritores —Dante,
Shakespeare— se debe a que se ocupan de las circuns-
tancias particulares y refieren todos los detalles que vie-
nen al caso. Sus palabras evocan imégenes”. Esto es tan
cierto en lo que se refiere a hablar, como en lo tocante a
escribir.

Hace anos dediqué una sesién de mi curso a cierto
experimento. Adoptamos la norma de que en cada frase
el orador introdujera un hecho o un nombre propio, una
imagen o una cita. El resultado fue revolucionario. Los
miembros de la clase jugaban a ver quién atrapaba al otro
diciendo generalidades: no pasé mucho tiempo antes de
que todos estuvieran hablando, no en el nebuloso lengua-
je que flota sobre los auditorios, sino en otro claro v
vigoroso, el que los hombres emplean en la calle. “Un
estilo abstracto —dice Alain, el filésofo francés— siempre
es malo. Las frases deben rebosar de piedras, metales,
sillas, mesas, animales, hombres y mujeres.”

Esto es igualmente vélido para la conversacion coti-
diana. En realidad, todo lo que ha sido dicho en este
capitulo sobre el uso de los detalles en el discurso se
aplica a la conversacién corriente. Es el detalle lo que da
brillo a la conversacién. Todo aquel que esté resuelto a
transformarse en un héabil conversador puede sacar pro-
vecho de los consejos que contiene el presente capitulo.
También el vendedor descubrira la magia del detalle
cuando lo aplique en la presentacién de sus articulos.
Los que ocupan cargos ejecutivos, las amas de casa, los
maestros, descubriran el gran beneficio que representa
el uso de detalles concretos al dar instrucciones o trans-
mitir cualquier tipo de informacion.
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V
COMO VITALIZAR EL DISCURSO

Después de terminada la Primera Guerra Mundial, estu-
ve en Londres trabajando con Lowell Thomas, que daba
una serie de brillantes conferencias sobre Allenby vy
Lawrence de Arabia. Un domingo me paseaba por el Hyde
Park hacia la entrada del Arco de Méarmol, donde los
oradores de todo credo y color, de cualquier idea politica o
religiosa pueden exponer sus opiniones sin interferencia de
la ley. Durante un rato escuché a un catélico que explicaba
la doctrina de la infalibilidad del Papa, luego me dirigi
hacia otro grupo que prestaba atencién a las palabras de
un socialista que hablaba de Carlos Marx. Me encaminé
luego hasta un tercer orador que explicaba por qué era
correcto y conveniente para un hombre tener cuatro muje-
res. Retrocedi entonces y observé los tres grupos.

¢Podréan creerme? El hombre que hablaba de la poliga-
mia tenia frente a él la menor cantidad de oyentes. No
habia sino un punado de personas. Los grupos que ro-
deaban a los otros dos oradores crecian a cada instante.
Me pregunté el porqué. ¢Se debia a la disparidad de los
temas? Pienso que no. La explicacién, me di cuenta mien-
tras observaba, debia encontrarse precisamente en los
propios oradores. El sujeto que hablaba de las ventajas
de tener cuatro esposas no parecia estar muy interesado
en tenerlas. Pero los otros dos, que sostenian opiniones
casi diametralmente opuestas, estaban sumergidos en sus
temas. Ponian su vida v su espiritu en lo que estaban
diciendo. Sus brazos se movian con gestos apasionados.
Sus voces poseian conviccidon. Irradiaban fervor y con-
fianza en lo que decian.
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Vitalidad, energia, entusiasmo, son las primeras cuali-
dades que yo he considerado siempre esenciales para un
orador. La gente se agrupa en torno del orador enérgico,
como los pavos salvajes alrededor de un campo de trigo.

¢Cémo podra adquirir usted esta forma vital de expre-
sarse que captara la atencién de su auditorio? En las
paginas de este capitulo le mostraré los tres recursos
extraordinarios que lo ayudarén a poner mas entusiasmo
y calor en su discurso.

PRIMERO: ELIJA TEMAS POR LOS QUE SE SIENTA
CONVENCIDO

En el capitulo Il se sefalé la importancia de sentirse
profundamente compenetrado con el tema. A menos que
usted se sienta inclinado emocionalmente hacia el tema
que ha elegido para su disertacién, no podra esperar que
su auditorio crea en sus palabras. Es obvio que si usted
escoge un tema que lo entusiasma en razon de su gran
familiaridad con él, tal como una aficién o un trabajo
recreativo, o gue mueve sus sentimientos porque ha re-
flexionado profundamente sobre €l, o que lo concierne en
forma personal (como, por ejemplo, la necesidad de me-
jores escuelas en su comunidad), no tendré ninguna difi-
cultad en poner calor en sus palabras. El poder persuasi-
vo del sincero entusiasmo nunca lo vi demostrado tan
vividamente como en un discurso pronunciado en una de
mis clases en la ciudad de Nueva York hace més de dos
décadas. Habia escuchado muchos discursos persuasi-
vos, pero éste, al que denomino el caso del césped y las
cenizas de nogal, se destaca como una especie de triunfo
de la sinceridad sobre el sentido comin.

Un destacado vendedor de una de las mas conocidas
organizaciones de ventas de la ciudad hizo la absurda
afirmacién de que habia sido capaz de obtener césped sin
semillas o raices. De acuerdo con su relato, habia esparci-
do cenizas de nogal sobre un terreno recién arado. De
inmediato, el césped habia aparecido. El hombre creia
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firmemente que esas cenizas, y nada mas, eran las res-
ponsables de la aparicion del césped.

Comentando su charla, le senalé cuidadosamente que
su extraordinario descubrimiento, en caso de ser cierto, lo
harfa millonario, pues las semillas de césped valen unos
cuantos ddlares por bushel. Le dije también que su ha-
llazgo lo convertiria en el mas destacado cientifico de
todos los tiempos. Le dije que ningiin hombre, vivo o
muerto, habia sido capaz de lograr el milagro que él
afirmaba haber logrado: nadie habia conseguldc: jamas
obtener vida de la materia inerte.

Le dije todo eso muy tranquilamente, pues su error me
parecia tan evidente, tan absurdo, que no requeria nin-
gtn énfasis para refutarlo. Cuando terminé de hablar, el
resto de los miembros del curso advirtieron lo descabella-
do de la afirmacién; pero él no lo vio, ni por un segundo.
Se mantenia firme en su conviccién, a toda costa. Se
levantd enérgicamente y me dijo que no estaba equivoca-
do. No estaba hablando de teorias, protesté, sino de
experiencias personales. El sabia bien de lo que hablaba.
Continué con su disertacién, extendiéndose sobre sus
primeras observaciones, agregando informacion adicio-
nal, mas pruebas del hecho. El timbre de su voz reflejaba
sinceridad v honestidad.

Nuevamente le expresé que no habia ni la méas remota
esperanza de que estuviera en lo cierto, ni siquiera
aproximadamente, ni aun a mil kilémetros de la verdad.
Bruscamente se puso de pie, y me aposté cinco ddélares,
diciéndome que el Departamento de Agricultura podria
decidir sobre el asunto.

¢Y sabe usted lo que sucedié? Varios miembros de la
clase se persuadieron de lo que afirmaba. Muchos otros
comenzaron a dudar. Si lo hubiera puesto a votacion,
estoy seguro de que mas de la mitad de los hombres de
negocios reunidos alli no habrian estado de acuerdo con-
migo. Les pregunté qué los habia apartado de su posicién
original. Uno tras otro me manifestaron que se debia al
convencimiento del orador, su fe, la energia de su posi-
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cién. Habia logrado que comenzaran a dudar de la opi-
nién nacida del buen sentido.

Bien, frente a este despliegue de credulidad, tuve que
escribir al Departamento de Agricultura. Me avergonza-
ba, dije, plantear una pregunta tan absurda. Respondie-
ron, como era natural, que era imposible obtener césped
o cualquier otra forma de vida de las cenizas de nogal, y
afiadieron que, procedente de Nueva York, habian recibi-
do otra carta donde les hacian la misma pregunta. Nues-
tro vendedor estaba tan seguro de su afirmacién que
habia escrito también para confirmar sus teorias.

Este incidente me proporcioné una leccién que nunca
olvidaré. Si un orador cree en algo firmemente y lo expre-
sa con la necesaria conviccion, conseguird adictos a su
causa, aunque afirme ser capaz de producir césped me-
diante polvo y cenizas. iCuanto mayor fuerza poseeran
nuestras convicciones si se asientan sobre las bases del
sentido comin y la verdad!

Casi todos los oradores preguntan si el tema que han
elegido serd de interés para el auditorio. Sélo existe un
medio de cerciorarse de si el piblico se interesara: avive el
fuego de su entusiasmo sobre el asunto y no tendra ninguna
dificultad en sostener el interés de un grupo de personas.

No hace mucho tiempo, en una de nuestras clases, en
Baltimore, escuché manifestar a un individuo que si el
presente método de pesca del pez roca, en la Bahia de
Chesapeake, se mantenia, la especie llegaria a desapa-
recer. i¥ en muy pocos afos! El orador sentia lo que
estaba expresando. Eso era lo mas importante. Estaba
realmente convencido de ello. Se desprendia de su for-
ma de expresarse, de todas sus palabras. Cuando se
puso de pie para hablar, yo no sabia ni por asomo que
existiera tal especie en la Bahia de Chesapeake. Creo
que a una gran parte del auditorio le sucedia lo mismo y
estaba tan poco interesada en el tema como yo. Pero
antes que el orador terminara de hablar, probablemente
todos nosotros nos halldbamos dispuestos a dirigir una
peticién al cuerpo legislativo para proteger la especie
mediante una ley.
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A Richard Washburn Child, ex embajador norteameri-
cano en ltalia, se le prequnté cierta vez sobre el secreto de
su éxito como escritor. Respondié: “Siento tanto entusias-
mo por la vida que no puedo permanecer en silencio. No
tengo mas remedio que expresarselo a los demés”. Nadie
puede evitar que lo arrastren las palabras de un escritor o
un orador como aquél.

En cierta oportunidad fui a escuchar a un orador en
Londres; cuando terminé su discurso, el conocido nove-
lista inglés, E. F. Benson, que integraba la reunién, obser-
vé que habia gozado méas con la dltima parte de la
disertacién que con el principio de ésta. Le pregunté la
causa y me respondié: “El mismo orador parecia mas
interesado en la tltima parte, y siempre son los sentimien-
tos del orador los que confieren entusiasmo e interés a lo
que dice”.

He aqui otro ejemplo de la importancia que tiene la
buena seleccidén de los temas.

Cierto caballero —que llamaremos senor Porras—, ha-
bia ingresado en uno de nuestros cursos en Washington
D. C. En una de las primeras clases procuré efectuar una
descripcién de la ciudad capital de los Estados Unidos.
Habia seleccionado los puntos que desarrollaba de un
modo superficial y apresurado, entre las paginas de un
folleto editado por un periédico local. Asi era su lenguaje:
arido, disgregado, indigesto. Aunque habia vivido en
Washington durante muchos anos, no presenté un solo
motivo personal que explicase por qué le gustaba la
ciudad. Se limité a recitar una serie de hechos confusos, v
fue tan penoso para la clase escuchar su charla como lo
fue para él mismo pronunciarla.

Dos semanas mas tarde, sucedié algo que conmovié
mucho al senor Porras: un conductor desconocido le
habia destrozado su nuevo coche mientras lo tenia esta-
cionado v luego habia seguido su camino sin identificar-
se. Era imposible para el sefior Porras recurrir a la compa-
fifa de seguros y tuvo que pagar él mismo la cuenta. Se
trataba de algo que surgia vividamente de su propia
experiencia. Su charla sobre la ciudad de Washington
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habia sido desarrollada penosamente, frase tras frase,
con gran afliccién suya y del publico que lo escuchaba;
pero cuando se refiri6 a su coche destrozado, sus palal?{as
emergieron como la lava hirviente del Vesubio en accion.
Los mismos alumnos que lo habian escuchade con impa-
ciencia dos semanas antes, acogieron las palabras del
sefior Porras con una calurosa ovacion.

Como he expresado repetidamente, usted no puede
dejar de tener éxito si escoge el tema que le conviene.
Hay una clase de temas que le asegurara el éxito: isus
propias convicciones! Con seguridad, usted posee pro-
fundas creencias sobre determinados aspectos de la vida.
No es necesario que vaya a buscarlas muy lejos de usted,
generalmente yacen en la superficie de la corriente de_ su
pensamiento, pues usted piensa en ellas con frecuencia.

No hace mucho tiempo, fue presentado por television
un programa sobre la pena capital. Se pidié6 a numerosos
testigos que expresaran sus opiniones sobre los dos as-
pectos de este problema tan discutido. Uno de ellos era
miembro del departamento de policia de la ciudad de Los
Angeles; se trataba de alguien que, evidentemente, habia
pensado mucho sobre dicho tema. Poseia profundas con-
vicciones afirmadas por el hecho de que once de sus
companeros habfan perecido en tiroteos con cz’iminﬁlgs.
Hablé con la profunda sinceridad del que cree, en lo maés
profundo de su ser, en la rectitud de su causa. Los gran-
des llamamientos, en la historia de la elocuencia, han
surgido de las profundas convicciones y sentimientos de
algin individuo. La sinceridad descansa sobre la fe. “El
corazén posee razones que la razon desconoce.” En nu-
merosas clases he tenido oportunidad de verificar la agu-
da frase de Pascal. Recuerdo a un abogado de Boston
que poseia un aspecto admirable y que se expresaba con
extraordinaria fluidez; sin embargo, cuando terminabfa de
hablar, la gente decia: “Qué lengua tan habil”. Dejalsla
siempre una impresion superficial, porque nunca parecia
poseer sentimiento alguno tras la brillante fachada de sus
palabras. En la misma clase habia un corredor de segu-
ros, de escasa estatura, de aspecto no muy agradable, un
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hombre que dificultosamente hallaba las palabras; no
obstante, cuando hablaba, no podia caber ninguna duda
de que sentia realmente lo que expresaba.

Han pasado mas de cien anos desde que Lincoln fue
asesinado en el palco presidencial del Teatro Ford en Was-
hington, pero atin no ha muerto para nosotros la profunda
sinceridad que animé su vida y sus palabras. Es evidente
que numerosos hombres de su época lo superaron. Care-
cia de gracia, de pulimento, de brillo. Pero la sinceridad y
honestidad de sus arengas, en Gettysburg, Cooper Union,
o en la escalinata del Capitolio de Washington, no han sido
sobrepasadas en el curso de nuestra historia.

Podria usted decirme, como me dijo un hombre cierta
vez, que no posee profundas convicciones o intereses.
Siempre me sorprende un poco escuchar algo asi, pero le
dije a aquel hombre que buscara alguna ocupacién, que
se interesara en algo. “Por ejemplo, ¢qué?” me pregunté.
Desesperado, le dije: “Palomas”. “¢Palomas?” inquirié
asombrado. “Si, palomas; salga a la calle y obsérvelas,
déles de comer, vaya a la biblioteca vy lea algo sobre
palomas; después venga y hablenos de ellas”. Asi lo hizo.
A su regreso comenzé a hablarnos de las palomas con
todo el fervor de un verdadero aficionado. Cuando inten-
té detenerlo estaba diciendo algo acerca de cuarenta
libros sobre las palomas que habia leido por completo.
Pronuncié una de las charlas mas interesantes que yo
haya escuchado alguna vez.

He aqui ofra sugestién: lea cada vez mas sobre algo
que usted considere actualmente un tema de interés.
Cuando maés sepa acerca de algiin tema, més se entusias-
mara con él y mayor serd su conviccién. Percy Whiting,
autor de Las cinco grandes reglas de la venta, dice que los
vendedores nunca deben dejar de estudiar el producto
que venden. Como dice Whiting: “Cuando més sepa
usted sobre su producto, mas se entusiasmara con él1”. Lo
mismo sucede con sus propios temas; cuando mas sepa

sobre los mismos, méas convencido v entusiasmado se
sentira con ellos.
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SEGUNDO: REANIME LOS SENTIMIENTOS
QUE LE DESPIERTA SU TEMA

Supéngase que esta refiriendo cémo lo det}luo un poli-
cfa por pasarse una milla de su limite de velgudad- Puede
usted relatarnos el hecho con el frio desinterés de un
observador, pero se trata de algo que le sucedid a usted y
usted posee ciertos sentimientos que puede expresar en
un lenguaje bastante definido. El uso de la tercera perso-
na no produce mayor impresién sobre el auditorio. La
gente quiere saber qué sintié usted exactamente cuanc{o
el policia le extendi6 la boleta. Por lt_) tanto, cuanto_ mas
logre que revivan la escena que describe, o las emociones
que sintié en esa ocasién, mas vividamente conseguira
expresarse. v

Una de las razones por las que vamos al teatro o al cine
es porque deseamos percibir emociones. Tanto hemos
llegado a temer la manifestacion publica de nqestrns
sentimientos que necesitamos ir al teatro para satisfacer
esta necesidad de expresién emocional.

Cuando usted hable en piiblico, sin embargo, tran_sp*uiti—
ra entusiasmo e interés con sus palabras en proporcion f?l
grado de entusiasmo que ponga al pronunciarlas. No repri-
ma sus verdaderos sentimientos; no sepulte su auténtico
entusiasmo. Muestre a sus oyentes cuénto anhela hablarles
de su tema, y logrard una atencién incondicional.

TERCERO: ACTUE CON SEGURIDAD

Cuando se encamine ante el auditorio para hablar, no
lo haga como un hombre que asciendg las g{afias del
patibulo; dirfjase hacia el frente con aire ’dECldldO. Su
actitud puede ser muy fingida, pero le sera sumamente
beneficiosa y dar4 al auditorio la impresién de que usted
esta ansioso por hablarles. Un momento antes de comen-
zar, respire profundamente. Mantenga la cabeza erguida,
la barbilla firme. Usted va a transmitir a sus oyentes algo
de la mayor importancia y debe hacerlo con cada sector

79



de su cuerpo, de un modo claro e inequivoco. Piense en el
poder que posee, y, como decia William James, acttie
como si lo poseyera. Si se esfuerza en hacer llegar su voz
hasta la parte mas alejada del salén, el sonido le otorgara
seguridad. Una vez que haya comenzado a expresarse
fisicamente, se sentira estimulado por sus propios adema-
nes. El principio de “caldear nuestra actividad” o comtn-
mente llamado calentamiento, como lo describen Donald
y Eleanor Laird, puede ser aplicado a todas las situacio-
nes que demanden seguridad mental. En su libro Técni-
cas eficientes de memoria, los Laird definen al presidente
Theodore Roosevelt como un hombre que “pasé por la
vida con tal energia, vigor y entusiasmo que esas virtudes
llegaron a ser su sello distintivo. Se sumergia profunda-
mente, o pretendia hacerlo, en todo lo que iniciaba”.
Roosevelt fue un vivo exponente de la teoria de William
James: “Actie sinceramente y llegara a ser naturalmente
sincero en todo lo que realice”.

Sobre todo, recuerde: actuar con sinceridad lo hara
sentirse sincero.
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VI
COMPARTA SU DISCURSO CON EL AUDITORIO

La famosa conferencia de Russell Conwell, “Campos
de diamantes”, fue pronunciada aproximadamente en
seis mil ocasiones. Podria pensarse que un discurso tantas
veces repetido quedaria grabado en la mente del orador,
que no variarfan ni las palabras, ni la entonacion. No
sucedié asi. El doctor Conwell sabia que no todos los
auditorios eran idénticos. Se daba cuenta de que cada
grupo de gente tendria que sentir las palabras como
producto de un pensamiento vivo y personal, como algo
creado para ellos y sélo para ellos. ¢Cémo triunfé en su
propésito de conservar esta viva relacién entre orador,
contexto v auditorio en cada conferencia que pronuncia-
ba? Conwell escribié lo siguiente: “Cuando visito una
ciudad, trato de llegar lo mas temprano posible para ver
al encargado de correos, al peluquero, al administrador
del hotel, al director del colegio, a algunos de los funcio-
narios principales; luego me doy una vuelta por las tien-
das vy charlo con la gente, me entero de su historia.
Entonces doy mi conferencia y hablo con esa gente apli-
cando los temas en relacién con su comunidad”.

El doctor Conwell tenia plena conciencia de que una
exitosa comunicacién con los demas depende de la capa-
cidad del orador para hacer que su discurso sea una parte
del publico v el piblico, una parte del discurso. Por esta
razén no poseemos ningin ejemplar definitivo de “Cam-
pos de diamantes”, uno de los discursos més populares
que se hayan pronunciado alguna vez. Con su claro
discernimiento sobre la naturaleza humana y su esmera-
da habilidad, el doctor Conwell no pronuncié dos veces
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la misma conferencia, aunque hablé casi seis mil veces
sobre el mismo tema ante diferentes auditorios. Usted
puede aprovecharse de este ejemplo asegurandose de
que sus discursos estén siempre preparados pensando en
un pablico especifico. He aqui cinco sencillas reglas que
contribuiran para que usted obtenga un gran poder de
comunicacién con los sentimientos de sus oyentes.

PRIMERO: HABLE EN TERMINOS QUE
INTERESEN A SUS OYENTES

Esto es exactamente lo que hizo el doctor Conwell.
Una de sus principales inquietudes era que su conferencia
estuviera llena de ejemplos y alusiones locales. La causa
del interés de sus auditorios residia en que sus discursos
se relacionaban con ellos, con sus problemas, con sus
intereses. Esta conexién con lo que mas interesa a sus
oventes, concretamente, ellos mismos, es una garantia de
la méas segura atencién, de que no desaparecera en nin-
giin momento la comunicacién con el pablico. Eric
Johnston, ex director de la Camara de Comercio de los
Estados Unidos y ex presidente de la Motion Picture
Association, emplea esta técnica en casi todos los discur-
sos que pronuncia. Note cuan ampliamente se vale del
interés local en el comienzo de una alocucién en la Uni-
versidad de Oklahoma.

Habitantes de Oklahoma, no tienen que buscar muy lejos en
el pasado para recordarlos, conocen bien a esos necios merca-
deres que trataban de hacer desaparecer a Oklahoma de los
mapas como si fuera una aventura sin esperanza.

Si, en 1930 todas las aves de mal agiiero aconsejaban a los
cuervos pasar de largo por Oklahoma, a menos que trajeran

consigo sus propias raciones.

Condenaron para siempre a Oklahoma a formar parte de un
nuevo desierto americano. Nada volveria a florecer, decian.
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Pero en 1940, Oklahoma era un jardin florecido y la alegria de
Broadway. Pues, una vez mas, “ondulaba el trigo cuyo dulce
aroma trae consigo el viento después de la lluvia”.

En una sola década, la cuenca de polvo estaba cubierta de
altisimas espigas.

Era una recompensa de la fe y del riesgo previsto...

Pero siempre podemos apreciar mejor nuestra propia época,
contra la pantalla del pasado.

Por eso revisé las columnas del diario Oklahoman la prima-
vera de 1901 antes de mi visita. Queria tener una sensacién de
la vida en el territorio hace cincuenta afnos.

&Y qué descubri?

Que todos los ojos estaban puestos en el futuro de Oklaho-
ma. Que Oklahoma era ante todo una gran esperanza.

He aqui un excelente ejemplo de cémo debe hablarse
en términos que correspondan a los intereses del audito-
rio. Johnston les hacia sentir que sus palabras no eran
una copia mimeografiada, sino algo creado especialmen-
te para ellos. Ningtin auditorio puede negar su atencién a
un orador que se refiere a sus propios intereses.

Pregiintese de qué manera el conocimiento de su
tema puede ayudar a sus oyentes a resolver sus proble-
mas v alcanzar sus objetivos. Entonces proceda a de-
mostrarlo, y obtendra atencién sin reservas. Si usted es
contador y comienza diciendo algo asi: “Voy a explicar-
les cémo evitar el pago de cincuenta a cien délares sobre
sus impuestos a los réditos”, o si es un abogado v
muestra a sus oyentes cémo debe redactarse un testa-
mento, obtendréa con seguridad el méaximo interés de su
auditorio. Seguramente, hay algin tema de su conoci-
miento que puede constituir una verdadera ayuda para
los miembros de su piblico.
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Cuando le preguntaron qué interesaba a la gente, Lord
Northcliffe, el destacado periodista o el William Randolph
Hearst de la prensa britanica, respondi6: “ella misma”.
Sobre la base de esta sencilla verdad edificé un imperio
periodistico.

En su obra, Formando el pensamiento, James Harvey
Robinson describe la fantasia como “una forma favorita y
espontanea del pensamiento’. Dice inmediatamente que
en la fantasia permitimos que nuestras ideas sigan su
propio curso, Y que este curso esta determinado por nues-
tras esperanzas y temores, nuestros deseos espontaneos,
su cumplimiento o su frustracién; lo determinan nuestras
simpatias y antipatias, nuestros afectos, odios y resenti-
mientos. Nada nos interesa tanto como nosotros mismos.

Harold Dwight, de Filadelfia, pronuncié un discurso de
éxito extraordinario en un banquete con el que se ponia
término a uno de nuestros cursos. Se refirié a cada una de
las personas que se hallaban sentadas alrededor de la
mesa, al modo en que hablaban al comienzo del cursoy a
cémo habian progresado. Se refirié a los discursos de
varios companeros, a los temas que habian expuesto;
imité a algunos de ellos, exager6 sus peculiaridades; to-
dos rieron y gozaron con aquella charla. Con semejante
material no era posible fallar. Era el tema ideal. No habia
otro en el mundo que pudiera haber interesado mas.
Dwight sabia cémo manejar la naturaleza humana.

Hace varios aiios, escribi una serie de articulos para la
Revista Americana, y tuve la oportunidad de charlar con
John Siddall, quien se hallaba entonces a cargo de la
oficina que investigaba el interés popular.

Me decia: “La gente es egoista. Se interesa sobre todo
en si misma. No le preocupa mucho que el gobierno tome
posesién de los ferrocarriles, pero quiere saber cémo
progresar, como obtener mejor salario, como conservar la
salud. Si fuera director de esta revista, me ocuparia del
cuidado de los dientes, de la mejor manera de tomar un
bano, de cémo obtener mejor posicién, como manejar a
los empleados, cémo comprar una casa, como recordar,
cémo evitar los errores gramaticales, y asi sucesivamente.
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A la gente le interesan las historias que poseen interés
humano, asi que propondria a varios hombres de fortuna
que explicaran cémo es posible ganar un millén de déla-
res en bienes raices. Harfa que varios banqueros promi-
nentes y presidentes de diversas compaiiias relataran su
ascenso a las cumbres del poder y la riqueza”.

Poco después, Siddall se convirtié en director. La revis-
ta no tenfa por entonces una gran circulacion. Siddall
hizo justamente lo que habia dicho que haria. ¢El resulta-
do? Sorprendente. Las cifras de circulacién ascendieron a
doscientos, trescientos, cuatrocientos mil ejemplares, me-
dio millén. Se trataba de algo que el publico esperaba.
Pronto un millén de personas adquirian la revista, luego
un millén y medio, finalmente dos millones. Y la cifra no
se detuvo alli, sino que siguié creciendo durante muchos
anos. Siddall habia apelado a los mas intimos intereses
de sus lectores.

La préxima vez que enfrente a un grupo de personas
observe cémo anhelan escuchar lo que usted tiene que
decirles, mientras se refiere a ellas. Los oradores que no
logran captar ese esencial egocentrismo de sus oyentes se
verén pronto frente a un piblico impacientado, que da
muestras de aburrimiento, se fija en la hora, y dirige
ansiosas miradas hacia la puerta.

SEGUNDO: DEMUESTRE APRECIO
HONRADO Y SINCERO

Los auditorios estan compuestos de individuos, que
reaccionan como individuos. Critique abiertamente a un
auditorio v sus miembros se sentirdn ofendidos. Muestre
sus simpatias por algo digno de elogio que haya realizado
esa gente, y obtendra un lugar en sus corazones. Esto
requiere a menudo una investigacion previa por su parte.
Frases tan burdas como “Este es el mas inteligente de los
auditorios a los que me haya dirigido nunca” son recibi-
das como insinceras adulaciones por la mayoria de la
gente.
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Como dice un gran orador, Chauncey M. Depew,
“digales algo acerca de si mismos que ellos no puedan
imaginar que usted conoce”. Por ejemplo, un individuo
que hablé recientemente en el Club Kiwanis de Baltimo-
re no podia hallar ningiin hecho extraordinario de la
historia del club, excepto que contaba entre sus miem-
bros con un ex presidente internacional y un sindico
internacional de la organizacién. Esto no era nada nue-
vo para los socios. Asi que el orador procuré dar a esos
hechos una distinta perspectiva. Comenzé su discurso
con esta frase: “iEl club Kiwanis de Baltimore es tinico
entre 101.898!" El piblico presté atencién. El orador
estaba equivocado, sin lugar a dudas, pues no habia
mas que 2.897 clubes Kiwanis en todo el mundo. El
orador continué diciendo:

Si, aunque ustedes no lo crean, es cierto que su club, mate-
maéticamente al menos, es lnico entre 101.898. No entre cien
mil o entre doscientos mil, sino, exactamente, entre 101.898.

¢Cémo puedo determinarlo? La Internacional Kiwanis tiene
unicamente 2.897 clubes miembros. Bueno, el club de
Baltimore tiene entre sus componentes a un ex presidente
internacional v también a un sindico internacional. Mateméati-
camente, las probabilidades de que uno de los clubes Kiwanis
cuente con un ex presidente y un sindico internacionales al
mismo tiempo son de una entre 101.898 y puedo asegurar que
mis célculos son exactos, pues me los ha hecho un doctor en
ciencias matematicas de la Universidad Johns Hopkins.

Sea absolutamente sincero, en un ciento por ciento. Una
declaracién falta de sinceridad puede enganar ocasional-
mente a un individuo, pero jaméas a todo un auditorio. “El
alto nivel intelectual del piblico que me escucha...” “Esta
excepcional reunién de la belleza y la caballerosidad de
Hohokus, Nueva Jersey...” “Me alegra mucho estar aqui
pues siento un gran aprecio por cada uno de ustedes”. iNo,
no y no! Si no puede demostrar un sincero aprecio, no
demuestre ninguno.
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TERCERO: IDENTIFIQUESE CON EL AUDITORIO

Tan pronto como pueda, preferentemente al pronun-
ciar las primeras palabras, indique alguna relacién directa
con el grupo al cual se esté dirigiendo. Si se siente honra-
do porque le han solicitado su palabra, expréselo. Cuan-
do Harold Macmillan hablé en la ceremonia de gradua-
cién en la Universidad de De Pauw, en Greencastle, In-
diana, extendié, desde su primera frase, lineas de comu-
nicacién con el auditorio.

“Agradezco mucho vuestras amables palabras de bien-
venida. Para un primer ministro de Gran Bretana, ser
invitado a vuestra gran Universidad constituye algo des-
usado. Pero siento que mi actual cargo no es realmente la
{inica razén, ni quizas el motivo mas importante de vues-
tra invitacién.”

Entonces mencioné que su madre habia nacido en
Estados Unidos, en Indiana, y que su abuelo habia sido
uno de los primeros graduados de la Universidad de De
Pauw.

“Puedo asegurarles que me siento orgulloso de mi
relacién con la Universidad de De Pauw —expresé— y de
reanudar una antigua tradicién familiar”.

Podemos estar seguros de que la referencia de
Macmillan al colegio v al modo de vida norteamericano,
que conocieron su madre y su abuelo materno, le procu-
raron enseguida numerosos amigos entre los miembros
del auditorio.

Otro medio de tender lineas de comunicacién consiste
en utilizar los nombres de las personas que componen el
auditorio. En cierta ocasién me hallaba cerca del princi-
pal orador de un banquete y me asombr6 observar su
curiosidad con respecto a varias personas gue se encon-
traban en la sala. Mientras comiamos, preguntaba sin
cesar al maestro de ceremonias por la gente que lo rodea-
ba, quién era ese sefor de traje azul, cémo se llamaba esa
dama de sombrero floreado. Cuando se puso de pie para
hablar, se hizo evidente enseguida cuél era la razén de su
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curiosidad. Con gran habilidad introdujo en el discurso
cada uno de los nombres aprendidos.

Pude observar el evidente placer que producia en la
gente la mencién de sus nombres, y también senti la
cdlida corriente de simpatia que el orador podia obtener
del piblico utilizando una técnica tan simple.

Obsérvese como Frank Pace, hijo, hablando como pre-
sidente de la General Dynamics Corporation, sacé prove-
cho de unos pocos nombres conocidos. Hablaba en una
comida anual de Religién en la Vida Norteamericana, en
la ciudad de Nueva York.

“Esta velada ha sido para mi deliciosa y llena de signi-
ficado en muchos sentidos. En primer lugar se halla aqui
el Reverendo Robert Appleyard, mi propio parroco. Sus
palabras, sus actos y su direccién nos han inspirado, a mf,
a mi familia, a toda nuestra congregacién... Ademas,
encontrarme entre Lewis Strauss y Bob Stevens, hombres
cuyo interés en la religion se ha visto incrementado por su
interés en el servicio publico... es también una fuente de
placer personal...”

Una advertencia: si usted va a utilizar nombres desco-
nocidos en su discurso, nombres que ha averiguado para
la ocasién, asegirese de que los conoce con la mayor
exactitud; asegiirese de que conoce ampliamente las ra-
zones por las que va a utilizar dichos nombres; asegtirese
de que va a mencionar a esas personas en forma elogio-
sa; y Uselos con moderacién.

Otro método de demostrar al auditorio la méas extrema-
da simpatia consiste en utilizar el pronombre “ustedes”,
en lugar de la tercera persona “ellos”. De tal manera
conseguira que el ptblico sienta que comparte el discur-
s0, lo cual, como he sefalado anteriormente, no puede
ser descuidado por el orador que pretende sostener el
interés y la atencién de sus oyentes. He aqui algunos
textos de una charla sobre el 4cido sulfiirico que pronun-
¢i6 uno de nuestros alumnos en una clase de Nueva York:

El acido sulfirico estd conectado con su vida en diferentes
maneras. Si no fuera por el 4cido sulfirico, su coche se deten-
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dria, pues es un acido que se utiliza extensamente en la
refinacién del querosén y de la nafta. Las lamparas eléctricas
que iluminan su hogar vy su oficina no podrian existir sin &l.

Cuando usted vierte el agua para banarse, hace girar una
canilla niquelada, que requiere acido sulftirico en su fabrica-
cién. El jabén que usted usa ha sido elaborado con grasas y
aceites tratados previamente con el acido. Las cerdas de su
cepillo para el cabello y su mismo peine de celuloide no po-
drian haber sido fabricados sin él. Su navaja, sin duda alguna,
ha sido sumergida en &cido sulfirico antes de templarla.

Usted se dispone a desayunar; las tazas, los platos de loza,
no podrian encontrarse alli sin la intervencién previa del acido
sulfirico. Sus cubiertos, si tienen algiin bafo de plata, han sido
sumergidos en acido sulfirico. Y asi sucesivamente, en todo el
curso de la jornada, el acido sulfiirico tiene algo que ver con su
vida, a cada paso. Dondequiera que vaya no podra liberarse de
su influencia.

Mediante el habil uso del “usted” v la inclusién de los
oyentes en el cuadro que ofrecia, este orador pudo man-
tener la mas viva atencién de su piblico. Hay ocasiones,
sin embargo, en que el pronombre “usted” es peligroso,
en que puede establecer una grieta en lugar de un puente
entre el orador y el auditorio. Esto sucede cuando podria
parecer que hablamos desde una posicién superior o
estamos ensenando alguna leccién a nuestro publico.
Entonces es mejor decir “nosotros” en lugar de “ustedes”.

El doctor W. W. Bauer, director del Departamento de
Educacién Sanitaria en la Asociacién Médica Norteameri-
cana, utiliza a menudo esta técnica en sus discursos por
radio v televisién. “Todos nosotros estamos interesados en
la eleccién de un buen médico, éno es cierto? —expresaba
en una de sus charlas—. Y si queremos obtener los mejores
servicios de nuestro médico, éno querremos saber cémo
podemos ser buenos pacientes?”
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CUARTO: HAGA PARTICIPAR AL PUBLICO
EN SU DISCURSO

¢Nunca se le ocurrié que podria mantener al auditorio
pendiente de cada una de sus palabras mediante un poco
de espectaculo?

En el momento en que usted escoge a algiin miembro
del publico para ayudarlo a demostrar alguno de sus
puntos o a dramatizar una idea, sera recompensado por
un considerable incremento de la atencién. Conscientes
de si mismos como auditorio, quienes lo componen
muestran gran interés en lo que sucede cuando alguno de
ellos es llevado a escena por el orador. Si, como dicen
muchos oradores, hay una pared entre el hombre de la
tribuna y la gente que se halla fuera de ella, la participa-
cién del auditorio en el discurso derrumbara ese muro.
Recuerdo a un orador que explicaba la distancia recorrida
por su coche después de aplicar los frenos. Pidié a uno de
sus oyentes de la primera fila que lo ayudara a demostrar
cémo variaba la distancia segin la velocidad del vehicu-
lo. El hombre se puso de pie y tomé el extremo de una
cinta metdlica, la arrastré luego trece metros a lo largo del
pasillo v se detuvo a una sefial del orador. Mientras
observaba no pude dejar de advertir cémo todo el audito-
rio quedaba incluido en el discurso. Pensé que la cinta
métrica, ademas de constituir una ilustracién grafica de lo
expuesto por el orador, era ciertamente una linea de
comunicacién entre él y su auditorio. Sin ese toque de
espectaculo, el piblico podria haber estado pensando
acaso en lo que iba a cenar o en los programas de
televisién de la noche.

Uno de mis métodos favoritos de conseguir la participa-
cién del auditorio consiste en hacer preguntas y recibir
respuestas. Me gusta ver a la gente de pie, repitiendo una
frase después de mi, o levantando la mano para responder
a mis preguntas. Percy H. Whiting, cuyo libro How to put
humour in your speaking and writing contiene algunas
valiosas advertencias sobre el problema de la participacion
del publico, sugiere que se proponga a los oyentes votar
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sobre algo, o se les solicite su ayuda para resolver algin
problema. “Adopte la correcta actitud mental —dice Mr.
Whiting—, una actitud que denote que un discurso no es
una declamacién, que esta destinado a obtener una reac-
cién del auditorio, a hacer que el piblico participe en la
empresa”. Esta es la clave de todo este capitulo. Si usted
hace participar al auditorio, otorga a sus oyentes el dere-
cho de asociarse a su empresa.

QUINTO: DEMUESTRE HUMILDAD

Por supuesto, nada es mas importante que la sinceri-
dad en esta relacién orador-auditorio. Norman Vincent
Peale dio cierta vez un consejo muy provechoso a un
sacerdote que hallaba grandes dificultades para mantener
atentos a los fieles en sus sermones. Le pregunté cuales
eran sus sentimientos con respecto a la congregacién a la
que se dirigia cada domingo por la manana. ¢Le agrada-
ban sus fieles? ¢Queria ayudarlos? éLos consideraba inte-
lectualmente inferiores? Dijo el doctor Peale que nunca
subia al pulpito sin experimentar un intenso sentimiento
de afecto por los hombres y mujeres a los que iba a
dirigirse. Un auditorio advierte rapidamente en qué medi-
da un orador se considera superior en talento o posicién
social. Verdaderamente, uno de los mejores medios para
que un orador conguiste el aprecio de su auditorio consis-
te en descender hasta él:

Edmund S. Muskie, que llegé a ser senador por Maine,
dio pruebas de ello al hablar en la Sociedad Forense
Norteamericana, en la ciudad de Boston.

“Muchas dudas se me presentan hoy al acercarse el
momento de cumplir con mis funciones. En primer lugar,
conozco muy bien el elevado nivel profesional de este
auditorio, v no sé como exponer a vuestra critica mis
pobres conocimientos. En segundo término, es ésta una
hora muy temprana para una reunién, una hora del dia
en que es casi imposible para un hombre ponerse en
guardia convenientemente; y fallar en esto puede ser fatal
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para un politico. Por dltimo, estd mi tema: la influencia
que ha tenido la controversia en mi carrera de servidor
publico. Mientras desarrolle mi actividad politica, lo pro-
bable es que haya una profunda division de opiniones
entre mis electores sobre si esta influencia ha sido buena
0 mala.

"Frente a estos hechos, me siento como un mosquito
que, inesperadamente, se encuentra en una colonia nu-
dista. No sé por dénde comenzar.”

Desde alli, el senador Muskie pasé a desarrollar una
magnifica disertacién.

Adlai E. Stevenson se puso a la altura de su piblico al
iniciar un discurso de comienzo de curso en la Universi-
dad de Michigan. Dijo asi:

“Mi sensacion de incapacidad en ocasiones como ésta
trae a mi memoria la observacién de Samuel Butler,
cuando una vez le pidieron que dijera cémo obtener el
maximo provecho de la vida. Creo que respondié asi: ‘Ni
siquiera sé cémo obtener el maximo provecho de los
proximos quince minutos’. Y lo mismo me pasa a mi con
respecto a los préximos veinte minutos”.

El camino mas seguro para tener al publico en contra
consiste en indicarle que uno se considera superior a él.

Cuando usted habla, es como si estuviera en una vitrina;

estd a la vista cada faceta de su personalidad. La més
ligera insinuacién de petulancia es fatal. Por el contrario,
la modestia inspira confianza y buena voluntad. Se puede
ser modesto sin llegar al extremo. A su publico le agrada-
rd que usted se refiera a sus limitaciones mientras de-
muestre que estd dispuesto a hacer las cosas lo mejor
posible.

El mundo de la televisién norteamericana es un mundo
de grandes exigencias, y cada temporada, programas
altamente calificados caen bajo el fuego de la competen-
cia. Ed Sullivan fue uno de los sobrevivientes que regresa-
ba afo tras afio; no fue un profesional de la television,
sino un periodista. Fue un aficionado a esta feroz compe-
tencia v permanecié como tal, porque no pretendié ser
otra cosa que un aficionado. Algunos de sus ademanes
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ante la cdmara hubieran sido fatales para otros. Hundia
el mentén entre las manos, inclinaba los hombros, tiraba
su corbata, tropezaba con las palabras. Pero estas fallas
no fueron fatales para Ed Sullivan. No se ofendié porque
la gente lo criticaba. Al menos una vez por temporada
contrataba los servicios de un talentoso cémico que lo
caricaturizaba a la perfeccion, exagerando todas sus fal-
tas. Ed Sullivan refa tanto como cualquier otro cuando el
actor presentaba este espejo de cuerpo entero. Aceptaba
encantado la critica, y el publico lo aprecia por ello. El
publico aprecia la humildad. Y se siente molesto con el
exhibicionismo y la presuncién.

Henry y Dana Lee Thomas, en su libro Biografias reales
de lideres religiosos, dicen de Confucio: “Nunca traté de
deslumbrar a la gente con sus conocimientos. Trataba
simplemente de ilustrarla con el aporte de su incluyente
simpatia”. Si nosotros aportamos también esta incluyen-
te simpatia, poseeremos la llave que abre la puerta del
corazén de los oyentes.
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RESUMEN DE LA SEGUNDA PARTE
DISCURSO, ORADOR Y AUDITORIO
IV. GANAR EL DERECHO A HABLAR

1. Limite su tema.

2. Desarrolle su poder de reserva.

3. Llene su discurso con ilustraciones y ejemplos.
Humanice su discurso.
Personalice su discurso utilizando nombres.
Sea especifico; llene su discurso de detalles.
Dramatice su discurso mediante el uso del didlogo.
Visualice, demostrando el tema de su charla.

4. Use términos familiares v concisos que creen iméagenes.

V. COMO VITALIZAR EL DISCURSO

1. Elija temas por los que se sienta convencido.
2. Reanime los sentimientos que le despierta su tema.
3. Actiie con seguridad.

V1. COMPARTA SU DISCURSO CON EL AUDITORIO

1. Hable en términos que interesen a sus ayentes.
2. Demuestre aprecio honrado v sincero.

3. Identifiquese con el auditorio.

4. Haga participar al piblico en su discurso.

5. Demuestre humildad.

TERCERA PARTE

El propésito de los discursos
preparados e improvisados

Un discurso puede ser preparado previamente, o bien
improvisado. Expondremos ahora con lujo de detalles las
caracteristicas de los dos métodos.

Tres capitulos estan dedicados a los discursos tendien-
tes a persuadir, informar v convencer, preparados con
anterioridad.

Un capitulo se refiere al discurso improvisado, que
puede ser persuasivo, informativo, o no tener otro fin que
entretener segtin lo exija cada ocasién.

El éxito en el uso de uno u otro método se halla
plenamente asegurado cuando el orador ha formulado en
su mente, con toda claridad, el propésito general del
discurso.
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VII

HACER QUE UN CORTO DISCURSO
PRODUZCA ACCION

Un famoso obispo inglés, durante la Primera Guerra
Mundial, arengé a las tropas en Camp Upton. Se dirigian a
las trincheras; sélo un pequefio porcentaje de los soldados
poseia una idea aproximada de por qué los enviaban. Lo sé,
pues yo se los habia preguntado. Sin embargo, el obispo
hablé a aquellos hombres de la “Amistad Universal”, y del
“derecho de Servia a un sitio bajo el sol”. La mitad de ellos
no sabia si Servia era el nombre de un pueblo o de alguna
enfermedad. Hubiera sido lo mismo que el obispo hubiese
expuesto una erudita disquisicién sobre la hipétesis de las
nebulosas. Sin embargo, ni un solo soldado habia dejado el
lugar mientras hablaba; la policia militar guardaba todas las
salidas para impedir que huyeran. No deseo menospreciar
al obispo. Era un hombre de gran erudicién, y ante un grupo
de eclesiasticos su palabra hubiera causado, probablemen-
te, una profunda impresién, pero se equivocaba con aque-
llos soldados. Se equivocaba completamente. ¢Por qué?
Evidentemente, no conocia el propésito exacto de su discur-
so ni la manera de llevarlo a cabo.

¢Qué queremos decir cuando hablamos del propésito
de un discurso? Precisamente que, todo discurso, inde-
pendientemente de que el orador lo sepa o no, posee
alguno de estos cuatro objetivos fundamentales:

1. Persuadir, u obtener accién.
2. Informar.

3. Impresionar y convencer.

4. Entretener.
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llustraremos estos puntos mediante una serie de ejem-
plos concretos de la carrera oratoria de Abraham Lincoln.

Pocos saben que Lincoln patenté cierta vez un invento
para liberar a las embarcaciones encalladas en bancos de
arena y obstaculizadas por otras razones. Confecciond un
modelo de su aparato en un taller mecanico cercano a su
despacho de abogado. Cuando sus amigos iban a ver el
modelo, no le costaba ningiin trabajo explicar su funcio-
namiento. El propésito principal de aquellas explicacio-
nes era el de informar.

Cuando pronuncié su inmortal oracién de Gettysburg
o sus dos alocuciones al hacerse cargo del poder, cuando
murié Henry Clay y Lincoln pronuncié aquellas palabras
de elogio sobre su vida, en todas esas ocasiones, el pro-
posito principal de Lincoln era impresionar y convencer.

En sus discursos ante los jurados, trataba de obtener
decisiones favorables. En sus discursos politicos, trataba
de obtener votos. Su propésito, por consiguiente, se diri-
gia a la accién.

Dos afios antes de ser elegido presidente, Lincoln pre-
paré una conferencia sobre invenciones. Su propdsito era
entretener. Al menos, ése habia sido su objetivo, pero no
tuvo mucho éxito en este sentido. En realidad, su carrera
como conferenciante popular fue poco feliz. En cierta
ciudad, nadie fue a escuchar su conferencia.

Pero tuvo un éxito extraordinario en sus otras diserta-
ciones; algunas han llegado a ser ejemplos clasicos de
expresividad. ¢Por qué? En gran parte, porque en dichos
ejemplos conocia perfectamente su objetivo, y sabia
cémo llevarlo a cabo.

Muchos oradores no logran coordinar su propésito con
el de las personas que concurren a escucharlo. Se equivo-
can y se afligen profundamente.

Por ejemplo: Cierta vez un miembro del Congreso de
los Estados Unidos fue abucheado, siseado, obligado a
abandonar el Antiguo Hipédromo de Nueva York, porque
habia pretendido pronunciar un discurso informativo, sin
duda inconscientemente, pero, no obstante, con gran
imprudencia de su parte. La gente no queria informacio-
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nes, queria que la entretuvieran. Lo escucharon con pa-
ciencia y educacién durante diez minutos, un cuarto de
hora, esperando que el acto tocara pronto a su fin. Pero
no fue asi. El orador continué divagando; la paciencia del
publico se agoté, no podian aguantar méas. Alguien co-
menzé a aplaudir irénicamente. Otros lo imitaron de
modo inmediato. En pocos segundos, un millar de perso-
nas silbaban y gritaban. El orador, un poco lerdo e inca-
paz de advertir la naturaleza de su auditorio, tuvo la mala
idea de continuar. Aquello los encendié. Se avecinaba
una batalla. La impaciencia del publico se elevé al nivel
de la ira. Se propusieron hacerlo callar. Cada vez con
mayor intensidad crecian sus protestas como si se aveci-
nara una tormenta. Finalmente, el rugido de la multitud,
las manifestaciones de su célera, ahogaron las palabras
del orador. No podria haber sido escuchado desde seis
metros de distancia. Se vio entonces obligado a ceder,
reconocer su derrota, y retirarse lleno de humillacién.

Aproveche este ejemplo. Adapte el propésito de su
discurso al auditorio y a la ocasién. Si el legislador hubie-
ra determinado previamente si su objetivo de informar al
auditorio coincidia con el objetivo del auditorio al acudir
a la reunién politica, no se habria encontrado, probable-
mente, con aquel desastre. Seleccione uno de los cuatro
propoésitos sélo después de que haya analizado al audito-
rio y la oportunidad correspondiente.

Para guiarlo en el importante problema de la construc-
cién del discurso, este capitulo estad dedicado enteramen-
te al estudio de la concisién de aquél. Los tres capitulos
siguientes seran dedicados a los otros tres propésitos
fundamentales: informar, impresionar y convencer, y en-
tretener. Cada propésito requiere un sistema diferente de
organizacién, cada uno posee sus obstaculos peculiares
que deben ser vencidos. Antes que nada, descendamos a
los detalles précticos de organizar nuestros discursos para
obtener la accién del auditorio.

¢Existe algiin método de ordenar nuestro material de
modo que obtengamos mayores probabilidades de que el
auditorio responda afirmativamente a nuestros estimu-
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los? ¢O bien no hay una tactica adecuada y el éxito
depende de la casualidad?

Recuerdo haber discutido este problema con mis aso-
ciados, alla por el afio treinta, cuando mis cursos comen-
zaban a extenderse por todo el &mbito del pais. A causa
del niimero de nuestros grupos, utilizdbamos un limite de
dos minutos en las disertaciones pronunciadas por los
miembros de la clase. Dicha limitacién no afectaba al
discurso cuando el propésito del orador era simplemente
el de informar o entretener. Pero cuando nos encontraba-
mos con el discurso tendiente a la accién, las cosas eran
diferentes. El discurso dirigido a estimular una accién no
salia del comienzo cuando usdbamos el antiguo sistema
de introduccién, cuerpo y conclusién, el sistema estructu-
ral seguido por todos los oradores desde Aristoteles. Algo
nuevo vy distinto era necesario, sin duda alguna, para
proveernos de un método absolutamente seguro de obte-

ner resultados en un discurso de dos minutos dirigido a *

estimular la accién de los oyentes. H

Sostuvimos entrevistas en Chicago, Los Angeles y Nue-
va York. Recurrimos a todos nuestros instructores, mu-
chos de ellos integrantes de los departamentos de orato-
ria de algunas de nuestras més famosas universidades.
Otros eran individuos que ocupaban puestos clave en el
mundo de los negocios. Algunos provenian del florecien-
te campo de la publicidad vy la promocién de ventas. De
esta amalgama de mentes y experiencias esperabamos
obtener un nuevo método de estructurar el discurso, un
método practico que reflejara la necesidad de nuestra
época de un sistema légico y psicolégico para influir en la
accién del oyente.

No fuimos defraudados. De aquellas discusiones surgié
la Férmula Mégica para la construccién del discurso.
Comenzamos a utilizarla en nuestras clases y siempre la
hemos utilizado desde entonces. éEn qué consiste la For-
mula Magica? Simplemente en esto: comience su discurso
detallandonos su Ejemplo, un incidente que ilustre grafi-
camente la idea fundamental que usted pretende transmi-
tir. Segundo, en términos especificos, claros y definidos,
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expliquenos su Objeto, diganos exactamente cémo quiere
que actiien sus oyentes vy, tercero, dénos su Razén, es
decir, aclare las ventajas o beneficios que obtendran sus
oyentes cuando hagan lo que usted les solicita.

Es ésta una férmula sumamente adecuada a nuestro
acelerado modo de vida. Los oradores pueden no poseer
el tiempo suficiente para extenderse en largas y pausadas
introducciones. Los auditorios estan compuestos de per-
sonas ocupadas que quieren escuchar un lenguaje direc-
to. Se trata de gente habituada al cuidadoso estilo perio-
distico, que presenta los hechos con la mayor concisién
posible. Gente expuesta a los intensos estimulos de la
publicidad, que lanza sus mensajes en términos claros y
potentes, desde los anuncios, la pantalla de televisién, las
revistas y los diarios. Cada palabra es medida cuidadosa-
mente y ninguna se desperdicia. Mediante el uso de la
Férmula Mégica, usted puede estar absolutamente seguro
de ganar la atencién y centralizarla sobre el objeto princi-
pal de su mensaje. Es una férmula que previene contra el
uso descuidado de insulsas advertencias iniciales, tales
como: “No he tenido tiempo de preparar muy bien este
discurso”, o bien: “Cuando vuestro presidente me pidio
que pronunciara un discurso sobre este tema, me pregun-
té por qué causa me habria elegido a mi”. Al ptiblico no le
interesan las excusas reales o simuladas. Quiere accion.
Con la Férmula Mégica, usted le ofreceré accién desde la
primera palabra.

La férmula es ideal para discursos breves, pues esta
basada en un cierto grado de expectacién. El oyente cae
atrapado en las redes de su relato, pero no advierte el
objeto del discurso casi hasta el fin de los dos o tres
minutos que dura éste. Ello es casi imprescindible para
obtener éxito cuando la demanda se refiere directamente
al auditorio. Ningiin orador que quiera ver a sus oyentes
poner dinero para alguna causa, por muy digna que sea,
obtendra notables resultados si comienza asi: “Damas y
caballeros. Me encuentro aqui para conseguir cinco déla-
res de cada uno de ustedes”. Se produciria un répido
movimiento hacia las puertas de salida. Pero si el orador
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describe su visita al hospital de nifios, donde ha visto un
caso especialmente doloroso de necesidad, un pequenio
que carece de ayuda econémica para una operacién en
un hospital lejano, v luego solicita contribuciones, las
probabilidades de obtener apoyo de su publico seran
inmensamente méas amplias. Este es el relato, el Ejemplo,
que prepara el camino para la accién deseada.

Observe cémo el ejemplo incidental es utilizado por
Leland Stowe para predisponer a su auditorio a apoyar el
llamado de las Naciones Unidas para la nifiez.

Ruego al cielo no tener que volver a hacerlo nunca en mi
vida. ¢Puede haber algo peor que no poder interponer entre un
nifio y la muerte otra cosa que un misero mani? Espero que
nunca tengan que hacerlo, y vivir luego con ese recuerdo toda
la vida. Si hubieran escuchado sus voces, si hubieran visto su
mirada, aquel dia de enero en los distritos obreros bombardea-
dos, en Atenas... Sin embargo, todo lo que vo podia ofrecerles
era una lata de manies. Mientras me esforzaba por abrirla, me
hallé en medio de docenas de anhelantes criaturas. Multitud de
madres llevando a sus bebés en brazos, empujaban y luchaban
para no distanciarse. Levantaban a sus pequerios v me los
mostraban. Manos mintdsculas que no eran més que piel y
huesos que se agitaban convulsivamente. Traté de distribuir los
manies lo mejor posible.

En su frenesi, casi me habian hecho caer al suelo. Cientos de
manos, manos suplicantes, crispadas, desesperadas. Todas
ellas dolorosamente pequenas. Un mani aqui, otro alli. Seis se
deslizaron de entre mis dedos, v hubo a mis pies un alboroto
salvaje de cuerpos extenuados. Otro mani aqui, otro alli. Cen-
tenares de manos suplicantes, centenares de ojos de donde
habfa desaparecido la luz de la esperanza. Me quedé alli,
desolado, con una lata vacia entre mis manos... Si, espero que
nunca les suceda algo asi.

La Férmula Méagica puede ser utilizada también en la
redaccién de cartas comerciales e instrucciones a seguir
por empleados y subalternos. Las madres pueden utilizar-
la para estimular a sus hijos, y los nifios para obtener algo
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en especial de sus padres. Usted encontrara en ella una
herramienta psicolégica que podra utilizar cada dia de su
vida para transmitir sus ideas a los demas.

Incluso en publicidad, la Férmula Mégica es utilizada
a diario. La casa de baterias Eveready difundié reciente-
mente una serie de programas por radio v television
elaborados sobre esta férmula. En el paso del Ejemplo,
el locutor se refirié al caso de una persona que en altas
horas de la noche se vio de pronto atrapada en su coche
después de haber volcado. Luego de exponer los deta-
lles del accidente, centré la atencién sobre la victima
para finalizar el relato de cémo los destellos de los faros,
alimentados por las poderosas baterias Eveready, ha-
bian atraido hacia el lugar los oportunos auxilios. En-
tonces el orador pasé a explicar el Objeto y la Razén de
sus palabras.

“Compre baterias Eveready vy podra salvar su vida en
una emergencia similar”. Todos estos relatos, que estaban
consignados en los archivos de la compania, correspon-
dian a incidentes verdaderos. No sé cuantas baterias
fueron vendidas gracias a este singular medio de propa-
ganda, pero lo que sé, sin ninguna duda, es que la
Férmula Mégica constituye un método efectivo de pre-
sentar lo que, segiin usted, debe hacer o evitar su audito-
rio. Subiremos los peldafios que nos llevan a nuestra
meta, uno por uno.

PRIMERO: OFREZCA SU EJEMPLO, UN INCIDENTE
DE SU VIDA

Esta es la parte mas extensa de su discurso. Describira
usted una experiencia que le haya ensenado alguna lec-
cién. Los psicélogos dicen que aprendemos de dos mane-
ras distintas: una de ellas es la Ley del Ejercicio, en virtud
de la cual una serie de incidentes similares nos lleva a un
cambio de nuestras normas de conducta; la otra es la Ley
del Efecto. En este caso, un solo acontecimiento puede
producirnos tal impresién que determine un cambio en
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nuestra conducta. Todos hemos pasado alguna vez por
estas raras experiencias. No tenemos que ahondar mucho
en busca de tales incidentes, pues se hallan muy cerca de
la superficie de nuestra memoria. Tales experiencias
constituyen en gran parte la guia de nuestra conducta.
Mediante su fiel reconstruccién podemos transformar es-
tos incidentes en la base de nuestra influencia sobre la
conducta de los demés. Podemos lograrlo porque la gente
responde a las palabras casi del mismo modo que a los
acontecimientos reales. Por lo tanto, en el paso del Ejem-
plo debera revivir una parte de su experiencia de tal
manera que pueda producir en el auditorio el mismo
efecto que produjo en usted originalmente. Esto le obliga
a aclarar, intensificar y dramatizar sus experiencias, de tal
manera que lleguen a ser objeto de interés y estimulo
para sus oyentes. A continuacién hay una serie de suge-
rencias que lo ayudaran a que este aspecto de su discurso
sea claro, intenso y esté pleno de significado.

Fundamente su ejemplo sobre una simple
experiencia personal

El incidente tipico que sirve de base para un ejemplo es
especialmente poderoso cuando se refiere a un sencillo
acontecimiento que haya producido un efecto dramatico
en su vida. Puede haber sucedido en pocos segundos, pero
en tan breve lapso, usted aprendi6 una leccion inolvidable.
No hace mucho tiempo, en una de nuestras clases, un
individuo hablé del terror que habia experimentado ¢uan-
do una vez se dio vuelta su bote e intenté nadar hacia la
costa. Estoy seguro de que cada uno de los alli presentes
grabd bien en su mente que, en una situacién semejante,
seguiria el consejo del orador, es decir, permaneceria junto
al bote volcado hasta recibir ayuda. Recuerdo otro ejem-
plo, la horrorosa experiencia de un hombre relacionada
con un nifo vy una segadora mecanica volcada. Este suceso
quedd grabado en mi mente con tal nitidez que siempre me
pongo en guardia cuando los nifios andan correteando en
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torno de mi segadora mecénica. Muchos de nuestros ins-
tructores quedaron tan impresionados por sucesos relata-
dos en sus clases que inmediatamente tomaron precaucio-
nes para prevenir accidentes similares en sus propios hoga-
res. Uno de ellos guarda en su cocina un extintor de
incendios, pues escuché una vez la vivida exposicién de un
tragico siniestro que tuvo su origen en un percance de la
cocina. Otro rotulé todos los frascos que contenian vene-
no, vy tiene especial cuidado de que se hallen fuera del
alcance de sus hijos. Hizo esto después de haber oido
referir la experiencia de una madre distraida que descubrié
a su hijo inconsciente en el cuarto de bafio, con un frasco
de veneno entre las manos.

Una simple experiencia que nos haya ensenado una
leccién que nunca olvidaremos es el primer requisito de
un discurso que estimule a la accién. Con incidentes de
tal naturaleza, usted puede incitar al puiblico para que
actie en un sentido determinado: si es algo que le suce-
di6 a usted, razonan sus oyentes, bien puede sucederles a
ellos, v es conveniente que aprovechen su consejo ha-
ciendo lo que usted les sugiere.

Comience su discurso con un detalle de su ejemplo

Una de las razones para que usted comience su discur-
so con el Ejemplo es que de tal manera absorberé inme-
diatamente la atencién. Ciertos oradores no logran atraer
la atencién desde sus primeras palabras, porque con
mucha frecuencia dichas palabras no consisten sino en
observaciones repetidas, lugares comunes o excusas frag-
mentarias que no son del interés piblico. “Mi falta de
costumbre de hablar en publico”, es particularmente
ofensivo, pero muchos otros lugares comunes que se
utilizan para comenzar un discurso son asimismo muy
pobres para atraer la atencién del auditorio. Entrar en
detalles sobre la forma en que usted llegé a elegir su
tema, revelar al auditorio que usted no estd muy bien
preparado (es algo que descubrirdn muy pronto), o anun-
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ciar el contenido de su discurso como un predicador que
habla del tema de su sermén, son métodos que deben
rechazarse en el discurso breve dirigido a la accién.

Adopte un rasgo propio del periodista; entre directa-
mente en su ejemplo v captara de inmediato la atencién
de su auditorio.

He aqui algunas frases iniciales que actuaron como
imanes sobre mi atencién: “En 1942, me hallaba en una
camilla, en el hospital.” “Ayer, durante el desayuno, mi
esposa estaba sirviendo el café cuando...” “Se abrié la
puerta de mi despacho y nuestro capataz, Charlie Vann,
entr6 violentamente.” “Estaba pescando en medio del
lago; levanté la vista y vi que un bote a motor se dirigia
velozmente hacia mi.”

Si usted comienza su discurso con alguna frase que
responda a una de las preguntas équién?, écuéndo?,
¢dénde?, équé?, écémo?, épor qué?, estard utilizando
uno de los méas antiguos artificios que se han empleado
en el mundo para lograr la atencién: el relato “Habia una
vez” son las palabras méagicas que abren las puertas de la
imaginacién infantil. Por la misma via de acceso al interés
humano usted puede cautivar el pensamiento de sus
oventes desde las primeras palabras.

Llene su ejemplo con detalles importantes

Los detalles, en si mismos, carecen de interés. Una
habitacién revuelta y atestada no tiene atractivo. Un cua-
dro con exceso de detalles que no guardan relacién entre
si no incita a la mirada a detenerse mucho tiempo sobre
él. Del mismo modo, demasiados detalles, sin importan-
cia, hacen que conversar o escuchar un discurso se con-
viertan en pruebas de resistencia. El secreto consiste en
seleccionar tan sélo aquellos detalles que contribuiran a
dar un realce mayor al Objeto y a la Razén del discurso. Si
usted pretende persuadir a sus oyentes a que aseguren
sus coches antes de emprender un viaje largo, todos los
detalles de su Ejemplo deben relacionarse con algo que le
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haya sucedido cuando una vez emprendié un viaje sin
tener su coche asegurado. Si habla del placer que le
deparé el paisaje o cuenta dénde se hospedé cuando
llegé a destino, sélo conseguird oscurecer su Objeto y
disipar la atencién.

Pero los detalles de importancia, expresados en len-
guaje concreto y colorido, son el mejor medio de dar
nueva vida al incidente y ofrecer al auditorio un vivo
cuadro de éste... Decir tan sélo que una vez tuvo un
accidente a causa de su negligencia no posee interés
alguno, y es poco probable que pueda inducir a alguien a
ser més prudente al volante de su coche. Pero ofrecer un
cuadro verbal de su escalofriante experiencia, utilizando
plenamente las posibilidades de un lenguaje que apele a
todos los sentidos, grabara profundamente el suceso en la
mente de quienes lo escuchan. Por ejemplo, uno de mis
alumnos desarrollé, como se vera enseguida, un Ejemplo
que expresa vividamente la necesidad de conducir con
extrema precaucién por carretera en la época de invierno.

Me dirigia hacia el norte por la ruta 41, en Indiana; en la
mafiana de la vispera de Navidad, en 1949. En el coche viajaban
mi esposa v mis dos hijos. Durante varias horas nos habiamos
deslizado sobre una sabana de hielo; el mas ligero toque en el
volante hacfa patinar a mi coche de un modo muy desagradable.
Pocos conductores intentaban adelantarse v parecia que las
horas se deslizaban tan lentamente como los vehiculos.

Llegamos entonces a un espacio dilatado donde el hielo habia
sido derretido por el sol y apreté el acelerador para recuperar el
tiempo perdido. Otros coches hicieron lo mismo. Todos parecian
haber experimentado s(bita urgencia por llegar a Chicago antes
que los demas. Los nifios comenzaron a cantar desde el asiento
posterior una vez calmada la sensacién de peligro.

De pronto, la carretera se internaba en una zona arbolada.
Mientras el coche ascendia velozmente pude advertir, demasia-
do tarde, que la ladera norte del monte, que atin no habia sido
alcanzada por los rayos solares, parecia un rio de hielo puli-
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mentado. Vi, fugazmente, la imagen de dos coches volcados
frente a nosotros vy el vehiculo comenzd a girar, perdiendo el
control. Fuimos a parar contra un montén de nieve que atin no
se habia derretido. Pero el coche que nos seguia, perdié tam-
bién el control, y se estrellé contra el flanco de nuestro propio
coche haciendo caer sobre nosotros una lluvia de cristales.

La abundancia de detalles que muestra este ejemplo
permite al auditorio imaginarse facilmente protagonista
del suceso. Después de todo, nuestro propésito es con-
seguir que nuestro auditorio vea vy escuche los mismos
sucesos y experimente las mismas sensaciones que ex-
perimentamos nosotros. La tinica manera de que usted
pueda lograr un efecto semejante es el uso de abundan-
tes detalles concretos. Como explicamos en el capitulo
IV, la tarea de preparar un discurso consiste en recons-
truir las respuestas a las preguntas ¢quién? écuando?
édénde? écémo? y épor qué? Debe estimular la imagina-
cion visual de sus oyentes ofreciéndoles vivos cuadros
verbales.

Vuelva a vivir su experiencia mientras la relata

Ademas de utilizar detalles pintorescos, el orador debe
resucitar la experiencia que describe. Aqui es donde el
lenguaje se aproxima a los limites de la accién. Todos los
grandes oradores poseen sentido de lo dramatico, pero
no es ésta una extrana cualidad que se halla sélo en el
terreno de la elocuencia. La mayoria de los nifios poseen
una gran reserva de ella. Muchas personas de nuestro
conocimiento estan dotadas de un sentido particular de la
expresion facial, la imitacién o la pantomima, que consti-
tuyen una parte, por lo menos, de la inapreciable habili-
dad de dramatizar. La mayor parte de nosotros posee
alguna de esas caracteristicas, y con un poco de préactica
v esfuerzo podremos desarrollarlas més.

Cuanto mayor accién y calidez pueda usted poner en el
relato de su incidente, mas profunda seré la impresién que
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cause en sus oyentes. Por grande que sea la riqueza de
detalles que pueda haber en una disertacién, carecera de
fuerza si el orador no la pronuncia con el fervor capaz de
crearla de nuevo. é¢Describe usted un incendio? Muéstrenos
la excitacién de la multitud mientras los bomberos luchan
con las llamas. éNos cuenta usted una discusién con su
vecino? Reprodiizcala; dramaticela. ¢Nos esta relatando
sus Gltimos esfuerzos desesperados en medio de las olas
mientras el panico se apoderaba de usted? Haga sentir a su
auditorio la desesperacién de aquellos terribles instantes
de su vida. Uno de los propésitos de nuestro Ejemplo es
que nuestro discurso quede grabado en la memoria de
quienes lo escuchan. Sus oyentes recordaréan sus palabras
y lo que usted les haya sugerido sélo si el Ejemplo logra
conmoverlos hondamente. Recordamos la honestidad de
Jorge Washington a causa del incidente del cerezo, popula-
rizado en la biografia de Weems. El Nuevo Testamento es
un rico tesoro de principios y normas de conducta reforza-
do con ejemplos plenos de interés humano, como la histo-
ria del buen samaritano.

Ademés de hacer que su discurso se recuerde con
mayor facilidad, el Ejemplo lo hace también mas intere-
sante, mas convincente y mas facil de entender. Su expe-
riencia de la vida es claramente percibida por los oyentes;
en cierta medida se sienten inclinados a responder afir-
mativamente a lo que usted les propone. Con esto llega-
mos directamente hasta el umbral de la segunda fase de
la Férmula Magica:

SEGUNDO: ENUNCIE SU OBJETO; COMO
PRETENDE USTED QUE ACTUE EL AUDITORIO

El Ejemplo ha llevado mas de las tres cuartas partes de
nuestro tiempo. Considere que sélo tiene dos minutos
para hablar. Le quedan aproximadamente veinte segun-
dos para intensificar el tono sobre la accién a la que usted
pretende inducir al auditorio y para hablar de los benefi-
cios que sus oyentes pueden esperar si actian como
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usted les sugiere. La necesidad de los detalles ha desapa-
rgc':do. Ha llegado el momento del empuje, de la afirma-
cién directa. Es el reverso de la técnica utilizada por el
periodista. En lugar de poner el titulo al principio, usted
narra las noticias y luego les pone el titulo, que viene a ser
su Objeto o llamado a la accién. Este paso esta goberna-
do por tres reglas:

Abrevie y especifique su objeto

Sea preciso al expresar al auditorio lo que usted espera
de él. La gente realiza solamente las cosas que entiende
con claridad. Es esencial que se pregunte a si mismo qué
es lo que espera que hagan sus oyentes ahora que estan
dispuestos a la accién movidos por su ejemplo. Es una
buena idea intentar redactar el objeto a la manera de un
telegrama, tratando de reducir el niimero de palabras y
haciendo que su lenguaje sea tan claro y explicito como
sea posible. No diga: “Ayude a los internados en nuestro
asilo local”. Es demasiado general. Exprésese asi: “Inscri-
base esta noche para llevar a veinticinco nifios a un picnic
el q?mingo proximo”. Es muy importante solicitar una
accién manifiesta, que pueda ser vista, en lugar de accio-
nes mentales que son demasiado vagas. Por ejemplo,

Piense en sus abuelos ahora y siempre” es demasiado
general para llevar a la accién. En lugar de eso diga lo
siguiente: “Propéngase firmemente visitar a sus abuelos
esEe fin de semana”. Una declaracién como “Sea patrio-
ta” podria convertirse en “Vote el préximo martes”.

Procure que su objeto sea fdcil de llevar a cabo
por quienes lo escuchan

(Eon independencia de que el objeto esté o no sujeto a
polémicas, forma parte de la responsabilidad del orador
expresar su estimulo a la accién, de modo que sus oyen-
tes puedan entender v llevar a cabo el propésito con
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facilidad. Uno de los medios més adecuados para ello
consiste en ser especifico. Si usted quiere que sus oyentes
acrecienten su capacidad de recordar nombres, no les
diga: “Empiece ahora mismo a acrecentar su capacidad
de recordar nombres”. Algo tan general es dificil de reali-
zar. Diga en cambio “Repita el nombre de la proxima
persona que le presenten cinco veces en cinco minutos
luego de haberla conocido”.

Los oradores que detallan los puntos de la accién son
maés capaces de tener éxito en la motivacién de sus audi-
torios que aquellos que se quedan en el campo de las
generalidades. El problema de como expresar el objeto
del discurso —positiva o negativamente— puede resol-
verse encarandolo desde el punto de vista del auditorio.
No todas las expresiones negativas carecen de efecto.
Cuando expresan que una accién debe evitarse, proba-
blemente convencen mucho més al publico que una ad-
vertencia afirmativa. “No arrebate las bombillas” es una
frase negativa empleada con gran éxito hace algunos
afos en una campana de publicidad destinada a incre-
mentar las ventas de lamparas eléctricas.

Exprese su objeto con energia y conviccion

El Objeto constituye todo el tema de su discurso. Usted
debe expresarlo, por consiguiente, con todo su poder de
conviccién. Como un encabezamiento, impreso en gran-
des caracteres, su llamado a la accién debe estar acentua-
do por una expresién agil y enérgica. Usted va a dejar una
impresién definitiva en el auditorio. Hagalo de tal modo
que pueda sentirse la sinceridad de su propésito. No debe
haber incertidumbre o timidez en su actitud al expresar su
deseo. Este poder persuasivo de la actitud nos llevara
hasta las tltimas palabras en que desarrollamos el tercer
paso de la Férmula Magica.
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TERCERO: MANIFIESTE LA RAZON O EL
BENEFICIO QUE PUEDE ESPERAR EL AUDITORIO

Una vez mas, aqui, son necesarias la brevedad vy la
economia. En la Razén se determina el incentivo o re-
compensa que pueden esperar los oyentes si actiian de
acuerdo con lo solicitado en el paso anterior, el Objeto.

Asegtirese de que la razén guarde relacién con el ejemplo

Mucho se ha escrito sobre la motivacién en un discur-
so. Constituye un tema vasto y sumamente ttil para todo
aquel que se esfuerza en estimular a los demas hacia la
accién. En el discurso breve para tal objeto, sobre el cual
centramos nuestra atencién en el presente capitulo, todo
lo que podemos pretender es ilustrar los beneficios en un
par de frases y dar por terminado el discurso. Es de la
mayor importancia, sin embargo, que usted subraye los
beneficios surgidos del Ejemplo. Si usted asegura haber
ganado dinero comprando un coche usado, e incita a sus
oyentes a comprar un vehiculo de segunda mano, debe
subrayar el hecho de que ellos también pueden gozar de
las ventajas econémicas de comprar automéviles usados.
No debe desviarse del ejemplo dando como razén para la
compra la circunstancia de que algunos modelos antiguos
son mas elegantes que los (ltimos modelos.

Asegtirese de poner énfasis en una razén, una solamente

La mayoria de los vendedores pueden dar media doce-
na de razones por las cuales usted deberia comprar sus
productos, y es muy posible que usted pueda ofrecer
varias razones para apoyar su Objeto y todas ellas pue-
den ser dignas del Ejemplo empleado. Pero, insistimos, es
mucho mejor elegir una razén de fundamental importan-
cia y basarse en ella. Las palabras finales que usted dirija
al auditorio deben ser tan claras y definidas como el
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mensaje de un aviso publicado en una revista. Si usted
estudia estos avisos en los cuales se ha empleado i.anto
talento, desarrollara la aptitud necesaria para manejar el
Objeto v la Razén de su discurso. Ningtin aviso pretende
vender més de un producto o una idea por vez. Pocos de
ellos, en las revistas de mayor circulacién, emplean mas
de una razén para inducir a comprar. La misma compa-
fifa puede cambiar la motivacién segtin los diversos me-
dios, la televisién y los periédicos, por ejemplo, pero
dificilmente la misma firma empleara motivaciones distm—_
tas en un mismo tipo de aviso, sea auditivo o visual. Si
estudia los avisos que ve en revistas y periédicos y en la
televisién, si analiza su contenido, se asombrarfé de ver
con qué frecuencia se utiliza la Férmula Méagica para
incitar al publico a la compra. .

Existen otros medios de elaborar un ejemplo: utilizar
muestras, ofrecer una demostracién, hacer comparacio-
nes, citar autoridades y estadisticas. Serén desarrollados
con mayor extensién en el capitulo XIII, donde se hqblaré
del discurso méas prolongado que tiende a persuafhr. En
este capitulo, la férmula ha sido restringic!a al tipo de
ejemplo de incidente personal, pues en el discurso breve
para lograr accién es este ejemplo, sin lugar g_dudas, el
método mas facil e interesante, el mas dramatico y per-
suasivo que puede emplear un orador.
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VIII
EL DISCURSO INFORMATIVO

Probablemente habra escuchado usted con frecuencia
a ciertos oradores que, como uno que disertaba ante una
comisién investigadora del Senado norteamericano, ha-
cen que el auditorio se muera de aburrimiento. Se trataba
de un alto funcionario gubernamental, pero no sabia
hacer otra cosa que hablar y hablar, vagamente, sin lo-
grar en ningin momento dar un claro significado a sus
palabras. Su lenguaje era impreciso y oscuro y la confu-
sion del auditorio iba en aumento. Por fin, uno de sus
miembros, Samuel James Ervin, hijo, hablando como el
mas antiguo senador de Carolina del Norte, tuvo oportu-
nidad de decir algunas palabras muy significativas.

Expresé que el funcionario le recordaba a un individuo
que hizo abandono de su hogar. Habia notificado a su
abogado que queria divorciarse de su esposa, si bien
reconocia que era una mujer hermosa, una magnifica
cocinera v una madre ejemplar.

—Entonces ¢por qué quiere divorciarse? —le pregunté
su abogado.

—Porque habla constantemente —contesté el marido.

—Y équé es lo que dice?

—iEse es el problema! iNunca dice nada!

Ese es el problema, si, que enfrentan muchos oradores,
hombres o mujeres. Sus oyentes no saben de qué estén
hablando. Jamas dicen nada. Jamés consiguen aclarar el
significado de sus palabras.

En el capitulo VII recibié usted una férmula para indu-
cir a sus oyentes a la accién mediante un breve discurso.
Ahora le ofreceré métodos que lo ayudaran a expresarse
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con claridad cuando se proponga informar, y no influir en
los actos de sus oyentes.

Muchas veces al dia hablamos para informar de algo: dar
directivas o instrucciones, explicar o relatar algin hecho. De
todos los discursos pronunciados semanalmente en cual-
quier parte, el informativo sigue en importancia sélo al
discurso que tiende a persuadir o inducir a la accién.

La capacidad de expresarse claramente precede a la
capacidad de inducir a los demas a la accién. Owen D.
Young, uno de los méas grandes industriales norteamerica-
nos, expresa asi la necesidad de hablar claramente en el
mundo de nuestros dias:

A medida que uno perfecciona su habilidad para hacerse
entender por los demas, amplia extraordinariamente sus opor-
tunidades de ser ttil. Ciertamente, en nuestra sociedad, donde
es necesaria la mutua cooperacién en todos los érdenes de la
actividad humana, el primer factor imprescindible consiste en
que los hombres se entiendan entre si. El lenguaje es el princi-
pal sostén del entendimiento, v por ello debemos aprender a
utilizarlo, no de un modo imperfecto, sino con un claro discer-
nimiento.

Este capitulo contiene algunas sugestiones para ayu-
darlo a expresarse con tanta claridad y discernimiento
que sus oyentes no tendran ninguna dificultad para com-
prenderlo. “Todo lo que puede ser pensado —dice
Ludwig Wittgenstein— puede pensarse con claridad”.
Todo lo que puede ser dicho, puede decirse también con
claridad.

PRIMERO: LIMITE SU TEMA PARA AJUSTARSE
AL TIEMPO DE QUE DISPONE

En uno de sus discursos ante un grupo de maestros, el
profesor William James expresé que sélo era posible ex-
poner un punto en una conferencia, y la conferencia a la
que se referia duré una hora. Sin embargo, recientemen-
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te, escuché a un orador que sélo disponia de tres minutos
para hablar; nos dijo que queria informarnos sobre once
puntos diferentes. iDieciséis segundos y medio para cada
aspecto de su temal ¢éNo parece increible que un hombre
inteligente pretenda algo tan manifiestamente absurdo?
Es cierto, éste es un caso extremo, pero la tendencia a
equivocarse en esta cuestién, aunque no hasta tal punto,
es comin a casi todos los principiantes. Es como si un
guia pretendiese mostrarle la ciudad de Paris a un turista
en un solo dia. Es posible hacerlo, del mismo modo que
puede recorrerse el Museo Norteamericano de Historia
Natural en treinta minutos. Pero ello no trae como resul-
tado placer alguno, ni tampoco un conocimiento bien
definido. Muchos discursos carecen de claridad porque el
orador parece resuelto a batir un récord mundial en el
tiempo de que dispone. Salta de un punto al otro tan &gil
y veloz como una cabra por los montes.

Si quiere hablar, por ejemplo, sobre los sindicatos obre-
ros, no pretenda expresarnos en tres o cuatro minutos
cémo se han originado, los métodos que emplean, cuéles
son sus aspectos positivos v negativos, y cémo se resuel-
ven los conflictos entre obreros y patrones. De ninguna
manera. Si intenta algo semejante, nadie tendra una clara
idea de lo que nos ha dicho. Quedard todo confuso,
borroso, inacabado, como un simple boceto apenas defi-
nido.

¢No seria prudente considerar una fase, y sélo una
fase, de las organizaciones obreras, para desarrollarla
adecuadamente e ilustrarla? Asi es. Este tipo de discurso
produce una impresion peculiar. Es licido, facil de enten-
der, facil de recordar.

Cuando fui a ver una manana al presidente de cierta
compaiiia, encontré sobre su puerta un nombre descono-
cido. El jefe de personal, con el que me unia una vieja
amistad, me explico la causa.

—Su nombre, lo hundié —dijo mi amigo.

—¢Su nombre? —pregunté—. Era uno de los Pérez
que controlaba la compaiiia éno es asi?

—~Quise decir su apodo: “éDénde Esta Ahora?” Todos

116

lo llamaban “Dénde Esta Ahora Pérez”. No duré mucho
tiempo. Su familia puso a uno de sus primos en su lugar.
Nunca se dedicé a la parte fundamental de sus funciones.
Ingresd hace algin tiempo, pero équé hizo desde enton-
ces? Iba de aqui para alli, estaba en todas partes, a toda
hora. Queria ocuparse de todo. Pensaba que era mas
importante vigilar los menores detalles del trabajo de un
cadete o una dactilégrafa que estudiar las grandes cam-
parias de venta. Casi nunca estaba en su despacho. Por
eso lo llamaban éDénde Esta Ahora?

Dénde Esta Ahora Pérez me recuerda a muchos orado-
res que podrian desempefiarse mucho mejor. No lo hacen
porque no poseen autodisciplina. Son aquellos que,
como el sefior Pérez, tratan de abarcar demasiado...
¢Nunca los escuché? éNo se pregunté entonces, en medio
del discurso, “Dénde Esta Ahora”?

Incluso oradores experimentados caen en la misma
falta. Tal vez su competencia en muchos otros aspectos
les impide ver el peligro de la dispersién de los esfuerzos.
Usted no tiene por qué actuar como ellos. Concéntrese en
su tema principal. Que sus oyentes puedan decir siempre:
“Entiendo lo que dice, sé dénde esta ahora”.

SEGUNDO: ORDENE SUS IDEAS UNA TRAS OTRA

Casi todos los temas pueden ser desarrollados median-
te una secuencia légica basada en el tiempo, el espacio o
los aspectos especiales. En lo que respecta al tiempo, por
ejemplo, podria considerar su tema bajo las tres catego-
rias temporales: pasado, presente y futuro, o comenzar a
partir de una fecha determinada dirigiéndose, a partir de
ella, hacia el pasado o el futuro. Todos los discursos que
se refieren a un proceso de fabricacién, por ejemplo,
deberian comenzar a partir de la materia prima v exponer
sucesivamente los diversos pasos de la fabricacion que
conducen al producto terminado. La cantidad de detalles
que usted exponga debe estar determinada, por supuesto,
por el tiempo de que dispone.
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Para desarrollar un espacio, disponga sus ideas en
torno a un punto central y parta de él, o distribuya el
material en direccién a los cuatro puntos cardinales: nor-
te, sur, este y oeste. Si tiene que describir la ciudad de
Washington, podria conducir a sus oyentes hasta el exire-
mo superior del Capitolio e indicar desde alli los puntos
de interés que se observan en cada direccion. Si estd
describiendo un motor de retropropulsién o un automé-
vil, podria exponer mejor sus argumentos si lo desarma
en sus partes componentes.

Algunos temas poseen una estructura interna. Si se
dispone a explicar la estructura del Gobierno de los Esta-
dos Unidos haréa bien en ajustarse al modelo de su organi-
zacion v exponerlo segtin sus diversas ramas: legislativa,
ejecutiva y judicial.

TERCERO: ENUMERE SUS PUNTOS A MEDIDA
QUE LOS EXPONE

Uno de los medios méas simples de que su discurso
quede grabado con claridad en la mente de sus lectores
consiste, sencillamente, en dar a entender que desarrolla
los diversos puntos en determinado orden.

“Mi primer punto es el siguiente...” Puede mostrarse
asi de conciso. Cuando usted haya expuesto su primer
punto, puede decir con franqueza que va a desarrollar el
segundo y seguir asf hasta el fin del discurso.

El doctor Ralph J. Bunche, siendo secretario general
ayudante de las Naciones Unidas, dio comienzo a un
importante discurso, auspiciado por el City Club de
Rochester, Nueva York, de la siguiente manera:

“He optado por hablar esta noche sobre el tema ‘El
problema de las relaciones humanas’ por dos razones.”
Inmediatamente agregé: “En primer lugar...” Continué
luego: “En segundo lugar...” En el curso de la diserta-
cién, tuvo especial cuidado de advertir a su auditorio
que iba desarrollando su tema punto por punto hasta su
conclusion:
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“Nunca debemos perder la fe en la capacidad poten-
cial del hombre para el bien.”

El mismo método fue utilizado de un modo muy eficaz
por el economista Paul H. Douglas para dirigirse a una
comisién mixta del Congreso, preocupada por los medios
para estimular los negocios en una oportunidad en que se
advertia cierta retraccién. Hablé como especialista en
impuestos y senador por lllinois.

“Mi tema —comenzé— es el siguiente: el medio mas
répido y efectivo de accién consiste en reducir los im-
puestos de los grupos de menores posibilidades econémi-
cas, es decir, de aquellos que tienden a gastar casi todos
sus ingresos”.

“Especialmente...”, continué.

“Ademaés de eso...”, prosiguié luego.

“Por ofra parte...”, dijo més tarde.

“Existen tres razones principales:... Primero... Segun-
do... Tercero...”

“En resumen, lo que necesitamos es una inmediata
reduccién de los impuestos para aquellos sectores de
menores ingresos, a fin de incrementar la demanda y
obtener mayor capacidad adquisitiva”.

CUARTO: COMPARE LO DESCONOCIDO
CON LO FAMILIAR

Algunas veces encontrard que son vanas sus tentativas
de expresar su pensamiento. Se trata, seguramente, de
algo muy claro para usted, pero que requiere complica-
das explicaciones para que lo comprenda su auditorio.
¢Qué hacer en ese caso? Compéarelo con algo que sus
oyentes entienden verdaderamente; muestre la similitud
de lo desconocido con lo familiar.

Supéngase que esta describiendo una de las contribu-
ciones de la quimica a la industria: un catalizador. Se
trata de una sustancia que produce alteraciones en otras
sin experimentar cambios. Esto es sumamente claro.
¢Pero no es mejor explicarlo asi? “Es como un chico que,
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jugando en el patio de la escuela, golpea, empuja vy hace
caer a todos los otros nifios, pero que esquiva siempre los
golpes de todos los demés.”

Cierta vez, varios misioneros tuvieron que enfrentar el
problema de traducir a términos familiares del dialecto
de una tribu del Africa ecuatorial las sentencias de la
Biblia, desconocidas para los indigenas. ¢Deberian tra-
ducirlas literalmente? Se dieron cuenta de que si obra-
ban asi las palabras carecerian a veces de significado
para los nativos.

Llegaron, por ejemplo, al parrafo: “Aunque tus peca-
dos sean del color del rojo vivo, se convertiran al color
blanco como la nieve”. ¢Deberian traducirlo literalmente?
Los nativos no conocian la nieve. Pero a menudo trepa-
ban a los cocoteros y hacian caer sus frutos que utilizaban
como alimento. Los misioneros entonces compararon lo
conocido con lo desconocido. Cambiaron las palabras
asi: “Aunque tus pecados sean del color del rojo vivo, se
convertiran al color blanco como la pulpa del coco”.

¢Podrian haber hecho algo mejor en tales circunstancias?

Transforme los hechos en imdgenes

¢A qué distancia estd la Luna? ¢Y el Sol? &Y la estrella
mas cercana? Los cientificos responden a estas preguntas
con abrumadoras demostraciones matematicas. Pero los
conferenciantes y escritores de cuestiones cientificas sa-
ben que ése no es el medio de hacer comprender los
hechos al promedio de la gente. Por ello los transforman
en imagenes.

El famoso cientifico Sir James Jeans se interesé espe-
cialmente en los anhelos de la humanidad por explorar el
universo. Como experto cientifico conocia las dificultades
mateméticas, v sabia que si sélo dejaba caer una que otra
cifra al pasar serian mucho mas efectivos sus escritos y
conferencias.

Nuestro Sol (una estrella) y los planetas que nos ro-
dean estén tan cerca de nosotros que no podemos imagi-
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nar a qué inmensas distancias se hallan otros objetos que
giran en el espacio.

Asi explicaba en su libro El Universo que nos rodea:
“Incluso la estrella més cercana (Préxima Centauri) esta a
40.000.000.000.000 de kilémetros”. Luego, para dar
mas vida a ese guarismo, explicaba que si alguien aban-
donara la Tierra a la velocidad de la luz —297.000 km
por segundo— tardaria cuatro afos y un cuarto para
llegar a la Préxima Centauri.

De esta manera, conseguia que las vastas distancias
espaciales parecieran més reales que, por ejemplo, las
distancias en Alaska, como las describia un orador que
escuché cierta vez. Expresaba que la superficie de Alaska
era de 945.286 kilometros cuadrados y no hacia ningain
intento por aclarar esta idea.

¢Puede ofrecer esto alguna imagen de la extensién del
492 Estado de Norteamérica? A mi, en absoluto. Para
imaginarse su gran extensién tuve que aguardar hasta
informarme en otras fuentes que su superficie era supe-
rior a la de los Estados de Vermont, New Hampshire,
Maine, Massachusetts, Rhode Island, Connecticut, Nueva
York, Nueva Jersey, Pennsylvania, Delaware, Maryland,
West Virginia, Carolina del Norte, Carolina del Sur,
Georgia, Florida, Tennessee y Mississippi, todos ellos en
conjunto. Ahora, los 945.286 kilémetros cuadrados ad-
quieren un nuevo significado, éno es asi? Uno comprende
que en Alaska hay bastante lugar como para moverse a
sus anchas.

Hace algunos aiios, uno de los miembros de nuestras
clases describié el horrible saldo de accidentes fatales
producidos en nuestras autopistas con este cuadro aterra-
dor. “Supéngase que cruza el pais en su coche, desde
Nueva York hasta Los Angeles. En lugar de indicadores
de ruta, imagine ataiides erguidos sobre la tierra, cada
uno con una victima de los accidentes ocurridos sobre la
ruta el afo tltimo. Mientras usted conduce velozmente,
su coche pasa, cada cinco segundos, junto a uno de esos
horrendos indicadores, pues estan repartidos a razén de
siete por kilémetro de un extremo al otro del pais.”
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Nunca emprendo un viaje en automévil sin que este
cuadro sobrecogedor aparezca en mi memoria.

¢Cuél es la razén? Las imprecisiones auditivas son
dificiles de retener. Se deslizan como el rocio por la
superficie brillante y pulida de las horas. ¢Pero las im-
presiones visuales? Hace unos cuantos afios vi una bala
de caién incrustada en el muro de una vieja casa, sobre
una de las riberas del Danubio; era una bala que la
artilleria de Napoleén habia disparado en la batalla de
Ulm. Las impresiones visuales son como esta bala de
cafnén; llegan con un impulso terrible. Y quedan incrus-
tadas. Golpean. Y tienden a expulsar todas las inclina-
ciones opuestas del mismo modo que Bonaparte expul-
saba a los austriacos.

Evite los términos técnicos

Si usted desempena tareas de caracter especializado —si
es abogado, médico, ingeniero, si actiia en el campo de los
grandes negocios— tenga especial cuidado al dirigirse a
gente que no domine la materia; exprésese en términos
sencillos v ofrezca todos los detalles necesarios.

Tenga especial cuidado, debo recomendérselo, pues
como parte de mis deberes profesionales he escuchado
cientos de discursos que fallaban justamente en este punto,
y fallaban de un modo calamitoso. Los oradores parecian
ignorar completamente el profundo desconocimiento del
ptiblico en general con respecto a su especialidad particu-
lar. ¢Qué sucedia entonces? Divagaban exteriorizando
pensamientos, utilizando frases adecuadas a sus conoci-
mientos, que para ellos estaban llenas de significado; sin
embargo para el no iniciado, sus palabras eran tan claras
como el rio Missouri desbordado, luego de las lluvias de
junio, sobre los campos sembrados de lowa y Kansas.

¢Qué debe hacer entonces el orador? Leer y tomar
nota de la siguiente advertencia salida de la ductil pluma
del senador Beveridge, de Indiana:
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Es una buena practica escoger a la persona que parezca
menos inteligente del auditorio v hacer de ella alguien que se
interese en sus argumentos. Esto puede realizarse con una licida
exposicién de hechos concretos y un claro razonamiento. Un
método mejor aiin consiste en hacer que su discurso parezca
dirigido a alg(in nifio que se encuentre presente con sus padres.

Digase a si mismo, digaselo en voz alta al auditorio, si lo desea,
que sus palabras seran tan sencillas que ese nifio entenderd y
recordaré sus explicaciones sobre la cuestion desarrollada, y que
después de la reunién seré capaz de repetir lo que usted ha dicho.

Un médico, en una de nuestras clases, sefalé en una
charla que “la respiracién diafragmatica favorece, sin
duda, la accién peristéltica del intestino y constituye un
don inestimable para la salud”. Iba a dar por terminada
esa fase de su discurso con aquellas palabras y se dispo-
nia a seguir adelante desarrollando otros aspectos. El
instructor lo detuvo, y pidié que levantaran la mano
aquellos que tuvieran una idea clara de la diferencia entre
la respiracién diafragmética y otras clases de respiracién,
de por qué es especialmente beneficiosa para el bienestar
fisico, y qué significa accién peristéltica. El resultado sor-
prendié al doctor; volvié atras v amplié los conceptos de
esta manera:

El diafragma es un miisculo delgado que forma el piso de la
caja toracica en la base de los pulmones y el techo de la
cavidad abdominal. Cuando uno se encuentra inactivo y al
respirar con el térax, se arquea como una palangana invertida.

En la respiracién abdominal, cada aspiracién fuerza este
arco muscular hacia abajo hasta que llega a quedar casi plano
y uno puede sentir los miisculos del estémago apretados contra
el cinturén.

Esta presién del diafragma hacia abajo masajea y estimula

los érganos de la parte superior de la cavidad abdominal (el
estémago, el higado, el pancreas, el bazo y el plexo solar).
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Con la espiracién, el estémago y el intestino se aprietan
contra el diafragma vy reciben otro masaje. Estos masajes con-
tribuyen al proceso de eliminacion.

Los malos estados de salud se originan en alto grado en los
intestinos. La mayorfa de las indigestiones, estrefiimientos y
autointoxicaciones desaparecerian si nuestros estomagos e in-
testinos estuvieran adecuadamente preparados con una pro-
funda respiracién diafragméatica.

Siempre es mejor ir de lo simple hacia lo complejo para
dar explicaciones de cualquier clase. Por ejemplo, supén-
gase que quiere explicar a un grupo de amas de casa por
qué las heladeras deben ser descongeladas. El siguiente
seria el camino dificil:

El principio de la refrigeracién esta basado en el hecho de
que el evaporador expulsa calor del interior de la heladera. Al
ser expulsado el calor, la humedad que lo acompana se adhiere
al evaporador, acumuldndose hasta adquirir un espesor que
aisla el evaporador y es necesario un mayor esfuerzo del motor
para compensar la accién del hielo acumulado.

Fijese cuénto mas facil de entender es la explicacion si
el que la ofrece comienza hablando de algo familiar para
las amas de casa:

Usted sabe en qué lugar de su heladera se congela la carne.
Bueno, usted sabe, también, cémo se junta el hielo en ese
congelador. Cada dfa el hielo es méas y mas espeso, hasta que
es necesario descongelar el aparato para que la heladera siga
funcionando bien. Como se ve, el hielo en torno del congela-
dor es como una manta con la que uno se cubre en la cama o
como un material aislante entre las paredes de su casa. Ahora
bien, al crecer el espesor del hielo, es mas dificil para el
congelador expulsar el aire caliente del resto de la heladera y
conservarla fria. El motor, entonces, tiene que trabajar con mas
frecuencia para conservar el frio. Pero con un descongelador
automatico el hielo nunca puede aumentar mucho de volumen.
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Consecuentemente, el motor trabaja con menor frecuencia y
durante periodos mas cortos.

Aristételes dio un buen consejo sobre el tema: “Piensa
como lo hacen los hombres sabios, pero habla como lo
hace el vulgo”. Si debe utilizar un término técnico, no lo
haga hasta haber explicado su significado de modo que
todos los miembros del auditorio puedan entenderlo. Esto
es especialmente adecuado para sus palabras clave, esas
que emplea usted constantemente.

En cierta oportunidad escuché a un corredor de cam-
bios dirigirse a un grupo de mujeres que querian enterar-
se de los fundamentos de la banca y las inversiones.
Usaba un lenguaje simple y se dirigia a ellas con desen-
voltura, como si se tratara de una conversacién. Aclaré
todos los conceptos, excepto sus palabras béasicas que sus
oyentes no conocian. Hablaba de “cémara de compensa-
cién”, “opciones con prima”, “hipotecas amortizables” y
“ventas a descubierto”. Lo que podria haber sido una
exposicién fascinante se transformé en un rompecabezas
por no haber advertido que sus oyentes no estaban fami-
liarizados con los términos que eran parte inseparable de
sus tareas comerciales.

No hay ninguna razén para que usted no utilice una
palabra clave aunque sepa que no sera entendida. Pero
explique su significado tan pronto como la emplee. Nun-
ca deje de hacerlo; el diccionario le pertenece.

¢Quiere hablar de audiciones musicales? ¢O del esti-
mulo de la compra? ¢De artes liberales? ¢De problemas
de costos? ¢De subsidios gubernamentales o de auto-
méviles que se apartan de la direccién? éQuiere abogar
por una actitud més tolerante hacia la nifez, o por
algtin sistema de efectuar inventarios? Aseglrese, tan
s6lo, de que sus oyentes presten a sus tecnicismos en
esos campos especializados el mismo sentido que usted
les presta.

125



QUINTO: EMPLEE APQOYOS VISUALES

Los nervios que conducen las sensaciones del ojo hacia el
cerebro son mucho mayores que los que las llevan desde el
oido. La ciencia nos dice que prestamos veinticinco veces
maés atencién a las sugestiones visuales que a las auditivas.

“Vale mas una mirada —dice un viejo proverbio japo-
nés— que cien palabras.”

Por ello, si desea ser claro, dé color a sus afirmaciones,
haga visuales sus ideas. Este era el método de John H.
Patterson, fundador de la National Cash Register
Company. Escribié un articulo para La revista de sistemas
donde describia los métodos que empleaba para dirigirse
a sus obreros y su cuerpo de ventas:

Creo que no es posible basarse sélo en las palabras para
hacerse entender, o para ganar y sostener la atencién. Es
necesario un complemento teatral. Es mejor apoyar las pala-
bras siempre que sea posible con la ayuda de imégenes que
muestren el camino recto y el equivocado; los diagramas son
mas convincentes que las meras palabras v las imégenes que
los diagramas. La presentacién ideal de un tema es aquella en
que cada subdivisién constituye una imagen y en que las
palabras sélo se utilizan para enlazar las imégenes entre si.
Pronto descubri que en el trato con las personas valia méas una
imagen que todo lo que les pudiera decir.

Si emplea un mapa o un diagrama, asegurese de que
sea bastante grande como para que se vea comodamen-
te, sin exageraciones. Una larga serie de mapas, por lo
general, produce aburrimiento. Si traza el diagrama a
medida que desarrolla el tema, cuide de hacerlo a gran-
des rasgos vy con la mayor velocidad. Los oyentes no
estan interesados en contemplar obras de arte. Utilice
abreviaciones; escriba con letras grandes y legibles sin
dejar de hablar mientras dibuja o escribe; v no deje de
mirar al mismo tiempo al auditorio. Cuando utilice ilus-
traciones, siga estas sugestiones y obtendra la atencién
extasiada de su piblico:
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1. Guarde el objeto fuera de la vista del publico hasta
que esté listo para emplearlo.

2. Use objetos lo suficientemente grandes como para
que puedan ser vistos desde las tltimas filas. El auditorio
aprende mas cuando ve un objeto.

3. Nunca haga circular un objeto entre su auditorio mien-
tras esta hablando. ¢Por qué estimular la competencia?

4. Cuando exhiba un objeto, coléquelo a una altura
que esté al alcance de la vista de sus oyentes.

5. Recuerde, un objeto que se mueve es mejor que diez
objetos inméviles. Haga la prueba si es posible.

6. No fije la vista en el objeto mientras habla; usted
intenta comunicarse con el auditorio, no con el objeto.

7. Cuando ya no lo necesite, coloque el objeto —si es
posible— fuera de la vista del publico.

8. Si el objeto que va a emplear exige un “misterioso
tratamiento”, téngalo cubierto sobre una mesa, a su lado.
A medida que hable, haga referencias que despierten la
curiosidad del auditorio sobre la naturaleza del objeto,
pero no diga de qué se trata. Luego, cuando esté listo
para develar el misterio, habra logrado despertar la curio-
sidad, la expectacién y un auténtico interés.

La exhibicién de objetos es cada vez mas importante
como medio de aumentar la claridad. El mejor modo de
asegurarse que el auditorio entendera sus palabras es ir
preparado a mostrarles tanto como a decirles lo que usted
lleva en su mente.

Dos presidentes norteamericanos, ambos maestros del
discurso, han sefalado que la capacidad de expresarse
claramente es el resultado del entrenamiento y la discipli-
na. Como decia Lincoln, debemos sentir pasién por la
claridad. Lincoln refirié al doctor Gulliver, presidente del
Colegio de Knox, cémo habia desarrollado esta “pasién”
en una época temprana de su vida:

Entre mis reminiscencias mas tempranas, recuerdo cémo,

siendo apenas un nifio, me irritaba que alguien se dirigiera a mi
de tal modo que yo no pudiera entenderle. No recuerdo que
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nunca en mi vida me hava irritado por otra cosa. Eso siempre
me ponia de mal humor, y asf ha continuado siendo desde
entonces. Recuerdo que una noche me fui a la cama después
de ofr charlar a los vecinos con mi padre, y pasé una buena
parte de la noche tratando de aclarar el exacto significado de
cada una de sus oscuras palabras, como lo eran para mi. No
podia dormir, aunque trataba de hacerlo, cuando me empefa-
ba de ese modo en atrapar una idea, hasta que la habfa
repetido una y otra vez, hasta que la lograba expresar en un
lenguaje lo bastante simple como para que un nifio pudiera
comprenderla. Era en mi una especie de pasién y desde enton-
ces la llevo aferrada a mi ser.

El otro distinguido presidente, Woodrow Wilson, escri-
bi6 algunas palabras de advertencia que pulsan la nota
justa para terminar este capitulo, destinado a que usted
exprese claramente lo que quiere decir:

Mi padre era un hombre de gran energia intelectual. El
mejor adiestramiento me lo proporcioné él mismo. No toleraba
la vaguedad, y desde que comencé a escribir, hasta su muerte,
en 1903, cuando tenia yva ochenta y un afios, le llevé todos mis
escritos.

Queria que se los leyera en voz alta, lo que para mi era muy
molesto. De vez en cuando me detenia, “¢Qué quieres decir
con eso?” Se lo decia, y, por supuesto, al hacerlo, lo expresaba
con mayor sencillez que como lo habia escrito. “éPor qué no lo
dices asi? No apuntes a tu significado con perdigones que se
desparraman por todos lados: tira con un rifle, apunta bien alo
que quieres decir”.
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IX
EL DISCURSO PARA CONVENCER

En una ocasién, un grupo de hombres y mujeres en-
contré un huracén en su camino. No se trataba de un
huracén real, pero era lo que maés se le aproximaba. Se
trataba de un hombre: Maurice Goldblatt. Asi es como lo
describe uno de los integrantes de aquel grupo:

Estabamos sentados a la mesa, en un almuerzo ofrecido en
Chicago. Sabiamos que a este hombre lo consideraban un gran
orador. Lo observamos atentamente cuando se levantd para
hablar.

Era un hombre apuesto, agradable, de edad mediana. Co-
menz6 pausadamente, agradeciéndonos por haberlo invitado.
Querfa hablarnos de algo muy serio, seglin nos dijo, y esperaba
que lo excusasemos si nos incomodaba. Luego, como un torbe-
llino, estallé. Se incliné hacia adelante, sus ojos nos atravesa-
ron. No levanté la voz, pero me daba la impresién de que
sonaba como un gong.

“Miren a su alrededor —dijo—. Mirense entre ustedes. ¢Saben
cuéntos de los aqui presentes van a morir de céncer? Uno de cada
cuatro. Ustedes son cuarenta v cinco. iUno de cada cuatro!”

Hizo una pausa y su rostro se ilumind. “Estos son los hechos
asperos y desnudos, pero no tienen por qué seguir siendo asi
por mucho tiempo. Algo puede hacerse. Progresar en el trata-
miento del céncer v en la investigacién de sus causas”.

Nos miré gravemente, pescé su mirada alrededor de la
mesa. “¢Quieren contribuir para esa obra?”, pregunto.
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¢Podria haberse dado ofra respuesta que no fuera “Si” en lo
mas profundo de cada uno de nosotros? “Si”, pensé vo, y
descubri més tarde que lo mismo habian pensado todos.

En menos de un minuto, Maurice Goldblatt nos habia gana-
do para su causa. Nos habia comprometido personalmente en
el asunto. Nos tenia de su lado en la campaia que emprendia
por una causa humanitaria.

Obtener una reaccion favorable es el objetivo de todos los
oradores, de ahora y de siempre. En realidad, Mr. Goldblatt
tenia una dramética razén para pedir nuestro apoyo. El y su
hermano Nathan, que habian iniciado sus negocios con poco
mas que nada, llegaron a crear una cadena de almacenes que
movilizaba un capital de mas de 100.000.000 de délares por
ano. El fabuloso éxito habia llegado después de duros y largos
anos de lucha; fue entonces cuando un céncer arrebaté répida-
mente la vida de Nathan.

Después de esto, Maurice Goldblatt decidié que la Funda-
cién que llevaba su nombre donara el primer millon de ddélares
a la Universidad de Chicago para el programa de investigacio-
nes contra el cancer, y consagré su propio tiempo —retirdndose
de los negocios— a la tarea de interesar al piblico en la batalla
contra la enfermedad.

Tales hechos, junto con la personalidad de Goldblatt, nos
conquistaron. Sinceridad, entusiasmo, buena fe y una firme
determinacién de consagrarnos algunos minutos, de la misma
manera que él se consagraba afio tras afio, a su gran causa.
Todos estos factores nos llevaron a coincidir con el orador, a
simpatizar con él, a sentir interés y voluntad de hacer algo por
su causa.

PRIMERO: GANE CONFIANZA MERECIENDOLA
Quintiliano describe al orador como “un hombre ho-
nesto préactico en hablar”. Hablaba de la sinceridad v el
caracter. Nada de lo que se ha dicho en este libro, ni nada
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de lo que queda por decir, puede ocupar el lugar de este
atributo esencial de la eficiencia en el orador. Pierpont
Morgan decia que el caracter era el mejor medio para
obtener crédito; también es el mejor medio de conquistar
la confianza del auditorio.

“La sinceridad con que habla un hombre —decia
Alexander Woolcott— imparte a su voz un tono de verdad
que ningun farsante puede fingir.”

Especialmente cuando el propésito de nuestro discurso
es convencer, es necesario sacar a luz nuestras propias
ideas con el color que surge de la sincera conviccién.
Debemos estar convencidos antes de intentar convencer
a los demas.

SEGUNDO: OBTENGA UNA RESPUESTA
AFIRMATIVA

Walter Dill Scott, presidente de la Universidad del No-
roeste, decia que “toda idea, todo concepto o conclusién
que penetra en la mente, es aceptado a menos que se le
oponga alguna idea contradictoria”. Mi buen amigo, el
profesor Harry Overstreet, analizé brillantemente el
substrato psicolégico de este concepto en un conferencia
pronunciada en la Nueva Escuela de Investigaciones So-
ciales de Nueva York.

El orador experto obtiene desde el comienzo cierta cantidad
de respuestas afirmativas. Logra de este modo orientar los
procesos psicolégicos de sus oyentes en una direccién positiva.
Es como el movimiento de una bola de billar. Impelida en una
determinada direccién, es necesario ejercer cierta fuerza para
desviarla y mucho méas para moverla en direccién opuesta.

Las reglas psicolégicas sobre el particular son bastante cla-
ras. Cuando una persona dice “No” y realmente quiere decirlo,
no esta haciendo otra cosa que pronunciar una palabra de dos
letras. Todos sus sistemas organicos —glandular, nervioso,
muscular— se retinen y adoptan una actitud de rechazo. Aun-

131



que por lo general es imperceptible, algunas veces se observa
un recogimiento fisico o una disposicién para él. Todo el siste-
ma neuromuscular se pone en guardia contra la aceptacién.
Cuando una persona dice “Si”, por el contrario, no tiene lugar
ninguna de estas actitudes. El organismo adopta una actitud
positiva, de aceptacién. Por lo tanto, cuantas mas veces poda-
mos obtener la respuesta “Si”, al comienzo, tantas mas proba-
bilidades tendremos de tener éxito en captar la atenci6n del
publico para nuestro propésito final.

Es muy simple la técnica de la reaccién afirmativa. Y sin
embargo icuanto se la descuida! Parece que la gente en general
afirmara su propia importancia adoptando el antagonismo des-
de el comienzo. El radical entra en una conferencia con sus
rivales conservadores, y en seguida se pone a luchar con ellos.
¢Qué hay de bueno en ello? Si su actitud le reporta algin
placer, podria ser perdonado. Pero si espera alcanzar algo con
ella sélo puede decirse que, psicolégicamente, su posicién es
necia.

Haga que un estudiante diga “No” al comienzo, o un cliente,
o un nifio, o0 un ama de casa, y sera necesaria la sabiduria y la
paciencia de los angeles para transformar esa rigida negacién
en una respuesta afirmativa.

¢Cémo debe procederse para obtener estos anhelados
“Si” desde el principio? Es muy simple. “Mi modo de
comenzar un alegato y conseguir el triunfo —refiere
Lincoln— consiste, primeramente, en hallar un punto de
coincidencia.” Lincoln lo hallaba incluso al abordar el
candente problema de la esclavitud. “Durante la primera
media hora —expresé El espejo, periédico neutral que
hacia la crénica de una de las charlas de Lincoln— sus
oponentes no podian estar en desacuerdo con ninguna
de sus palabras. Desde alli comenzé a conducirlos, poco
a poco, apartandolos hasta dar la impresi6n de que habia
logrado convertirlos a todos en sus partidarios.”

¢No es evidente que el orador que polemiza despierta
la resistencia de sus oyentes, los pone a la defensiva,
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hace casi imposible que modifiquen sus pensamientos?
¢Es prudente comenzar diciendo “Voy a probar esto y
aquello™?

¢No es mucho méas ventajoso comenzar por algo que
usted y su piblico creen firmemente, y dejar caer enton-
ces alguna pregunta apropiada que a todos agradaria
poder responder? Conduzca entonces al auditorio en bus-
ca de la ansiada respuesta. En el curso de esta bisqueda,
presente los hechos como usted los ve, tan claramente
que no tengan otra alternativa que aceptar sus conclusio-
nes como propias. Tendran una fe mucho mayor en la
verdad que hayan descubierto por si mismos... “El mejor
argumento es aquel que parece una simple explicacién.”

En toda controversia, sin tener en cuenta la amplitud
de las diferencias de opinién que puedan existir, siempre
hay algiin punto de acuerdo al que puede referirse el
orador. Por ejemplo: el 3 de febrero de 1960, el primer
ministro de Gran Bretafia, Harold Macmillan, se dirigi6 a
ambas camaras del Parlamento de la Unién Sudafricana.
Debia presentar el punto de vista del Reino Unido, con-
trario a las diferencias raciales, ante el cuerpo legislativo y
en un momento en que el “apartheid” constituia la politi-
ca dominante. éComenzé su discurso planteando esta
diferencia esencial? No. Comenzé por acentuar la impor-
tancia del notable progreso econémico verificado en
Sudéfrica, las importantes contribuciones realizadas por
ese pafs al mundo entero. Luego, con habilidad v tacto,
trajo a colacién el problema de las divergencias sobre la
cuestién racial. Aun en este momento, expreso que esta-
ba absolutamente seguro de que tales divergencias se
basaban en sinceras convicciones. Todo su discurso, su
excepcional alegato, recordaba las amables pero firmes
arengas de Lincoln pronunciadas en los arios anteriores a
Fort Sumter. “Como miembro del Commonwealth —ex-
presé el primer ministro—, deseamos sinceramente ofre-
cer a Sudafrica nuestro apoyo, pero espero que no les
importaréa que les diga francamente que hay aspectos de
vuestra politica que nos impiden hacerlo sin traicionar
nuestras profundas convicciones sobre el destino politico
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de las personas libres, esas convicciones que, en nuestros
propios territorios, estamos tratando de poner en practi-
ca. Pienso que, como amigos, dejando de lado reproches
innecesarios, debemos enfrentar juntos el hecho de esta
diferencia que nos separa en el mundo de nuestros dias”.

Independientemente de la inclinacién a disentir con el
orador, un alegato como éste tiende a convencer de la
sana intencion que lo anima.

¢Cual hubiera sido el resultado si el primer ministro
Macmillan hubiera sefialado especialmente desde el co-
mienzo la diferencia politica, en lugar de los puntos de
coincidencia? El esclarecedor trabajo del profesor James
Harvey Robinson, “Formando el pensamiento”, ofrece la
adecuada respuesta psicoldgica para esta pregunta:

A menudo experimentamos cambios en nuestro pensamien-
to sin ninguna resistencia o emocién, pero, si nos dicen que
estamos equivocados, nos duele la acusacién y manifestamos
indiferencia. No prestamos la menor atencién al modo en que
se forman nuestras convicciones, pero con frecuencia nos senti-
mos poseidos de una pasién ilégica cuando alguien pretende
privarnos de ellas. Es obvio que no se trata de nuestro afecto a
las ideas en si mismas, sino que sentimos amenazada nuestra
propia estimacién... La simple palabra mi es la mas importante
en las cuestiones humanas y reconocerlo es el comienzo de la
sabiduria. Posee el mismo valor si significa mi comida, mi perro
y mi casa o mi fe, mi pais y mi Dios. No nos sentimos molestos
{inicamente cuando nos dicen que nuestro reloj o nuestro co-
che no marchan bien, sino también cuando nos sefialan que
nuestras ideas sobre los canales de Marte, la pronunciacién de
“Epicteto”, el valor medicinal de la salicina o la época en que
reiné Sargdn | deben ser revisadas... Nos gusta continuar cre-
yendo aquello que estamos acostumbrados a aceptar como
verdad, y el resentimiento que se despierta cuando la duda
amenaza alguna de nuestras convicciones nos lleva a buscar
todos los medios posibles de aferrarnos a ellas. El resultado es
que nuestros asi llamados razonamientos consisten, en su ma-
yoria, en el hallazgo de argumentos para continuar creyendo lo
mismo en que creiamos hasta entonces.
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TERCERO: HABLE CON UN ENTUSIASMO
CONTAGIOSO

Es mucho menos probable despertar ideas contradicto-
rias en la mente del auditorio cuando el orador presenta
sus ideas con verdadero sentimiento y un entusiasmo
contagioso. Digo “contagioso” pues el entusiasmo posee
justamente esa cualidad. Arroja a un lado todas las ideas
negativas y opuestas. Cuando su propésito sea conven-
cer, recuerde que es mucho més productivo suscitar emo-
ciones que pensamientos. Los sentimientos son mucho
mas poderosos que las frias ideas. Para despertar senti-
mientos es necesario estar profundamente convencido.
Con independencia de las hermosas frases que un hom-
bre pueda concebir, los ejemplos que pueda presentar, la
armonia de su voz v la gracia de sus ademanes, si no
habla con sinceridad todo se reduciré a vacios oropeles.
Si pretende influir en un auditorio, comience usted mismo
por sentirse influido. Su espiritu, brillante en su mirada,
radiante en la expresién de su voz, manifestandose en
todas sus actitudes, lograra penetrar en el auditorio.

Siempre que usted hable, y especialmente cuando su
propésito manifiesto sea convencer, todo lo que usted
hace determinara la actitud de sus oyentes. Si se mues-
tra indiferente, asi se sentiran ellos. Si es petulante y
hostil, responderéan de la misma manera. “Cuando la
congregacién se queda dormida —escribe Henry Ward
Beecher—, sélo puede hacerse una cosa; proveer al
conserje de un bastén puntiagudo y decirle que aguijo-
nee al predicador.”

En cierta oportunidad, fui uno de los tres jueces convo-
cados para otorgar un premio en la Universidad de Co-
lumbia. Habia media docena de estudiantes, todos muy
bien preparados, todos ansiosos de desempenarse bien.
Sin embargo —con una sola excepcién—, lo que todos
pretendian era ganar la medalla. No tenian muchos de-
seos de convencer.

Habian escogido sus temas en la medida en que les
permitieran desplegar sus dotes oratorias. No existia nin-
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gtin profundo interés personal relacionado con lo que
exponian. Y los discursos, uno ftras otro, no fueron sino
meros ejercicios en el arte de expresarse.

La excepcién fue un principe zul(i. Habfa elegido como
tema “La contribucién de Africa a la civilizaciéon moder-
na”. Imprimié un profundo sentimiento en cada palabra
pronunciada. Su discurso no fue un simple ejercicio, conte-
nfa algo vital, algo nacido de la conviccién v el entusiasmo.
Hablé como el representante de su pueblo, de su continen-
te, con discernimiento, con carécter, con buena voluntad;
nos ofrecié el mensaje de las esperanzas de su pueblo y un
alegato reclamando nuestra comprension.

Le dimos la medalla, aunque posiblemente su discurso
no fue mejor que el de dos o tres de sus competidores. Lo
que juzgamos indiscutible era que sus palabras poseian la
verdadera llama de la sinceridad. Junto al suyo, los de-
mas discursos eran timidas llamitas de gas.

El principe habia aprendido por su propia experiencia,
en tierras lejanas, que nadie puede proyectar su persona-
lidad en un discurso con el uso exclusivo de la razdn; es
necesario revelar que, profundamente, uno mismo cree
en lo que dice.

CUARTO: MUESTRE RESPETO Y AFECCION
POR SU AUDITORIO

“La personalidad humana exige amor y respeto —dice
el doctor Norman Vincent Peale—. Todo ser humano
posee un profundo sentimiento de su propio valer, de su
importancia, de su dignidad. Si herimos estos sentimien-
tos en alguna persona, la habremos perdido para siem-
pre. Cuando uno muestra afecto y respeto, acrecienta el
valor de la persona y, por consiguiente, obtiene su afecto
y su estima.

"Cierta vez me hallaba en un programa con un confe-
renciante. No lo conocfa muy bien, pero, después que nos
encontramos, lei que tenia algunas dificultades, v creo
saber la razén.
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"Me habia sentado junto a él, silenciosamente, pues
tenia que hablar en seguida. ‘¢No estara nervioso, supon-
go?’ me preguntd.

"Pues, si —le respondi—, siempre me siento algo
nervioso antes de dirigirme al piblico. Siento un gran
respeto por el auditorio y la responsabilidad me inquieta
un poco. ¢No esta nervioso usted?’

"“No —me respondié—. ¢Por qué tendria que estarlo?
El publico es un grupo de tontos’.

"‘No estoy de acuerdo con usted. El piblico es el juez
soberano. Personalmente, siento gran respeto por el audi-
torio.””

Cuando leyé luego acerca de este hombre, el doctor
Peale estaba seguro de que la razén de su menguante
popularidad se hallaba en una actitud que producia anta-
gonismo en los demds en lugar de conquistarlos.

iQué préctica leccién para todos aquellos de nosotros
que pretendemos comunicarnos con los demas!

QUINTO: EMPIECE EN FORMA AMIGABLE

Un ateo desafié cierta vez a William Paley a que de-
mostrara si la hipétesis sobre la inexistencia de un Ser
Supremo estaba equivocada. Con mucha calma, Paley
tomé su reloj, levanté la tapa, y dijo: “Si yo le dijera que
todos estos ejes y ruedas y resortes se han fabricado y
coordinado por sf mismos y luego comenzaron a girar
bajo su propio gobierno éno pondria usted en duda mi
inteligencia? Por supuesto, lo harfa. Pero observemos las
estrellas. Cada una de ellas tiene perfectamente sefialado
su curso y movimiento; la Tierra y los planetas se despla-
zan alrededor del Sol, v todo el grupo se desplaza a una
velocidad de méas de un millén y medio de kilémetros
diarios. Cada estrella es en si misma otro sol, con su
propio grupo de mundos lanzados a través del espacio
como nuestro mismo sistema solar. Sin embargo, no se
producen colisiones, ni disturbios, ni confusiones. Todo
funciona con normalidad, todo est4 eficientemente con-
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trolado. ¢éResulta mas facil creer que todo se produjo
espontdneamente, o que alguien lo dispuso de tal
modo?”

Supongamos que el doctor Paley hubiera replicado a
su antagonista desde un principio: “¢Que no existe Dios?
iNo sea ignorante! ¢No se da cuenta de lo que esta
diciendo?” ¢Qué habria sucedido entonces? Indudable-
mente, un torneo verbal: hubiera tenido lugar una guerra
de palabras, tan inttil como violenta. El ateo, poseido de
un impio fervor, hubiera comenzado a luchar por defen-
der sus opiniones con la furia de un tigre. ¢Por qué?
Porque como lo ha puntualizado el profesor Overstreet,
serian sus opiniones, su preciada propia estimacion, las
que habrian estado amenazadas; su orgullo personal ha-
bria peligrado.

Ya que es el orgullo una caracteristica tan fundamental
de la naturaleza humana, éno seria sabio y prudente
hacer que el orgullo trabajara para nosotros, en lugar de
trabajar en contra nuestra? ¢Cémo? Mostrando, como lo
hizo Paley, que lo que nosotros afirmamos tiene mucha
similitud con algo en lo que ya cree nuestro contrincante.
Ello lo inclina méas a la aceptacién que al rechazo de
nuestras afirmaciones. Ello impide que las ideas opuestas
y contradictorias se despierten e invaliden lo que hemos
expresado.

Paley mostré una sutil apreciacién del funcionamien-
to de la mente humana. La mayoria de las personas, sin
embargo, descuida esta habilidad y pretende penetrar
en la ciudadela de las creencias individuales luchando a
brazo partido con su defensor. Imaginan erréneamente
que para conquistar la ciudadela deben asediarla, de-
rrumbarla mediante un ataque frontal. (Qué es lo que
sucede? Comienzan las hostilidades, es izado el puente
levadizo, se cierran y se atrancan las grandes puertas de
la fortaleza, los arqueros preparan sus largos arcos: la
batalla de las palabras vy las injurias ha comenzado.
Estas querellas finalizan siempre en una retirada. El
atacante no ha logrado convencer a su adversario de
nada absolutamente.
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El método que apela mas a la sensibilidad, y por el que
yo abogo, no es nuevo. Fue empleado hace ya mucho
tiempo por San Pablo, en aquella famosa arenga a los
atenienses, y lo empleaba con tal habilidad y delicadeza
que aln despierta nuestra admiracién después de més de
diecinueve centurias. San Pablo habia recibido una refi-
nada educacién y, luego de convertirse al cristianismo, su
elocuencia hizo de él el principal abogado de la nueva
religién. Cierto dia llegd a la ciudad de Atenas, la Atenas
posterior a Pericles, una Atenas que habia pasado ya por
la clispide de su gloria y se hallaba ahora en decadencia.
La Biblia se refiere a este periodo: “Entonces todos los
atenienses y los huéspedes extranjeros en ninguna otra
cosa se interesaban, sino en decir o en oir alguna cosa
nueva”.

No habia radios ni telegramas; debia ser muy dificil
para los atenienses de aquellos tiempos hallar alguna
noticia fresca cada tarde. Fue entonces cuando llegé San
Pablo. Algo nuevo. Se amontonaron a su alrededor entre-
tenidos, curiosos, interesados. Lo llevaron hasta el
Areépago vy le dijeron: “¢Podremos saber qué es esta
nueva doctrina que dices? Porque pones en nuestros
oidos unas nuevas cosas: queremos pues saber qué es
esto”.

En otras palabras, lo invitaban a hablar, y, sin ningtin
reparo, Pablo accedié. En realidad, para eso habia ido.
Probablemente se puso de pie sobre alguna piedra, v, un
poco nervioso, como todos los buenos oradores en el
momento de comenzar, se secaria la transpiracién de las
manos, se aclararia un poco la garganta.

Sin embargo, no estaba muy dispuesto a ajustarse a lo
expresado por la invitacién: “Nuevas doctrinas... cosas
nuevas”. Aquello era veneno. Debia hacer desaparecer
esas ideas. Eran un campo fértil para la propagacién de
opiniones opuestas y contradictorias. No deseaba presen-
tar su fe como algo extrafno y remoto. Queria ligarla,
compararla con algo en lo que ellos ya creyeran. Asi
podria suprimir las ideas contrarias. Pero, écomo hacer?
Pensé un momento y se le ocurrié un plan extraordinario.
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Comenzé entonces su alocucién inmortal: “Varones
atenienses, en todo os veo como muy supersticiosos”.

En algunas traducciones se lee “religiosos” . Pienso que
es mejor, mas exacto. Los atenienses adoraban a numero-
sos dioses: eran muy religiosos y estaban orgullosos de
serlo. Las palabras del apéstol los complacian. Comenza-
ron a sentir afecto por él. Una de las reglas del arte de
hablar con eficacia consiste en apoyar cada afirmacion
con un ejemplo. Asi hizo Pablo: “Porque pasando y mi-
rando vuestros santuarios, hallé también un altar en el
cual estaba esta inscripcién: AL DIOS DESCONOCIDO".

Ello prueba, como se ve, que los atenienses eran muy
religiosos. Temian tanto desairar a alguna de las deidades
que habian levantado un altar al Dios desconocido, una
especie de politica preventiva contra negligencias o des-
atenciones involuntarias. La mencién de ese altar deter-
minado indicaba que Pablo no estaba usando la lisonja,
sino que su referencia era un genuino producto de la
observacion.

Y ahora viene el momento decisivo de su introduccion:

“Aquél pues, que vosotros honrais sin conocerle, a éste
0S anuncio yo'. "

“;Nueva doctrina... cosas nuevas?” Ni una palabra. El
se encontraba alli tan sélo para explicar algunas verdades
acerca de un Dios al que ellos ya adoraban sin conocerlo.
Como se ve, la extraordinaria técnica de Pablo consistia
en hacer las cosas en las que no creian semejantes a otras
que va habfan aceptado y a las que estaban ligados
emocionalmente.

Presenté su doctrina de la salvacién y la resurreccion,
cité algunas palabras de algunos de los propios poetas
griegos, v eso fue todo. Algunos de los que lo escucharon
se burlaban, pero otros decian: “Te oiremos acerca de
esto otra vez”.

Nuestro problema al realizar un discurso destinado a
convencer o impresionar a los demas consiste precisa-
mente en esto: asentar la idea en las mentes y evitar que
surjan ideas opuestas y contradictorias. Quien tenga la
habilidad necesaria para hacerlo, tiene poder para influir
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en los demés con sus palabras. Precisamente aqui es
donde pueden ser de gran ayuda las reglas expuestas en
mi libro Cémo ganar amigos e influir sobre las personas.

Casi todos los dias de nuestra vida hablamos con per-
sonas que difieren de nuestro punto de vista en los temas
que disentimos. ¢No trata usted constantemente de con-
quistar a la gente, de inducirla a pensar como usted, en su
casa, en la oficina, en todo tipo de situaciones? ¢Hay
ocasién de perfeccionar sus métodos? ¢Coémo comienza
usted? ¢Mostrando el tacto de Lincoln y Macmillan? Si es
asi, es usted una persona dotada de notable habilidad
diplomética y extraordinaria discrecién. Es conveniente
recordar las palabras de Woodrow Wilson. “Si usted se
acerca a mi y me dice: ‘Sentémonos juntos y cambiemos
ideas, v, si no estamos de acuerdo, tratemos de entender
por qué no lo estamos, cuéles son, precisamente, los
puntos en discusién, encontraremos muy pronto gque no
estamos tan alejados después de todo, que los puntos en
que divergimos son pocos y que son muchos aquellos en
los cuales estamos de acuerdo. Y veremos que, si tene-
mos la paciencia necesaria y el sincero deseo de poner-

1"

nos de acuerdo, llegaremos a entendernos’.
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X
EL DISCURSO IMPROVISADO

No hace mucho tiempo, un grupo de dirigentes de
negocios y de funcionarios publicos se reunié en la inau-
guracién del nuevo laboratorio de una sociedad farma-
céutica. Uno tras otro, media docena de subordinados del
director de investigaciones se pusieron de pie y hablaron
del fascinante trabajo que llevaban a cabo los quimicos y
bidlogos. Estaban trabajando con nuevas vacunas contra
enfermedades transmisibles, nuevos antibiéticos para
combatir los virus, nuevos tranquilizantes para aliviar la
tensién. Los resultados obtenidos, primero con animales
y luego con seres humanos, eran impresionantes.

—Esto es maravilloso —expresé un funcionario al di-
rector de investigaciones—. Sus hombres son verdaderos
rg’laggs. Pero, épor qué no se levanta y habla usted tam-

ién?

—Yo sélo puedo hablar conmigo mismo, no con un
auditorio —dijo ligubremente el director.

Un poco mas tarde, el presidente de la reunién lo tomé
por sorpresa.

—No hemos escuchado atin a nuestro director de in-
vestigaciones. No le agradan los discursos formales, pero
voy a pedirle que nos diga algunas palabras.

Fue algo lamentable. El director se puso de pie y no
acerté a decir méas que un par de frases. Se disculp6 por
no poder extenderse més y en eso consistié toda su
contribucién.

Estaba alli, ante nosotros, un hombre brillante en su
especialidad v no podriamos haber imaginado a un
hombre més embarazado y confundido. Aquello no ten-
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dria por qué haber sucedido. El director podria haber
aprendido a hablar de pie, improvisando. No he visto
nunca a un miembro de nuestras clases, serio y decidi-
do, que no haya podido lograrlo. Requiere, en el co-
mienzo, lo que no hizo este director de investigaciones:
un rechazo firme v decidido de la propia actitud derro-
tista. Luego, quizd por unos instantes, una resolucién
tenaz de llevar a cabo la tarea sin tener en cuenta lo
dura que pueda parecer.

“Yo salgo del paso perfectamente cuando he preparado
mi discurso v lo he practicado con anterioridad.” —Puede
decirme usted—. “Pero me faltan las palabras cuando me
piden que hable sin estar prevenido.”

La facultad de coordinar los pensamientos y hablar
improvisadamente, es aun mas importante, en algunos
sentidos, que la habilidad de hablar sélo después de una
larga v laboriosa preparacién. Las exigencias de los
negocios modernos y las contingencias actuales que es-
timulan la comunicacién oral, hacen imperativa la capa-
cidad de agilizar rapidamente los pensamientos y
verbalizarlos con fluidez. Muchas de las decisiones que
afectan a la industria y al gobierno en nuestros dias no
han sido tomadas individualmente, por un hombre en
particular, sino en torno a una mesa de conferencias. El
individuo, aun asi, tiene su voz y lo que debe decir tiene
que ser forzosamente expuesto ante el grupo. Aqui es
donde la capacidad de hablar improvisadamente cobra
vida y produce sus efectos.

PRIMERO: PRACTIQUE DISCURSOS
IMPROVISADOS

Cualquier persona de inteligencia regular, y que posea
un poco de dominio de si misma, puede pronunciar un
aceptable —a menudo un brillante— discurso improvisa-
do. Esto, simplemente, quiere decir “espontdneamente”.
Hay varios modos de que usted pueda perfeccionar su
habilidad para expresarse con fluidez cuando le piden de
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improviso, que diga algunas palabras. Uno de los méto-
dos es un invento empleado por algunos famosos actores
de la pantalla.

Hace anos, Douglas Fairbanks escribi6 un articulo para
la revista American donde describia un juego que él,
Charlie Chaplin y Mary Pickford practicaron casi todas las
noches durante dos afos. Era algo més que un juego. Era
una préctica en la més dificil de todas las artes del lengua-
je: pensar y expresarse poniéndose de pie. Segiin escribié
Fairbanks, el “juego” consistia en lo siguiente:

Cada uno de nosotros pone el titulo de un tema en una tira
de papel. Luego, doblamos los papeles y los mezclamos. Uno
de los tres saca una de las tiras. Inmediatamente, debe ponerse
de pie y hablar durante sesenta segundos sobre el tema extrai-
do. Nunca usamos dos veces el mismo tema. Una noche tuve
que hablar sobre “pantallas para ldmparas”. Traten de hacerlo,
si les parece facil. Yo me las arreglé de algin modo.

Pero lo importante es que los tres hemos aguzado cada vez
mas el ingenio desde que comenzamos con el juego. Sabemos
muchisimo més acerca de una variedad de asuntos. Pero, v
esto es mucho mejor, estamos aprendiendo a coordinar nues-
tros conocimientos v nuestras ideas sobre cualquier tema en el
mismo instante en que se menciona. Estamos aprendiendo a
pensar de pie.

Durante mis cursos, se solicita varias veces a los miem-
bros de las clases que improvisen un discurso. Una larga
experiencia me ha ensefiado que con este tipo de practica
se consiguen dos cosas: 1) Con ella se demuestra a los
alumnos que son capaces de pensar de pie, V 2) Esta
experiencia les confiere mucho més confianza y seguri-
dad cuando pronuncian sus discursos preparados con
anterioridad. Se dan cuenta de que, si sucediera lo peor,
si experimentaran un olvido mientras exponen el material
preparado, atin pueden hablar inteligentemente, improvi-
sado, hasta que puedan recuperar otra vez el rumbo
perdido.
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Por ello, con frecuencia, el alumno oye decir: “Esta noche
se asignara a cada uno de ustedes un tema diferente sobre el
que deberan hablar. No sabrén de qué se trata hasta que se
pongan de pie para comenzar. iBuena suerte!”

¢Qué sucede? Un contador se encuentra con que le
piden que hable sobre publicidad. Un corredor de publici-
dad tiene que hablar sobre escuelas de parvulos. El tema
de un maestro de escuela puede ser la banca y el de un
banquero la ensefianza escolar. A un clérigo puede haber-
le tocado hablar sobre produccién y a un perito en pro-
duccién exponer los problemas del transporte.

¢Se dan por vencidos? iNunca! No pretenden ser auto-
ridades. Tratan de relacionar sus conocimientos del tema
con algo que les es familiar. En sus primeros intentos no
pueden pronunciar un discurso notable. Pero, realmente,
salen del paso, hablan. Para algunos es facil, para otros es
algo duro, pero no se dan por vencidos, todos descubren
que pueden hacerlo mucho mejor de lo que pensaban. Es
algo que los deja asombrados. Ven que pueden desarro-
llar una facultad que no creian poseer.

Yo pienso que si ellos pueden hacerlo, todo el mundo
puede hacerlo también —con fuerza de voluntad y con-
fianza— y creo que cuanto mas a menudo se trate de
hacerlo, més facil sera de hacer.

Otro método que empleamos para ensenar a lagente a
hablar de pie es la técnica encadenada de discursos im-
provisados. Uno de los miembros de la clase comienza a
narrar un suceso en los términos mas fantasticos que sea
capaz de imaginar. Por ejemplo, podria decir: “El otro dia
estaba piloteando mi helicéptero cuando observé un en-
jambre de platillos voladores que se aproximaban a mi.
Inicié el descenso, pero un hombrecito que volaba en el
plato volador méas cercano abrié fuego. Yo...”.

En este momento, el sonido de una campana sefiala el
término del tiempo del orador, y el miembro de la clase
que le sigue debe continuar el relato. Cuando todos los
miembros de la clase han contribuido con su parte, la
accién puede haber finalizado a lo largo de los canales de
Marte o en los pasillos del Congreso.
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Este método de desarrollar la facultad de hablar sin
preparacién previa es un invento admirable como sistema
de adiestramiento. Cuanto mas lo ponga en practica, mas
capacitado estara para hacer frente a las situaciones rea-
les que puedan surgir, cuando tenga que hablar “esponta-
neamente”, en sus negocios, en su vida social.

SEGUNDO: PREPARESE MENTALMENTE
PARA HABLAR IMPROVISADAMENTE

Cuando se le solicita que hable sin preparacién previa,
generalmente se espera que exponga algunos puntos de
un tema sobre el que puede hablar con autoridad. El
problema que se presenta consiste en considerar la situa-
cién y determinar cuénto puede abarcar usted, exacta-
mente, en el escaso tiempo de que dispone. Uno de los
medios mas adecuados de adquirir la practica necesaria
para hacer frente a tales situaciones consiste en preparar-
se mentalmente para ellas. Cuando se encuentre en una
reunién procure pensar en lo que diria si en ese mismo
momento le pidieran que dijese algunas palabras. ¢Qué
aspecto de su tema seria el mas apropiado para tratar en
esa ocasion? ¢Cémo condensaria en una sola frase su
acuerdo o desacuerdo con las diversas opiniones expues-
tas?

Por lo tanto, la primera advertencia que propongo es la
siguiente: prepéarese mentalmente para hablar en forma
improvisada en todas las ocasiones.

Esto requiere reflexién de su parte y la reflexién es una
de las cosas mas dificiles de lograr. Pero estoy seguro de
que jamas nadie pudo llegar a adquirir fama de habil
improvisador si no hubiera dedicado largas horas a anali-
zar cada situacién en la que pudiera participar. Del mis-

'mo modo que el piloto de un avién esté listo para actuar
con fria precisién ante cualquier emergencia gracias al
continuo planteo de los problemas que pueden surgir a
cada momento, el hombre que brilla como improvisador
se prepara realizando innumerables discursos que nunca
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son pronunciados. Tales discursos no son verdaderas
“improvisaciones”, sino que responden a una prepara-
cién general.

Puesto que el tema es conocido, el problema consiste
en adaptarse al tiempo disponible y a las circunstancias
de la ocasién. Como orador improvisado, usted hablara,
naturalmente, apenas unos minutos. Determine qué as-
pecto de su tema es el adecuado para la ocasién. No se
disculpe por no hallarse preparado; es algo que se espera.
Aborde su tema tan pronto como sea posible, si es que no
puede hacerlo enseguida, y, por favor, se lo ruego, atén-
gase a la advertencia que sigue.

TERCERO: INTRODUZCA UN EJEMPLO
INMEDIATAMENTE

¢Por qué? Por tres razones: 1) Se veréa libre enseguida
del dificil problema de pensar en su préxima frase, pues
las experiencias se relatan con facilidad, aun cuando uno
no se halle preparado. 2) Penetrara en el ritmo del discur-
so y superara enseguida los primeros momentos de ner-
viosidad, con lo cual tendrd oportunidad de dar mayor
vigor al asunto principal de su discurso. 3) Atraera de
modo inmediato la atencién del auditorio. Como se expli-
c6 en el capitulo VII, el ejemplo incidental es el método
méas seguro de captar inmediatamente la atencién del
piblico.

Un auditorio absorbido por el interés que despiertan
los aspectos humanos de su discurso le otorgara seguri-
dad en el momento en que mas la necesita: en los prime-
ros instantes. La comunicacién es un proceso que sigue
dos caminos; el orador que capta la atencién lo advierte
inmediatamente. Cuando percibe la actitud receptiva, la
expectacién del auditorio, como una corriente eléctrica,
se siente estimulado a seguir adelante, a dar lo mejor de
si mismo, a responder. La relacién establecida de tal
modo entre el orador y su piblico es la clave de toda
disertacién exitosa; sin ella es imposible una verdadera
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comunicacién. Por eso lo incito a comenzar con un ejem-
plo, especialmente cuando le piden que pronuncie unas
cuantas palabras.

CUARTO: EXPRESESE CON ANIMO Y VIGOR

Como va se ha dicho muchas veces en el curso de este
libro, cuando usted habla con energia e intensidad, la
animacién que exterioriza produce un efecto beneficioso
en sus procesos mentales. ¢éHa observado usted en el
curso de una conversacién que de repente un hombre
comienza a hacer ademanes mientras habla? Muy pronto
se esté expresando con fluidez, a veces, brillantemente, y
comienza a reunir en su torno a un grupo de oyentes
entusiasmados. La conexién entre las actividades fisicas y
la mente es muy estrecha. Utilizamos las mismas palabras
para describir los actos manuales y mentales; por ejem-
plo, decimos que “atrapamos una idea” o que “nos apo-
deramos de un pensamiento”’. Una vez que estamos pre-
parados y animados fisicamente, como expresa William
James, muy pronto nos encontramos con que nuestra
mente esta funcionando a un ritmo acelerado. Mi consejo,
entonces, es que se deje llevar por sus palabras y con ello
asegurara su éxito como orador improvisado.

QUINTO: UTILICE EL PRINCIPIO DE
“AQUI Y AHORA”

La ocasién llegara cuando alguien lo palmee en el
hombro v le diga: “éQué tal si nos dice unas palabras?” O
bien, podria suceder sin advertencia alguna. Usted esta
despreocupado, entretenido con las observaciones del
maestro de ceremonias, cuando de improviso advierte
que esta hablando de usted. Todas las miradas giran en
su direccién y antes de que pueda darse cuenta ya lo han
senalado como el préximo orador.

En tal situacién, uno puede comenzar a divagar. Pero en
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ese momento, como nunca, es cuando mas se debe con-
servar la calma. Puede encontrar un momento de pausa
mientras se dirige a usted el maestro de ceremonias. Lo
mejor que puede hacer entonces es relacionar sus palabras
lo més estrechamente posible con la gente que asiste a la
reunién. Los auditorios se interesan en si mismos y en lo
que hacen. Existen tres fuentes, por lo tanto, de las que
puede extraer ideas para un discurso improvisado.

Primero: El auditorio mismo. Recuerde esto, se lo rue-
go, para poder hablar con facilidad. Hable sobre sus
oyentes, sobre lo que son, sobre lo que hacen, especial-
mente sobre los valores especificos que representan para
su comunidad, o para la humanidad en general. Emplee
un ejemplo especifico.

Segundo: La ocasién. Usted podré extenderse segura-
mente sobre las circunstancias que han originado la reu-
nién. ¢Es un aniversario, un homenaje, una reunién
anual, una fecha patriética o politica?

Tercero: Si usted ha escuchado con atencién, puede
expresar su agrado por las palabras de un orador anterior
y ampliar sus conceptos. Los discursos improvisados que
logran mayor éxito son aquéllos realmente improvisados.
Expresan los sentimientos del orador sobre el auditorio y
las circunstancias que originan la reunién. Se adaptan a
la situacién como un guante a la mano. Estén elaborados
para esa ocasion, sélo para esa ocasion. Alli reside la
razén de su éxito: florecen en ese mismo instante, v luego,
como rosas tardias, se marchitan en el mismo escenario.
Pero el placer experimentado por el auditorio persiste, y
antes de que pueda darse cuenta, comienzan a conside-
rarlo un habil improvisador.

SEXTO: NO IMPROVISE UN DISCURSO. iHABLE IMPROVI-
SADAMENTE!

Existe una diferencia implicita entre las dos frases ante-

riores. No es suficiente divagar, enhebrando una serie de

cosas insustanciales con un endeble hilo de inconsecuen-
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cias. Usted debe conservar sus ideas agrupadas légica-
mente en torno a un pensamiento central, que bien po-
dria ser el punto que tiene intencién de exponer. Sus
ejemplos deben concordar con esta idea central. Y, nue-
vamente, si usted habla con entusiasmo, descubrira que
lo que expresa tan familiarmente posee una vitalidad v
una fuerza que no contienen sus discursos preparados.

Usted puede llegar a ser un competente orador, capaz
de improvisar, si acepta sinceramente algunas de las su-
gestiones ofrecidas aqui. Puede practicar sobre la base de
las técnicas empleadas en nuestras clases y que se expli-
can en las primeras paginas de este capitulo.

En toda reunién, puede hacer un breve plan preliminar
y no perder de vista la idea de que pueden llamarlo en
cualquier momento. Si cree que pueden pedirle que ofrez-
ca sus comentarios o sugestiones, preste especial atencién
a lo que digan los demés oradores. Procure estar listo para
condensar sus ideas en unas cuantas palabras. Cuando
llegue el momento, exprese lo que lleva en su mente de la
manera mas llana que le sea posible. Su opinién ha sido
solicitada. Exprésela brevemente y siéntese.

Norman Bel-Geddes, el arquitecto y disefiador indus-
trial, acostumbraba decir que no podia expresar sus pen-
samientos con palabras a menos que estuviera de pie.
Caminando a lo largo vy a lo ancho de su despacho,
mientras hablaba con los socios sobre complejos planes
de edificacién, era como se encontraba mejor. Tenia que
aprender a hablar sentado en su escritorio, y, por supues-
to, asi lo hizo.

Con la mayoria de nosotros, ocurre todo lo contrario;
tenemos que aprender a hablar de pie, y podemos hacer-
lo. El secreto fundamental reside en hacer un primer
intento —dar un corto discurso— vy luego hacer otro, ¥
otro, y otro mas.

Descubriremos, a cada discurso sucesivo, que pode-
mos hablar con mayor facilidad. Cada discurso sera me-
jor que los anteriores. Tenemos que darnos cuenta de que
improvisar ante un grupo es solamente una extensién de
lo que hacemos cuando hablamos con unos cuantos ami-
gos reunidos en nuestra casa.
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RESUMEN DE LA TERCERA PARTE

EL PROPOSITO DE LOS DISCURSOS PREPARADOS
E IMPROVISADOS

Vil. HACER QUE UN CORTO DISCURSO PRODUZCA ACCION

1. Ofrezca su ejemplo, un incidente de su vida.
Fundamente su ejemplo sobre una simple experiencia
personal.

Comience su discurso con un detalle de su ejemplo.
Llene su ejemplo con detalles importantes.
Vuelva a vivir su experiencia mientras la relata.

2. Enuncie su objeto, cémo pretende usted que actie el
auditorio.

Abrevie y especifique su objeto.

Procure que su objeto sea facil de llevar a cabo por
quienes lo escuchan.

Exprese su objeto con energia y conviccién.

3. Manifieste la razén o el beneficio que puede esperar el
auditorio.

Asegtirese de que la razén guarde relacion con el ejemplo.
Asegtirese de poner énfasis en una razén, una solamente.

VIII. EL DISCURSO INFORMATIVO

. Limite su tema para ajustarse al tiempo de que dispone.
. Ordene sus ideas una tras otra.
. Enumere sus puntos a medida que los expone.
. Compare lo desconocido con lo familiar.
Transforme los hechos en imdgenes.
Evite los términos técnicos.
5. Emplee apoyos visuales.

S\

151



IX. EL DISCURSO PARA CONVENCER

1. Gane confianza mereciéndola.

2. Obtenga una respuesta afirmativa.

3. Hable con un entusiasmo contagioso.

4, Muestre respeto y afeccién por su auditorio.
5. Empiece en forma amigable.

. EL DISCURSO IMPROVISADO

1. Practique discursos improvisados.

2. Prepérese mentalmente para hablar improvisadamente.
3. Introduzca un ejemplo inmediatamente.

4. Exprésese con animo y vigor.

5. Utilice el principio de “aqui y ahora”.

6. No improvise un discurso. iHable improvisadamente!
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CUARTA PARTE

El arte de la comunicacion

El capitulo que forma esta parte ha sido dedicado
enteramente al estudio del modo de expresarse.

Aqui, una vez mas, se recalcan los fundamentos de la
efectividad en el uso de la palabra, como ya se traté
someramente en la Primera Parte de este libro. La expre-
sividad es el merecido fruto del profundo anhelo de co-
municarse con el auditorio. Sélo de esta manera la expre-
sion logrard ser esponténea y natural.
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Xl
PRONUNCIANDO EL DISCURSO

¢Puede creerlo usted? Existen sélo cuatro medios, y
solamente cuatro, mediante los cuales nos ponemos en
contacto con el mundo. Somos valorados y clasificados
por esos cuatro contactos: lo que hacemos, lo que parece-
mos, lo que decimos y cémo lo decimos.

Cuando comencé a impartir mis clases, empleaba
gran parte del tiempo en ejercicios vocales para que la
voz adquiriera mayor sonoridad, para conseguir mayor
extensién entre las pausas, para mejorar la agilidad de
las inflexiones. Pero esto no duré mucho tiempo; co-
mencé a darme cuenta de la extrema futilidad de ense-
fiar a personas adultas a proyectar los sonidos sobre los
senos superiores y a formar vocales “liquidas”. Todo
esto es muy conveniente para aquellos que puedan de-
dicar tres o cuatro afos a perfeccionarse en el arte de la
expresién vocal. Me di cuenta de que mis alumnos ten-
drian que arreglarse con las condiciones vocales con
que habian nacido. Descubri que el tiempo y la energia
desperdiciados anteriormente para ensenar a los alum-
nos a “respirar diafragméticamente” podian ser emplea-
dos para los objetivos mas importantes de liberarlos de
sus inhibiciones v de la resistencia general a expresarse
con soltura; adverti que de esa manera podria alcanzar
rapidamente resultados positivos, resultados verdadera-
mente sorprendentes. Agradezco a Dios que me diera el
buen tino de obrar como lo hice.
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PRIMERO: ROMPA EL CAPARAZON
DE LA TIMIDEZ

En mi curso se dedican varias sesiones a liberar a los
adultos de sus fuertes tensiones. Caigo literalmente de
rodillas para implorar a los miembros de mi clase que
salgan de su caparazon, que descubran por si mismos que
el mundo los tratara cordialmente y les daré su bienveni-
da cuando lo hagan. Cuesta algo hacerlo, lo admito, pero
vale la pena. Como dice el mariscal Foch sobre el arte de
la guerra, “es bastante simple en su concepcion, pero,
desgraciadamente, bastante complicada en su ejecu-
cién”. El mayor tropiezo, por supuesto, es la rigidez, no
sélo en el orden fisico, sino también en el mental.

No es facil ser natural ante un auditorio. Los actores lo
saben. En su nifiez, digamos, a los cuatro afos, usted
podrfa haber subido a un escenario y haber hablado,
probablemente, con toda naturalidad ante un auditorio.
Pero cuando uno tiene veinticuatro, o cuarenta y cuatro
afios, ¢qué sucede si sube a un estrado y comienza a
hablar? ¢Conserva atin esa naturalidad inconsciente que
poseia a los cuatro anos? Es posible, pero puede apostar-
se uno contra cien a que usted se pondra tieso y hablaréd
de un modo altisonante y mecénico, v se metera en su
caparazén como una tortuga.

El problema de enseiiar o de adiestrar a personas
adultas en el modo de expresarse no consiste en agregar
caracteristicas adicionales; consiste, mas bien, en remo-
ver los obstaculos, en lograr que se expresen con la
misma naturalidad con que lo harian si alguien fuera a
hacerlos rodar por el suelo.

Cientos de veces he detenido a oradores en medio de
su discurso v les he implorado que hablasen “como un ser
humano”. Cientos de noches he regresado a mi casa con
la mente fatigada, con los nervios agotados, después de
haber intentado ensefar a mis alumnos a expresarse na-
turalmente. No, créame, no es tan facil como parece.

En una de las sesiones de mi curso solicité a la clase
que representara algunos fragmentos de dialogos, varios
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de ellos en dialecto. Les pedi que se abandonaran a si
mismos en esos episodios teatrales. Cuando lo hicieron,
descubrieron con asombro que, aunque habian estado
fingiendo, en ningin momento se habian sentido mal. La
clase también quedé impresionada ante la habilidad
escénica desplegada por algunos de sus miembros. Lo
que queria probar es lo siguiente: cuando uno ha llegado
a actuar asi frente a un grupo, probablemente no retroce-
dera en el momento en que tenga que expresar sus opi-
niones con las palabras cotidianas, ya sea ante individuos
o ante grupos de gente.

El stibito sentimiento de libertad que se experimenta es
parecido al que debe sentir un péjaro al remontar vuelo
después de haber estado encerrado en una jaula. Puede
verse cuél es el motivo de que la gente se congregue en
los cines y teatros: alli ven a sus semejantes actuar con
muy poca o con ninguna inhibicién; alli ven a la gente
expresar sus emociones con la maxima sinceridad.

SEGUNDO: NO TRATE DE IMITAR A OTROS;
SEA USTED MISMO

Todos admiramos a los oradores que pueden dramati-
zar su discurso, que no tienen miedo de expresarse, que
no temen emplear el tinico, particular e ingenioso medio
de decir lo que tienen que decir al auditorio.

Poco después del fin de la Primera Guerra Mundial, me
encontré en Londres con dos hermanos, Sir Ross y Sir
Keith Smith. Acababan de efectuar el primer vuelo en
avién desde Londres a Australia para ganar el premio de
cincuenta mil délares ofrecido por el gobierno australia-
no. Su hazana causé gran sensacion en todo el Imperio
Britanico v habian sido condecorados por el rey.

El capitan Hurley, un conocido fotégrafo artistico, ha-
bia volado con ellos para filmar durante una parte del
viaje. Los ayudé entonces a preparar una disertacion
ilustrada sobre el vuelo y los adiestré en la forma de
expresarse convenientemente. Presentaron su conferen-
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cia dos veces al dia durante cuatro meses en la sala
Filarménica de Londres; uno hablaba por la tarde y el
otro por la noche.

Habian tenido exactamente las mismas experiencias,
habian volado juntos, uno al lado del otro, en su viaje
alrededor de medio mundo, y pronunciaban el mismo
discurso, casi palabra por palabra. Sin embargo, por algu-
na razén, no parecia, de ningtin modo, que se tratara del
mismo discurso.

Junto a las meras palabras, hay algo que gravita en un
discurso. Es el tono especial con el que se pronuncia. No
importa tanto lo que uno dice, sino la forma en que lo
dice.

Brulloff, el gran pintor ruso, corrigié una vez el ejercicio
de un alumno. El estudiante parecié asombrarse ante el
dibujo modificado y exclamé: “Cémo, apenas le ha dado
un pequeno toque y esto es algo completamente distin-
to”. Brulloff respondi6 “el arte comienza en los pequerios
toques”. Esto es tan valido para hablar en publico, como
para la pintura o una ejecucién de Paderewski.

Lo mismo sucede en lo tocante a las palabras. Segin
un antiguo dicho del Parlamento inglés todo depende de
la manera en que uno habla y no del asunto sobre el cual
esta hablando. Quintiliano lo dijo hace ya mucho tiempo,
cuando Inglaterra era una de las distantes colonias de
Roma.

“Todos los Fords son exactamente iguales”, acostum-
bran decir sus fabricantes, pero no existen dos personas
idénticas. Cada nueva vida es algo nuevo bajo la luz del
sol: nunca antes ha existido otra igual, y nunca existira
después. Una persona joven tendria que pensar eso de si
mismo; tendria que buscar la chispa de individualidad
que lo diferencia de los otros y desarrollar individuali-
dad en todo lo que sea de valor para él. La sociedad y
las escuelas pueden tratar de despojarlo de ella; tienden
a ponernos a todos dentro del mismo molde, pero no
permita que se apague esa chispa, que es el tnico titulo
que realmente posee importancia para usted.

Todo ello es doblemente cierto en lo que se refiere a
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hablar eficazmente. No existe en el mundo otro ser huma-
no como usted. Cientos de millones de personas tienen
dos ojos, una nariz y una boca, pero ninguna de ellas es
idéntica a usted, ninguna posee sus mismos rasgos, ni sus
mismas actitudes, ni su misma forma de pensar. Muy
pocas hablarén v se expresaran como usted lo hace cuan-
do esta hablando naturalmente. En otras palabras, usted
posee una individualidad. Como orador, es su mas pre-
ciada posesién. Aférrese a ella. Foméntela. Desarrdllela.
Es la chispa que pondré fuerza y sinceridad en sus pala-
bras. “Es el tnico titulo que realmente posee importancia
para usted”. Por favor, se lo ruego, no intente introducirse

a'Ia. fuerza en un molde y perder asi sus caracteristicas
distintas.

TERCERO: CONVERSE CON SU AUDITORIO

Permitame ofrecerle una ilustracién que es un ejemplo
tipico de cémo hablan miles de personas. En una ocasién
tuve que hacer un alto en Murren, un refugio veraniego
situado en los Alpes suizos. Residia en un hotel adminis-
trado por una compania londinense que por lo general
enviaba desde Inglaterra dos conferenciantes cada sema-
na para que hablaran ante los huéspedes. Uno de ellos
fue una conocida novelista inglesa. Su tema: “El futuro
de la novela”. Admitié que no habia seleccionado el tema
por si misma v el resultado era que no tenia nada que
decir sobre el asunto, nada que tuviera interés y que
valiera la pena expresar. Habia tomado, apresuradamen-
te, algunos apuntes sumamente vagos v se puso de pie
ante el auditorio, ignorando a sus oyentes, sin mirarlos
siquiera, atisbando, de cuando en cuando, por encima de
sus cabezas, mirando unas veces las notas, otras el suelo.
Sus palabras cafan en el vacio original, su mirada estaba
perdida en la lejania y también el timbre de su voz.

Este no es, de ninguna manera, el modo de pronunciar
un discurso. Es un soliloquio. No tiene sentimiento de
comunicacién. Y ahi esté la esencia de un buen discurso:
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en el sentimiento de comunicacion. El auditorio debe
sentir la presencia de un mensaje que surge direcfcamente
de la mente v el corazén del orador y que se dirige a las
mentes v los corazones de sus oyentes. Un discurso tal
como el que acabo de describir podria haber sido pronun-
ciado igualmente en las arenosas y aridas uast.edades del
desierto de Gobi. En efecto, parecia pronunciado en un
paraje semejante, no ante seres humanos. ; :

Una enorme cantidad de disparates y frases sin sentido
han sido escritas sobre el modo de expresarse. Se le ha
dado un carécter misterioso, con apariencia de reglasy de
ritos. La anticuada “declamacién” ha dado lugar, con
frecuencia, a formas ridiculas de expresarse. El hombre
de negocios, en la biblioteca o la librerfa, ha encontrado
voliimenes sobre “oratoria” que resultaron completamen-
te inutiles. A pesar del progreso en otros sentidos, hoy en
dia, en casi todos los Estados de la Unién, los escolares se
ven obligados a recitar la aparatosa “oratoria” de los
“oradores”, algo tan pasado de moda como las plumas de
ave para escribir.

Una escuela de oratoria totalmente nueva ha surgido a
partir de la segunda década de este siglo. Estrechame{ste
unida al espiritu de la época, es tan moderna y practica
como el automévil, tan directa como un telegrama, tan
comercial como un aviso publicitario. Los arrebatos ver-
bales, que en otro tiempo estuvieron en boga, no serian
tolerados por el pablico de nuestros dias.

Un auditorio moderno, ya esté compuesto de quince
personas, en una reunién de negocios, o de un millar,
dentro de un pabellén, quiere que el orador se exprese
tan directamente como lo haria en una charla, y de la
misma manera en que conversaria con uno de ellos en
particular, de la misma manera, pero con mayor fuerza y
energia. Para parecer natural, el orador tiene que emplear
mucha maés energfa cuando habla ante cuarenta personas
que cuando habla con una, del mismo modo que una
estatua situada en la parte superior de un edificio debe
tener grandes dimensiones para que parezca del tamanio
natural al que la observa desde la calle.
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Al finalizar una de las conferencias de Mark Twain en
un campo minero de Nevada, un viejo explorador se
aproximé a él v le pregunt6 si ésa era su manera natural
de expresarse.

Eso es lo que pretende de usted su auditorio: “su
manera natural de expresarse”, pero un poco acentuada.

La préctica es el inico medio de adquirir destreza para
acentuar su naturalidad, y si mientras estéd practicando
descubre que sus palabras son altisonantes, haga una
pausa y digase a si mismo, severamente: “iUn momento!
¢Qué es lo que no marcha? iDespierta! iHabla como un
ser humano!” Entonces escoja mentalmente a un miem-
bro del auditorio, alguien que esté en las Gltimas filas o la
persona menos atenta que pueda encontrar, y hable con
ella. Converse con esa persona. Imagine que le ha hecho
una pregunta y que usted tiene que responderle, y que
usted es el tinico que puede responderle. Si esa persona
estuviera de pie, dirigiéndole la palabra, y usted le con-
testara, ese proceso, de manera inmediata e inevitable,
harfa que sus palabras fueran mas naturales y directas,
que tuvieran el tono de una conversacion. Por lo tanto,
imaginese que es eso, precisamente, lo que sucede.

En efecto, usted puede hacer preguntas y contestarlas
usted mismo. Por ejemplo, en medio de su discurso puede
decir: “Y ustedes me preguntan écémo puedo probar mi
afirmacién? Tengo las pruebas necesarias y son éstas...”
Entonces proceda a responder a su pregunta. Esta clase

de procedimientos pueden realizarse con toda naturali-
dad. Romperén la monotonia del discurso; lo harén direc-
to, agradable, le darén el tono de una conversacion.

Hable en la Camara de Comercio como si lo hiciera
con Juan Pérez. Después de todo, ¢qué es una reunién en
la Camara de Comercio, si no una coleccién de Juanes
Pérez? Los métodos que se emplean al tratar con esos
hombres individualmente, éno tendrén acaso el mismo
éxito cuando los empleamos para tratarlos en forma co-
lectiva?

En las primeras paginas de este capitulo se describid el
modo de expresarse de cierta novelista. En el mismo
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salén en que ella habia hablado, pocas noches mas tarde,
tuve el placer de escuchar a Sir Oliver Lodge: Su tema
era: “Atomos y mundos”. Sir Oliver Lodge habia Fledu:a—
do méas de medio siglo a pensar Yy estudiar, a experimentar
e investigar tales cuestiones. Habia algo que formaba
parte esencial de su corazén, su mente y su vida, algo que
tenia muchos deseos de expresar. Olvidé que estaba tra-
tando de pronunciar un “discurso”. Esa era la menor de
sus preocupaciones. Sélo le interesaba hablrfxrnos sobr_e
los atomos, hablarnos correctamente, con lucidez v senti’—
miento. Trataba, sinceramente, de hacernos ver lo que él
veia, de hacernos sentir lo mismo que él sentia.

¢Y cuél fue el resultado? Pronuncié un discurso ex-
traordinario, un discurso que poseia fuerza y encanto.
Nos produjo una profunda impresion. Su habilidad como
orador era poco comiin. Pero estoy seguro de que él
mismo no se consideraba como tal. Estoy seguro de que
pocas personas que lo hayan escuchado alguna vez pien-
sen en él como un orador profesional.

Si usted habla en publico de tal modo que !a gente
que lo escucha pueda pensar que lo han achgstrado
para hacerlo, no sera ningin dechado para su instruc-
tor, en especial si se trata de uno de los instructores que
dictan mis cursos. El deseo de su instructor es que
usted se exprese con tal naturalidad que su auditorio
nunca pueda sofiar que lo han adiestrado 'fprma}lmen—
te”. Una buena ventana no atrae la atencién, simple-
mente permite la entrada de la luz. Un buen orador es
asi. Muestra tanta naturalidad que sus oyentes nunca
reparan en su manera de hablar, sélo tienen conciencia
del mensaje de su discurso.

CUARTO: PONGA EL CORAZON EN SUS CHARLAS
Sinceridad, entusiasmo y una profunda fe le seran
también de gran ayuda. Cuando un hombre se encuentra
bajo la influencia de sus sentimientos, su ser real sale a la

superficie. Los obstaculos son derribados. El fuego de sus
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emociones ha quemado todas las barreras. Actia espon-
taneamente. Habla espontdneamente. Tiene naturalidad.

Al fin v al cabo, aun en lo que se refiere al modo de
expresarse, vuelve a aparecer una vez mas lo que ha sido
va sefialado especialmente, una y otra vez en las paginas
de este libro: ponga el corazén en sus charlas.

“Nunca olvidaré —decia el dean Brown en sus confe-
rencias doctrinales pronunciadas en la Universidad de
Yale— la descripcién que me ofrecié un amigo sobre un
oficio religioso al que asistié6 una vez en la ciudad de
Londres. El predicador era George Mac Donald; leia esa
mafana como ejemplo de las Escrituras el undécimo
capitulo de los Hebreos. Cuando llegé el momento del
sermén dijo lo siguiente: ‘Todos han escuchado lo que
acabo de leer sobre la fe de estos hombres. No trataré de
decirles en qué consiste la fe. Hay profesores de teologia
que podrian hacerlo mucho mejor que yo. Yo estoy aqui
para ayudarles a creer’. Luego siguié con una expresion
tan simple, tan sentida y sublime de su propia fe en
aquellas realidades que son eternas, que hizo surgir la fe
en las mentes y los corazones de todos los que lo escucha-
ban. Su corazén estaba en su labor, y su manera de
expresarse era eficaz, porque se apoyaba en la genuina
belleza de su propia vida interior.”

“Su corazén estaba en su labor.” Ese es el secreto. Sin
embargo sé que una advertencia como ésta no tiene
mayor efecto. Parece una idea vaga, indefinida. Las per-
sonas, por lo general, quieren reglas bien comprobadas,
algo definido, algo que puedan palpar, reglas tan precisas
como las necesarias para conducir un coche.

Esto es lo que quiere la gente, esto es lo que yo querria
ofrecerle. Seria facil para ella y facil para mi. Existen tales
reglas, pero tienen un pequeiio defecto: no son de ninguna
utilidad. Despojan al orador de toda su naturalidad y espon-
taneidad, sus palabras pierden vida y sustancia. Lo sé. En
mi juventud, me hicieron gastar gran parte de mis energias.
No aparecerén en estas paginas, pues, como observa Josh
Billings en uno de sus momentos mas brillantes: “No hace
ninguna falta conocer tantas cosas que no son ciertas”.
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Edmund Burke redacté discursos tan excepcionales en
su estructura légica y en su composicion que aun hoy en
dia son estudiados como modelos clésicos de oratoria; no
obstante, Burke, como orador, fue un fracaso notorio. No
tuvo la capacidad necesaria para transmitir sus joyas
oratorias, para dotarlas de interés y vigor; por eso lo
llamaban “la campana de la comida”, en la Camara de
los Comunes. Cuando se levantaba para hablar, los otros
miembros tosian —y se excusaban—, se disponian a
dormir o salian en tropel.

Usted puede arrojar una bala forrada de acero con
todas sus fuerzas contra un hombre y acaso ni siquiera
deje una marca sobre su ropa. Pero ponga pélvora tras
una vela de sebo y podra dispararla a través de una tabla
de pino. Muchos discursos hechos con polvora tras una
vela de sebo causan méas impresién, lamento decirlo, que
discursos forrados de acero sin fuerza ni entusiasmo que
los empujen.

QUINTO: PRACTIQUE HACIENDO SU VOZ
FUERTE Y FLEXIBLE

Cuando estamos comunicando realmente nuestras
ideas a nuestros oyentes, empleamos numerosos elemen-
tos fisicos y vocales. Encogemos los hombros, movemos
los brazos, fruncimos el cefio, aumentamos el volumen de
la voz, cambiamos el tono y la inflexion, y hablamos mas
fuerte o mas despacio segin lo dicten la ocasion y el
asunto. Conviene recordar que estos son efectos, y no
causas. La variacién de las modulaciones se encuentra
bajo la directa influencia de nuestro estado mental y
emocional. Por ello es tan importante que tengamos un
tema bien conocido para hablar, un tema que nos estimu-
le cuando nos hallemos frente a un auditorio. Por esa
razén, debemos ansiar compartir nuestros conocimientos
con nuestro publico.

Aungque la mayoria de nosotros ama la espontaneidad
y la naturalidad de la juventud, a medida que envejece-
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mos tendemos a adquirir cierta rigidez en nuestras formas
de comunicacién, ya sea en las palabras o en los gestos.
Nos encontramos menos preparados para emplear gestos
y ademanes; dificilmente elevamos o bajamos el tono de
nuestra voz. En resumen, perdemos la frescura y la es-
pontaneidad de la verdadera conversacion. Podemos ad-
quirir la costumbre de hablar con demasiada lentitud o
con excesiva rapidez, y nuestra diccién, a menos que la
cuidemos atentamente, tiende a ser aspera y descuidada.
Repetidas veces, en el curso de este libro, se le ha aconse-
jado que obre con naturalidad, y usted podria suponer
que yo, por lo tanto, disculpo la pobreza del lenguaje o la
manera mondtona de expresarse, dado que son natura-
les. Por el contrario, digo que debemos ser naturales en lo
que respecta a la expresion de nuestras ideas, a su expre-
sién enérgica y fogosa. Por ofra parte, ningin buen ora-
dor se puede considerar incapaz de aumentar la riqueza
de su vocabulario, su imaginacién v su lenguaje, el vigor y
la diversidad de sus expresiones. Existen campos en los
cuales todo aquel que se halle interesado en su propio
progreso procurara perfeccionarse.

Es una excelente idea determinar las aptitudes propias
en lo que respecta al volumen, variaciones de tono vy
ritmo de la diccién. Es algo que puede hacerse con la
ayuda de un grabador de cinta. Ademas, seria convenien-
te que algunos amigos le ayuden a realizar esa valora-
cién. Si es posible procurarse la opinién de un perito,
tanto mejor. Debe recordarse, sin embargo, que la practi-
ca en estos campos no debe ser realizada frente al audito-
rio. Preocuparse por las técnicas cuando esté frente al
plblico seria fatal para la eficacia del discurso. Una vez
alli, sumérjase en el tema, concentre todo su ser en lograr
un impacto mental y emocional sobre su auditorio, v
nueve veces de cada diez hablara con un énfasis y una
energia que nunca hubiera adquirido en ningtin libro.
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RESUMEN DE LA CUARTA PARTE
EL ARTE DE LA COMUNICACION

X1. PRONUNCIANDO EL DISCURSO

1. Rompa el caparazén de la timidez.

2 No trate de imitar a otros; sea usted mismo.
3. Converse con su auditorio.

4. Ponga el corazén en sus charlas.

5. Practique haciendo su voz fuerte y flexible.
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QUINTA PARTE

El desafio del discurso eficaz

En esta parte relacionamos los principios y las técnicas
expuestas en el curso del libro con las situaciones cotidianas,
desde la conversacién social hasta la alocucion piblica.

Consideramos que usted va a pronunciar pronto un dis-
curso aunque no haya sido entrenado para ello. Puede
pertenecer a uno de estos dos tipos: una presentacion de
otro orador o un discurso de mayor extensién. Por tal razén,
incluimos un capitulo donde se trata del discurso de presen-
tacién y otro que se refiere a la preparacién de discursos mas
extensos, desde la introduccién hasta el final.

En el Gltimo capitulo se recalca especialmente, una vez
mas, que los principios expuestos en este libro son en la
vida cotidiana de la misma utilidad que en toda situacién
publica.
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XlI

INTRODUCCION DE ORADORES, PRESENTANDO
Y ACEPTANDO PREMIOS

Cuando se le pide que hable en publico, tal vez tenga
que introducir a otro orador, o pronunciar un discurso mas
extenso que tenga por objeto informar, entretener, conven-
cer o persuadir. Quiza sus funciones consistan en presidir
los actos de una organizacién civica o tal vez sea miembro
de un club de mujeres y tenga que afrontar el problema de
presentar a la oradora principal en sugpréxima reunién, o
puede ser que esté esperando el momento de dirigir la
palabra en su organizacién de ventas fen una junta o ante
un grupo politico. En el capitulo XIII le haré algunas suge-
rencias sobre la preparacién de discursos mas extensos; en
el presente lo ayudaré a preparar un discurso de presenta-
cién. Le haré también algunas sugestiones valiosas sobre
la manera de ofrecer vy aceptar recompensas.

John Mason Brown, escritor y conferenciante, cuyas
vividas charlas conquistaron a los auditorios de todo el
pais, estaba hablando una noche con el hombre que iba a
presentarlo a su auditorio.

“Deje de preocuparse por lo que va a decir —dijo el
individuo a Brown—. Esté tranquilo. No creo en los dis-
cursos preparados; no, la preparacién no lleva a nada
bueno. Despoja de su encanto a la cosa, le quita viveza.
Yo espero que me venga la inspiracion cuando me pongo
de pie y nunca me falta”.

Estas tranquilizadoras palabras permitieron a Brown
esperar una hermosa presentacién, como recuerda en su
libro Acostumbrado como estoy. Pero cuando el hombre
se dispuso a presentarlo, dijo lo siguiente:
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Caballeros, ¢puedo solicitar vuestra atencién, por favor?
Tenemos malas noticias para ustedes. Queriamos que Isaac E
Marcosson les hablara esta noche, pero no ha podido venir.
Esta enfermo. (Aplausos.) Luego solicitamos la presencia del
senador Bledridge para que les dirigiera la palabra... pero
estaba ocupado. (Aplausos). Finalmente procuramos en vano
que viniese el doctor Lloyd Grogan de Kansas City. (Aplausos.)
De modo que, en lugar de ellos, tenemos entre nosotros a John
Mason Brown. (Silencio.)

El sefior Brown, recordando este desastre, dijo: “Al menos
mi inspirado amigo pronuncio mi nombre correctamente”.

Puede verse que este hombre, tan seguro de su inspira-
cién, no podria haber hecho las cosas mucho peor si
hubiera tratado. Su presentacién violaba sus obligaciones
para con el orador que debia presentar y para con el
publico que iba a escucharlo. No existen numerosas obli-
gaciones de esta naturaleza, pero tienen importancia, y es
asombroso ver cuantos maestros de ceremonias no se
dan cuenta de ellas.

El discurso de introduccién responde al mismo propod-
sito de una presentacién social. Une al orador con el
auditorio, crea una atmésfera amistosa y establece un
lazo de interés entre ellos. La persona que dice: “Usted no
tiene que pronunciar un discurso, todo lo que tiene que
hacer es presentar al orador”, falsea la verdad. Ningin
discurso sufre mas mutilaciones que el discurso de pre-
sentacién, probablemente porque numerosos maestros
de ceremonias, a quienes se ha confiado la tarea de
prepararlo y pronunciarlo, no lo creen importante.

Una introduccién tendria que hacernos penetrar en el
tema hasta el punto de hacernos querer escuchar la expo-
sicion de éste. Deberia mostrarnos las realizaciones del
orador, que demuestran su competencia para exponer
ese tema en particular. En otras palabras, una presenta-
cién tiene que “vender” el tema al auditorio y “vender”
también al orador, v debe lograr esos objetivos con la
mayor brevedad posible.

Eso es lo que deberia hacer. ¢Pero lo hace? Nueve
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veces de cada diez, no; rotundamente, no. La mayoria de
las presentaciones son pobres, débiles e imperdonable-
mente inadecuadas. Esto no debe suceder. Si el orador
que hace la presentacién llega a advertir la importancia
de su tarea y procura llevarla a cabo de manera correcta,
pronto sera requerida su colaboracién para dirigir reunio-
nes, o como maestro de ceremonias.

Aqui se ofrecen algunas sugestiones para ayudarlo a
organizar convenientemente un discurso de presentacion.

PRIMERO: PREPARE CUIDADOSAMENTE
TODO LO QUE VAYA A DECIR

Aunque el discurso de presentacién es limitado, pues
dificilmente pasa de un minuto, exige una cuidadosa
preparacién. En primer lugar deben reunirse los hechos a
exponer. Estos pueden referirse a tres puntos principales:
el tema del discurso, la competencia del orador en lo que
respecta a dicho tema y el nombre del orador. Con fre-
cuencia, puede aparecer un cuarto punto: el motivo, en
virtud del cual el tema elegido posee especial interés para
el auditorio.

Asegtirese de que conoce el titulo correcto del discurso y
algunos detalles sobre la forma en que el orador va a
encarar el tema. Nada resulta mas embarazoso que el hecho
de que un orador se sienta agraviado por la presentacion y
niegue parte de ella como una falsa apreciacién del enfoque
del tema. Esto puede obviarse si procuramos saber, con
seguridad, en qué consiste el tema a exponer y si nos
abstenemos de predecir lo que dird después el orador. Pero
su deber al presentar a un orador exige que usted dé el titulo
del discurso correctamente y muestre la importancia que
posee para los intereses del auditorio. Si es posible, procure
que el mismo orador le facilite la informacién. Si tiene que
obtenerla de un tercero, un maestro de ceremonias por
ejemplo, trate de que se la den por escrito y revisela con el
orador antes del comienzo de la reunion.
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Pero es posible que la mayor parte de su preparacién
consista en informarse sobre los hechos que demuestran
las cualidades del orador. En ciertos casos, si se trata de
alguien bien conocido, podra obtener una lista apropiada
en Quién es quién o alguna obra parecida. En un plano
local, puede apelarse a las relaciones publicas, a la ofici-
na de personal de la empresa en que el orador trabaja, o
bien, en algunos casos, puede verificar los hechos me-
diante el concurso de un intimo amigo o un miembro de
la familia. La idea central consiste en obtener los datos
biogréficos correctamente. Las personas amigas del ora-
dor le proveeran complacidas el material necesario.

Naturalmente, demasiados datos pueden llegar a ser
fastidiosos, especialmente la mencién de grados meno-
res implicados en algiin grado superior. Es superfluo
decir, por ejemplo, que un individuo recibié el titulo de
bachiller cuando se indica que es Doctor en Filosofia.
Igualmente, es mejor indicar las mas altas posiciones
alcanzadas por una persona en época reciente que enu-
merar todas las obtenidas desde que dejo6 la universi-
dad. Sobre todo, no pase por alto los éxitos mas nota-
bles logrados en la carrera de un individuo en lugar de
los menos importantes.

Por ejemplo, cierta vez escuché cémo un conocido
orador presentaba al poeta irlandés W. B. Yeats. Yeats
tenfa que leer sus propias poesias. Tres afos antes, habia
sido recompensado con el premio Nobel de literatura, la
maxima distincién que puede concederse a un hombre de
letras. Estoy seguro de que ni siquiera el diez por ciento
de ese auditorio tenfa conocimiento del premio o de su
significado.

Era imprescindible que ambas cosas hubieran sido
mencionadas. Tendrian que haberse anunciado, aunque
nada mas se hubiera dicho. Pero ¢qué hizo el orador que
debia presentar el poeta? Ignoré absolutamente tales he-
chos, v se desvié del asunto hablando de mitologia v
poesia griega.

Asegtirese, sobre todo, de que conoce el nombre del
orador y comience enseguida a familiarizarse con su pro-
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nunciacién. John Mason Brown dice que lo han presenta-
do como John Brown Mason e incluso como John Smith
Mason. En su delicioso ensayo “Tenemos con nosotros
esta noche”, Stephen Leacock, el distinguido humorista
canadiense, se refiere a la manera en que lo presentaron
en cierta oportunidad. El orador dijo asi:

Muchos de nosotros hemos gozado anticipadamente espe-
rando la llegada del sefior Learoyd. A través de sus libros nos
parecia reconocerlo ya como un viejo amigo. En realidad, creo
que no exagero al decirle al sefior Learoyd que su nombre ha
llegado a ser un término familiar en nuestra ciudad. Siento,
verdaderamente, un gran placer al presentarlo, sefior Learoyd.

El propésito principal de sus averiguaciones es el de
especificar, pues solamente asi la introduccién lograré su
objetivo: un auditorio receptivo y atento a las palabras
del orador. La persona que llega escasamente preparada
a presidir una reunién suele aparecer con algo tan vago y
soporifero como esto:

Nuestro orador es reconocido en todas partes como una
autoridad en..., en... el tema de su discurso. Nos interesa
mucho escuchar lo que tiene que decirnos sobre este tema,
porque ha venido desde... desde muy lejos. Me causa un gran
placer presentar a... veamos ahora... —oh, aqui estdi— al sefior
Blanck.

Con poco tiempo que dedique a prepararse usted po-
dré evitar la mala impresién que produce una presenta-
cién semejante al orador y al auditorio.

SEGUNDO: SIGA LA FORMULA T-I-O
En la mayoria de las presentaciones, la férmula T-I-O

sirve como una guia practica para organizar los datos que
usted debe reunir en su investigacion:
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1. T significa Tema. Dé comienzo a su presentacién con
el titulo exacto del discurso.

2 | significa Importancia. En este paso debera relacio-
nar el tema con los intereses particulares del grupo.

3. O significa Orador. Ahora debe enumerar las cuali-
dades sobresalientes del orador, en especial las que guar-
dan relacién con su tema. Finalmente, diga el nombre de
éste con la maxima claridad.

Esta formula le ofrece innumerables oportunidades
para que emplee su imaginacion. El acto de preseptar al
orador no debe llevarse a cabo con frialdad e indiferen-
cia. He aqui un ejemplo de presentacién que sigue los
pasos de la férmula sin ofrecer, en ningin n:lomento, la
impresién de una férmula. Nos lo dio un editor neoyor-
quino, Homer Thorne, al presentar a George Wellbaum,
ejecutivo de una Compaiia Telefénica de Nueva York, a
un grupo de periodistas:

El tema de nuestro orador sera “El teléfono esté a su servicio”.

Creo que uno de los mayores misterios del mundo —como
el amor, ¥ la constancia de los jugadores de carreras— es el
misterio que encierra una llamada telefdnica.

¢Por qué nos dan numero equivocado? ¢Por qué, a veces,
una comunicacién entre Nueva York y Chicago se consigue
maés rapidamente que otra entre dos ciudades cercanas? Nues-
tro orador conoce las respuestas, y el resto de los problemas
telgfémcds. Durante veinte afos, su labor ha consistido en
estudiar toda clase de detalles sobre el problema de los teléfo-
nos v explicarselos claramente a los demas. Se trata de un
ejecutivo de una compaiifa telefénica que se ha hecho acreedor
a su cargo mediante su trabajo.

Nos hablara sobre las diversas maneras en que nos sirve su
compania. Si se sienten satisfechos con el servicio actual, consi-
dérenlo un santo protector. Si han experimentado inconvenien-
tes con sus teléfonos, permitanle que hable para defenderlos.
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Damas v caballeros, el vicepresidente de la Compania Tele-
fénica de Nueva York, sefior George Wellbaum.

Observen con qué maestria el orador consiguié que el
auditorio pensara en el teléfono. Con algunas preguntas,
estimulé su curiosidad v luego indic6 que el orador con-
testaria esas preguntas y todas las demas que el auditorio
quisiera hacer.

Dudo que esta presentacién haya sido redactada o
aprendida de memoria. Incluso en el papel posee un tono
natural, como si se tratara de una conversacion. Una
presentacién nunca debe ser aprendida de memoria.
Cornelia Otis Skinner fue presentada una vez por un
presidente de reunién que se olvidé de las palabras
aprendidas apenas comenzé a hablar. Respird profunda-
mente y dijo: “A causa del exorbitante precio del almiran-
te Byrd, tenemos hoy con nosotros a Cornelia Otis
Skinner”.

La presentacién debe ser espontanea, como si surgiera
de la ocasién, de ningiin modo estricta y severa.

En la presentacién del seiior Wellbaum, referida ante-
riormente, no hay clisés tales como “Es un gran placer
para mi” o “Es un gran privilegio presentarlo”. La mejor
manera de presentar a un orador consiste en dar su
nombre o decir “Presento a” y dar el nombre.

Algunos oradores incurren en el error de hablar mucho
tiempo e impacientar al auditorio. Otros se dejan llevar
por sus fantasias oratorias con el fin de impresionar al
orador que introducen y al auditorio con el sentimiento
de la propia importancia. Otros cometen el error imper-
donable de hacer bromas gastadas, a veces no del mejor
qusto, u otras a las que se presta la profesion del orador.
Todas estas faltas tendrian que desaparecer en el hombre
que se propone realizar una introduccién adecuada.

He aqui otro ejemplo de presentacién que sigue los
puntos de la férmula T-I-O y que, sin embargo, posee el
sello de la individualidad. Observe atentamente cémo
Edgar L. Schnadig combina las tres fases de la férmula
para presentar al editor educador Gerald Wendt:
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“Ciencia actual”, el tema de nuestro orador, es un asunto de
suma seriedad. Recuerdo la historia de un enfermo mental que
sufria la alucinacién de tener un gato en sus entrafias. Como no
podia demostrar lo contrario, el psiquiatra simulé una opera-
cién. Cuando el hombre volvié en si, después de haber sido
adormecido con éter, le mostraron un gato negro, y le dijeron
que sus trastornos habian desaparecido. Respondié: “Lo sien-
to, doctor, pero el gato que me molesta es gris”.

Lo mismo sucede con la ciencia en la actualidad. Uno busca
un gato llamado U-235, vy se encuentra con un montén de
gatitos que se llaman Neptunio, Plutonio, Uranio 233 o algo
parecido. El antiguo alquimista, el primer cientifico nuclear,
imploraba en su lecho de muerte un dia mas de vida para
descubrir los secretos del universo. Actualmente, los cientificos
producen secretos con los que el mundo nunca sono.

Nuestro orador de hoy es alguien que sabe lo que la ciencia
es v lo que puede llegar a ser. Ha sido profesor de quimica en la
Universidad de Chicago, director del Colegio del Estado de
Pensylvania, del Instituto de Investigaciones Industriales en
Columbus, Ohio. Ha trabajado como cientifico al servicio del
gobierno, ha sido editor y autor. Naci6é en Davenport, lowa, v
recibid su titulo profesional en Harvard. Perfeccioné sus cono-
cimientos en instalaciones militares v ha viajado extensamente
por Europa.

Nuestro orador ha escrito v editado numerosos textos sobre
diversas ciencias. Su libro méas conocido es Ciencia para el
mundo de mariana, publicado cuando dirigia la seccién cientifi-
ca de la Feria Mundial de Nueva York. Sus interpretaciones de
los adelantos cientificos interesaron a una inmensa cantidad de
gente cuando colaboré como asesor de Time, Life, Fortune y
March of time. Su libro La edad atémica aparecio en 1945, diez
dias después de la bomba de Hiroshima. Su frase preferida es
“Lo mejor aun tiene que suceder”, v asi es. Estoy orgulloso de
presentar y escucharé con suma satisfaccién las palabras del
director de Science ilustrated, doctor Gerald Wendt.
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Hasta no hace muchos anos se acostumbraba colmar
de halagos al orador en la presentacién. La persona que
la tenfa a su cargo lo abrumaba con sus elogios. El pobre
orador se sentia asfixiado con el denso perfume de las
lisonjas.

Un conocido humorista, Tom Collins, de Kansas City,
Missouri, dijo a Herbert Prochnow, autor del Manual del
maestro de ceremonias (The Toastmastert’s Handbook),
que “es fatal para un orador que piensa mostrarse gracio-
so prometer al auditorio que pronto se estara destorni-
llando de risa; cuando quien lo presenta comienza a
hablar del celebérrimo humorista Will Rogers, vale més
que ese pobre orador se abra las venas y se vaya a su
casa, porque ya nada le quedara por hacer”.

Pero, tampoco deben escatimarse demasiado los elo-
gios. Stephen Leacock recuerda la oportunidad en que
tuvo que responder a unas palabras de presentacién que
terminaban de esta manera:

Es ésta la primera conferencia de nuestra serie para este
invierno. La dltima serie, como todos ustedes saben, no tuvo
ningin éxito. En efecto, llegamos a fin de afo con déficit. Por
eso, este ano, encaramos las cosas de otro modo v trataremos
de experimentar con talentos de menor cuantia. Permitanme
presentarles al sefior Leacock.

El sefior Leacock comenta secamente: “Juzguen lo que
es aparecer ante el auditorio con el rétulo de ‘talento de

"

menor cuantia’”.

TERCERQ: SEA ENTUSIASTA

Al presentar a un orador, la manera de hacerlo es tan
importante como lo que se dice. Debe procurar presentar-
lo amistosamente, y mostrar un auténtico placer al pro-
nunciar sus palabras. Si usted hace la presentacién pro-
curando crear cierta “culminacion” hacia el final, cuando
anuncie el nombre del orador, aumentara el sentimiento
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de interés preliminar y el auditorio aplaudira al orador
con mucho mas entusiasmo. La buena disposicién del
auditorio asf lograda contribuira, a su vez, a estimular al
orador a hacer las cosas lo mejor posible.

Cuando pronuncie el nombre del orador, al final de la
introduccién, le convendra recordar las palabras, “pau-
sa”, “separacién” y “efecto”. Pausa: un breve silencio,
justamente antes de pronunciar el nombre, pondra cierta
nota de expectacion. Separacion: quiere decir que entre
el primer nombre y el dltimo debe haber una pequena
pausa para que el auditorio perciba claramente el nombre
del orador. Efecto: significa que el nombre debe pronun-
ciarse con vigor vy energia.

Todavia hay que hacer una advertencia; por favor, se
lo ruego, cuando pronuncie el nombre del orador no se
vuelva hacia él, mire hacia el auditorio hasta que haya
pronunciado la dltima silaba; luego, vuélvase hacia el
orador. En incontables ocasiones he presenciado excelen-
tes discursos de presentacién que se malograban al final
por este detalle. Al pronunciarse el nombre mirando al
orador, lo ofa Ginicamente éste y el auditorio quedaba en
completa ignorancia de su identidad.

CUARTO: MUESTRESE SINCERAMENTE
AFECTUOQSO

Finalmente, asegtirese de ser sincero. No se deje llevar
por el deseo de hacer criticas o por un humorismo de mal
gusto.

Una presentacién muy elogiosa a menudo es mal inter-
pretada por algunos miembros del auditorio. Muéstrese
sinceramente afectuoso, pues se encuentra en una situa-
cién que exige el maximo de tacto y delicadeza. Usted
puede tener cierta familiaridad con el orador, pero el
auditorio no, v algunas de sus observaciones, por inocen-
tes que sean, pueden interpretarse mal.
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QUINTO: PREPARE CUIDADQSAMENTE EL
DISCURSO DE PRESENTACION DE PREMIOS

“Esta probado que el més profundo anhelo del corazén
humano es el reconocimiento, el honor.”

Cuando Margery Wilson escribié estas palabras expre-
saba un sentimiento universal. Todos queremos encon-
trarnos bien situados en la vida. Todos queremos que nos
aprecien. La alabanza de alguien, aunque sélo consista
en una palabra —no digamos un obsequio ofrecido for-
malmente— eleva el espiritu de manera mégica.

Althea Gibson, la estrella del tenis, consiguié expresar
este “profundo anhelo del corazén humano” con la ma-
yor exactitud en el titulo de su autobiografia: Yo queria
ser alguien.

Cuando pronunciamos un discurso de esta naturaleza,
confirmamos a la persona presentada que realmente es
alguien. Ha triunfado en determinado instante. Es digno
de recompensa. Nos hemos reunido para premiarlo. Lo
que tenemos que decir debe ser breve pero tenemos que
pensarlo cuidadosamente. Puede ser que no signifique
mucho para aquellos que estan acostumbrados a recibir
homenajes, pero para otros, menos afortunados, puede
constituir un maravilloso recuerdo que los acompariara
todo el resto de su vida.

Nosotros, por lo tanto, prestaremos gran importancia a
la selecci6n de las palabras. He aqui una férmula prepa-
rada para la ocasién.

1. Diga por qué se ofrece el premio. Quizé largos afios
de servicio, o el triunfo en un concurso, o alguna hazana
notable. Expliquelo simplemente.

2. Diga algo de interés para el grupo sobre la vida y
actividades de la persona homenajeada.

3. Exprese los grandes méritos que han hecho a esta
persona acreedora a la recompensa y la cordialidad del
grupo hacia ella.

4. Congratule al homenajeado y exprésele los buenos
deseos de todos para el futuro.

179



Nada es tan esencial como la sinceridad en este senci-
llo discurso. Todos la perciben aunque no lo manifiesten.
Si usted ha sido elegido para pronunciar un discurso de
esta naturaleza, usted, tanto como la persona que recibe
la recompensa, han sido homenajeados. Se sabe que es
posible confiar en usted para una tarea que exige senti-
miento en la misma medida que capacidad. Por ello debe
tratar de evitar ciertos errores en que incurren algunos
oradores. Errores por exageracion.

En una ocasién asi, es facil exagerar las virtudes de
alguien més alla de la realidad. Si el premio es merecido,
es necesario que usted lo manifieste, pero no debe exce-
derse en las palabras de alabanza. Exagerar los elogios
incomoda a la persona que recibe el premio y no conven-
ce a un auditorio que sabe bien cémo son las cosas.

También nos equivocariamos si exageraramos la im-
portancia del premio. En lugar de extendernos sobre su
valor intrinseco, debemos sefalar especialmente los senti-
mientos amistosos de los que lo ofrecen.

SEXTO: EXPRESE SINCERAMENTE
SUS SENTIMIENTOS EN EL DISCURSO
DE ACEPTACION

Este discurso debe ser aun mas limitado que el de
presentacién. Por supuesto, de ningin modo debe ser
aprendido de memoria; sin embargo, estar preparado para
pronunciarlo sera ventajoso. Si nos enteramos de que nos
van a entregar un premio con un discurso preliminar, no
debemos estar sin saber qué decir para agradecerlo.

Limitarse a murmurar “Gracias” y “el dia més grande
de mi vida" v “lo méas extraordinario que ha sucedido en
mi vida”, no son frases que estén muy bien. Aqui, como
en el discurso de ofrecimiento, acecha el peligro de la
exageracién. “El dia mas grande” y “lo mas maravilloso”
abarcan demasiado. Usted puede expresar mucho mejor
una sincera gratitud en términos mas moderados. Aqui
sugerimos una férmula:
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1. Agradezca sinceramente al grupo.

2. Mencione a las personas que lo hayan ayudado, sus
socios, empleados, amigos o familiares.

3. Diga lo que el premio o el obsequio significa para
usted. Si esta envuelto, dbralo y muéstrelo. Cuente cémo
piensa hacer uso de él, exprese lo util o decorativo que es.

4. Finalice con ofra sincera expresién de gratitud.

En este capitulo, hemos expuesto tres tipos especiales
de discursos que en su trabajo o en la organizacién o club
a que se halle asociado pueden pedirle en cualquier
momento que pronuncie.

Es fundamental para usted que siga cuidadosamente
estas indicaciones cuando tenga que pronunciar uno de
estos discursos. Tendra la satisfaccién que surge de decir
la palabra exacta en el momento preciso.

181



KlII

LA ORGANI@ACI(’)N DE DISCURSOS
MAS EXTENSOS

Ninguna persona, en su sano juicio, comenzaria a edi-
ficar una casa sin algin plan preliminar; ¢podria comen-
zar entonces a pronunciar un discurso sin la méas vaga
nocién de lo que pretende expresar?

Un discurso es como un viaje con un propésito deter-
minado, v debe ser proyectado de antemano.

Desearia poder grabar esta frase de Napoledn con
llameantes letras rojas sobre todas las puertas del mundo
por donde pasaran los estudiantes de mis cursos: “El arte
de la guerra es una ciencia en la que nunca puede tener
éxito lo gue no haya sido calculado y pensado previa-
mente”.

Esto es tan vélido para la guerra como para hablar en
publico. Pero los oradores, ése dan cuenta de ello? O
bien, suponiendo que si, éactiian siempre de acuerdo con
ese principio? No lo hacen. Muchos discursos apenas
estdn mas preparados que una olla de estofado irlandés.

¢Cuadl es la manera mas adecuada vy efectiva de expo-
ner una serie de ideas? Nadie puede decirlo hasta que
las haya estudiado. Siempre se trata de un nuevo pro-
blema, de una eterna pregunta que todo orador debe
plantearse y responderse una y otra vez. No pueden
darse reglas infalibles, pero es posible, de todos modos,
indicar las tres fases principales del discurso con el que
se pretende obtener una accién determinada: la llamada
de atencién, el cuerpo del discurso y la conclusién.
Existen algunos métodos de comprobada eficacia para
desarrollar cada fase.
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PRIMERO: OBTENGA ATENCION INMEDIATA

Pregunté una vez al doctor Lynn Harold Hough, anti-
guo presidente de la Universidad del Noroeste, qué era lo
més importante que habia aprendido en su larga expe-
riencia como orador. Después de considerarlo un mo-
mento respondié: “Un comienzo que atraiga la atencién,
algo que capte la atencién de modo inmediato y en un
sentido favorable”. El doctor Hough tocé la clave del
problema de todo discurso persuasivo: cémo conseguir la
aprobacién del auditorio desde las primeras palabras pro-
nunciadas. Se exponen aqui algunos métodos que, si se
aplican, darén a sus primeras frases un alto coeficiente de
atencion.

Comience su discurso con un incidente-ejemplo

Lowell Thomas, que ha logrado una reputacién mun-
dial como comentarista periodistico, conferenciante y
productor cinematogréfico, comenzé un discurso sobre
Lawrence de Arabia con el siguiente relato:

Cierto dia en que caminaba por una calle de Jerusalén me
encontré con un hombre ataviado con las lujosas ropas de un
potentado oriental. A su costado pendia la espada curva de oro
usada sélo por los descendientes del profeta Mahoma...

Y se puso asi en marcha con un relato de su propia
experiencia. Esto es lo que atrae la atencién. Este tipo de
introduccién es casi infalible. Dificilmente puede fracasar.
Es algo que atrae, que excita el interés. Nos atrae porque
nos hace sentirnos participantes de una situacién y quere-
mos saber qué es lo que va a suceder. No conozco méto-
do mas eficiente de iniciar un discurso que el relato de un
suceso personal.

Uno de mis propios discursos, que he pronunciado en
numerosas oportunidades, comienza con estas palabras.
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Apenas habia terminado mis estudios, cuando una noche,
caminando por una calle de Huron, Dakota del Sur, vi a un
hombre de pie sobre un cajon que se dirigia 2 un grupo de
personas. Como desperté mi curiosidad, me incorporé al grupo
de oyentes. “¢Saben ustedes —decia el orador— que nunca
han visto a un indio calvo o a una mujer calva? ¢Es asi? Ahora,
voy a decirles por qué...”

Sin preambulos. Comenzando directamente con el re-
lato de un suceso, usted puede captar con facilidad la
atencién de un auditorio.

Un orador que comienza su discurso con un relato de
su experiencia marcha por un terreno despejado, pues no
tiene que estar buscando las palabras, ni se le escapan las
ideas. La experiencia que esta relatando es suya, es como
si creara de nuevo una parte de su vida, algo muy intimo
que le pertenece. ¢El resultado? Una actitud desenvuelta,
segura, que ayudara al orador a tomar un contacto amis-
toso con su auditorio.

Despierte la expectacion

Asi es como el sefior Powell Healy comenz6 un discur-
so en el Penn Athletic Club de Filadelfia:

Hace ochenta y dos afos, se publicé en Londres un pequetio
volumen, un relato que iba a llegar a ser inmortal. Mucha gente
ha dicho que es “el libro mas extraordinario del mundo”.
Cuando aparecié, al encontrarse dos personas conocidas se
hacian la pregunta “¢Lo has leido?” La respuesta, invariable,
era la siguiente: “Si, Dios lo bendiga, lo he leido”.

El dia en que se publicé se vendieron mil ejemplares. En dos
semanas se agotaron quince mil. Desde entonces se han hecho
millares de ediciones y se ha traducido a todos los idiomas del
mundo. Hace pocos afos, J. P. Morgan adquirié el manuscrito
original por una suma fabulosa y ahora se encuentra entre los
valiosisimos tesoros de su magnifica galeria de arte. ¢Cual es
este libro mundialmente famoso? Es...
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¢Esta interesado? ¢Esta ansioso por enterarse de mas
detalles? ¢Ha captado el orador la atencién de sus oyen-
tes? ¢Siente usted que esta introduccién se ha apoderado
de su atencién, que ha crecido su interés a medida que
transcurria? ¢Por qué? Porque despierta su curiosidad y
mantiene suspenso su animo.

iCuriosidad! ¢Quién es inmune a ella? ¢No estara usted
también preguntandose quién es el autor y cuél es el libro?
Para satisfacer su curiosidad, aqui esté la respuesta: el autor:
Charles Dickens; el libro: Un cuento de Nochebuena.

Crear expectacién constituye un método infalible de
obtener el interés de sus oyentes. A continuacion refiero
cémo intento despertar la expectacién en mi disertacién
titulada: “Cémo librarse de las preocupaciones y disfrutar
de la vida". Comienzo asi: “En la primavera de 1871, un
joven que llegaria a ser médico de fama mundial, William
Osler, tomé un libro y leyd veintiuna palabras que tuvie-
ron una profunda influencia en su futuro”.

¢Cuales eran esas veintiuna palabras? ¢Cémo afecta-
ron su futuro? Estas son las preguntas que sus oyentes
querran ver respondidas.

Exponga un hecho que atraiga la atencidn

Clifford R. Adams, director del Servicio de asesora-
miento matrimonial del colegio del Estado de Pennsylva-
nia, comenzd un articulo en Selecciones, titulado “Cémo
escoger pareja”, con estos hechos alarmantes, unos he-
chos que lo dejan a uno sin aliento, que se apoderan de la
atencion desde el comienzo:

En la actualidad, las oportunidades de que nuestros jévenes
encuentren felicidad en el matrimonio son realmente muy po-
cas. El aumento del promedio de divorcios es pavoroso. En
1940, fracasaba un matrimonio de cada cinco o seis. Para 1946
se calculaba que el promedio era de uno cada cuatro. Y si las
cosas siguen el mismo curso, el promedio dentro de cincuenta
anos sera de uno cada dos.
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He aqui otros dos ejemplos de intfroducciones que
atraen la atencién:

“E] Ministerio de Guerra predice que, en la primera
noche de una guerra atémica, moriran veinte millones de
norteamericanos”.

“Hace pocos afos, una cadena de peri6dicos gastd
176.000 dolares en una encuesta destinada a descubrir
qué disgustaba a los compradores en los negocios mino-
ristas. Fue la encuesta més costosa, cientifica y completa
que se haya realizado alguna vez sobre los problemas del
comercio minorista. Se enviaron entrevistadores a 54.047
hogares de dieciséis ciudades diferentes. Una de las pre-
guntas era: ¢Qué es lo que le disgusta en los negocios de
la ciudad?

"Casi las dos quintas partes de las respuestas fueron
idénticas: iVendedores descorteses!”

Este método de referir sucesos sorprendentes al co-
mienzo del discurso es eficaz para establecer contacto con
el oyente porque estimula el pensamiento. Es una especie
de “técnica de la sacudida”, que atrae la atencién me-
diante el empleo de lo inesperado para centrarla sobre el
tema del discurso.

Uno de nuestros alumnos, en Washington, empleaba
este método de despertar la curiosidad tan eficazmente
que nunca escuché a nadie que pudiera igualarlo. Su
nombre: Meg Sheil. He aqui su introduccion:

“Durante diez afios estuve en una prisién. No era una
prisién comtin, pues sus muros eran mis inquietudes so-
bre mi inferioridad, y sus rejas el temor de la critica”.

¢No quiere saber algo mas sobre este episodio vital?

Debe evitarse un peligro que existe en las introduccio-
nes sorprendentes: la tendencia a un excesivo dramatis-
mo o sensacionalismo. Recuerdo a un orador que daba
comienzo a sus discursos disparando una pistola al aire.
Conseguia perfectamente la atencion de sus oyentes,
pero también les destrozaba los timpanos.

Dé a sus primeras palabras el tono de una conversa-
cién. Un medio eficaz de comprobar si su introduccion
posee ese tono consiste en ensayarla de sobremesa. Si
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sus palabras tienen el suficiente tono de charla como para
decirlas en esa ocasién, probablemente tendrén el mismo
efecto ante un auditorio.

Sin err'lbargo, el comienzo del discurso, ese comienzo
que, segln se supone, debe atraer el interés de los oyen-
tes, frecuentemente es la parte mas pesada de él. Por
ejemplo, no hace mucho escuché estas palabras de intro-
duccién: “Confia en el Senor y ten fe en tu habilidad
personal...” Una prédica, ibuen comienzo de un discurso!
Pero fijese en su segunda frase, es interesante, hay un
corazén que palpita en ella. “Mi madre quedé viuda en
1918, con tres hijos a su cargo y sin dinero...” ¢Por qué,
oh, por qué no comenzé este hombre hablando de los
r_asfuerzos de su madre viuda con tres hijos que mantener?
éPor qué no lo hizo en su primera frase?

Si usted quiere interesar a sus oyentes, no comience
con una introduccién formal. Entre directamente en el
corazén de su relato.

Esto es lo que hace Frank Bettger, el autor de Cémo me
superé del fracaso al éxito en ventas. Es un artista en su
egpecialidad de crear expectacién en la primera frase. Lo
sé porque viajamos juntos a través de todo el territorio de
lus. Estados Unidos pronunciando discursos sobre ventas
bg}o los auspicios de la Cédmara Juniors de Comercio.
Siempre me admiré la excelente manera con que iniciaba
su discurso sobre el entusiasmo. Nada de prédicas ni de
sermones ni de principios generales. Frank Bettger entra-
ba directamente en la médula de su tema en la primera
fra:c:e. Su discurso sobre el entusiasmo comenzaba asi:

Poco después de iniciarme como jugador profesional
de béisbol tuve uno de los sobresaltos mas grandes de mi
vida”.

¢Qué efecto tenia esta introduccién en el auditorio? Lo
conozco, yo estaba presente. Observaba la reaccion.
Bettger conseguia la atencién de todos inmediatamente.
Todos anhelaban saber cuél habia sido ese sobresalto,
cuales eran las causas, como habia reaccionado mi amigo.
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Pida que levanten las manos

Un medio espléndido de obtener el interés y la aten-
cién del auditorio es pedir a sus miembros que levanten la
mano para responder a una pregunta suya. Por ejemplo,
mi discurso sobre el tema “Cémo prevenir la fatiga” lo
inicié con esta frase:

“Pediré que levanten la mano aquellos de ustedes que
crean que se cansan mas pronto de lo que deberian”.

Observe lo siguiente: cuando usted pida que levanten
la mano, advierta en cierta medida al auditorio sobre lo
que va a hacer. No inicie un discurso de la siguiente
manera: “Los que crean que el impuesto a los réditos
debe ser reducido, levanten la mano”. Dé al publico la
oportunidad de estar listo para votar diciendo, por ejem-
plo: “Voy a pedirles que levanten la mano para responder
a una pregunta de gran importancia para ustedes. La
pregunta es ésta: ¢Cuantos de ustedes creen que los
cupones que se redimen benefician al consumidor?”

La técnica de pedir al publico que levante la mano
obtiene una valiosa reaccién conocida como “participa-
cién del auditorio”. Cuando usted la emplea, su discurso
deja de ser un asunto marginal. El auditorio participa asi
en él. Cuando usted pregunta “¢Quiénes de ustedes se
sienten cansados mucho antes de lo que a su juicio
deberian?” todos comienzan a pensar en su tema favori-
to: en si mismos, en sus dolores, en sus fatigas. Levantan
la mano vy posiblemente observan a su alrededor para ver
quién tiene la mano levantada. Olvidan que estan escu-
chando un discurso. Sonrien. Hacen senas a los amigos
cercanos. Se ha roto el hielo. Usted, como orador, se
encuentra mas comodo, y el piblico también.

Prometa a sus oyentes c6mo podrdn
conseguir algo que desean

Un medio casi infalible de conseguir la atencién alerta
del auditorio consiste en prometer a sus oyentes que les
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explicara como obtener algo que desean, si hacen lo que
usted va a sugerirles. A continuacién, algunos ejemplos
ilustran lo que quiero decir:

“Voy a explicarles como prevenir la fatiga. Voy a decirles
cdmo podran agregar una hora diaria a su vida activa”.

“Voy a explicarles cémo pueden aumentar sus ingresos”.

“Les prometo que, si me escuchan durante diez minutos,
les ensenaré un medio eficaz de hacerse més populares”.

La introduccién del tipo “promesa” consigue la atencién
del piblico con seguridad, porque se dirige directamente a
los intereses personales del auditorio. Con demasiada fre-
cuencia, los oradores descuidan la relacién de sus temas
con los intereses vitales de sus oyentes. En lugar de abrir
las puertas a la atencién, las cierran completamente con
pesadas introducciones que trazan la historia del contenido
del tema o se extienden laboriosamente sobre los funda-
mentos necesarios para la comprensién de éste.

Recuerdo un discurso que escuché hace pocos anos
sobre un tema que, en si mismo, era de gran importancia
para el auditorio: la necesidad de exédmenes médicos
periddicos. ¢Como inicid el orador su disertacién? éAu-
mentd el atractivo natural de su tema con una introduc-
cién eficaz? No. Comenzd con una descolorida exposi-
cién de la historia del problema vy el auditorio empezé a
perder interés en el tema v en el orador. Una introduccién
elaborada sobre la técnica de la “promesa” habria sido
admirablemente apropiada. Por ejemplo:

¢Saben ustedes cuénto tiempo se considera que viviran? Las
companias de seguros pueden pronosticarlo mediante tablas
de probabilidades que han sido elaboradas teniendo en cuenta
la duracién de las vidas de millones de personas. Pueden
esperar un periodo de vida de dos tercios mas o menos, del
tiempo entre su edad actual v los ochenta... Ahora bien, des
este término de vida suficiente para ustedes? iNo, no! Todos
anhelamos profundamente una vida mas larga v queremos
probar que esta prediccion es inexacta. ¢Pero cémo?, me pre-
guntaran ustedes. ¢Cémo puede lograrse esto? ¢Cémo puedo
yo extender mi vida mas alla del escasisimo nimero de afios
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que las estadisticas me pronostican? Bien, hay una respuesta,
hay un modo de hacerlo, y yo les diré cudl es...

Dejo a usted decidir si este tipo de introduccién se
apodera de su interés, si lo incita a escuchar al orador;
debe escucharlo no sélo porque habla sobre usted, sobre
su vida, sino porque le ha prometido decirle algo del
mayor valor para su persona.

iNada de pesadas exposiciones de hechos impersona-
les! Tal introduccién es casi imposible de resistir.

Use un objeto

Tal vez el modo mas sencillo del mundo para ganar la
atencién consiste en mostrar algo para que el piblico lo vea.
Casi todos los seres, desde los mas simples hasta los mas
complejos, responderén a esta clase de estimulo. Puede ser
utilizado, a veces, con eficacia, ante el piblico méas distingui-
do. Por ejemplo, el serior Ellis, de Filadelfia, inicié una de sus
charlas en una de nuestras clases sosteniendo una moneda
entre sus dedos a la vista de todo el publico. Naturalmente,
todos la miraron. Entonces pregunté: “¢Alguno de ustedes
ha encontrado en la calle una moneda como ésta?” Anuncia
que al afortunado se le obsequiaria con un lote de terreno
gratis en tal y tal estado. Para ello tendria que presentar esa
moneda... Ellis seguidamente condend las précticas equivo-
cas y faltas de ética relacionadas con el hecho.

Todos los métodos expuestos son aconsejables. Pue-
den emplearse por separado o combinarse entre si. Tenga
en cuenta que la manera de comenzar su discurso deter-
mina fundamentalmente que usted y su mensaje sean
aceptados por el piblico.

SEGUNDO: EVITE QUE LA ATENCION
SEA DESFAVORABLE

Por favor, se lo encarezco, recuerde que usted no sélo
debe captar la atencién del publico, sino que debe lograr
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que ésta tenga un efecto favorable. Por favor, fijese que
d!go favorable. Ningtin ser racional daria comienzo a un
discurso insultando al auditorio o haciendo declaraciones
zj'lordaces o desagradables que inclinaran al piiblico contra
él y su mensaje. Sin embargo, vemos con suma frecuencia
que lo§ oradores al comienzo de sus discursos atraen la
atencion con el uso de alguno de los siguientes artificios.

No comience con una excusa

Comenzar un discurso con una disculpa no augura un
buen comienzo. Con extrema frecuencia, escuchamos a
oradores que comienzan por hacer patente su falta de
preparacion o habilidad. Si usted no esta preparado, el
?L’lb[ico lo descubrira, probablemente, sin su asistem’:ia
¢Por qué insultar al auditorio sugiriéndole que no poseé
suficientes méritos como para que usted se prepare ade-
cuadamente? No, no se quiere escuchar excusas; quere-
mos estar informados e interesados; interesados: recuér-
delo. Que su primera frase se apodere del interés de su
auditorio. No la segunda ni la tercera. iLa primera!

Evite el relato gracioso como
presentacion

‘ Tal vez haya usted advertido cierto método de iniciar un
discurso que es muy apreciado por los oradores v que no lo
hemos recomendado aqui: es el llamado relato gracioso.
Por alguna lamentable razén, el principiante siente que
debe “avivar” su discurso contando algin chiste; considera
que el manto de Mark Twain ha descendido sobre sus
hombros. iNo caiga en esta trampa! Descubriré para su
desgracia la penosa verdad de que la historia “graciosa” es
a menudo més patética que cémica v que el cuento puede
ser conocido por gente del auditorio.

Cierto sentido del humor, sin embargo, constituye un
precioso caudal para todo orador. Un discurso no tiene
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por qué comenzar, ni seguir, pesadamente, con excesiva
solemnidad. De ninguna manera. Si usted tiene la habili-
dad de divertir a su auditorio mediante alguna aguda
referencia a una situacién local o a algo que surja de la
ocasién o las observaciones de un orador anterior, enton-
ces no deje de hacerlo en modo alguno. Si observa algu-
na incongruencia, exagérela. Esta clase de humor tiene
muchas mas probabilidades de éxito que las gastadas
bromas sobre Otto y Fritz, o las suegras o los perros
lanudos, porque es un humor apropiado a las circunstan-
cias y porque es original.

Quizés el modo mas simple de divertir sea contar alguna
anécdota sobre uno mismo. Describase en alguna situacién
ridicula y embarazosa. Esto corresponde a la mas pura
esencia del humor. Jack Benny se valié de este artificio
durante afos. Fue uno de los cémicos radiales mas hébiles
en burlarse de si mismo. Bromeando sobre su habilidad
para tocar el violin, su tacafieria v su edad, Jack Benny
exploté una rica vena de comicidad que lo conservé en los
primeros puestos de la popularidad afo tras afo.

Los auditorios abren sus oidos, tanto como sus mentes,
a los oradores que, deliberadamente, llaman la atenciéon
sobre alguna deficiencia o falla personal, de un modo
humoristico, por supuesto. Por el contrario, la imagen del
hombre infalible en todas sus respuestas deja al auditorio
indiferente y poco receptivo.

TERCEROQ: APOYE SUS IDEAS PRINCIPALES

En el discurso extenso para conseguir una determinada
accién usted tendra varios puntos que exponer; sera me-
jor que no sean muchos, pero todos requerirdn un apoyo
natural. En el capitulo VII expusimos un método de apo-
yar el punto principal de un discurso, que es lo que usted
quiere que haga el publico; para esto ilastrelo con un
relato, con una historia, con una experiencia tomada de
su vida. Este tipo de ejemplo goza de popularidad porque
apela a una exigencia basica de la gente, resumida en el
lema: “A todo el mundo le agradan las anécdotas”. Un
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incidente o suceso es el tipo de ejemplo empleado més a
me[m_cio por los oradores, pero no es de ninguna manera
el tnico modo de apoyar el punto principal. Pueden
usarse también estadisticas, que no son més que ilustra-
ciones agrupadas cientificamente, testimonios de espe

cialistas, analogias, muestras o demostraciones. Vi

Emplee estadisticas

Lgs estadisticas se emplean para mostrar la proporcién
de ejemplos de cierto tipo. Pueden causar impresién
convencer, especialmente como pruebas, cuando ur%:
ejemplo aislado no resulte tan apropiado... i.a eficacia de
IaE vacuna antipoliomielitica Salk fue determinada me
diante estadisticas tomadas en todas partes del pais Lo-
casos aislados de ineficacia eran excepciones que CC'mfirs
maban’ la regla. Pero un discurso basado en una de esa;
excepciones no convenceria a un padre de que la vacu-
nacién constituye una proteccién para su hijo.

Las estadisticas, en si mismas, pueden ser aburridas
Deben emplearse prudentemente, y al emplearlas deber;
ser revestidas con un lenguaje que las haga vi:uida
graficas. i

He aqui un ejemplo del modo en que las estadisticas
;_Jueden causar impresién al compararlas con cosas fami-
liares. Para apoyar su idea de que los neoyorquinos pier-
de{s una enorme cantidad de tiempo por no atender los
teléfonos con prontitud, un ejecutivo expresé lo siguiente:

Siete de cada cien llamadas telefénicas experimentan un
aEraso de més de un minuto antes de obtener respuesta. Cada
dl._a. se pierden, de este modo, 280.000 minutos. En el curso de
seis meses, esta pérdida de tiempo en Nueva York corresponde
aproximadamente, a todos los dias habiles que han transcuni:
do desde que Colén descubrié América.

Los meros nimeros y cifras, en si mismos, nunca produ-
cen mayor impresién. Tienen que ser ilustrados; tienen que
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ser expresados, si es posible, en funcién de nuestras expe-
riencias. Recuerdo haber asistido a una conferencia pro-
nunciada por un guia en la cAmara de energia situada bajo
la represa de Grand Coulée. Podria habernos dado las
medidas del recinto en metros cuadrados, pero el método
no hubiera sido tan convincente como el que emple6. Nos
dijo que el lugar era bastante amplio como para contener a
una multitud de 10.000 personas que presenciaran un
partido de fiitbol en un campo de dimensiones reglamen-
tarias y, ademéas de eso, habria espacio suficiente para
varios campos de tenis en cada extremo.

Hace muchos afos, uno de mis estudiantes, en
Brooklyn, hablé del nimero de casas destruidas por el
fuego durante la guerra pasada. Dijo, ademas, que si los
edificios incendiados hubieran sido colocados uno al lado
del otro, la linea habria llegado desde Nueva York hasta
Chicago, v que si la gente que habia muerto en aquellos
incendios hubiera sido colocada de medio en medio kil6-
metro, la tragica linea se habria extendido de nuevo
desde Chicago hasta Brooklyn.

Las cifras que mencioné las olvidé casi inmediatamen-
te, pero han pasado los afios y puedo ver atin, sin ningin
esfuerzo, esa linea de edificios incendiados extendida
desde la isla de Manhattan hasta Cook County en lllinois.

Use el testimonio de expertos

Frecuentemente, usted podréd apovar el punto que
quiera desarrollar en el curso de su charla apelando al
testimonio de expertos. Antes de emplear un testimonio
es necesario someterlo a las siguientes consideraciones:

1. ¢Es apropiada la cita que voy a emplear?

2. ¢Corresponde al campo del conocimiento especifico
del individuo citado? Citar a Joe Louis sobre economia,
evidentemente, es explotar su nombre, pero de ningiin
modo su especialidad.

3. ¢La cita corresponde a una persona conocida y
respetada por el auditorio?
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4. ¢Esté usted seguro de que la declaracién se basa en
el conocimiento auténtico, sin que graviten intereses o
prejuicios personales?

Uno de los miembros de mis clases, en la Camara de
Comercio de Brooklyn, inicié hace muchos afos un dis-
curso sobre la necesidad de la especializacién con una
cita de Andrew Carnegie. ¢Fue una eleccién prudente? Si
porque cité con acierto a un hombre que gozaba dgi
respeto del auditorio como uno de los més autorizados
para hablar sobre el éxito en los negocios. La cita conser-
va su vigencia alin en nuestros dias:

Creo que el camino acertado para el éxito completo en
cualquier campo consiste en especializarse en él. No tengo fe
en la dispersién de las aptitudes personales. Muy rara vez he
hallado a un hombre que llegara a tener éxito —por cierto,
ninguno en la industria— que tuviera intereses muy diversiﬁca:
dos. Las personas que han alcanzado el éxito son aquellas que
han elegido una linea y se mantienen en ella.

Emplee analogias

Una analogia, de acuerdo con el diccionario Webster
es un ‘“relacién entre dos cosas... que consiste en la‘l
semejanza, no de las cosas por si mismas, sino de dos o
mas atributos, circunstancias o efectos”.

El empleo de la analogia es una técnica magnifica para
apoyar una idea principal. He aqui un fragmento de un
discurso sobre “La necesidad de mds energfa eléctrica”
pronunciado por C. Girard Davidson cuando era subse-
cretario del Interior. Fijese cémo emplea una compara-
cién, una analogia, para apoyar su afirmacién:

Una economia préspera tiene que mantener su avance pro-
gresivo o se derrumba. Puede establecerse un paralelo con el
aeroplano, que es un conjunto initil de tuercas y tornillos
mientras esté en la pista. Cuando avanza por el aire, sin embar-
go, cumple su funcién especifica, presta un servicio Gtil... Para
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mantenerse, tiene que conservar su avance progresivo. Si no se
mueve, se derrumba, sin que pueda retroceder.

He aqui otro ejemplo, quizas una de las analogias mas
sobresalientes en la historia de la elocuencia; fue emplea-
da por Lincoln para responder a sus criticos en un mo-
mento decisivo de la guerra civil.

Caballeros, quiero que supongan por un momento que to-
das sus propiedades hubieran sido convertidas en oro y que las
hubieran puesto en manos de Blondin, el famoso equilibrista,
para que las transportara a través de las cataratas del Nidgara
en una cuerda tensa. é¢Sacudirian la cuerda mientras Blondin
camina sobre ella? ¢Le gritarfan: “iBlondin, inclinate un poco
mas! iCamina mas rapido!”? No, estoy seguro de que no lo
harian. Contendrian el aliento tanto como la lengua y no
moverian un dedo hasta que estuviera del otro lado, a salvo. En
estos momentos, el gobierno atraviesa por la misma situacién.
Transporta un peso enorme a través de un océano tormentoso.
En sus manos lleva tesoros de valor incalculable. Esta haciendo
las cosas lo mejor que puede. iNo lo molesten! Esperen con
calma, v los salvara del peligro.

Use demostraciones, con objetos o sin ellos

Cuando los ejecutivos de Iron Fireman tenian que hablar
con los comerciantes, necesitaban dramatizar de algiin modo
el hecho de que el combustible tenia que alimentar las calde-
ras desde la base en lugar de penetrar por la parte superior.
Fue asi como encontraron una simple, pero sorprendente
demostracién. Encendian una vela, luego explicaban:

Observen con qué claridad arde la llama, qué altura tiene.
Cémao, virtualmente, todo el combustible se convierte en calor

y practicamente no desprende humo.

La vela recibe el combustible desde abajo, de la misma
manera que Iron Fireman alimenta las calderas.
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Supongan que esta vela recibiera el combustible desde arri-
ba como las calderas alimentadas a mano. (En este momento
se invertia la posicién de la vela.)

Fijense cémo disminuye la llama. Sientan el olor del humo.
El chisporroteo. Vean el color rojizo de la llama a causa de la
combustién incompleta. Y, finalmente, observen cémo se extin-
gue la llama como resultado de la ineficacia del combustible
recibido desde arriba.

Hace algunos anos, Henry Morton Robinson escribié
un interesante articulo: “Cémo ganan sus casos los abo-
gados” para la revista Su vida. Describe cémo un aboga-
do, Abe Hummer, se lucié en una demostracién mientras
representaba a una compaiia de seguros en un juicio por
danos corporales. El demandante, un sefior Gémez, sos-
tenia que, como resultado de una caida en el pozo de un
ascensor, se habia herido tan gravemente en un hombro
que no podjia levantar su brazo derecho.

Hummer parecia estar gravemente preocupado. “Aho-
ra, seior Gémez —dijo confidencialmente—, muestre al
jurado a qué altura puede levantar su brazo derecho.”
Cuidadosamente, Gémez levanté el brazo hasta el nivel
de la oreja. “Ahora muéstrenos a qué altura podia levan-
tarlo antes de la caida”, se apresuré a decir Hummer. “A
esta altura”, dijo el demandante, elevando su brazo muy
por encima de su cabeza.

Puede usted sacar sus propias conclusiones sobre la
reaccién del jurado ante esta demostracién.

En el discurso extenso para asegurar una accién po-
drian exponerse tres, o, a lo sumo, cuatro puntos. Pueden
expresarse en menos de un minuto, pero enumerarlos
ante un auditorio seria pesado y aburrido. ¢Qué es lo que
les otorga vida? El material que usted emplea para apo-
varlos. Eso es lo que confiere vida e interés a su discurso.
Mediante el empleo de anécdotas, comparaciones y de-
mostraciones, usted puede hacer claras v vividas sus prin-
cipales ideas; mediante el uso de estadisticas y testimo-
nios, dara forma a las verdades expuestas vy acentuara la
importancia de sus puntos fundamentales.
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CUARTO: INCITE A LA ACCION

Un dia tuve oportunidad de hablar unos minutos con
George F Johnson, el industrial y filantropo. Por entonces
era presidente de la gran compaiiia Endicott-Johnson.
Mas interesante para mi, sin embargo, era el hecho de
que se tratara de un orador capaz de hacer reir y a veces
llorar a su auditorio v de que a menudo se recordaran
durante mucho tiempo sus palabras.

No tenia un despacho privado; ocupaba apenas un
extremo de una enorme y activa oficina. Su actitud mos-
traba tan pocas pretensiones como su viejo escritorio de
madera.

—Ha llegado usted oportunamente —dijo, mientras se
levantaba para saludarme—. Acabo de terminar un trabajo.
He tomado nota de lo que debo decir al terminar un discur-
so que tengo que dar esta noche al personal.

—Siempre es un alivio tener completamente pensado un
discurso desde el principio al fin —le dije.

—Oh, no lo tengo pensado completamente, sin embar-
go. Apenas las ideas generales y la forma en que quiero
terminarlo.

No era un orador profesional. Nunca empleaba térmi-
nos sonoros ni frases refinadas. No obstante, la experien-
cia le habia ensefiado uno de los secretos del éxito en la
comunicacién. Sabfa que el buen resultado de un discur-
so dependia de un buen final. Se daba cuenta de que la
conclusién de un discurso es la parte de él hacia la que
debe dirigirse todo lo precedente, si se quiere causar
impresion en un auditorio.

El cierre constituye realmente el punto més estratégico
del discurso; lo tltimo que uno dice, las palabras finales
que suenan aun en los oidos cuando uno termina de
hablar, seran recordadas, probablemente, durante mas
tiempo. Al contrario del sefior Johnson, los principiantes
raras veces aprecian la importancia de este hecho. Sus
conclusiones, con frecuencia, dejan mucho que desear.

¢éCuéles son sus errores mas comunes? Expongamoslos
brevemente y busquemos los remedios apropiados.
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En primer lugar, est3 el individuo que finaliza asi: “Esto
es, aproximadamente, todo lo que tengo que decir sobre
el asunto, asi que me parece oportuno terminar.” Este
orador, por lo general, deja caer una pantalla de humo
sobre su incapacidad de dar término a un discurso satis-
factoriamente, dando al auditorio unas débiles “gracias”.
Esto no es un final. Es un error de aficionados. Es casi
imperdonable. Si eso es todo lo que tiene que decir, épor
qué no deja de hablar ahi mismo y toma asiento répida-
mente, finalizando sin hablar de terminaciones? Hégalo,
la inferencia de que eso era todo lo que tenia que decir
puede ser dejada, con prudencia y buen gusto, al discer-
nimiento de su auditorio.

Luego esté el orador que dice todo lo que tiene que
decir, pero no sabe cémo terminar. Creo que era Josh
Billings quien aconsejaba tomar el toro por la cola en
lugar de hacerlo por los cuernos, ya que asi seria mas facil
desprenderse de él. Este orador tiene al toro agarrado por
las extremidades frontales, y quiere separarse de él, pero,
por mucho que haga, no puede hallar en las cercanias
una cerca o un arbol amigos. De modo que termina
dando vueltas en un circulo cerrado, desandando cami-
no, repitiéndose, dejando una mala impresién...

¢El remedio? Un final ha sido proyectado alguna vez,
éno es asi? ¢Es una muestra de prudencia tratar de hacer-
lo frente al auditorio, mientras uno esta bajo el peso y la
tension del discurso, mientras la mente debe estar ocupa-
da en lo que se esta diciendo? ¢O bien el sentido comin
sugiere la prudente actitud de hacerlo tranquilamente,
con calma, de antemano?

¢Cémo emprenderé usted la tarea de dar a su discurso
un remate efectivo? He aqui algunas sugestiones:

Resuma
En un discurso de cierta extensién, el orador puede
cubrir tanto espacio como para que, hacia el final, los

oyentes no tengan una idea muy clara de los puntos
principales. Sin embargo, pocos oradores se dan cuenta
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de ello. Caen en un error de presumir que, cOmo esos
puntos son tan claros como un cristal dentro de su mente,
deben ser igualmente claros para sus oyentes. De ningtn
modo; el orador ha meditado sus ideas durante cierto
tiempo. Pero esas ideas son completamente nuevas para
el auditorio; caen sobre el plblico como un punado de
perdigones. Algunas pueden dar en el blanco, pero la
mayoria se pierden en la confusién. Los oyentes estan
expuestos, seglin Shakespeare, a recordar una masa de
cosas, pero ninguna claramente.

Cierto anénimo politico irlandés, segiin se dice, dio
una vez esta receta para hacer un discurso: “Primero
digales lo que va a decirles, luego digaselo, luego digales
lo que les ha dicho.” Con frecuencia es muy aconsejable
“decirles lo que uno les ha dicho”.

He aquf un buen ejemplo. El orador, jefe de tréfico de
los ferrocarriles de Chicago, terminé su discurso asi:

En resumen, caballeros, nuestras propias experiencias con
este nuevo sistema de sefiales; su empleo, experimentado en el
Norte, el Este y el Oeste; los exactos principios de maniobra en
que se basa su manejo; la demostracién del dinero economiza-
do en un afo en prevencién de accidentes, son hechos que me
mueven sinceramente, sin ninguna duda, a recomendar la in-
mediata instalacion del sistema en la rama del Sur.

éVe usted lo que ha hecho el orador? Puede verlo y
sentirlo sin haber escuchado el resto del discurso. Ha
resumido en unas cuantas frases practicamente todos los
puntos expuestos en el discurso completo.

¢No cree que un resumen como ése ayuda? Si es asi,
haga suya esta técnica.

Solicite accién
La terminacién que acabamos de citar constituye, ade-
maés: un ejemplo excelente del pedido final de accién. El

orador queria que se realizara algo: que se instalara un
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nuevo sistema de sefiales en la rama Sur de su ferrocarril.
Basaba su solicitud en el dinero economizado, en los
accidentes que se prevendrian... El orador queria accion
y la obtuvo. No era un mero discurso de practica. Fue
pronunciado ante la junta de directores de un ferrocarril,
y asegurd la instalacion del nuevo sistema de sefales que
habia sido solicitado.

Al pronunciar las palabras finales en un discurso para
asegurar una determinada accién, se llega al momento de
dar una orden. iDé esa orden! Diga a su auditorio que se
afilie, que contribuya, que vote, escriba, telefonee, com-
pre, boicotee, se aliste, investigue o lo que usted quiera
que haga. Pero no pierda de vista estas advertencias:

Pidales que hagan algo especifico: No diga: “Ayude a la
Cruz Roja”. Es demasiado general. Diga, en cambio:
“Adquiera su bono de contribucién de un délar esta mis-
ma noche en la Cruz Roja Americana, calle Smith 125 de
esta ciudad”.

Pida a su auditorio una respuesta que se halle dentro
de sus posibilidades: No diga: “Votemos contra las bebi-
das alcohdlicas”. No debe hacerse. Por el momento, no
estamos votando contra el alcohol. Podria pedirles, en
cambio, que se unan a una sociedad de abstinencia, o
participen en alguna empresa, que luche contra el alco-
holismo.

Facilite tanto como pueda la respuesta de su auditorio a
su pedido: No diga: “Escriba a su representante en el
Congreso para que vote contra ese proyecto”. El noventa
por ciento de sus oyentes no lo haran. O no estén interesa-
dos vitalmente, o les representa muchos inconvenientes, o
lo olvidaran. Asi que facilite y haga agradable la accién.
¢Coémo? Escribiendo usted mismo una carta a su represen-
tante que diga: “Nosotros, los suscriptos, encarecemos su
voto contra el proyecto de ley 74.321”. Haga circular la
carta con un boligrafo, y probablemente conseguira una
buena cantidad de firmas. Y tal vez pierda su boligrafo.
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XV
LA APLICACION DE LO APRENDIDO

En la decimocuarta leccién de mi curso, he escuchado
a menudo con placer a mis estudiantes referirse al empleo
de las técnicas de este libro en su vida diaria. Los vende-
dores las aplicaban para aumentar sus ventas, los empre-
sarios para obtener promociones, los ejecutivos para lo-
grar un control méas amplio, todo ello debido a la mayor
habilidad con que daban instrucciones y resolvian los
problemas mediante el empleo de un lenguaje més efi-
ciente.

Como escribié N. Richard Diller en El discurso de hoy:
“El discurso, el tipo de discurso, la cantidad de discurso y
el ambiente para el discurso... pueden convertirse en la
misma savia de un sistema de comunicacién dentro de
una empresa”. R. Fred Canaday, a cargo del Curso Dale
Carnegie® de la General Motors en eficiencia directiva,
escribié en el mismo periddico: “Una de las razones fun-
damentales por las que nos interesamos en la General
Motors en el adiestramiento verbal es nuestra conviccién
de que cada supervisor es un maestro en mayor o menor
grado. Desde el momento en que entrevista a un posible
empleado, a través de las fases de orientacién en el nuevo
empleo, el monto del salario vy las posibilidades de pro-
mocién, un jefe estd obligado continuamente a explicar,
corregir, informar, instruir, revisar y discutir millares de
temas con cada persona de su departamento”.

A medida que avanzamos en la escala de la comunica-
cién oral hacia aquellas circunstancias donde es mas
frecuente hablar en publico —discutir, tomar decisiones,
resolver problemas y formular planes generales—, pode-
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mos ver una vez mas como los conocimientos préacticos
ensefiados en este libro pueden aplicarse a toda actividad
diaria. Las reglas para hablar con eficacia ante grupos de
gente pueden aplicarse directamente en la participacién
en conferencias v en la funcién de presidirlas.

La organizacion de las ideas que han de ser presenta-
das, la eleccién de las palabras precisas para expresarlas,
la sinceridad vy el entusiasmo puestos en su expresion, son
elementos que aseguraran la permanencia de las ideas en
el momento final. Todos estos elementos han sido ex-
puestos extensamente en este libro. El lector sélo tiene
que aplicar, en cada conferencia en la que participe, lo
aprendido en estas paginas.

Quizés usted se pregunte cudndo comenzara a aplicar
lo aprendido en los trece capitulos precedentes. Puede
sorprenderlo si respondo a su pregunta con una sola
palabra: inmediatamente.

Incluso aunque usted no tenga pensado pronunciar un
discurso por algtin tiempo, aunque no pretenda hacerlo
nunca, estoy seguro de que descubrird que los principios
y técnicas expuestas aqui son aplicables en la vida coti-
diana. Cuando digo que comience a emplear estas técni-
cas ahora mismo, quiero decir que lo haga en la préxima
situacién en que tenga que hablar.

Si usted analiza lo que dice cada dia se asombrara de
la similitud que existe entre el propésito de esas palabras
cotidianas y el del tipo de comunicacion formal expuesto
en estas paginas.

En el capitulo VII, se le sefialé especialmente que se
hiciera cargo de cuatro propésitos generales cuando ha-
blara ante un grupo; puede ser que usted quiera informar
de algo, entretener, convencer sobre la rectitud de su
posicién o incitar a una accién determinada. Al hablar en
publico, tratamos de que estos propésitos se distingan en
lo que se refiere al contenido del discurso y en lo que
respecta a la forma de expresarlo.

En la conversacion diaria, estos propésitos fluyen, se
funden unos con otfros v cambian constantemente en el
curso de la jornada. En algiin momento podemos estar
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entregados a una amistosa charla y luego, stibitamente,
podemos hablar para vender un producto o persuadir a
un nino a que guarde su dinero en la caja de ahorros.
Aplicando a la conversacién diaria las técnicas descritas
en este libro, podemos lograr mayor eficacia al exponer
nuestras ideas, e influir sobre los demas con habilidad y
tacto.

PRIMERO: USE DETALLES ESPECIFICOS
EN LA CONVERSACION DIARIA

Tomemos una sola de esas técnicas como ejemplo.
Recuerde que en el capitulo IV le recomendé que introdu-
jera detalles en su discurso. De esa manera, usted logra
dar vida vy expresividad a sus ideas. Por supuesto, yo me
referia principalmente al problema de hablar ante grupos.
¢Pero no es casi tan importante el empleo del detalle en la
conversacién diaria? Piense por un momento en los ora-
dores realmente brillantes de su conocimiento. ¢No son
acaso los que colman sus palabras de detalles draméti-
cos, llenos de colorido, los que tienen habilidad para
emplear un lenguaje pintoresco?

Antes de comenzar a desarrollar su destreza en la
conversacion es necesario que usted sienta confianza. Por
ello, casi todo lo que se dijo en los tres primeros capitulos
le seré util en la conquista de la seguridad necesaria para
mezclarse con los demas vy expresar sus opiniones en un
grupo social. Una vez que sienta el anhelo de expresar sus
ideas, aun en escala limitada, comenzara a buscar en sus
experiencias material que pueda adecuarse a una conver-
sacion. Entonces sucede algo maravilloso: sus horizontes
comienzan a expandirse y observara que su vida adquiere
un nuevo sentido.

Las amas de casa, cuyos intereses, por varias circuns-
tancias, pueden ser limitados, han sido las mas entusias-
tas al dar cuenta de lo que sucede cuando comienzan a
aplicar las técnicas del discurso ante pequefos grupos de
conversacion. “Me di cuenta de que mi seguridad recién
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adquirida me daba coraje para hablar en sociedad —dijo
la sefiora R. D. Hart a sus compaieros de clase en
Cincinnati— y comencé a interesarme en los sucesos
corrientes; en lugar de apartarme de los grupos senti el
anhelo de participar en ellos. Y no sélo eso, sino que
llegué a participar en la conversacién y descubri que
llegaba a interesarme en una cantidad de nuevas activi-
dades.”

Para un educador, no hay nada nuevo en las agradeci-
das palabras de la senora Hart. Una vez estimulado el
deseo de aprender vy de aplicar lo que ha sido aprendido,
comienza un proceso de accién e interaccién que vivifica
por completo la personalidad. Se inicia un ciclo de reali-
zaciones y, como la sefiora Hart, uno siente satisfaccion,
al poner en préactica los principios ensefiados en este
libro.

Aunque pocos de nosotros somos maestros profesiona-
les, todos usamos la palabra para informar a los demas
muchas veces al dia. Como padres, instruimos a nuestros
hijos; como vecinos, explicamos un nuevo método de
podar los rosales; como turistas, cambiamos ideas sobre
la mejor ruta a seguir; constantemente encontramos
oportunidades de conversar que requieren claridad y co-
herencia en nuestro pensamiento, vitalidad y vigor en la
expresion. Lo que se dijo en el capitulo VIII con relacién
al discurso informativo es aplicable perfectamente a estas
situaciones.

SEGUNDO: EMPLEE EN SU TRABAJO
LAS TECNICAS PARA HABLAR EFICAZMENTE

Ahora entramos en la zona del proceso comunicativo en
lo que afecta a nuestras tareas. Como vendedores, geren-
tes, jefes de departamento, jefes de grupos, maestros, ecle-
siasticos, enfermeras, ejecutivos, médicos, abogados, conta-
dores e ingenieros, tenemos la responsabilidad de informar
sobre campos especializados del conocimiento y de dar
instrucciones profesionales. Nuestra habilidad para dar
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esas instrucciones en un lenguaje claro y conciso puede
ser, con frecuencia, la vara de medir empleada por nues-
tros superiores para juzgar nuestra competencia. La facul-
tad de pensar con rapidez y expresar habilmente nuestros
pensamientos se adquiere ofreciendo discursos informati-
vos, pero esta facultad no esta limitada de ninguna manera
a las situaciones formales y puede ser empleada, cada dia,
por cada uno de nosotros. La necesidad de expresarse
claramente en el terreno comercial y profesional se ve hoy
realzada por la reciente expansién de los cursos de comu-
nicacién oral en las organizaciones industriales, oficiales y
profesionales.

TERCERO: BUSQUE OPORTUNIDADES
PARA HABLAR EN PUBLICO

Ademaés de utilizar los principios enunciados en este
libro en la conversacién diaria, donde incidentalmente
cosecharé las mayores satisfacciones, busque toda opor-
tunidad que le sea posible para hablar en piiblico. éCémo
hacerlo? Asocidndose a un club donde se presenten oca-
siones de hablar en publico. No sea un miembro inactivo,
un mero espectador. Haga un esfuerzo y contribuya a los
trabajos de las comisiones. Procure dirigir alguna reu-
nién. Con ello tendra oportunidad de conocer a buenos
oradores de su comunidad y, seguramente, lo llamarén
para pronunciar discursos de introduccién.

Tan pronto como pueda, pronuncie un discurso de
veinte o treinta minutos. Emplee como guia las sugestio-
nes de este libro. Haga que se enteren en su club u
organizacién que usted estd preparado para hablar en
publico. Ofrezca sus servicios a alguna organizacién de
oradores. Se buscan voluntarios que hablen en camparnias
para recolectar fondos. Lo proveeran de material que le
serd de gran ayuda para preparar su discurso. Muchos
oradores de fama han comenzado de esta manera. Y
algunos alcanzaron notable preeminencia. Fijese en Sam
Levenson, por ejemplo, una figura de la radio y la TV, un
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orador cuyos servicios se buscaban en todo el pais. Fue
profesor de una escuela secundaria de Nueva York.
Como una ocupacién secundaria, comenzé a dar peque-
fias charlas sobre lo que mejor conocia, su familia, sus
parientes, estudiantes, los aspectos singulares de su tarea.
Estas charlas despertaron interés, y pronto se le pidié que
hablara en numerosas oportunidades, a tal punto, que
sus nuevas actividades comenzaron a interferir en sus
tareas educativas. Pero, para entonces, habia sido invita-
do a participar en programas en cadena de la TV y no
pasé mucho tiempo antes de que Sam Levenson se con-
sagrara por entero al mundo del espectaculo.

CUARTO: ES NECESARIO QUE PERSISTA

Cuando aprendemos algo nuevo, como el francés o el
golf o hablar en piiblico, nunca avanzamos con uniformi-
dad. No progresamos gradualmente. Lo hacemos en un
modo escalonado, con bruscos avances y stibitas deten-
ciones. Luego nos estacionamos un poco; incluso pode-
mos retroceder y perder algo del terreno ganado previa-
mente. Estos periodos de estancamiento o retroceso son
bien conocidos por todos los psicélogos; los han denomi-
nado “mesetas en la curva del aprendizaje”. Quienes
estudien mi método para hablar con eficacia algunas
veces se veran atascados, quiza durante varias semanas,
en una de estas mesetas. Por mas esfuerzos que hagan, al
parecer, no podran salir del estancamiento. Los mas débi-
les se desalientan. Los valerosos persisten y descubren
que, stbitamente, sin saber coémo o por qué ha sucedido,
han realizado grandes progresos. Han abandonado la
meseta como un aeroplano. Bruscamente, sus palabras
han adquirido naturalidad, vigor y confianza.

Como ya se ha explicado anteriormente, siempre esta-
mos expuestos a experimentar algiin temor fugaz, alguna
conmocién, cierta ansiedad nerviosa, en los primeros
momentos en que nos enfrentamos con un auditorio.
Incluso los mas grandes miisicos lo han sentido a pesar de
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sus innumerables apariciones en publico. Paderewsky
siempre estrujaba nerviosamente los pufios antes de sen-
tarse al piano. Pero tan pronto como comenzaba a tocar,
todo su temor al auditorio desaparecia tan rapidamente
como una neblina bajo el sol del verano.

Usted experimentara lo mismo. Sin embargo, si perse-
vera, sus temores desapareceran rapidamente, incluso
ese temor inicial, que sera el temor inicial y nada mas.
Después de las primeras frases, tendra sobre si mismo.
Encontraré verdadero placer al hablar.

Cierta vez, un joven que aspiraba estudiar leyes, escri-
bié a Lincoln para pedirle su consejo. Lincoln respondié:
“Si usted esta resuelto a convertirse en abogado, ya tiene
recorrido méas de la mitad del camino. Tenga siempre
presente la idea de que su propia resolucién es mas
importante que cualquier otra cosa”.

Lincoln lo sabia. Habia pasado por ello. En toda su
vida, sélo habia asistido un afio a la escuela. ¢Y los
libros? Lincoln dijo una vez que habia recorrido cincuenta
kilémetros a la redonda desde su hogar para pedir presta-
dos todos los libros que encontrara. Por lo general, que-
daba encendido toda la noche un fuego de lefios en la
cabana. A veces, Lincoln lefa a la luz de estas llamas.
Entre los maderos de la choza habia hendiduras; frecuen-
temente, Lincoln metia los libros entre ellas. En cuanto
habia luz suficiente, por la manana, salia de su lecho de
hojas, sacaba el libro y comenzaba a devorarlo.

Caminaba treinta y hasta cincuenta kilémetros para
escuchar a un orador y, de vuelta en su hogar, practicaba
sus discursos en cualquier parte; en los campos, en los
bosques, ante la gente reunida en el almacén de
Gentryville. Se afili6 a sociedades literarias de New
Salem y Springfield y practicaba hablando sobre los te-
mas del dia. Sentia timidez en presencia de la mujeres:
cuando cortejaba a Mary Todd, se quedaba sentado en la
sala, cortado y silencioso, incapaz de hallar palabras,
escuchando lo que ella decfa. Sin embargo, ése era el
hombre que, mediante la practica v el estudio constantes,
llegd a competir con el orador mas consumado de su
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época, el senador Douglas. Era el hombre que en
Gettyburg, y en su sequndo discurso inaugural, se elevé a
niveles de la elocuencia que dificilmente han sido alcan-
zados.

No es muy asombroso que, pensando en sus tremen-
dos obstéaculos y sus penosos esfuerzos, Lincoln escribie-
ra: “Si usted estéd resuelto a convertirse en abogado, ya
tiene recorrido més de la mitad del camino”.

En el despacho del presidente, en la Casa Blanca, hay
un excelente retrato de Abraham Lincoln. “A menudo,
cuando tenia algiin asunto que decidir —decia Theodo-
re Roosevelt—, algo complejo v dificil de disponer, algo
donde habia conflictos de derechos e intereses, observa-
ba a Lincoln. Trataba de imaginarlo en mi lugar, trataba
de figurarme lo que hubiera hecho en las mismas cir-
cunstancias. Puede parecer raro, pero, francamente,
sentia que mis problemas eran entonces mas faciles de
resolver.”

¢Por qué no adopta el plan de Roosevelt? éPor qué no
lo hace si se siente desanimado y dispuesto a abandonar
la lucha para hablar con mayor eficacia? ¢Por qué no se
pregunta lo que él haria en semejantes circunstancias?
Usted sabe lo que Lincoln harfa. Usted sabe lo que hizo
realmente. Después de haber sido derrotado por Shephen
Douglas en la lucha por la banca del Senado, exhorté a
sus partidarios a no “abandonar la lucha después de una
o de cien derrotas”.

QUINTO: TENGA PRESENTE LA SEGURIDAD
DE SU RECOMPENSA

Cémo desearia que usted abriera este libro cada mana-
na mientras se desayuna hasta aprender de memoria
estas palabras del profesor William James:

Que ningiin joven sienta ansiedad alguna sobre el éxito

final de sus esfuerzos, cualquiera sea el camino elegido. Si
aprovecha completamente cada hora de trabajo diario, puede
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dejar de preocuparse sobre el resultado final. Puede tener la
plena certidumbre de despertarse alguna hermosa manana v
encontrarse convertido en uno de los individuos més compe-
tentes de su generacién, cualquiera sea el propésito que haya
perseguido.

Yo ahora, apoyandome en las palabras del renombra-
do profesor James, me atreveré a decirle que, si usted
tiene la constancia de practicar inteligentemente, puede
tener la seguridad de despertarse una hermosa manana y
verse convertido en uno de los oradores méas competentes
de su ciudad o comunidad.

A pesar de lo fantastico que esto pueda parecerle aho-
ra, es cierto como principio general. Hay excepciones,
por supuesto. Un hombre de inferior mentalidad, de po-
bre personalidad, no va a convertirse en un Daniel
Webster local; pero, dentro de lo razonable, la afirmacién
es correcta.

Permitame que le dé un ejemplo: el doctor Stockes,
que fue gobernador de Nueva Jersey, asistia al banquete
de fin de curso de una de nuestras clases, en Trenton.
Observd que los discursos que habia escuchado aquella
noche eran tan buenos como los que habia oido en la
Cémara de Representantes y en el Senado de Washing-
ton. Estos “discursos” de Trenton fueron pronunciados
por hombres de negocios que unos cuantos meses antes
sentian la lengua trabada por el temor al auditorio. No
eran Cicerones incipientes estos hombres de negocios de
Nueva dJersey; eran los tipicos hombres de negocios que
uno encuentra en cualquier ciudad norteamericana. Sin
embargo, se despertaron una hermosa manana y se en-
contraron entre los més competentes oradores de su ciu-
dad vy, probablemente, del pais entero.

He conocido y observado cuidadosamente a millares
de personas que trataban de adquirir confianza en si
mismas y habilidad para hablar en piblico. En unos
pocos casos, las que alcanzaron el éxito fueron personas
de condiciones excepcionales. En su mayor parte, se
trataba de los hombres de negocios que uno puede en-
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contrar en su propia ciudad. Pero siguieron adelante.
Otros hombres méas excepcionales, a veces se desanima-
ban, y no iban mas adelante; pero el individuo comin,
con valor y sencillez de propésitos, al final del camino
pudo verse en la cumbre.

Esto es humano y natural. ¢éNo observa usted que las
mismas cosas suceden constantemente en el comercio y
en las diversas profesiones? John D. Rockefeller, padre,
decfa que la esencia del éxito en los negocios era la
paciencia y la certeza de obtener al fin la merecida re-
compensa. Esa es también la esencia del éxito para ha-
blar eficazmente.

Hace unos cuantos afios comencé a escalar, en compa-
nia de un amigo, un pico de los Alpes austriacos denomi-
nado Wilder Kaiser. El Baedaker dice que la ascensién es
dificil, v que es imprescindible un guia para los aficiona-
dos. Nosotros fbamos sin ningtin guia y éramos por cierto
aficionados; alguien nos pregunté entonces si pensaba-
mos tener éxito en la ascensién. “Por supuesto”, respondi.

—¢Qué lo hace pensar asi? —me pregunté.

—Otros lo han hecho sin ayuda de guias —le dije—,
asf que pienso que es posible hacerlo, y nunca emprendo
nada pensando fracasar.

Esta es la psicologia adecuada tanto para hablar como
para escalar el Monte Everest.

Su éxito esté determinado en gran parte por los pensa-
mientos que tenga antes de hablar. Imaginese a si mismo
hablando delante de los demés con perfecto dominio de
si mismo.

Hacerlo estd al alcance de su mano. Crea que va a
tener éxito. Créalo firmemente, vy hard entonces lo que
sea necesario para que el éxito llegue.

Durante la guerra civil, el almirante Dupont dio media
docena de excelentes razones por las que no habia entra-
do con su canonera en el puerto de Charleston. El almi-
rante Farragut escuché atentamente la exposicién:

—Pero habia otra razén que usted no ha mencionado.
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—<¢Cuél es? —pregunté el almirante Dupont.

—Que usted no se sentia capaz de hacerlo.

Lo maés valioso que la mayoria de los miembros de
nuestras clases obtienen en el adiestramiento es un incre-
mento de la confianza en si mismos, una fe mayor en su
capacidad de alcanzar sus fines. ¢Hay algo méas importante
para el éxito personal en casi todo lo que emprendemos?

Emerson escribié: “Nunca fue alcanzado nada impor-
tante sin entusiasmo.” Es algo mas que una frase literaria
bien construida; es el mapa de la ruta hacia el éxito.

William Lyon Phelps fue, probablemente, el profesor
mas apreciado y popular que haya ensefiado alguna vez
en la Universidad de Yale. En su libro El entusiasmo de
enseniar sostiene: “Para mi, ensefar es més que un arte o
una ocupacién. Es una pasién. Me gusta ensefiar como le
gusta pintar a un pintor, cantar a un cantante, escribir a
un poeta. Antes de levantarme, por la mafiana, pienso
con intenso deleite en mi grupo de estudiantes”.

¢Es extraordinario que alcance el éxito un educador
tan entusiasmado con su tarea, con el trabajo que le
espera? Billy Phelps ejercia una enorme influencia sobre
sus estudiantes, en gran parte determinada por el amor y
el anhelo, por el entusiasmo que ponfa en su tarea educa-
tiva.

Si usted pone entusiasmo en aprender a hablar més
eficazmente, encontrard que desaparecen los obstéaculos
de su camino. Es éste un desafio para que aplique todo su
talento v su fuerza al objeto de una comunicacién més
amplia con las personas que lo rodean. Piense en la
seguridad, en el aplomo que sentira, en el sentimiento de
capacidad que surge del poder de sostener la atencién,
agitar las emociones, convencer a un grupo para que
actte. Descubrira que esta competencia en el arte de
expresarse se extiende también a otros campos, pues este
adiestramiento es el camino para adquirir confianza en si
mismo en todas las zonas del trabajo y de la vida.

En el manual para instructores que dictan los Cursos
de Dale Carnegie® se leen las siguientes palabras: “Cuan-
do los miembros de la clase descubren que son capaces
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de sostener la atencién de un auditorio, cuando reciben la
aprobacién de un instructor y el aplauso de la clase,
experimentan un sentimiento de fuerza interior, de coraje
y de serenidad que nunca habia experimentado antes. ¢El
resultado? Emprenden vy llevan a cabo cosas que nunca
hubieran sofiado hacer. Toman parte activa en los nego-
cios. En actividades profesionales v de su comunidad;
llegan a posiciones directivas.”

La palabra “liderazgo” ha sido usada con frecuencia en
los capitulos precedentes. Una expresién clara, poderosa
v enfética es una de las caracteristicas del liderazgo en
nuestra sociedad. La fuerza expresiva debe gobernar to-
das las declaraciones del director, lo mismo en las entre-
vistas privadas que en las alocuciones publicas. Aplicado
convenientemente, el material de este libro contribuira a
desarrollar las facultades directivas en la familia, el grupo
religioso, la organizacién civica, la corporacién y el go-
bierno.
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4. Incite a la accién.
Resuma.
Solicite accién.

XIV. LA APLICACION DE LO APRENDIDO

1. Use detalles especificos en la conversacién diaria.

RESUMEN DE LA QUINTA PARTE 2. Emplee en su trabajo las técnicas para hablar eficazmente.
3. Busque oportunidades para hablar en publico.
EL DESAFIO DEL DISCURSO EFICAZ 4. Es necesario que persista.

5. Tenga presente la seguridad de su recompensa.

XII. INTRODUCCION DE ORADORES, PRESENTANDO Y ACEP-
TANDO PREMIOS

1. Prepare cuidadosamente todo lo que vaya a decir.

2. Siga la férmula T-1-0.

3. Sea entusiasta.

4. Muéstrese sinceramente afectuoso,

5. Prepare cuidadosamente el discurso de presentacién de
premios.

6. Exprese sinceramente sus sentimientos en el discurso de
aceptacién.

XIIL. LA ORGANIZACION DE DISCURSOS MAS EXTENSOS

1. Obtenga atencién inmediata.
Comience su discurso con un incidente-ejemplo.
Despierte la expectacién.
Exponga un hecho que atraiga la atencién.
Pida que levanten las manos.
Prometa a sus oyentes cé6mo podrdn conseguir algo que
desean.
Use un objeto.
2. Evite que la atencién sea desfavorable.
No comience con una excusa.
Evite el relato gracioso como presentacién.
3. Apoye sus ideas principales.
Emplee estadisticas.
Use el testimonio de expertos.
Emplee analogias.
Use demostraciones, con objetos o sin ellos.
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