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Moebius se paseaba por el Campo de Marte in-
tentando pensar en nuevas retículas alejado de 
los lapiceros y bolígrafos. La torre, brindó inmen-
sos semicírculos que a partir de aquel instante 
habrían de habitar con frecuencia sus mundos 
sobre papel offset. Bajo la franja negra cons-
tantes arrays, viñetas dentro de viñetas, y una 
composición pictórica en el interior de un marco 
degradado. Más abajo, la forzada sangre que inte-
rrumpe tres ventanas que se vacían de contenido 
como los renglones lejanos que aún no han llega-
do al primer plano. Siempre geometría.

Imaginemos un análisis experimental, desvincu-
lado de la vía semiótica, que pretenda referen-
ciar dentro de lo gráfico aquello que en la “len-
gua” supondría la observación desde el grafema, 
la fonología y la fonética, a la mera construcción 
sintáctica o gramatical de los textos. Utilizando 
para ello “todos” los acercamientos, figuras y 
posibilidades, incluyendo intencionados “anaco-
lutos”…

Collage digitales que generan comics abstractos 
en búsqueda de pensamiento.

José Manuel Ciria, autor.

Idea Creativa de Portada
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Ensayo

Introducción 
al Arte de la Oratoria

Nada más comenzar, no os voy a lanzar una filípica, que es una viejuna manera de 
decir ‘daros la chapa’. Pero ¿os habéis preguntado alguna vez lo de las filípicas? Pues 
bien, esto no es viejuno, sino que es un clásico (como decía un amigo mío, este mueble 
no está viejo, es una antigüedad). Bueno, pues Filipo de Macedonia (padre de Alejan-
dro Magno) unificó por la fuerza de las armas a toda Grecia (salvo a los irreductibles 
atenienses) y llevó a las Falanges griegas (nada que ver con las de las JONS) desde el 
río Nilo hasta el río Indo, conquistando todo Oriente Medio. 

¿Y sabéis porqué los atenienses no se subyugaron permanentemente al todopode-
roso Filipo de Macedonia? Pues porque frente al imperio de las armas, algunos demó-
cratas atenienses lucharon con la ‘autoritas’ (autoridad) de la Oratoria.

Un tal Demóstenes (384-322 a.C.) tuvo tan afilado su discurso, que frenó la pre-
sión política y militar de Filipo a través de unos poderosos discursos conocidos como 
las Filípicas. Así que Filipo de Macedonia se conformó con hacer fichajes en lugar de 
pelear el partido contra Atenas y sus craks, del tipo Demóstenes. Y entre sus fichajes 
estrella, se llevó a Macedonia a nuevas promesas tan potentes como el gran discípulo 
de Platón, un tal Aristóteles, que lo nombró tutor de su hijo, un tal Alejandro (luego 
renombrado como Alejandro Magno, el mito militar de Napoleón o de Hitler, uno de 
los gobernantes que mayores territorios y población ha tenido que gestionar en toda 
la Historia).

Demóstenes creó un género literario oral a través de sus discursos políticos del 
género persuasivo. Una persuasión que frenó a los fans de Filipo, a los espías de Filipo 
y a los oradores en la nómina de Filipo. Y sus filípicas crearon escuela, tal que siglos 
después cuando Cicerón lanzaba sus invectivas en el Senado Romano nada menos que 
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contra el poderoso tribuno Marco Antonio (el primer novio de Cleopatra y socio de 
Julio César), a sus prédicas también las denominó Filípicas y, hoy en día, en muchos 
países de lengua romance, aún denominamos filípicas a los discursos persuasivos pe-
sados y contundentes.

Aunque sea sólo por curiosidad, que sepáis que aquella Atenas de Demóstenes 
tampoco es tan distinta al mundo actual. Demóstenes sufrió destierro por una ‘fake 
news’ de soborno (supuestamente instada por los seguidores de Alejandro Magno) y 
acabó suicidándose cuando Antipatro ordenó su muerte (ya muerto Alejandro).

Pero Demóstenes, el orador que comenzó su carrera denunciando y atacando a 
sus tutores por robarle (supuestamente) su herencia, aporto ciertas claves de éxito a 
cualquier orador que se precie y que aún hoy lo vemos reflejado en muchos líderes 
populistas: vehemencia y apasionamiento, convicción, recursos teatrales como la pro-
yección y la inflexión de la voz, recursos retóricos como las metáforas o los diálogos 
simulados, las preguntas retóricas, el tono llano y natural, la improvisación fingida y 
calculada, la adulación del auditorio, el patriotismo de la ciudad y la cultura local, el 
supuesto civismo y defensa de los intereses de sus conciudadanos, los discursos pro 
causa, etc., etc. ¿Les suena esto? Vuelvan ahora a escuchar los discursos de Chaves o 
Trump, de Stalin o de Hitler.

Los griegos inventaron este arte de la Oratoria, luego perfeccionado por algunos 
romanos como Cicerón o Séneca; pero todos los pilares se forjaron en Grecia. Sólo cabe 
recordar que centenares de oradores griegos hicieron de esto su profesión, y del sofis-
ma hicieron su bandera. Cualquier miembro de la Escuela Sofista (siglo V a.C.) estaba 
preparado para defender una cuestión o la contraria, poniendo las bases de los actuales 
clubes de debate que tanta importancia tienen en la cultura británica y norteamericana. 

Los cuentacuentos

Un orador o un conferenciante no es más que un cuentacuentos. En América La-
tina hay un resurgir de la profesión de contadores o cuenteros atraídos por centenares 
de festivales populares donde concursan y versan sus relatos a pequeños y/o mayores.

Es una profesión muy antigua y que aún hoy podemos encontrarla con el sabor de 
antaño en muchas culturas. Sin irnos muy lejos, podemos viajar a Marrakech y acer-
carnos a la plaza Djemaa el Fna, a la sombra de la Kutubía, la hermana gemela de la 
Giralda de Sevilla. Si os acercáis escucharéis brillantes relatos, tan potentes como los 
que los juglares narraban en sus correrías por villas y aldeas de la Edad Media, o sus 
colegas peripatéticos que en Grecia narraban los Mitos clásicos de titanes, centauros, 
sátiros, musas y dioses. 

Por unas pocas monedas, un ‘conteur’ marroquí te sumergirá en historias donde 
se mezclan la magia y las maravillas, la sagacidad y el humor. La mayor parte de estas 
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historias son parte del repertorio que el pueblo bereber lleva siglos narrando de boca 
a oreja, año tras año, generación tras generación. Nos falta la bella Sherehezade de los 
cuentos de las Mil y una Noche, pero el fondo es el mismo: el acerbo común de la 
cultura oral de un pueblo.

Es decir, la narración y la oratoria es tan poderosa que ha sido la raíz de todas las 
grandes civilizaciones de la historia. Constituía la narración de las Sagas Nórdicas o de 
los Mitos del mundo Antiguo en Egipto, Roma o Asiria. Porque hasta el judaísmo y 
las religiones del Libro, el conocimiento no se leía, sino que se trasmitía oralmente de 
padres a hijos, del consejo de ancianos a los nuevos guerreros. Y esto fue así durante 
milenios desde África a América, desde Australia al Sahel; sin olvidar los cuentos del 
Kamishibai de los templos budistas de Japón en el siglo XII y siguientes.

Y ¿sabéis porqué muchos de esos relatos se escribían en verso desde Homero y 
Hesíodo (ocho siglos antes del nacimiento de Cristo) a los villancicos populares que 
hoy en día cantamos en Navidad? Pues porque es el mejor mecanismo de sellar los 
relatos, de impedir que se manipulen, de encriptarlos en una métrica, ritmo y lenguaje 
que facilita la acción de memorizar sin generar versiones diferentes o incluso opuestas. 

Y en no pocas ocasiones, a esos versos se les ponía música, lo que facilita aún más 
no sólo la memorización del relator, sino también la comprensión y hasta memoriza-
ción parcial de los oyentes. 

En la Edad Media, los juglares fueron los grandes divulgadores en un mundo anal-
fabeto, donde sólo los clérigos sabían leer y tenían la capacidad de interpretar el Libro 
sagrado.

Pero las tradiciones orales van más allá de los ciegos y juglares medievales, que con 
sus ‘pliegos de cordel’ recorrían toda la Europa cristiana. Eran fuente de información, 
de ‘fake news’ y de tradiciones compartidas en la globalización cristiana.

Los filandones

En muchos rincones de la España rural aún hoy podemos escuchar a nuestros 
mayores hablar de los filandones. Eran esas reuniones entorno al hogar, sentados en 
bancos de piedra y cadieras de madera, donde al final de la jornada se rompía la rutina 
con chistes y risas, con juegos y relatos de ciego, poemillas, canciones, villancicos y 
relatos heroicos (o pícaros) en verso. 

Era el momento en el que las mujeres hilaban y cosían, de ahí el nombre de filan-
dones; mientras los más habilidosos recitaban romances populares o poemas robados 
a algún libro, o cantaban villancicos y coplillas épicas, religiosas o costumbristas.

Todos recordaremos aquellas Navidades en las que nuestras madres, armadas con 
panderos y zambombas, comenzaban a cantar villancicos populares que eran autén-
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ticas catequesis de la tradición religiosa cristiana. Aunque también había algún tío o 
familiar que, al término de los mismos, lanzaba otros villancicos más picarones donde 
al protagonista se le ponían las uñas negras de tanto rascarse el… y otras versiones 
disruptivas de ‘los peces en el río’ o de ‘en el Portal de Belén hay…’. Son relatos mu-
sicados que forman parte de una tradición oral que poco a poco se van perdiendo por 
mor de la globalización contaminante de la cultura única ecléctica.

Rafael, el padre de mi mujer, aún hoy relata romances de ciego, textos de Helena 
de Troya o leyendas en verso que escucharía en su infancia en lo equivalente a los 
filandones castellanos pero en versión cortijo andaluz en Tabernas (Almería).

En fin, deberíamos viajar al pasado buscando penetrar en el auténtico mundo de 
los pueblos de España en nuestras visitas de turismo rural, que habitualmente suelen 
ser muy urbanitas, buscando confort en modernísimos hoteles o casas rurales, con 
visitas y deportes de aventuras del siglo XXI. 

En León aún hoy buscan enraizar la cultura de los filandones con ciclos como el de 
‘Contar y Cantar’ y otras iniciativas que tienen raíces profundas en nuestras tradiciones. 

Oradores decimonónicos

Dicen que la Oratoria es siempre un arte en declive porque cada generación mide 
a los suyos con las varas de medir del pasado. Y ni el mismísimo Julio César podría 
ser comparado con Cicerón, ni Boris Johnson con Churchill, ni Pedro Sánchez con 
Manuel Azaña.

Sin embargo, la queja popular es habitual. ¿Quién no dijo alguna vez aquello de 
qué lástima no tener Comunicadores, Políticos o Diputados con la riqueza oratoria 
de aquellos decimonónicos? Pero ¿cuántos discursos hemos leído de oradores como 
Séneca, Virgilio o Plauto? ¿Y de Mesoneros Romano, Jovellanos, Clara Campoamor o 
Manuel Azaña?

Es cierto que hay discursos que han marcado cambios en la Humanidad o en 
países concretos. Desde el “Anoche tuve un sueño” de Martin Luther King, a los de 
Nelson Mandela, John F. Kennedy, Adolf Hitler, Lenin, Fidel Castro, Chaves o tantos 
otros. Aunque ninguno, en mi modesta opinión, con tanta trascendencia global duran-
te milenios como el sermón de la Montaña de Jesús de Nazaret.

Hoy y ahora, seguro que lo hemos experimentado. Porque si viajamos con mochila 
a un país caribeño o andino, nos inflamos de orgullo patrio al escuchar a los lugareños 
y pensamos qué suerte haber nacido en España, disponer de un léxico tan rico y ser 
tan superiores en la oratoria a los que usan un español menos rico en léxico, sintaxis y 
semántica; aunque infinitamente más rico en localismos y mestizaje. 

Pero si acabamos el viaje en Buenos Aires, y escuchamos su televisión, hablamos 
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con un taxista o participamos de una discusión intelectual; pues se nos caerá la auto-
estima en picado y pensaremos, por el contrario, que en nuestra educación a alguien 
se le olvido incluir una asignatura de Oratoria, un Curso de Debates o unas lecturas 
obligatorias de los grandes clásicos. Tan poderosa es la riqueza oral de argentinos y 
uruguayos.

Y es que la cultura de un pueblo y su educación son vitales para el desarrollo 
de las habilidades de la oratoria. Por ejemplo, el pueblo de los Estados Unidos quizá 
tenga un modelo educativo menos universal, menos eficiente en la cultura general, la 
geografía, el arte y la historia mundial; pero son mucho más eficientes en las habilida-
des del lenguaje para hablar en público, realizar discursos persuasivos y debatir ideas 
propias o ajenas. Se entrenan para ello en el colegio y la universidad. Están formados 
en escuelas de debate, con campeones nacionales e internacionales.

Telepredicadores

El discurso persuasivo quizá ha tenido su momento cumbre a finales del siglo XX 
en los Estados Unidos con el nacimiento de un fenómeno social y mediático al que 
solemos denominar como ‘los telepredicadores’. Más allá del bien moral o no que 
puedan representar para la sociedad, desde el ámbito mismo de la Oratoria tiene un 
gran impacto. Usan la tecnología como vehículo de comunicación con sus audiencias y 
utilizando un lenguaje persuasivo obtienen fieles a su causa religiosa. Son un mecanis-
mo de captación y fidelización; pero también de recaudación de fondos económicos. 
De ahí, que la perversión del modelo generara también delincuentes que se apropia-
ron de la técnica, pero no de la moral. El cine de Hollywood se ha hecho eco de estas 
distorsiones legales en múltiples filmes, aunque quizá uno de los recientes es ‘Dios me 
libre’, un filme que relata este fenómeno en Chile. Un fenómeno con medio siglo de 
vida que ya ha merecido una serie en HBO de una saga de telepredicadores llamados 
‘Los Gemstone’. En cualquier caso, es un fenómeno para el estudio de la técnica ora-
toria a través de la televisión y otros soportes audiovisuales, que es la tendencia del 
mundo internet: fenómeno youtuber, disrupción de Instagram o Tik Tok, etc.

Las tecnologías han enriquecido los recursos escénicos de cualquier orador profe-
sional: microfonía, iluminación, proyecciones, vídeo, fotografía, presentaciones… Pero 
no quiero enfatizar los trucos de escenario, sino poner el foco en que la palabra (la 
oratoria) no se construye sólo con el discurso escrito. Siempre hubo elementos de 
paralenguaje bien estudiados: gestos, vestimenta, la interpretación, la voz… 

Sin embargo, hoy en día es más poderoso ese paralenguaje y el contexto escénico. 
Así, todos sabemos que los discursos en el Congreso de los Diputados se construyen 
para las cámaras de televisión y no para la Cámara de Representantes.  

O sabemos, que si un político enseña un adoquín en televisión para mostrar las 
“amenazas a la Democracia en las calles de Barcelona”, pues eso tendrá más 
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fuerza para que Albert Rivera venza un debate electoral, que cualquier otra 
argumentación retórica. Y siempre da pie para los toques de ironía y humor tan 
necesarios para empatizar con las audiencias: “Esto no es un souvenir del muro 
de Belín, esto es un adoquín de Barcelona, mi ciudad”.

En fin, el mundo de la televisión exige estos efectismos de sacar una piedra, 
o un gráfico en cartón pluma o un recorte de periódico. La imagen vale más 
que mil palabras y el discurso debe adaptarse a las reglas de juego del medio 
en el que estamos. Esa es la enseñanza que hay que entresacar: cada espacio o 
medio de comunicación impone unas reglas de juego distintas.

No se puede ganar un partido de tenis con las reglas del ping pong, o vi-
ceversa. Por eso hay escuelas de oratoria, cursos de formación de portavoces y 
conferenciantes expertos en las comunicaciones eficaces.

Las Personas

Llegados a este punto, me gustaría acabar con una reflexión sobre la evolu-
ción de las cosas. En un mundo en transformación como el que ahora vivimos 
que se caracteriza por el impacto de las tecnologías; que ha hecho, paradó-
gicamente, que contemos más que nunca en los últimos veinte siglos con las 
PERSONAS.

El discurso persuasivo se centra en atraer a su audiencia a la tesis que 
se defiende. Y para eso tiene que conjugar por igual con las razones y los 
sentimientos. Hay que argumentar, pero es más importante atraer. Hay que 
empatizar con el oyente, ser atractivo, simpático. Lo tenemos reproducido en 
esos discursos finales de abogados norteamericanos en series como Suite, Ally 
McBeal o The Good Figth; pero también en clásicos del cine como Testigo de 
Cargo (1957), Doce hombres sin Piedad (1957), Anatomía de un asesinato 
(1959), Matar a un ruiseñor (1962), Veredicto final (1982), Algunos hombres 
buenos (1992), Philadelphia (1993), Civil action (1998), La caja de música 
(1999), El Jurado (2003)…

La Programación Neurolingüística (PNL) trabaja en la identificación de 
todo lo que es el paralenguaje; pero también nos advierte del ámbito emocio-
nal, tanto del consciente como del inconsciente.

Tenemos que controlar muchas cosas: las habilidades blandas propias, 
nuestro relato, la puesta en escena, los recursos técnicos, las reglas de juego del 
medio, el argumento racional, la persuasión emocional, etc., etc.

Nadie dijo que esto iba a ser fácil, pero resulta un reto apasionante y apa-
sionado.
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Durante trece capítulos vamos a conocer a algunos de los maestros de la orato-
ria empresarial, a esos que solemos denominar como conferenciantes. Cada uno de 
ellos tiene su visión, su mensaje y sus técnicas de hablar en público para obtener 
comunicaciones eficaces.

Cada maestrillo tiene su librillo, y este LIBRO también os dará el suyo en esa 
Guía para Hablar en Público que resume al final del libro muchas de las perlas más 
valiosas de los trece conferenciantes más el autor de este libro.

Un océano de éxitos se abre cuando se levanta el telón de este libro.

¡Pasen y vean!

Salvador Molina
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Prólogo

El Método de mis 5 Maestros
Jesús Hermida, José Mª Íñigo, Tico Medina, 

Javier González Ferrari, Dale Carnegie

Hablar en público es un arte que se puede ir moldeando a lo largo de la vida. De hecho, he 
visto a grandes tímidos convertirse en ‘animales televisivos’ y a grandes expertos y conocedores 
de diferentes materias, que no sabían transmitir su conocimiento a través de los medios de 
comunicación.

Fundamental: la sencillez en el mensaje. Elegir de todo el conocimiento que uno tiene, un 
único mensaje sobre el que centrar la participación en los medios. Decían mis maestros en la 
carrera de Periodismo que la clave está en aplicar bien eso de “sujeto, verbo y predicado”. Todo 
lo que sean subordinadas ya emborronan la comunicación. 

Intervenciones cortas por aquello de “lo bueno si breve, dos veces bueno”. Yo siempre explica-
ba a mis alumnos de Periodismo que el comunicador tiene que ser como el boxeador que, en 
un determinado momento, busca el golpe certero. 

También mi maestro televisivo, Jesús Hermida, hablaba de llegar en la primera frase al corazón 
del espectador televisivo o radiofónico, y después contar todo lo demás.

Si debemos ser sencillos en lo que decimos, también debemos ser naturales. El artificio genera 
rechazo en televisión. Hombres y mujeres transparentes frente a la cámara. 
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Personas que hablan sintiendo lo que dicen y contando con naturalidad aquello que desean 
transmitir. La naturalidad se adquiere olvidándote de que pueda haber miles de personas escu-
chándote o viéndote a través de la radio o la televisión. 

Hermida, vuelvo a él siempre, nos decía: “Intentad hablar para que os entienda vuestra madre”. 
En la televisión si vas de listo generas rechazo y si vas de tonto, todavía peor. En esto lo ideal es 
intentar ser el vecino que siempre está dispuesto a prestar la sal.

Si ya tenemos dos claves: la sencillez en el mensaje y la naturalidad frente a los micrófonos y 
las cámaras, vamos a añadir una tercera clave que me parece fundamental: la pasión. Sí,  con-
tar las cosas con la misma energía que lo hacía Félix Rodríguez de la Fuente hablando de los 
animales; o la fuerza que le ponía Freddie Mercury al cantar, que no dejaba indiferente a nadie. 

Ponerle ganas a lo que uno dice, creyendo lo que dices y apasionándote con aquello que cuen-
tas. Todo menos ser un comunicador de mármol frente al micrófono. De esos que dejan ador-
milado al espectador o al oyente. Con pasión es imposible adormecer al que te escucha. 

Vamos avanzando: para hablar en público hace falta sencillez, naturalidad, pasión…y otro 
elemento que aprendí de la mano del gran Tico Medina, otro de mis maestros de Periodismo: 
la tenacidad. 

Uno acaba hablando bien en público de aquello que controla, que conoce, que estudia pre-
viamente. Por lo tanto, antes de ponerse frente a un micrófono hay que trabajar, cuánto más 
mejor. Es imposible hablar sin haber leído previamente de aquella cuestión que uno quiere 
transmitir. El mejor trabajo frente al público es aquel que parece improvisado.

Tampoco hay que olvidarse del golpe de efecto, de lo inesperado, de la sorpresa. Eso lo hacía 
muy bien José María Íñigo, también tuve la suerte de trabajar con él. Que suceda algo que 
nadie espera en la mitad de tu discurso. Sacar un documento y señalarlo; una foto que significa 
algo en el relato; un elemento que le dé más sentido a lo que estás contando. Eso lo saben hacer 
muy bien los políticos en campaña. Refuerza aquello que uno está diciendo. No necesariamen-
te uno tiene que sacar un conejo de una chistera, a veces, una frase de un clásico aplicada en 
tiempo y forma es suficiente.

Si a la sencillez, la naturalidad, la pasión, el trabajo previo y lo inesperado… le añadimos sen-
tido del humor, si se presta el tema a ello, entonces nos habremos ganado a nuestra audiencia. 

Es fundamental hacer un guiño, hablar de alguien que nos acaban de presentar, fijarnos en 
todo lo que están diciendo las personas antes de que nos den la palabra, saber sus nombres y 
dirigirnos a ellos con simpatía. Si logras hacer reír o sonreír a la audiencia, inmediatamente te 
habrás ganado al público.

Hablar delante de la gente con eficacia se consigue con el tiempo. No conozco a nadie que a 
fuerza de ponerse frente a un micrófono no haya ido mejorando su discurso. Vencer al miedo, 
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enfrentándote a él con conocimiento de aquello de lo que vamos a hablar, con sencillez y 
naturalidad, con pasión a la hora de narrarlo y con una pizca de sentido del humor…Como 
decía otro director con el que tuve la suerte de trabajar: Javier González Ferrari: “El rigor no 
es el rigor mortis”.

La clave está en ser uno mismo y no intentar parecer aquella persona que no somos.  Además, 
mejorar en nuestras habilidades comunicativas tiene un impacto inmediato no solo a nivel 
profesional sino a nivel personal. Eso lo aprendí de un gran profesor del método americano: 
Dale Carnegie, para una comunicación eficaz. 

Al final, todo radica en que sepamos que nos dirigimos a personas y que nuestra actitud hacia 
ellos debe ser de máximo respeto. Hablar con el corazón y ser sinceros. Mezclar en nuestro 
discurso alguna experiencia personal. Eso hace que todo aquello que contamos refuerce el 
interés por lo que estamos narrando.

Nos faltaba esa clave: Somos personas hablando a personas. Lo que nos ha sucedido también 
interesa a nuestra audiencia. Formamos parte de la misma comunidad. Si te ha pasado algo 
con tu hijo pequeño y lo cuentas en tu discurso, inmediatamente se hará un silencio en el plató 
de televisión o en el auditorio en el que te encuentres.

No te pierdas, al final, la verdadera clave no está exclusivamente en el conocimiento que tengas 
en la materia, en la sencillez de tu discurso y en la pasión que le pongas al contar las cosas con 
naturalidad. Lo más importante para que esa comunicación sea eficaz, está en ti mismo. No 
busques fuera, busca dentro de ti. Intenta saber si va todo bien en tu interior. Cuando no hay 
ningún conflicto que arreglar, las cosas fluyen.  

Y dejo para el final: la diferencia. Es fundamental no ser como todo el mundo. Hay que inten-
tar potenciar aquello que nos hace únicos y exclusivos. 

Ahora, te pido que leas este libro porque nada se aprende en un día. El camino dependerá de 
ti; pero aquí tienes las herramientas para recorrerlo con menos miedos y menos obstáculos.  
¡Bienvenido al apasionante mundo de la comunicación!  

Nieves Herrero, periodista, presentadora de televisión y escritora

Jesús Hermida José Mª Íñigo Tico Medina Javier Glez. Ferrari Dale Carnegie
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Introducción

Y se levantó el telón

Cuando me plantee el reto de escribir este libro, dos asuntos vinieron a mi cabeza: 
quiénes pueden ser mis conferenciantes de cabecera y qué podemos contar de ellos 
que tenga interés, mucho interés o, incluso, apasionante interés.

El primer plato fue fácil de cocinar. Con buenos ingredientes y variedad, salió una 
gran selección de 12+1 conferenciantes. El bouqué está muy bien equilibrado, con 
ciertos toques de erudición y disrupción, donde la diversidad florece entre magos y sa-
bios, donde mujeres y hombres trasladan sentimientos; pero, sobre todo, conocimiento 
actual, útil y felicaz para entender un mundo en transformación acelerada que nos ha 
tocado en suerte transitar. Sic transit mundi!

El segundo plato tenía que estar a la altura. Y ya que había que hablar de hablar; es 
decir, de oratoria, portavoces, hablar en público, comunicaciones eficaces… qué mejor 
excusa para repasar más de 30 años de experiencia en radio y televisión, congresos y 
escuelas de negocio, debates y platós. Así que aquí también va un poco de caldo con so-
lera en esa Guía para Hablar en Público muy experiencial de la segunda parte del libro.

Pero no hay buen menú sin un buen postre. Y pensé que a todo esto tan cartesiano 
y racional, le faltaba el postre emocional. Hay que conocer qué emociones subyacen 
por dentro de un conferenciante: recorrer con él los últimos metros, meterme en su 
camisa, sentir el público, tensionar la comunicación, pisar escenario y actuar con él, 
descubrir sus recetas más íntimas. 

Y pensé, como botón de muestra, que tenía que optar por uno de mis conferen-
ciantes y bucear dentro de su alma. En mi selectivo hay ingenieros, físicos, químicos y 
barbados bancarios… así que me decanté por una dama, emocional, espiritual y talen-
tosa. Así que vamos a entrar con ella en esos momentos de camerino y construcción 
del relato. ¿Me acompañan?
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	 Querida Ofelia Santiago, ¿qué sentís antes, durante o después de enfrentaros a un 
auditorio? ¿Con qué intencionalidad salís a la palestra? ¿Qué recursos técnicos 
utilizáis para atraer, retener y persuadir a vuestros oyentes? Vuestra llave emo-
cional para el éxito.

Cuando me encuentro frente a un auditorio, ya sea un grupo reducido e ín-
timo o con más de un millar de espectadores, lo primero que hago es observar, 
tratando de sentir el clima emocional que se respira. Para ello, trato de apreciar 
lo sutil, las vibraciones que recorren mi sentir y las que colorean la estancia. Esas 
que definen la arquitectura emocional del momento. Es emocionante, y todo un 
privilegio, disponer de cientos o miles de ilusiones personales esperando a que 
comience la intervención. 

Y una responsabilidad, el tomar humildemente consciencia de ello para servir 
de forma generosa a la mayor de sus expectativas. 

Pero todo esto comienza mucho antes, normalmente en una hoja de papel que 
empiezo a garabatear en el cuaderno de notas magenta que va siempre conmigo 
en el viaje de la vida. 

Preparación

Como hija de los clásicos, nada más finaliza la conversación con la institución 
que me ha solicitado una ponencia, comienzo a escribir la partitura de lo que más 
tarde será el discurso central de la conferencia. Pero, ¿estoy en las condiciones de 
hacerlo?

Comienza el Ritual

Al igual que si estuviésemos componiendo una obertura, se inicia aquí la pre-
paración del ambiente sutil que cada uno elijáis para conectar con la esencia de 
vuestro ser. Yo tengo mi rincón de paz donde la luz inmensa del mediterráneo que 
inunda mi escritorio, sobre el que ya descansan dos o tres velas con esencias de 
intensos aromas (según las emociones que requieran el momento) me facilita este 
viaje a la introspección. Procedo entonces, ya en posición de loto, a encenderlas 
una a una. 

Una tenue melodía, rica en sonidos naturales, con el agua repicando en las 
piedras de la fuente que hay a mi espalda, van preparando la atmósfera que guiará 
una meditación consciente y una visualización profunda, trasladándome al país y 
lugar donde se celebrará esa ponencia. Conecto desde ese lugar con todas y cada 
una de las emociones que van apareciendo y dejo pasar todo un flujo de pensa-
mientos hasta que…. sucede: la revelación del propósito de esa conferencia me 
permitirá ahora poder construir el cuerpo de la misma.
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Construyendo el Discurso

Ahora todo es mucho más fácil, tan sólo debes dejarte llevar por este estado 
de creación donde la disciplina de tu método te permitirá elegir la forma de tu 
conferencia. No es lo mismo si la vas a realizar solo, o si vais a hacer un duetto o lo 
que se pretende es un concierto. En mi caso, suelo realizarlo a modo de sinfonía, 
eligiendo la mayor de las ocasiones una sonata de tres tiempos como partes del 
discurso. Y es entonces, y no antes, cuando comienzo a escribir la partitura del dis-
curso decidiendo tanto la clave como la tesitura, en función del estado emocional 
y propósito revelado.

Estructurando la sinfonía

Pero ¿por dónde empezar? “Se empieza por el principio”, nos aconseja Alicia en 
el País de las Maravillas. Recordemos cómo las primeras palabras encierran la clave.

Cuando me dispongo a trasladar a palabras toda esa paleta de colores y notas 
musicales que configuran el conjunto de ideas que me sobrevienen frente al or-
denador, tengo siempre presente la estructura que guiará la composición: Exposi-
ción, Desarrollo, Re-exposición y Coda.

¿Hay algo que debo de contemplar antes de comenzar a diseñar cada una de 
esas partes?

Siguiendo a uno de mis maestros en el arte de la oratoria, Quintiliano, siempre 
tengo presente que el inicio de la construcción de mi conferencia debe de respon-
der a los dos CUR.

¿Por qué voy a hablar de este tema? Es fundamental preparar el propósito que es 
el leitmotiv de mi intervención según los objetivos que antes dibujé en mi libreta: 
transformar, informar, sugerir, motivar, sensibilizar, promover, enseñar, persuadir.

¿Por qué el auditorio escucha? 

Reflexionar sobre la utilidad de mi conferencia para la audiencia. Averiguar 
qué necesidades puede tener nuestro público, en relación con lo que vamos a 
transmitir e intentar cubrírselas con humildad y vocación de servicio, personali-
zando la declamación y construyendo el discurso a medida.

Cuando esta parte la tengo clara, el resto de la fase introspectiva que da lugar 
a la estructuración de las ideas, atendiendo los principios básicos de la oratoria, 
vienen solas: el Quid (qué): Qué decir, lo redacto una vez he finalizado la labor 
de investigación y documentación que me permita exponer de la mejor forma el 
tema, ligado en todo momento al propósito de la intervención.
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El Quibus: Quiénes son las personas que conforman ese auditorio. Me informo 
sobre su idiosincrasia, cultura, necesidades, entre otros, para hablar en su idioma. Siendo 
además para mí, lo más importante de la conferencia y a quienes quiero servir. 

El resto de las cuestiones como el Quomodo (cómo): si será una conferencia pre-
sencial o una entrevista televisiva o radiofónica o una webinar determinará a su vez los 
Quibus Auxillis o recursos que tendré que construir a tal efecto y adaptados al medio, 
así como el Ubi (dónde). Dónde se realizará finalmente el evento y que siempre visito 
un día antes al menos, para conocerlo, sentirlo y probar varias veces todos los medios, 
diseñando plan A y plan B; sabiendo que, a pesar de estas precauciones, siempre ten-
dremos sorpresas para las que debemos estar preparados y que nunca permitan que nos 
quedemos en blanco. 

Finalmente, el Quod (cuándo) y el Quis no son en absoluto temas a dejar de lado, 
requiriendo el primero importantes reflexiones sobre la duración de la conferencia en 
función de la hora, así como el estado emocional del auditorio o como me ocurrirá dos 
días después de que termine este ensayo, cuando deberé de realizar una ponencia en 
un congreso virtual en que la hora que fijaron es la de Nueva York teniendo que prepa-
rarme en mi caso la ponencia a altas horas de la madrugada, ya que aquí serán las tres y 
media de la mañana cuando se celebre.

Y, por último: ¿Quién habla? El orador, en un mundo de diferenciación y marca per-
sonal, debe de ser único e irrepetible, durante toda nuestra conferencia tiene que aflorar 
nuestra esencia previamente destilada, que reflejará una síntesis de originales elementos 
genéticos, biológicos, psicológicos, biográficos, afectivos, que forman parte de nuestra 
esencia. El autoconocimiento consciente y la práctica diaria de nuestras oportunidades 
de mejora kinéxicas, verbales o proxémicas son fundamentales para potenciar esa esen-
cia que cada uno llevamos con nosotros y es la que nos define.

En el escenario

Desde bien pequeña, ya me decían que esto de comunicar definía mi parte de la 
esencia de mi vida. Hoy me considero una privilegiada cuando afronto el momento de 
subirme a un escenario o de realizar una entrevista personal.

Al igual que lo hacía en la preparación del discurso, también aquí tengo mis rituales 
para afrontarlo, comenzando siempre por ese momento de paz que me reservo antes de 
salir a escena, donde los que me conocen ya saben que, en esos minutos previos, realizo 
siempre mi meditación consciente y presente, donde ordenar mis ideas y emociones 
que guiarán después esa danza entre la pasión y la razón permitiéndome soltar y fluir.

 Salgo al escenario con el objetivo de sentir al auditorio. Estando abierta a mis pro-
pios pensamientos y sensaciones derivados de la situación, desde una mirada de acepta-
ción y evitando juicio sobre los mismos. 
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Mi mayor deseo cuando estoy llevando a cabo una comunicación, es ser capaz 
de sentir cada anhelo, escuchar cada expresión del público, para poder responder a 
las necesidades, estado emocional, anhelos e inquietudes, de cada uno de los que me 
escuchan. Porque, de esta manera, seré capaz de atender y responder a sus estados 
emocionales presentes y enfocar lo que estoy comunicando, para conectar con ellos, 

Para danzar con ellos. Comenzando casi siempre por preguntarles sus inquietudes 
una vez expuesto el exordio y construir desde ahí nuestra conferencia. 

Desde mi punto de vista, ese proceso de toma de consciencia y apertura es fun-
damental para lograr mi objetivo último: servir a los demás. Por ello, intento que lo 
que comunico sea aplicable, y adaptado a esa necesidad previamente detectada. Es 
decir, habré cumplido mi misión si las personas que me escuchan, se pueden llevar 
una pequeña ayuda que le sirva para facilitar un paso más en su aumento de cons-
ciencia y transformación. 

Este proceso, particularmente para mi es un regalo. Lo afronto con pasión y 
vocación. Me llena, me hace crecer cada día y siento que cada conversación es una 
oportunidad de descubrir a la persona con la que estoy interactuando, los países en 
los que me encuentro, la multitud de culturas que he ido descubriendo, y que hoy 
conforman ya la alquimia de mi alma, aprendiendo tanto de cada una de ellas, que 
sólo por eso sé que soy una privilegiada y quien me escucha se merece todo mi 
respeto y dedicación. 

Para que llegue mi mensaje de la manera que he descrito, trato de utilizar la co-
municación emocional de alto impacto. Comunicar no implica únicamente enviar el 
mensaje, sino hacer llegar su contenido a la otra persona y comprobar que lo ha reci-
bido correctamente, incluyendo nuestras emociones en el proceso de comunicación. 

Comunicar de forma emocional implica tener claro qué emociones estamos 
sintiendo y qué emociones queremos que sientan los demás cuando se las transmi-
tamos. Las emociones se contagian, se propagan. He descubierto en países con dis-
tintos idiomas y culturas que una sonrisa puede contagiar sonrisas, del mismo modo 
que un grito genera otros.

Por tanto, la comunicación emocional es aquella que tiene en cuenta las emo-
ciones de la persona que comunica; es decir, el emisor; pero también de la persona 
o grupo de personas que reciben el mensaje. Y lo que en una cultura latina puede 
ser maravilloso y apropiado, en otra de origen asiática, sería una distancia del todo 
inapropiada que estaría entorpeciendo cuando no imposibilitando dicha comunica-
ción.

En los últimos meses, hemos tenido que cambiar el canal por el que comuni-
camos, siendo ahora de forma telemática, a través de una pantalla. En función del 
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canal deberemos, así mismo, crear nuestro estilo de comunicación con estos maravi-
llosos recursos que nos proporcionan las distintas tecnologías; pero siendo conscien-
tes del impacto que queremos generar y que, a pesar del medio, nuestras emociones 
deberán traspasar la pantalla. 

Nuestra preparación de esas webinars deberá ser a medida del medio, y tendre-
mos que desarrollar todo un repertorio de nuevos recursos que enfaticen nuestro 
mensaje al igual que adaptaremos nuestro tono de voz, la paralingüística, los gestos 
faciales; así como la postura, la sonrisa y la mirada, sabiendo que el otro nos percibe 
tras un plasma y a cientos o miles de kilómetros en distinta franja horaria.

Sea como fuere, trato de que mi comunicación se transforme en una conversación 
íntima, trascendental, entre amigos del alma. 

(…)

Dixit Ofelia Santiago, una conferenciante con alma a la que pasando páginas vol-
veremos a encontrar. Pero hasta aquí, nuestro menú. Si quieren degustarlo pasen pá-
gina. Bienvenidos.

Salvador Molina y Ofelia Santiago
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Guía para Escribir 
y para Hablar en Público
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GUÍA PARA ELABORAR RELATOS

Aprender a Escribir 
en 10 lecciones

Es peligroso cruzar tu puerta, pones tu pie en el camino y si no cuidas tus pasos, nunca 
sabes a donde te pueden llevar”. Este consejo del aventurero Bilbo Bolsón a su sobrino 
Frodo podemos aplicárnoslo nosotros antes de iniciar esta aventura que te propongo 
para aprender a escribir relatos que nos lleven al éxito de una conferencia, discurso o 
artículo de periódico. No garantizo el triunfo, porque no sé dónde te conducirán tus 
pasos; pero sí te garantizo buena compañía. ¡Buen Camino! 

Escribir es contar historias. Da igual que sea para contarlas oralmente o para dejarlas 
escritas en un libro, periódico o blog.

Contar historias es contar historias. No nos compliquemos la vida. Recordemos las 
historias del pueblo o de la mili que nos contaban nuestros mayores. O aquellos roman-
ces con encanto que cada Navidad volvía a recordarnos el sabor añejo de la cita familiar.

Contar es aquello que nos hacía nuestra madre al pie de la cama: “Érase una vez…”, 
“En un lejano reino…”, “Todo comenzó un día que…”; o, sin ir más lejos: “En un lugar 
de cuyo nombre no quiero acordarme…”

Escribir es contar historias. Lo importante no es cómo comienza, ni siquiera cómo 
acaba. Lo que realmente cuenta es el relato, la hilazón, la trama, el suspense, la secuencia 
de acontecimientos, los personajes, la forma de relatar… ¡la historia!

Recuerda la de veces que te habrán pedido que cuentes una película que acaban 
de estrenar en el cine. ¿Cómo la cuentas? ¿Cómo consigues atraer la atención? ¿Qué 
enfatizas en tu relato? ¿En qué personajes te detienes? 
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Pues eso que solemos hacer sin presión, de forma natural y con gran éxito es lo que 
tenemos que plantearnos cuando nos enfrentemos a la hoja en blanco, ¡la temida hoja 
en blanco!

De verdad, no importa como comiences. Utiliza como escayola el “érase una vez” 
de la literatura infantil o el “in illo tempore” (en aquel tiempo) de los relatos bíblicos. 
Da igual, en la segunda o tercera lectura te cargas la escayola y escribes algo más autén-
ticamente tuyo; pero comienza a manchar la hoja en blanco y ya verás como todo fluye 
después, como si estuvieras contándoselo a un colega en la puerta de un cine.

Escribir y hablar para Directivos

La cuestión se tensa cuando pasamos a un contexto profesional. La cosa nos cambia, 
cuando pensamos en escribir un relato para exponerlo ante un auditorio. Da igual que 
el acto público sea ante miles, cientos, decenas o unos pocos colegas. 

El hecho de ponernos de pie, sentir las miradas, contener los nervios y abrir la boca. 
Eso paraliza al más valeroso de los directivos de empresa. Y lo que es más curioso, pa-
raliza nuestras falanges, falanginas y falangetas a la hora de pulsar el teclado de nuestro 
ordenador pensando en escribir nuestra ponencia, presentación o discurso.

Os propongo diez (10) lecciones sencillas que llevo practicando yo mismo algunas 
décadas y trasmitiéndolas a becarios, nuevos profesionales y periodistas en reconversión.

Si tenemos nuestro método, tendremos un asidero que nos aporte técnica, concen-
tración, atención y garantía de éxito.

Vamos, pues, al tajo.

1.- Español Urgente

“Las personas especiales hulen a sencillez y reflejan un brillo en el centro del 
alma”, nos hacía ver Azorín, el gran genio de las Letras. Es el autor que siempre puse 
de ejemplo a los centenares de periodistas que en su juventud pasaron junto a mí 
como becarios, freelance o juniors en distintos medios de comunicación en los que 
anduve trabado. 

“Nunca descuides el poder de la sencillez”, decía y ejercía el maestro Azorín. Y yo 
modestamente lo actualizaría: “En el mundo disperso, infoxicado y sin pausa de hoy 
día, o eres directo y sencillo; o nadie te prestará atención”.

¿Cómo alcanzar ese cénit de la sencillez? Desde luego, lo último es la torcida 
senda de la imitación, la impostura o el ‘copio y pego’ de la pseudo literatura escrita y 
oral cimentada en Google y la Wikipedia.
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“Corruptio optima pessima”. Es un principio de moral clásica: “la corrupción de lo 
mejor es lo peor”. Para ejemplificarlo, podríamos pensar en los Nazgûl, los nueve Reyes de 
los Hombres corrompidos en forma de espectros: ni vivos ni muertos. Son unos personajes 
de J.R.Tolkien en El Señor de los Anillos: corrompidos por el mal, por el poder del Anillo 
único de Sauron. 

Pero en la cultura cristiana tenemos el mejor paradigma de esta realidad: Luzbel, el 
portador de la luz, el ángel más bello y preferido de Dios que cayó en la tentación de que-
rer ser como Dios, y se transformó en Lucifer: el ángel caído, el antihéroe del Cristianismo, 
el eterno penitente del Inframundo, la negación del bien, un tipo con cuernos y rabo.

A donde quiero llegar, pues que a la hora de escribir no debemos impostar estilos o 
rebuscar palabras que no nos son habituales. Tenemos que buscar la sencillez. Nuestro 
propio estilo. La autenticidad es el único camino. No caigamos en la tentación de los es-
critores zombies. O acabaremos siendo Gollum o un Nazgûl.

El lenguaje castellano es rico en matices que no exige requiebros de hipérbole, me-
tonímia, metáfora, anáfora, retruécano, calambur, prosopopeya, sinécdoque, alegoría, hi-
pérbaton, sinestesia, pleonasmo, oximorón, prosopografía, asindetón, polisindetón… y un 
infinito de figuras literarias, tropos y recursos técnicos que dificultarían la comprensión de 
nuestro público y nos pondrían trampas a la fluidez de nuestro relato.

Recordad que el español, el inglés, el francés, el catalán y cualquier otro idioma ha 
sido forjado por siglos de mejoras constantes. No nos creamos seres predestinados para 
mejorarlo.

Vamos a lo sencillo; que no significa: lo fácil. Y si no, que se lo pregunten a Azorín, el 
maestro de la sencillez.

¿Sabéis como se llama el español sencillo? Pues en 1985, nuestra Agencia EFE lo bau-
tizó como el ‘español urgente’. Es ese español de los periódicos, de los teletipos de agencia 
de noticia, de la crónica rápida y urgente. Un español de vocabulario completo, pero corto; 
de estructura sintáctica ortodoxa y limpia; de respuesta rápida ante barbarismos, tecnicis-
mos y otras piedras en el camino.

Actualmente, el ‘español urgente’ está siendo custodiado por La Fundéu, una fun-
dación creada en febrero de 2005 a partir del Departamento de Español Urgente de la 
Agencia EFE al que se sumó BBVA; pero ya desde antes, desde 1985 se lleva publicando 
el Manual de Español Urgente, un referente para quienes tienen el español como instru-
mento de trabajo y buscan un sitio donde resolver sus dudas y encontrar propuestas que 
les ayuden a expresarse con precisión y eficacia.

Aconsejo su lectura y, hoy en día, su consulta recurrente por internet. Es un buen 
asistente para resolver dudas y encontrar el término adecuado.
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Pero más allá de la cita bibliográfica, vamos a quedarnos con dos criterios:

• Palabras sencillas: léxico que todos podamos entender a la primera. Como 
decía mi primer director en prensa económica: “Que te entienda tu carnicero”.

• Sintaxis sencilla: Sujeto + Verbo + Predicado (OD+OI+CC). No forcemos 
metiendo al inicio de frase complementos circunstanciales de tiempo o lugar. 
No usemos y abusemos de adverbios, no rompamos la sintaxis sencilla del caste-
llano. No inventemos perífrasis verbales. Esta sintaxis es lo más fácil de escuchar, 
comprender y de asimilar.

2.- Sólo un mensaje

Cuántas veces nos habrá pasado que alguien nos reprocha no haber respondido 
a algo urgente que nos había comentado por email o por whatsapp.

Respondemos aquello de: “pues no lo he visto”. Y efectivamente, luego compro-
bamos que iba en un mensaje mezclado con más cosas que nos preguntaban, y que 
sí respondimos; pero que la abundancia de mensajes dentro del mismo hipertexto 
lo camufló entre ellos. 

¡Menos es más! Por eso, me gusta definir que todo acto de comunicación es uní-
voco. Debe de dotarse de un único mensaje. Porque si lo hacemos polisémico, nos 
ocurrirá esta pérdida de conectividad, porque no es lo mismo el mensaje percibido 
como emitido, que aquel mensaje recibido. Quizá por ello, los que inventaron el 
email desarrollaron luego esa herramienta de confirmación de descarga y de confir-
mación de lectura. En fin, mi consejo es éste: para cada acto de comunicación, un 
único mensaje.

Me gusta llamar a esto ‘Unidades de Sentido Completo’ y aconsejar aquello de: 
“Una Idea cada vez”. 

Dentro de un relato, ¿cuáles son esos ladrillos portadores de un mensaje único?, 
¿esas unidades de sentido completo? Pues su escalera de construcción sería algo así:

• Palabra.
• Frase.
• Párrafo.
• Bloque Ladillo (el conjunto de párrafos agrupados bajo un titular de columna).
• Hipertexto: Artículo, Carta, Discurso, Ponencia, Conferencia… o email.
• Obra o Libro.

Por ejemplo, ¿qué mensajes podríamos esconder en estos ‘ladrillos semánticos’ 
dentro de este mismo libro? ¿Qué os parecen estos?:



CONFERENCIANTES IMPRESCINDIBLES

35  

• Palabra: Idea.
• Frase: Sólo una idea cada vez.
• Párrafo: Sólo una idea por cada unidad de sentido completo.
• Bloque Ladillo: Sólo una idea en cada Discurso oral o Artículo escrito.
• Capítulo: 10 reglas para escribir o hablar en público.
• Libro: Guía para Escribir y Hablar en Público.

3.- Menos es Más

Se llama principio de la economía lingüística o del lenguaje. Es una tendencia a la sim-
plificación y a minimizar el esfuerzo. Es común a todas las lenguas, aunque quizá el inglés 
es el imperio de este principio de simplificarse la vida. Por ejemplo, los Estados Unidos de 
Norteamérica acaban siendo US y el Reino Unido de la Gran Bretaña un sencillo UK. Por 
eso, Nueva York es NY, San Francisco es Sánfran, Los Ángeles es LA. Y si nos queremos 
salir de la Unión Europea, basta con un sencillo ‘Brexit’. 

En castizo, a mí me gusta traducirlo por este otro: ‘Menos es Más’. Y no es fácil de 
cumplir, porque va a contrapelo de una tendencia natural del ser humano que es la redun-
dancia; es decir, la tendencia a dar información tan abundante como innecesaria. 

Seguro que todos conocemos a algún compañero de trabajo, comercial o cliente, que 
está excesivamente dotado de incontinencia verbal. Lo intentamos esquivar en la cafetería 
o le cedemos el paso en el ascensor, mientras nosotros nos quedamos a esperar al siguiente.

También ocurre con algún conferenciante machacón al que queremos darle al botón 
de avance rápido, pero que en la vida real aún está por inventar.

En los medios de comunicación escritos existe una figura que es la del Editor. Además 
del sentido de editor como propietario o empresario de medios de comunicación, tiene 
otra acepción en medios: editor de textos para su correcto cierre y envío a imprenta o 
publicación digital. En fin, el editor de cierre será quien cuadre columnas de texto, mejore 
titulares, revise cargos y cifras, evite faltas de ortografía o puntuación, mejore la redacción, 
compruebe los datos, etc.

Yo llevo más de tres décadas editando textos de terceros y, siempre siempre, es posible 
reducir el tamaño de cualquier texto: ideas que se repiten, perífrasis verbales que se pue-
den sustituir por su verbo en activo, aliteraciones y frases compuestas que admiten corte, 
descripciones innecesarias, etc., etc.

Este ejercicio de corrección persigue que todo lo que se pueda decir en 5 líneas, no 
exija 25 ni 35 líneas; todo lo que se repite es innecesario; toda construcción sintáctica 
compleja es también compleja de entender.

Este principio de la economía de la Lengua tenemos que aplicarla con disciplina prusiana:
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• Nunca repita cosas.
• Escriba, Relea, Tache (Norma ERT).
• No a las perífrasis verbales.
• Ni sujetos largos, ni circunstanciales de tiempo o lugar al inicio de frase.
• Una subordina de relativo (que) siempre pueden ser dos frases simples.
• No existen frases de un párrafo. Eso es mala puntuación.
• Si después de leer una frase o un párrafo cree que no aporta información nueva: 
bórrelo. ¡Menos es más!
• Y repito: Escriba, Relea, Tache (Norma ERT).

4.- Fluir

Si es fácil de leer, es fácil de entender.

Si es fácil de contar, es fácil de recordar.

Si usted fluye en su discurso, el público se enganchará y no desconectará del ponente.

Su objetivo es dar fluidez a la lectura y a la comprensión lectora.

Así que ojo a:

• Semántica: huya de palabras difíciles de entender, cultismos, argot, tecnicismos, 
barbarismos, palabras o expresiones sin traducir, siglas, neologismos... ¡ojo al es-
panglish de muchos marketinianos y directivos anglófilos!

• Sintáctica: practique el orden lógico y lineal en cada unidad de sentido, nada de 
flash back o rupturas del hilo discursivo. Lo sencillo es hablar para niños o para 
academia de idiomas: sujeto + verbo + predicado.

5.- Historias con Historia (Storytelling)

Al fin y al cabo, lo importante es el relato: contar un cuento.

Tenemos que escribir historias que contengan historias (relato).

Nos sirve cualquier Relato: de barra de bar, anécdota personal o del tendero de la 
esquina.

Esquema sencillo a la hora de enfocar el desarrollo de nuestra historia: plantea-
miento (tesis), desarrollo argumentativo y conclusión.

Hay que crear tensión dramática. En una ponencia bastaría con plantear una duda 
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a resolver (método científico), sin arabescos de novela policiaca o cine negro. No todos 
estamos capacitados para ser guionistas de series como CSI o el Mentalista.

Y siempre es posible convertirse en guionista de Hollywook. Es decir, buscar his-
torias que acaben bien, según el esquema de cine blanco de Hollywood: Chico busca 
Chica, Chico encuentra a Chica, Chico se va con Chica… y fueron felices.

Lo potente es el Relato, no las ideas; porque generar emoción o atención es lo que 
engancha, aunque el tema sea baladí.

6.- Hilar perlas, esconder Tesoros

En los cinco primeros puntos hemos trabajado sobre los básicos. Son como esas 
prendas de vestir que todos tenemos en el armario, que nos facilitan cualquier com-
binación y nos aseguran un mínimo común múltiplo de éxito a la hora de vestir con 
corrección, elegancia y dentro de los cánones de los códigos de vestimenta.

En las siguientes cinco reglas vamos a intentar ir más allá de una puntuación de 
notable. Vamos a intentar destacar, atraer miradas y aplausos. Ser brillantes, ir por el 
suma cum laude, ¡por qué no!

Pensemos que escribir es componer collares donde el hilo argumental tiene que 
ir recogiendo perlas que en sí mismas aporten riqueza comprensiva al lector, a la vez 
que le sean nutritivas.

En un texto de ámbito económico, estas perlas podrían ser: datos, cifras, citas, 
declaraciones... que a cada paso permiten al lector aumentar la riqueza de la infor-
mación. Vamos llenándole el baúl del tesoro que se va a llevar al final de la lectura de 
nuestro artículo o de la escucha de nuestra conferencia.

En un relato dramático, añada información mediante detalles, descripciones psico-
lógicas de los personajes, descripciones físicas de los lugares, contextualizaciones, etc.; 
pero siempre, construyendo una pirámide de valor; es decir, que no sean cuestiones 
accesorias, colaterales, no sustanciales para la comprensión de la propia trama.

Si tiene la sensación de que el párrafo o la página que acaba de escribir está 
muy bien escrita, pero que si la quita no altera en nada al resto del relato; entonces, 
es prescindible y todo lo prescindible es digno de ser arrojado a los infiernos de la 
papelera de reciclaje. Por favor, no se prive del privilegio de ser su propio censor y 
mandar al inframundo al texto más redondo nunca escrito. Piense que se está ha-
ciendo un favor.

Cuando en el baúl de los tesoros del oyente o lector no echamos verdaderas per-
las, lo comenzamos a cargar de baratijas; y esos espejuelos acaban lastrando la fluidez, 
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comprensión e impacto de nuestro discurso, ponencia o artículo. Menos es más. Lo 
que no son joyas es bisutería.

Así que, ante la página en blanco, pensemos que arsenal de tesoros podemos hilar 
en nuestro relato: anécdotas, datos, citas, gráficos, humor, fotos, vídeos… Luego las 
ordenaremos para darle sentido e hilo conductor al relato.

Esta estructura de collar de perlas nos servirá para dar consistencia a la historia 
con ladrillos que en sí mismo tienen valor. La calidad del contador de cuentos estará 
en cómo unen con cemento esos ladrillos, esas piezas para que no tengan nudos grose-
ros entre las cuentas, sino que éstas fluyan dentro del hilo argumental.

Así pues, el primer objetivo es tener tesoros que aportar a nuestro público. El 
segundo es no mezclar chatarra en ese baúl de tesoros. El tercero será presentarlos de 
manera estructurada y fluida. Pero ¿se puede ir más allá?

Si queremos crecer en nuestro arte de esconder tesoros, podremos anunciar desde 
el inicio el concepto de búsqueda de un tesoro: reto, solución al problema, objetivo de 
investigación, búsqueda de una solución de negocio, encontrar al asesino.

Buscar un tesoro supone compartir un reto con nuestra audiencia para generar 
tensión dramática y complicidad desde el inicio del discurso hasta la resolución final. 
Es comprometer al público con el contador para que viaje con nosotros dentro del 
mismo vehículo e implicado en ojear el paisaje y advertirnos de la aparición del tesoro. 

Es como invitar al público a que suba al escenario y participe de un truco de ma-
gia o de una actuación de teatro experimental, o que sea nuestro Rodrigo de Triana 
que suba al palo mayor para que grite ‘tierra’ cuando vea las costas del Nuevo Mundo.

Lo vemos cada día en casa cuando ponemos una serie policiaca. Todas comienzan 
en el escenario del crimen o en el rapto del protagonista o en el asesinato de la vícti-
ma. A partir de esta presentación del reto compartido (¿quién será el asesino?), somos 
los espectadores los que jugamos a encontrar al culpable. El director y los actores 
mueven los hilos: nos presentan pistas, nos apuntan posibles culpables (que nunca lo 
son), emergen pruebas, plantean conflicto de intereses entre investigadores e inves-
tigados, rompen hilos argumentales que solo eran distracciones… y al final llevan al 
telespectador a ese comentario de íntima satisfacción personal: “¡ya sabía yo que había 
sido menganito!”. Siempre funciona esa técnica moderna del marketing que se llama 
‘gamificación’, de enganchar a usuarios y clientes vía juego (game).

Esa manera de relatar es exitosa, actual y satisfactoria. El 99,9% de los telespecta-
dores se creen singulares, únicos, los Rodrigo de Triana que descubrieron las Américas 
y al asesino. Es un chute de autoestima y de endorfinas que nos harán volver a clicar 
para ver otro capítulo más de la serie.
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Sin embargo, el éxito no está en quien descubre el tesoro, sino en el relator que 
ha ido hilvanando las cuentas para llevar a su público a la última escena. Todo lo que 
ocurre está guionizado, previsto, perfectamente tejido. El guionista estableció las per-
las, las ordenó, las hiló en collar dramático e implicó al telespectador desde la primera 
escena en la que le planteó el reto: ¿descubrimos juntos el tesoro?, ¿quieres que en-
contremos juntos al asesino?

Puede parecer un esquema tan sencillo que nos parezca insustancial; pero en te-
levisión lleva funcionando más de medio siglo, al igual que en el cine policiaco, cine 
negro, cine bélico y hasta en la comedia.

Más aún, esa misma estructura sencilla y fácil de reproducir está en toda la litera-
tura policiaca desde Agatha Christie a G. K. Chesterton, en las comedias del siglo de 
Oro español o en los dramas griegos. En realidad, en todas las novelas, las comedias y 
los dramas. Es el esquema básico de la literatura, el cine y las series de televisión.

En resumen, no es más que lo que los griegos ya planteaban como estructura bá-
sica de un relato: introducción, nudo y desenlace. La introducción es el planteamiento 
del reto: ¿quién es el asesino? El nudo son las perlas engarzadas de revelación progre-
siva de datos, hechos, pruebas y sospechosos. Y el desenlace es la subida del telón final 
donde todo se explica solo o con ayuda de un apuntador como hacían el detective 
belga Hércules Poirot o el padre Brown.

7.- El Mapa del Tesoro

Desde el ámbito de la comunicación oral, me gustaría añadir que es muy efectista 
plantear un mapa del tesoro desde inicio. Es decir, plantear al público expresamente 
que durante nuestra exposición vamos a intentar juntos responder a una pregunta o 
encontrar una solución a un problema. 

Ese reto compartido aumentará la escucha y la atención, y cuando el cansancio 
(frontera de los 20 minutos como máximo) dispare su imaginación, puede que lo haga 
sobre lo que estamos conversando y no sobre sus problemas personales.

Efectivamente, se trata de romper el acto de comunicación desde un paradigma 
de comunicación unidireccional (ponente hacia público), para convertirlo en conver-
sación bidireccional. Por ello, esta presentación del mapa del tesoro debería ir refor-
zada por algunas interacciones con la audiencia. Sugiero preguntas binarias (de sí o 
no) fáciles de responder pidiendo que levanten la mano. Y alguna que haga soltar una 
carcajada o una sonrisa (el humor es uno de los mayores aliados del conferenciante).

Por ejemplo, preguntemos que levanten la mano quienes han acudido en transpor-
te público a la conferencia. Preguntemos después quién vino en bicicleta. Y finalmen-
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te concluyamos con algún comentario jocoso del tipo: “Bien, me alegra comprobar 
que no soy el único de la sala que incumplió su buen propósito de Año Nuevo de ir 
todos los días al gimnasio y montar en bici”. Y recordemos que siempre el motivo del 
sarcasmo o la ironía tiene que ser el propio ponente y nunca el público o un tercero.

A lo largo del discurso, este juego de buscar pistas del mapa del tesoro nos puede 
suponer aldabonazos de interés a un público que inexorablemente se irá cansando y 
distrayendo con el paso del tiempo, por muchas perlas sorprendentes que le aporte-
mos.

Por tanto, en este nuevo punto estamos hablando ya de integrar al público en 
nuestro discurso, darle su protagonismo, que deje de ser espectador para convertirse 
en narrador.

Este cambio de actitud es esencial y tiene que llegar desde el autor del relato. El 
público se dejará llevar hasta los límites naturales, siempre que lo apelemos con res-
peto, cordialidad y complicidad.

Son experiencias que estamos acostumbradas a verlas en el mundo del espectácu-
lo. Los grandes showmans lo hacen siempre: magos, ilusionistas, payasos, cómicos, etc. 
¡Y funcionan siempre!

En la comunicación oral no existe mayor garantía de éxito que este gancho (en-
gachement) de conexión. Y no existe recurso técnico más sencillo que esto que yo he 
llamado “el Mapa del Tesoro”.

8.- Brillantez mediante recursos

Tener tablas y experiencia nos ayudará a crear inconscientemente un buen relato que 
fluya, tenga perlas y enganche al público. Pero ¿y mientras tanto?

Lo mejor para crecer como contador es recurrir a recursos técnicos que ayuden a dar 
solidez y brillantez a nuestros relatos.

Google está infoxicado de recetas mágicas, gurús de la comunicación y videntes del 
éxito. No sé por qué, pero más del 80% de ellos viven, trabajan y escriben en los Estados 
Unidos. Quizá es por lo que me comentaba un conocido autor francés: “El Management 
norteamericano es desbordante, porque lo que a un francés le supone años de trabajo a fin 
de escribir un compendio, con citas y bibliografía; un norteamericano coge una frase y de 
ella hace un bestseller, fácil de leer, más fácil de escribir, y mucho más comercial para vender”.

No obstante, no se obsesione por espejismos de brillantez buscando el aplauso del lector 
u oyente, concéntrese mejor en un cuento sencillo del tipo: abuelo a su nieto, porque será más 
exitoso.
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En cualquier caso, y parafraseando a Groucho Marx, aquí tiene mis recomendaciones de 
recursos técnicos efectistas para su relato oral o escrito; aunque si no le gustan, tengo otros y 
Google tiene más.

A título de ejemplo, le muestro algunos recursos sencillos del Nuevo Periodismo (último 
tercio del siglo XX) muy utilizados en la redacción de reportajes de revista, libros y relatos 
cortos:

• La anécdota: el relato breve (un párrafo o poco más) y real donde un personaje 
conocido revela un aprendizaje alineado a lo que queremos contar. Personajes que 
tienen que ver con nuestra historia o personajes de la Historia. En Estados Unidos 
recurren mucho a sus presidentes y hombres de empresa; mientras que los euro-
peos tenemos una tradición más clásica de personajes romanos y griegos; o artistas, 
poetas o políticos de nuestra historia.

• La cita Gurú: es lo más recurrente. Cuando de inicio citamos a una autoridad, 
generamos respeto y atención, partimos de su idea prestada y a lo largo del relato 
la hacemos evolucionar hacia nuestra propia tesis. Gracias a Einstein, Steve Jobs 
o Bill Gates han tenido éxito millones de oradores, directivos y empresarios del 
mundo, además de escritores y periodistas del método.

• La cita chistosa: presenta mayor riesgo y exige más tablas del narrador, pero su 
explosión también adquiere mayor brillantez y aplauso. Por ello, es más útil para 
un discurso oral que escrito, también para un contexto más personal o corporati-
vo, que para un contexto más formal o público. Groucho Marx ha arrancado más 
aplausos después de muerto que en vida gracias a sus discípulos de la cita de re-
curso fácil, aunque Google está repleto de otros centenares de ingeniosos de todas 
las épocas, desde Góngora a Quevedo, hasta Ellen Degeneres o Oprah Winfrey.

• La cita culta: es propia de un discurso formal que desde el minuto cero quiere 
construirse un pedestal de respeto frente a su audiencia. Cualquier cita queda más 
efectista si primero se pronuncia y luego se cita; pero es especialmente recomen-
dable para la presentación de esta cita culta. 
Si decimos, por ejemplo: “Delenda est Cartago! Debemos destruir Cartago...” y a 
partir de ahí hilvanamos un discurso de superación de barreras para el cambio en 
nuestra organización. Pues mejor comenzar con esta rotundez, que intentar con-
textualizar el momento histórico de Roma en el que se pronuncia la frase o quién 
fue el primero en pronunciarla en el Senado de Roma. 
En cambio, la cita de Groucho Marx sobre su epitafio, podemos construirla como 
una anécdota vivida el día aquel que deambulando por un cementerio en el que 
nos topamos de repente con la lápida de un genio del celuloide que nos saludó 
pidiéndonos excusarle: “Perdone que no me levante”. Y a partir de este relato que 
une la cita con anécdota vivencial, podemos generar un discurso de liderazgo in-
terior, introspección, reinvención del yo, etc.
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• El dato: por aquello de que una imagen vale más que mil palabras, un dato 
rotundo ciega como el mejor espejismo del desierto. Si decimos que 1 de cada 3 
muertes no accidentales es provocada por malos hábitos alimentarios.... ya hemos 
conquistado al lector/oyente que querrá saber más de si come bien o no, porque 
en ello le va la vida. Y aunque parezca un ejemplo extremo, es extrapolable a 
hablar del hambre en el mundo o del número de rodamientos necesarios para 
hacer una grúa pluma en la construcción de un edificio. Aplica el recurso, no el 
contenido. El contexto se fabrica.

• La negación: comenzar negando algo que se tiene como cierto, genera la expec-
tación de resolver el acertijo de la paradoja enfrentándose a la lectura del relato. 
Un clásico sería aquello de: “No es oro todo lo que reluce en la vida de.... (nombre 
de personaje ilustre)”; pero también algo ligado al propio contenido: “No es bue-
no tomar una aspirina al día. Estábamos en un error. Nos lo dijo Bayer durante 
años para vender millones de pastillas con la falsa promesa de evitar un ataque al 
corazón; pero lo que no nos dijeron es la otra parte de los informes de Bayer que 
esconden riesgos graves para la salud de grupos de riesgo como ancianos y adul-
tos con úlceras pépticas y que dice que la aspirina es una de las 10 alergias de la 
población adulta...”.

• Érase una vez: es el modelo del cuento infantil clásico, pero también el de las 
sagas orales de las culturas griega o vikinga, por ejemplo. Comenzar con senci-
llez y modestia siempre genera confianza en el oyente o lector y crea un climax 
de predisposición a escuchar el relato. En la Biblia, la formula más habitual es 
‘in illo tempore...’ (en aquel tiempo).  Es una formula antigüa y actual, sencilla 
para aliviar el bloqueo del no sé por dónde comenzar. Y siempre en posteriores 
lecturas del texto puede ser mejorada con otros recursos, por lo que a veces nos 
será útil como muletilla para dar inicio a una historia borrador que luego podrá 
ser mejorada o no. A veces, las primeras intenciones son las que consolidad como 
la mejor.

9.- Diferenciar el relato oral vs. el relato escrito

Cada maestrillo tiene su librillo. Pero también, cada género literario tiene sus 
reglas de juego a la hora de narrar; al igual que cada género periodístico tiene el suyo. 
Sin embargo, como este opúsculo no tiene por objeto la Formación de Portavoces ni 
Hablar en Medios de Comunicación, vamos a centrarnos en la dualidad de escribir 
para leer (relato breve, cuento, novela, tribuna, ensayo, etc.) versus el escribir para 
interpretar (discurso, ponencia, conferencia, debate, etc.).

La primera consideración es que el lenguaje oral tiene un contexto limitante. 
Obliga al uso de palabras sencillas en frases sintácticamente sencillas, sin abusar de 
tecnicismos, citas y datos propios de un lenguaje escrito más formal, preciso, perfecto 
y contrastable. En resumen, si al leer un párrafo no lo entiendes, no pasa nada porque 
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puedes volver a leerlo. En una ponencia o discurso, nadie va a levantar la mano para 
preguntar si lo puede volver a repetir o a explicar.

Pero si el lado negativo viene de esas limitaciones, aporta mucho más en el lado 
creativo: las palabras se las lleva el aire, por lo que no penalizan: errores, erratas, expre-
siones o ejemplos más vulgares, siempre precedido por una justificación exculpatoria 
del tipo: “como suelen decir…”, “en expresión vulgar…”, “como se dice en castizo…”, 
“y les voy a contar una anécdota, pero que no salga de aquí…”, etc. En resumen, que 
la comunicación verbal es más rica en expresiones coloquiales y en licencias heréticas.

Adam Frankel, uno de los guionistas de discursos de Barack Obama, explicaba 
que “lo importante es contar una historia con la que te sientas cómodo”, y añadía: 
“No existe una ley suprema de la redacción de discursos; pero si hubiera una, sería 
probablemente ésta: un discurso está hecho para ser hablado, no leído”. Porque con 
el público se habla o se dialoga (comunicación bidireccional), nunca ‘se le habla’ (co-
municación unidireccional).

Y aunque parezca una obviedad, es uno de los errores más comunes de los nova-
tos. El lenguaje escrito es muy distinto al lenguaje hablado y, como los discursos se 
escriben antes de leerse en alto, es muy común utilizar expresiones y frases que no 
funcionan.

Por eso yo recomiendo hacer un mapa de ideas para recordar no tanto las frases 
exactas, sino los conceptos que construyen el relato. Y a partir de esas palabras claves, 
elaborar el discurso ya interiorizado mientras se pronuncia públicamente.

Veamos algunos ejemplos. Un parlamentario lleva su intervención pública escrita, 
tasada por asesores de comunicación y comprobada por técnicos en todo el contenido 
específico de su discurso. En la Cámara de Diputados no caben errores, porque ade-
más sabe que no puede cometer fallos ni desviarse del guion. Y encima, con la presión 
de que luego será recogido literalmente en el Diario de Sesiones, lo que quedará para 
la posteridad y también para la prensa del día siguiente.

Pero después del primer turno de intervención, existe lo que se llaman réplicas 
y dúplicas. Ahí hay que improvisar respuestas a preguntas no previstas que obligan 
a respuestas no escritas. Ahí si funcionan estas otras notas y nuestro mapa de ideas, 
junto con algún recurso previamente anticipado: una cita de una ley, un recordatorio 
de algún suceso o alguna publicación de prensa, etc. Y esto también puede vincularse 
al mapa de ideas.

Y todo ello sin salir del hemiciclo. Por ello, un mismo día y en un mismo contexto 
podemos hacer uso de las dos técnicas de hablar en público. Uno será un discurso 
escrito y muy elaborado que sólo hay que re-interpretar en público, frente al otro 
discurso soportado por un mapa de ideas que hay que inventar mientras se ejecuta.
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En un contexto empresarial o profesional también podemos encontrarnos con 
este doble modelo. Por ejemplo, en un congreso médico donde hay que hacer una 
comunicación científica respecto a un hallazgo de investigación, la presentación de 
un nuevo fármaco o la explicación de un nuevo tratamiento médico; pues mejor 
dejarlo todo bien escrito, documentado y preparado para la exposición pública a un 
auditorio técnico exigente y para su publicación en el libro de comunicaciones del 
congreso médico.

En el extremo opuesto, si tenemos que lanzar un discurso motivacional a una 
convención comercial de nuestra corporación o trasmitir positividad en una confe-
rencia a la que hemos sido invitados para hablar de innovación o gestión del cambio; 
pues lo mejor es comunicar, trasmitir, empatizar, emocionar, sentir. Y todo ello va en 
contra de los datos, los gráficos, el lenguaje escrito y la lectura de una ponencia muy 
elaborada. Ahí lo que funciona es un mapa de ideas y un guion bien interiorizado, 
bien dramatizado en su puesta en escena y con potentes recursos técnicos de esce-
nario: vídeos, juegos, luces, proyecciones, música, etc.

Pero sea un formato formal meditado para ser leído o un mapa de ideas para 
construir un discurso vivencial, ambos modelos exigen que -cronómetro en mano- 
lo ensayemos en una habitación a solas, enfatizando, proyectando la voz, dándole 
matices e inflexiones de voz, limando palabras difíciles de pronunciar, eliminando 
conceptos difíciles de entender, mejorando la redacción en aquellas zonas grises o en 
las que nos trabamos, gestionando los tiempos, poniéndonos sistemas de memoriza-
ción para evitar la lectura total o parcial, previendo circunstancias que pudieran dar 
problemas y generando soluciones por si suceden… Tenemos que estar seguros de 
que va a funcionar y todo lo que pueda fallar, tiene que tener una solución prevista  
o alternativas.

Hablar en público es dialogar. Pero como recuerda el periodista Israel García 
Juez en el epílogo de esta obra, también hay que informar, formar, entretener, intro-
ducir humor… y hasta empatizar emocionalmente, añadiría yo. ¡Hay trabajo!

10.- La importancia del Repaso: Terceras y Cuartas lecturas

Llegamos al final. A alguno pueden haberle aportado mucho esas cinco primeras 
reglas que hemos denominado como ‘los básicos del relato’.

Quizá a alguno con más tablas le haya agradado más el resto de las reglas en-
caminadas a la brillantez y la excelencia. Donde hay que recordar al lector de esos 
puntos suspensivos que subyacen en ellas, ya que aquí solo hay unos primeros ejem-
plos para dotar de artillería a la mochila de campaña de los noveles.

Sin embargo, lo que más me cuesta con los periodistas jóvenes es que me 
hagan caso en este último punto. Quizá es porque nos pilla cansados, o quizá 
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es porque va contra la soberbia natural de la profesión que desde los años de 
Facultad semilla y abona la germinación de un ego robusto, profundo, bien 
asentado y capaz de estimular la resiliencia para los momentos más duros de 
la profesión.

Insisto: no hay un buen relato si no nos ha exigido una reelaboración de 
quinta y sexta lectura.

¿Se acuerdan ustedes de aquellos poetas que en el siglo XX intentaron 
imponer lo que llamaban la poesía automática? Consistía en no imponer filtros 
racionales entre el sentimiento y el poema. Por ello, sugerían trasladar al papel 
todo lo que se venía a la mente y plasmar en estado puro los sentimientos más 
íntimos y profundos, sin censura. Y cuando digo sin censura, digo también sin 
autocensura; por lo que los poetas de la poesía automática tenían prohibido 
retocar sus poemas, porque los contaminarían de razones no emocionales.

Querido lector, si nunca hasta ahora habías oído hablar de esta poesía au-
tomática, no pasa nada. Más razones me aportas para concluir que esta falacia 
de la escritura automática propia de movimientos anárquicos como el Dadaís-
mo es únicamente un recurso de mediocridad que no hizo germinar a ningún 
poeta de valía, y que ningún poema de escritura automática figura en ningún 
compendio de poesía. Porque no querer releer lo que se escribe sólo genera 
mediocridad.

La primera y segunda lectura solo persigue comprobar que todo lo que 
queríamos decir queda dicho. ¡Qué No Falta Nada!

Es un deseo lógico que puede ir acompañado con una cierta rutina de co-
rregir erratas, errores, ortografía y puntuación.

Hasta ahí, todo bien.

Pero es necesaria una tercera y una cuarta lectura a partir de que ya esté 
volcado en la narración todo nuestro mensaje, con su contenido, intencionali-
dad, brillantez, corrección semántica y sintáctica, su ortografía y puntuación.

La Tercera Lectura. Lea de nuevo pensando en que su texto queda largo 
para maquetarlo en su revista o folleto imaginario por lo que debe de intentar 
podar aquello no sustancial para la vida de su discurso o articulo: un adjetivo 
por aquí, una frase parentética por allá, un párrafo reiterativo, una expresión 
demasiado larga, un ejemplo poco acertado, una perífrasis verbal en pasivo que 
mejora al sustituirla por un verbo en activo, una explicación demasiada larga, 
un párrafo de doce líneas que podemos cortar en dos párrafos de seis líneas, 
etc.
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La Cuarta Lectura. Después de haber podado su bonsai y tener realmente solo un 
esqueleto esencial del relato, del mensaje a trasmitir y de la forma sobria de hacerlo; 
afronte su principal reto: la comprensión lineal en una sola lectura.

Recordemos, además, que en la exposición oral no hay opción del público para 
releer. Por ello, el mensaje principal tiene que estar reiterado de inicio, en la fase argu-
mental y, sobre todo, enfatizada en la conclusión y despedida final. Y si un vídeo, una 
imagen o una cita puede enfatizarlo más, pues mejor remachar el clavo que queremos 
fijar en el alma de nuestro público.

Hay un ejercicio mental que puede ayudarle. Ponga la mente en blanco, piense 
que usted no es el autor del relato, imagine que oye el texto por primera vez, lea en 
voz alta, esté atento a la escucha y no a la lectura, y comience a degustar el relato.

Léalo del tirón. Cuando note alguna zona con frenadas por el efecto semántico 
que nos lleva al ‘no entiendo’ o ‘necesito ir más despacio’ para entenderlo, o quizá difi-
cultades sintácticas en la construcción de un párrafo, o en una palabra o una expresión 
que le resulta forzada o poco fluida...; en resumen, sin dejar de leer de pe a pa, vaya 
memorizando o poniendo marcas sobre el texto de aquello que no es líquido, fluido, 
omnicomprensivo. 

De este modo, podrá volver sobre el escrito y en su enésima lectura podrá limar 
aquellas asperezas que quitan fluidez a su relato.

Si piensan que es muy arduo este esfuerzo de leer y releer -corregir sobre lo ya 
corregido-, piensen que en el siglo de la memoria infinita (con la nube de Google, de 
YouTube o de Amazon) su discurso, su conferencia, su artículo o su libro estarán ahí 
para toda la vida. Y citando al gran poeta francés Paul Valery le quiero recordar que: 
“Los libros tienen los mismos enemigos que el hombre: el fuego, la humedad, los ani-
males, el tiempo y su propio contenido”. No sea pues, cómplice de su propio enemigo: 
un relato no bien repasado.

Ya que ha venido a visitarnos el ínclito Paul Valery, viene a cuento recordar que 
él profesaba una infinita devoción al ejercicio de leer, releer y perfeccionar su obra. 
Valery publicó ‘El Cementerio Marino’ hace justo un siglo, en 1920; una obra consi-
derada uno de los referentes de la literatura universal del siglo XX. Comienza el poeta 
su introducción reconociendo: “No sé si aún continua la moda de elaborar largamen-
te…”. Y es que Paul Valery durante diez años leyó, releyó, retocó, recreó, reescribió y 
manoseo su manuscrito largamente hasta que, diez años después de elaborar el primer 
texto, un amigo suyo le convenció de que ya era llegada la hora de publicarlo y así se 
hizo en la revista que él dirigía.

Paul Valery reconoció en sus comentarios a esta obra: “Contraje este mal, este gus-
to perverso del reemprender indefinido, y esta complacencia por el estado reversible 
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de las obras, en la edad crítica en que se forma y fija el hombre intelectual. Volví a 
encontrarlo con toda su fuerza, cuando hacia los cincuenta, las circunstancias hicieron 
que me pusiera de nuevo a componer. Así pues, he vivido mucho con mis poemas. 
Durante cerca de diez años ha sido para mí una ocupación de duración indetermi-
nada; un ejercicio, más que una acción; una busca (búsqueda), más que entrega; una 
maniobra de mí mismo por mí mismo, más bien que una preparación con miras al 
público. Me parece que me han enseñado más de una cosa”.

En resumen, lector amigo, si alguna vez sientes que estás haciendo un Paul Valery 
por releer demasiado un texto, piensa que te quedan diez años para estar al nivel del 
maestro de la poesía del siglo XX. Así pues, lee, relee y perfecciona tu relato. Tú mis-
mo lo agradecerás el día de interpretarlo en público y toda tu vida. Paul Valery y yo 
te lo aconsejamos.

Y ahora, pasa página y vamos al bello arte de la Oratoria…
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GUÍA PARA HABLAR EN PÚBLICO

Los vendedores de sueños

Son grandes ilusionistas. Los conferenciantes profesionales son magos de la palabra. Sacan 
de sus chisteras conejos que nos sorprenden una y otra vez. Nos enfrentan a espejos antes 
nunca vistos. Nos insinúan sendas nuevas que transitar. Nos vitaminan con autoestima, for-
taleza, inteligencia, conocimientos… ¡pasión! Son auténticos vendedores de sueños.

De la mano de una docena larga de ellos vamos a comenzar el camino hacia los trucos y 
las tretas que guardan en su tramoya. Hemos conversado con todos los que figuran destaca-
dos en el selectivo de este libro y le hemos preguntado por el antes, el durante y el después 
de sus intervenciones.

Muchos enfatizan el mensaje. Porque sin contenido no hay continente. Si tienes una 
buena nueva que trasmitir, lo demás vendrá por añadidura. Porque salen al camino a evange-
lizar sobre el conocimiento obtenido tras miles de horas de lectura, estudio, análisis, reflexión 
y elaboración de su pensamiento. “Una de las recetas mágicas del conferenciante es estudiar 
incansablemente para proporcionar los conocimientos más actualizados y profundos posi-
bles”, advierte Javier Fernández Aguado. ¡Estos son los que yo llamo ‘sabios’!

Otros responden más al perfil de comunicadores o divulgadores en estado puro. Claro 
que hay astucia e interiorización de mensajes. Pero su pensamiento es más ecléctico y pasa 
a un segundo plano, porque el foco lo ponen en llegar a sus audiencias, en asentar con el 
mayor impacto posible sus mensajes, en dejar huella. “El éxito depende de que tengas 
alguna idea valiosa que pueda ayudar a la audiencia”, reconoce José Aguilar. ¡Yo les llamo 
los ‘profetas’!

Sabios y Profetas. Estos son nuestros maestros. No desvelaré quién es quién. Tampoco 
creo que los haya en estado puro, aunque algunos son la combinación de un 80/20 de 
estos ingredientes esenciales, pero ¿cuál es el dominante?
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Vendedores de sueños. Este es su común denominador. Son conferenciantes 
transformadores. Por eso son más relevantes sus enseñanzas de cómo hablar en 
público, porque no se conforman con el fuego fatuo del aplauso y la autocompla-
cencia, sino que buscan cambiar los corazones, los sentimientos y/o las razones que 
generan las conductas de aquellos que tienen a bien escucharles. Son hacedores de 
sueños. 

Existe una película de 2016 titula ‘El vendedor de sueños’ que no tiene nada que 
ver con lo que estamos tratando; pero hay una frase de Melon Lincon (el vendedor 
de sueños) a Julio (el suicida) que es el leitmotiv también de nuestros conferencian-
tes: “Soy un vendedor de sueños, vendo lo que el dinero no puede comprar”.

1.- La verdad está sobrevalorada

“No tengo la intención de decirle a usted la verdad. Prefiero contarle una histo-
ria”. Así comienza el betseller de Seth Godin: “¿Todos los comerciales son mentiro-
sos? Los actuales vendedores de sueños”. La enseñanza de este libro, que habla del 
lenguaje persuasivo del márketing y la comunicación publicitaria, está en descorrer 
la cortina del discurso de la empresa hacia sus clientes: no importa la verdad, lo que 
vale es una buena historia, bien contada y bien vendida. 

Dice Godin que “la empresa que satisface deseos es la que triunfa, no la que 
satisface necesidades”. Y concluye que “todos los marketinianos son mentirosos, 
pero los que tienen éxito son aquellos que más honestamente pueden contarnos 
una historia que queremos creer y compartir”.

Dicho esto, ya podríamos cerrar nuestra libreta. Está todo dicho en Comuni-
cación Eficaz, en Comunicación de Portavoces, en Comunicación Empresarial y en 
Comunicación Política. Quizá hasta la Guía para Hablar en Público pierde sentido 
tras comprobar el poco valor de la verdad en el discurso. Porque si todos somos 
sofistas y sólo tiene valor la apariencia de verdad, ¿para qué hablar de autenticidad 
y de transformación?

El principio de que la verdad no importa, sino la fuerza del relato; es el prin-
cipio motriz de los discursos que hacen a diario los políticos, los directivos de em-
presa o los monologuistas de humor. Construyen relatos veraces (creíbles) que el 
público esté dispuesto a comprar (escuchar), porque le satisface un deseo.

El ejemplo prototípico en periodismo son los diarios deportivos. Nadie compra 
uno de estos periódicos para informarse del resultado del partido de fútbol, sino 
para disfrutar con la crónica del partido. Por ello, si eres del Real Madrid comprarás 
Marca, pero si eres del Barça será El Mundo Deportivo o el Sport, y si fueras del At-
lético de Madrid optarías por el AS. Es decir, el relato que se redacta en cada medio 
de comunicación se orienta a satisfacer el deseo de sus lectores.
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Cuando hablemos de hablar (en público) en esta guía, no hablaremos del fondo 
del discurso, ni de la tipología de relatos descriptivos, narrativos o expositivos. Incluso, 
quedarán relegados a actores secundarios la triada más profunda de nuestro ser: la 
bondad, la verdad y la belleza.

El único discurso que interesa a un directivo, empresario, comercial, político, en-
trenador o conferenciante es el llamado discurso persuasivo; cuya finalidad es obtener 
la adhesión del oyente, su compromiso y alineación. Por ello, lo mejor es hablar para 
adeptos, para ya convencidos o, sin que se den cuenta, simular que es lo que querían 
escuchar.

Es más fácil triunfar en un mitin (público adepto) que en un debate (diversidad 
de pareceres); pero lo más difícil es convertir a un auditorio hostil en un auditorio 
afín. Aquí sí que aconsejo ver la escena de El vendedor de sueños en la que un supuesto 
homenaje en televisión se transforma en un ataque directo al que el protagonista le da 
la vuelta y acaba en ovación cerrada a su discurso de autenticidad.

2.- Autenticidad y Verdad

La mejor manera de hacer un discurso creíble es porque sea cierto. No hay mejor 
apariencia de verdad, que la verdad misma. O como decía hace miles de años Quinti-
liano: “No trates de ser mejor orador que persona, porque el público se dará cuenta”.

“Cuida tus pensamientos porque se convertirán en tus palabras”, recordaba Gand-
hi. Y Silvia Escribano añade a colación de este recordatorio: “Cree en ti mismo y con-
fía en tus habilidades y conocimientos”. 

Como dice Javier Fernández Aguado: “Jamás abordes temas que no se conocen en 
profundidad”. A lo que añade Fernando Moroy: “Hay que ganarse la credibilidad de 
lo que se está hablando, que se note la experiencia, el conocimiento real del tema”. 
Y Marcos Urarte sentencia: “Resulta imprescindible dominar el tema del que vamos 
a hablar, y tener muy clara la secuencia de nuestra exposición y los objetivos a con-
seguir”.

Hay que pisar suelo en el tema que se aborda, pero también hay que ser auténtico 
y consecuente con uno mismo. “Si no eres chistoso, no cuentes chistes, porque serás 
patético. Tienes que ser tú”, remacha Marcos Urarte.

Y ahora sí, vamos a abordar el asunto de la comunicación eficaz en el discurso en 
tres grandes zancadas: la construcción del relato, la interpretación oral y los recursos 
para garantizar el éxito. Aunque lo más importante es tener un relato potente que 
contar y, por ello, el capítulo previo de cómo construir relatos o cómo escribirlos es lo 
que ha ocupado una parte central de este libro. Espero que hayan sabido verlo y les 
sea de gran utilidad.



CONFERENCIANTES IMPRESCINDIBLES

52  

3.- Me lo dices o me lo cuentas

Lo decimos con mucha frecuencia y en tono jocoso: “¿Me lo dices o me lo 
cuentas?”. Si me lo dices, intentaré entenderlo (razonamiento) y lo someteré a 
juicio (moral). 

En cambio, si me lo cuentas; bajaré mis barreras mentales para disfrutar del relato y 
las emociones harán el resto.

Ahí está la importancia del posicionamiento del contador de sueños, porque antes 
de abrir la boca nos tenemos que situar en escena, no de manera física sino en conexión 
con nuestro público.

La primera pregunta que tenemos que hacernos es quién queremos ser para ellos. 
Hay quien opta por la cercanía del amigo, el compañero o el colega. Otros, en cambio, 
escalan al púlpito de la elocuencia, la autoridad, la sabiduría, la erudición… la distancia 
del Olimpo de los Dioses. Y entre ambos extremos hay una escala infinita de grises. Qui-
zá la más actual es la del confesor, la del psicólogo, la del consejero. Permite la cercanía 
del primer estereotipo, pero manteniendo la maestría del segundo. 

Una vez definida la imagen proyectada del emisor o conferenciante, debemos de-
finir el género literario o discursivo. Insisto en que el multiverso es infinito; pero que el 
mejor acercamiento es introducir la estructura del cuento: un relato corto cargado de 
intriga, emociones, acción, personajes y elementos distintos que enriquezcan el discurso.

Sobre cómo construir el relato, con sus elementos básicos y sus ropajes técnicos de 
efectismo ya han quedado descritos en el capítulo anterior. Nos remitimos a ellos.

Añadir aquí, por si resulta de utilidad, que hay una fórmula matemática que, por 
simplista, no deja de ser útil en momentos de bloqueo mental. Se trata de imaginar el 
éxito del contenido del discurso como la multiplicación de dos factores: interés x ac-
tualidad. Es decir, cualquier asunto que tiene interés debe ser revestido de actualidad, o 
la multiplicación por cero será cero. A la inversa, por muy actual que resulte un suceso 
que queramos trasladar a la audiencia, si carece de interés directo en nuestro relato, pues 
también será un cero a la izquierda. Y recuerden, todo lo que no suma, resta.

Ahora, vamos a recoger aquí algunos consejos de nuestros Conferenciantes Impres-
cindibles a cerca de la preparación del discurso.

Juan Ferrer nos da algunas sugerencias al respecto: “Tenemos que tener claro antes 
de empezar qué queremos cambiar en lo que piensan (mente), en lo que sienten (cora-
zón) y en lo que están haciendo actualmente (acciones)”. Luego, resume tu conferencia 
en una frase, que es la que tienen que llevarse en la memoria. Arranca con algo que 
cautive: historia, dato provocador o pregunta que remueva. 
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Para Ferrer, los cinco elementos de una gran conferencia son: aprendizaje, reflexión, 
variación, emoción y diversión. “Y cuenta algo personal, y si es un error mejor, te conec-
tará con el público, te verán humano”.

José Aguilar nos recomienda, por este orden, diez cosas a cuidar: los tiempos, los 
espacios, tus movimientos, tu voz, tus nervios, tu apariencia, el entorno, la conexión, las 
relaciones y los contenidos.

4.- ¡Telón arriba!

Atrás queda toda la preparación cuando sube el telón o se encienden los focos. Es el 
momento de la verdad. “Esculpe tu actitud -nos recuerda Eugenio de Andrés-. Antes de 
subir a un escenario es muy importante tener energía y ganas, estar tranquilo, focalizado 
en tu objetivo”.

El ingrediente esencial de esta fase del discurso es el orador. Y esto no se improvisa. 
Hay que haberse formado en esas habilidades blandas que están tan de moda en el 
mundo del Management y las escuelas de negocio. Aunque también hay otros centros 
de aprendizajes como las escuelas de debate.

Conozco algunos conferenciantes que, para hablar una hora por la tarde en una con-
vención, se encierran toda la mañana en su habitación de hotel para relajarse, meditar, 
concentrarse, repasar mentalmente la puesta en escena, leer en voz alta su intervención 
una y otra vez…

En fin, esto es el mundo del espectáculo. Cualquier cantante o grupo musical tam-
bién lo hace. Quizá Raphael es quien más veces lo ha contado públicamente. Los nervios 
escénicos, el día antes, la mañana, los asideros emocionales no siempre bien gestionados 
y las tentaciones de los estimulantes psicotrópicos. O los asideros de Fe omnipresentes 
en la vida de las tonadilleras en sus estampitas religiosas de sus camerinos. O eso a lo que 
los toreros le pusieron nombre: entrar en capilla.

Volviendo a la realidad más cercana de una conferencia profesional, lo mejor es el 
repaso leído en voz alta, alguna lectura estimulante que nos distraiga y, sobre todo, una 
preparación previa de carácter profesional. Y muchos recurren a la música y la meditación

Hace muchos años, preparaba los discursos del presidente de una importante pa-
tronal española. Podría haberlo hecho él solo; pero necesitaba tener seguridad porque 
no era español y, aunque era bilingüe, reconocía sus carencias de vocabulario, de cultura 
española y de facilidad para pronunciar ciertos grupos consonánticos. Percibía dos gran-
des barreras para la puesta en escena. La primera era dotar al discurso de potencia, de 
raíces culturales, de riqueza (citas, datos, contexto). La segunda era de dicción e inter-
pretación. Había que enseñarle a proyectar la voz, a enfatizar ciertos conceptos, a mirar 
al auditorio, a pronunciar ciertas palabras y evitar otras imposibles, etc. 
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Así que la semana anterior pasábamos horas repasando el discurso, leyéndolo en 
voz alta, grabándola con un equipo que simulaba el sonido del auditorio, enseñándole a 
proyectar e interpretar… y hasta leyendo trabalenguas para que se le soltara la lengua y 
el problema de frenillo, así como haciéndole leer con un lápiz bajo la lengua para mejo-
rar su vocalización. En fin, la mejor improvisación es la que está guionizada, y la mejor 
puesta en escena es la que se trabaja con ahínco durante meses.

Adquirir habilidades blandas y técnicas de oratoria facilitan lo fundamental del con-
ferenciante: el autodominio. Sin embargo, lo que ‘natura non da, Salamanca non presta’; 
es decir, tiene que haber buena materia prima. En caso contrario, habrá que comenzar 
previamente a trabajar con un psicoterapeuta experimentado que aumente la autoesti-
ma y la paz interior, que neutralice las fobias y el miedo escénico, etc.

5.- Vestimenta y Gesto

Elementos esenciales de la interpretación de un conferenciante son su aspecto, sus 
gestos y su voz. El código de vestimenta puede venir impuesto por el contexto. Si va 
a intervenir en la entrega de los Oscar de Hollywood, no olvide el smoking; aunque 
arriesgue con el color de la pajarita o el diseñador. Y si va a un coworking a hablar a em-
prendedores y startaperos, olvídese la corbata en casa, por favor.

Fuera como fuese, el conferenciante debe aparecer en el escenario vestido correcta-
mente, con mayor o menor elegancia, con elementos más o menos llamativos; pero sin 
parecer un elefante en una cacharrería.

Su gesticulación es parte del discurso. A través de los gestos se potencian mensajes 
o se relativizan. También otorgan ritmo al discurso, generan amenidad y rompen la 
monotonía.

Además, hay ponentes estáticos, pegados a su atril; mientras otros deambulan, se-
ñalan con el dedo a personas del público, giran y hasta bailan. Cada maestrillo tiene su 
estilismo y su librillo para la puesta en escena. Sea usted mismo y defina su personaje 
de escenario: si quiere ser un busto-parlante o un orador peripatético. Busque la auten-
ticidad, pero no se limite a ser la misma persona que fuera de escena. Recuerde que hay 
hasta quien se bautiza con un nombre artístico. Los límites los pone usted.

Ya encima de la tarima, recuerde algunos consejos de mínimos que son universales. 
Como no meterse las manos en los bolsillos, no cruzarse de brazos, no tropezar, no in-
clinarse a un lado, no echar para atrás su cuerpo, no señalar con el dedo, no hurgarse la 
nariz o no bostezar. Perdonen la broma.

También es importante no concentrar su mirada en una sola persona, sino que utili-
ce la técnica del parabrisas y vaya recorriendo de izquierda a derecha, y viceversa, todas 
las personas posibles del público.
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Si tiene dudas, profundice en las técnicas de comunicación y técnicas de nego-
ciación de la Programación Neurolingüística (PNL) que le enseñarán a interpretar los 
gestos de eso que llamamos paralenguaje; es decir, todo lo que nuestro cuerpo comunica 
más allá de la voz. Hay algunas lecciones consabidas, como que trasmitimos enfado, 
negación o indiferencia si estamos con los brazos cruzados o con la cabeza hacia atrás. 
Trasmito nerviosismo si en mis manos juego con un bolígrafo o un puntero. 

La PNL es una pseudo ciencia en entredicho en el ámbito de la psicoterapia, pero 
aquí sólo aconsejamos su visión y técnicas aplicadas a la comunicación. Nos ayuda a 
saber más de los demás, pero también de uno mismo. Si conocemos cuál es nuestra 
imagen percibida, podremos trabajar sobre nuestra imagen proyectada.

6.- La Voz

Si no quiere ser descalificado nada más comenzar, sea consciente del poder la voz. No 
hace falta tener la voz de Constantino Romero o Juan Ignacio Ocaña para triunfar; pero 
igual que estos maestros del doblaje han dedicado años a perfeccionarla, no descuidemos 
contratar a profesionales que nos ayuden.

El primer reto es proyectar. Tiene que respirar con el estómago y sacar desde allí un 
chorro de voz que llegue a la persona más alejada de la sala. Si dirige su discurso a aquella 
persona del último asiento, se asegura que el resto de la sala le oirá también. Eso es pro-
yectar la voz.

En segundo lugar, no descuide la dicción. Tiene que vocalizar bien todas y cada una de 
las sílabas de todas y cada una de las palabras. Busque un español neutro o un acento sua-
vizado, porque no hay que renunciar a la idiosincrasia personal. Si tiene problema de pro-
nunciación con alguna palabra o alguna letra, procure usar sinónimos o términos afines. 

Algunos comunicadores se han inventado una jerga propia para esquivar estas piedras 
del camino. Por ejemplo, el gran Carlos Herrera siempre dice ‘leuros’, porque le resulta 
muy complicado decir ‘euros’, entre otras muchas palabras propias de su jerga personal de 
comunicador que además potencian su marca personal. 

No olvide tampoco que la voz tiene color y tiene timbre. Hay que trabajar nuestras 
características personales. Tenemos que buscar ese color, ese timbre, esas cualidades espe-
ciales de nuestra voz que la harán distinta de otras.

El discurso oral está lleno de matices, de énfasis, de interpretación y hasta de drama-
tización. El idioma oral es muy rico en matices que no podemos eliminar; sino de los que 
tenemos que cobrar consciencia de ellos y aprovecharlos en nuestro favor. Cambiamos 
nuestra voz cuando queremos subrayar un concepto o un dato, cuando queremos simular 
un diálogo, cuando contamos un chiste, cuando usamos una onomatopeya, cuando reci-
tamos un verso, cuando colamos una cita en su idioma original, etc.



CONFERENCIANTES IMPRESCINDIBLES

56  

Cambiar con frecuencia el tono de voz es una de las recetas de Marcos Urarte: “Po-
cas cosas más aburridas que emplear el mismo tono de voz durante toda la exposición 
y si encima es bajo… Una forma muy sencilla para obligarnos a cambiar el tono de voz 
es ir realizando preguntas, aunque sean retóricas, recurrir a experiencias personales, etc. 
Cuidado también con los que gritan. Una cosa es no dormir y la otra es asustar”.

Y aunque nos resulte sorprendente, el mayor recurso de la voz es su ausencia. El 
silencio es más poderoso que la voz. En el mundo de la radio, el silencio es uno de los 
mayores miedos de un presentador o un técnico de control. En cambio, en un auditorio 
ese silencio tiene contenido, porque se potencia con miradas, con gestos, con aguantar 
el silencio pese a los nervios del público… Jorge Salinas sabe de su valor y nos aconseja 
“utilizar pausas, silencios y cambios de tono de voz para generar expectación”.

Y luego vienen las ofertas combinadas: unir un requiebro de voz con un gesto ad 
hoc, meter un vídeo con un gesto y un grito, etc. Es lo que Jorge Salinas aconseja como 
“hacer interactuar al público entre sí, si existe la posibilidad”.

7.- Principio y fin

Trabajemos especialmente los inicios, esos en los que nos jugamos la calificación 
del jurado (el público). La puntuación del 10 en gimnasia es un mito que nunca se 
alcanza, salvo que te llames Nadia Comaneci, tengas 14 años, estés en los Juegos 
Olímpicos de Montreal 1976 y desde el comienzo hagas una salida de 10 a la barra 
fija o al tatami de los ejercicios de suelo. Así sí que se puede alcanzar el éxito.

Recuerde que sólo se necesitan 7 segundos para que una persona se forme una 
primera impresión de otro. Y como pase medio minuto, ya será muy difícil cambiar 
esa primera calificación de quiénes somos, qué aportamos y si merecemos la pena. 
Es decir, que bastan 30 segundos iniciales en una comunicación oral o corporal para 
poder formar una imagen casi definitiva de uno.

Jorge Salinas recuerda que una de las cosas más importantes de sus presenta-
ciones es el inicio. Recomienda empezar con algo impactante, como por ejemplo: 
puesta en escena con música activadora, ropa disruptiva, una imagen o hasta una 
pregunta retórica impactante lanzada desde el escenario nada más aparecer.

Y si los principios son importantes, qué podemos decir del final. De hecho, el 
final se escribe al principio. Silvia Escribano lo verbaliza así: “Comienza con un fin 
en mente. Ten claro el objetivo en todo momento. Saber qué queremos nos facilitará 
el discurrir del discurso. Diseña el final y traza el camino”.

La mayor parte del público solo recordará cómo acabamos, el mensaje final, el 
vídeo, la foto o el chiste con el que acabamos. “Las cosas terminan, pero los recuer-
dos duran para siempre”, insiste Silvia Escribano, que recuerda que hay que preparar 
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un “final memorable y dejar huella”. “No se debe improvisar el final”, apostilla Juan 
Ferrer.

Recordemos, por ejemplo, aquella despedida de los informativos de televisión: “Así 
son las cosas y así se las hemos contado”. Ernesto Sáenz de Buroaga siempre será recor-
dado por esa frase, no por las noticias que contó en sus informativos de Antena 3. 

Claro que nadie mejor que el maestro Matías Prats para rematar las noticias con fi-
nas ironías y juegos de palabras, como aquella vez que terminó de presentar una noticia 
de la Guía Michelín sobre los pintxos de San Sebastián diciendo que “la noticia estaba 
en boca de todos”. Y es que ha creado un género literario en forma de memes para redes 
sociales. Como aquel sobre el hallazgo del cadáver de Superman bajo un puente de 
Nueva York, que supuestamente Matías Prats remató con: “Es que estaba de capa caída”. 
Esos finales exigen maestría y tablas, pero son muy efectistas. 

8.- Recursos técnicos

Hay que ser conferenciantes de recursos. Hay que conocer las herramientas que nos 
pueden ser útiles, aunque no siempre son necesarias todas o algunas de ellas, dependerá 
mucho del estilo personal y del contexto de exposición de ese discurso.

Eugenio de Andrés lo recomienda con cierto tono de humor: “Súbete a los hombros 
de tu presentación. Dedícale tiempo a tu soporte visual. No lo recargues de texto, ni 
pongas diapositivas porque sí. Sé muy visual y que cada elemento que aparezca en pan-
talla sume realmente a tu discurso”.

No obstante, in medio virtus. Por ello hay que alejarse de aquellos conferenciantes 
que son meros lectores de proyecciones. Es el pecado venial de los directivos neonatos 
al mundo de las ponencias. Marcos Urarte nos advierte de esta tentación: “No leas las 
diapositivas. Si nos limitamos a leer lo que tenemos en la pantalla, los asistentes mientras 
lees, desconectan de oírnos y pierden el interés. Las diapositivas tienen que servirnos 
como guion, pero no pongamos en ella toda la información”.

Para mí, el principal recurso técnico es construir la exposición como un relato, que 
tiene un principio y un fin, que tiene un desarrollo, que tiene un texto y también ilustra-
ciones (fotos, vídeos, gráficos), que puede gamificarse con algún juego de encuesta con 
el público, que puede ser diálogo con el auditorio, aunque sean preguntas retóricas si el 
aforo no permite interacción con todos.

Y no hay que olvidar el humor. Marcos Urarte nos recuerda que hay que captar el 
interés del público de forma periódica: “Es muy importante el captar el interés al inicio 
de nuestra exposición, y periódicamente lo tenemos que volver a hacer. Tenemos que 
buscar la interacción con los asistentes, explicar anécdotas, recurrir al humor. La mejor 
forma de que los asistentes estén atentos es que se diviertan”.



CONFERENCIANTES IMPRESCINDIBLES

58  

Fernando Moroy nos recuerda los objetivos de cualquier conferencia, según Dale 
Carnegie: No aburrir + Entretener + Hacer Pensar. Así que, aunque muchos se centren 
en formar e informar, lo mejor es entretener o, por lo menos, no aburrir. O como dice 
Moroy: “El humor es siempre un ingrediente ganador”.

9.- Conexión

No nos olvidemos que cuando tratamos el tema de hablar en público estamos tra-
tando de un acto de comunicación. Es decir, hay un emisor, un mensaje y un receptor 
(el público). Por tanto, no podemos obviar la función conectiva de estos encuentros.

José Aguilar nos lo advierte: “Cuida la conexión. No hay un mensaje bueno, hay un 
mensaje adecuado. Hay que ajustar los contenidos a las expectativas e intereses de la 
audiencia. Cuanto más sepamos de ellos, mejor. No es buena idea replicar exactamente 
la misma ponencia en foros o países diferentes”.

Ofelia Santiago nos lo recuerda en clave emocional: “Mi mayor deseo, cuando estoy 
llevando a cabo una comunicación, es ser capaz de sentir cada anhelo, escuchar cada ex-
presión del público, para poder responder a las necesidades, estado emocional, anhelos 
e inquietudes, de cada uno de los que me escuchan. Porque, de esta manera, seré capaz 
de atender y responder a sus estados emocionales presentes y enfocar lo que estoy co-
municando, para conectar con ellos”.

“Debemos aprender a leer las caras de los asistentes para modular el discurso; por-
que la forma (simpatía, sonrisa, vestimenta, tono, etc.) forma parte del fondo. El objeti-
vo es ser útil, no impresionar”, aconseja Javier Fernández Aguado. “Hay que ir con dis-
posición de dialogar, no de dogmatizar. Respetar a todos y nunca menospreciar a nadie”.

10.- Webinars y Eventos on line

Eugenio de Andrés además nos aconseja preparar el arsenal de recursos técnicos 
si hacemos la ponencia en virtual: “En esta crisis del Covid-19 que nos ha tocado vivir, 
lo digital se ha implantado y ahora muchas actuaciones son en remoto. Para no perder 
pegada en este formato, donde captar y mantener la atención es mucho más difícil, trufa 
tus intervenciones con muchos trucos que te permitan que la gente no se desconecte o, 
al menos, que se pueda reenganchar fácilmente”.

Y es que los eventos on line tienen otros condicionantes propios del medio: disper-
sión, infidelidad, mete y saca de espectadores, etc. Pensemos en que más que un cuen-
ta-cuentos, somos un maestro de ceremonias de una gala retransmitida por streaming 
en Youtube. Así que, a partir de ahí, troceemos los mensajes, que cada diez minutos 
entre algo audiovisual y se introduzca después un tema conexo pero autónomo para 
espectadores que se conecten por primera vez o se reconecten después de una llamada 
telefónica, un whatsapp o un descanso.
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11.- Adiós y Gracias

Hemos ido analizando de principio a fin todos los trabajos ligados al discurso para 
hablar en público. Pero antes de concluir, recordar aquello que decían nuestros mayores: 
de bien nacidos es ser agradecidos. Y es que todos nuestros conferenciantes imprescin-
dibles insisten en acabar bien y dar las gracias.

“Hay que acabar deseando mucho éxito con la puesta en práctica de alguno de los 
conceptos de utilidad compartidos”, nos dice al oído Jorge Salinas.

Silvia Escribano va un poco más lejos: “No olvides agradecer. Agradece al público su 
tiempo, su generosidad y su interés por el tema y por ti”.

Eugenio de Andrés añade un principio de humildad que nos recuerda el memento 
mori romano. Aquello de “Recuerda que eres un Hombre” (Hominem te esse memen-
to!) que le recitaban al oído a los emperadores y generales romanos cuanto hacían su 
Triunfo por las calles de Roma. 

Uno de los diez consejos para hablar en público de Eugenio de Andrés lo denomina 
‘Bajar la basura’: “Esta frase se me quedó grabada cuando mi mujer me lo dijo un día 
que volvía muy subidito tras dar una buena conferencia. Sé humilde. No eres ni más ni 
menos que nadie por saber hablar bien en público, por tener ideas que aportar. No dejes 
que los aplausos se te suban a la cabeza”.

Estos son nuestros principios para hablar en público con éxito; pero si no les sirven, 
llámenos. Tenemos otros.
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FORMACIÓN DE PORTAVOCES

Fichas de Repaso 
para 

Hablar en Público 
y 

Hablar ante 
Medios de Comunicación
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20 sugerencias 
para la comunicación verbal

• Evite preguntar ¿por qué?, reemplacelo por ¿Qué entiendes por? ¿Qué quieres 
decir con...?

• Si habla a grupos numerosos deberá alzar la voz para llegar a los oyentes más alejados. 
Compruebe con una simple mirada que estos le oyen bien.

• Haga un uso racional de las pausas, utilícelas para captar la atención, para dejar que su 
público reflexione o para separar unos asuntos de otros. El uso adecuado de las pausas 
equivale al empleo correcto de los signos de puntuación en la escritura.

• Si nadie ríe con su chiste, no se preocupe, actué como si nada hubiera pasado.

• Haga un esfuerzo por conocerse a si mismo, sepa como es su paralenguaje. Solo si sabe 
que habla deprisa podrá esforzarse en hacerlo más lentamente.

• Antes de cualquier comunicación verbal, haga un esfuerzo y sonría con naturalidad. Si 
sonríe cálidamente su receptor le corresponderá.

• Exprésese con naturalidad y sencillez, sin intentar imitar a nadie.

• Comuníquese de forma que estimule a su oyente, explicando sus ideas de forma 
sencilla.

• Cuando comunique algo intente ponerse en la piel del otro (empatía) y comprenderá 
mejor sus puntos de vista.

• El objetivo de toda comunicación es expresar con claridad las ideas, más que impre-
sionar a su receptor. Si persigue solo lo segundo es muy posible que no logre lo primero.

• Recuerde que, mucho más importante que lo que diga, será como lo dice.

• Lo que se dice o se escribe con pasión siempre llega al corazón.

• Es mejor decir: “Se depositó agua suficiente para llenar una piscina mediana”, que “Se 
depositaron cien mil litros de agua”.

• Utilice en su comunicación (si es oportuno) el nombre de su receptor, refleja cortesía 
y transmite cordialidad.

• La comunicación oral adecuada ayuda a las personas a obtener una imagen favorable 
y a alcanzar sus objetivos.

• Ademas de las palabras, la voz tiene un gran poder emotivo, porque actúa sobre la 
sensibilidad del receptor, creando un clima de complicidad entre ambos.

• Cuide la dicción y sea claro al hablar.

• Una mirada franca y directa hacia su receptor, reforzara el contenido de su mensaje.

• Recuerde que el lenguaje corporal comunica mucho más que las palabras.

• Solo los mensajes auténticos llegan con fuerza al receptor. De nada le valdrá dominar 
las técnicas de comunicación para transmitir un mensaje hueco.
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Defectos 
en la presentación verbal

• Leer demasiado los papeles.

• Ritmo de voz bajo y monótono.

• No conocer los hechos con todo detalle.

• Dar por supuesto que el auditorio entiende los conceptos (falta de ejemplos aclaratorios).

• Hablar muy rápido y sin pausas adecuadas.

• Poca seguridad en el hablar, vacilaciones y tartamudeo.

• Utilización de muletillas como “todo eso, me entendéis, etc”.

• Hacer risas o gracias sobre temas sensibles o palabras “delicadas”.

• No hacer un resumen o síntesis a modo de conclusión.

• No haber ensayado.

• No presentarse ni despedirse.

• No mirar al auditorio al leer las notas.

• Movimientos repetitivos corporales demuestran nerviosismo. 

• Movimientos incontrolados, manos en la boca, rascarse, cabizbajo.

• Dar la espalda al auditorio.

• Tapar parcialmente la proyección con el cuerpo.

• No mirar alternativamente al auditorio.

• No vestir adecuadamente para la ocasión.

• No controlar el tiempo de exposición.
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Cómo hablar 
ante una cámara de televisión

• Mire a la cámara principal de frente, para que sea guía en el estudio. Cuando 
se trate de una intervención rápida, mire al interlocutor y hable con normali-
dad.

• Procure que la postura de su cuerpo ofrezca una imagen distendida pero 
erguida, con el fin de ofrecer la imagen más conjuntada posible.

• Cuando tenga que intervenir hablando con otro interlocutor, hable un mo-
mento en su dirección. Después con suave movimiento vuélvase hacia el ob-
jetivo.

• Cuide sus gestos, especialmente los de su rostro, pues evidencia estado aní-
micos y situaciones de posible nerviosismo. Al hablar reduzca su parpadeo, 
principalmente cuando exponga las cuestiones más transcendentales.

• Con sus manos gesticule lo que estime conveniente para acompañar sus 
palabras, pero no abuse de los gestos, pues distraerían al telespectador apar-
tándole del contenido del mensaje.

• Controle que sus manos no se muevan hacia delante de su rostro o de su 
cuerpo, ya que aparecerán superpuestas en planos ridículos o atípicos. 

• Al aparecer en televisión debe cuidar los detalles, desde su propio vestuario, 
acorde con las circunstancias del momento, hasta los gestos para evitar que las 
muletillas o tic nerviosos aparezcan de forma incontrolada.

• Evite el silencio delante de un micrófono, pues denota cierto desconocimien-
to sobre un asunto o un estado de duda o temor “escénico”. 

• Bajo ningún concepto haga comentarios hasta tener la certeza de que la cá-
mara esta cerrada o la emisión desconectada.

• Recuerde que una entrevista con prensa escrita es más relajada porque se 
pueden matizar y rectificar las respuestas, mientras que en televisión o radio 
dicha posibilidad no existe, con lo que incorporamos un factor más de tensión 
a la misma.

• La inmediatez de este medio exige estar muy seguro de lo que decimos, pues 
la rectificación apenas tiene cabida. Es importante estructurar bien los mensa-
jes, ordenarlos, repetirlos y definir el estilo que vamos a emplear para emitirlos.

• En Televisión conviene hablar a un ritmo más lento del habitual, con el fin 
de hacer más compresible el mensaje. Evite los tonos agudos y la respiración 
fuerte, pues estos sonidos suelen salir amplificados por las ondas.

• No fume delante de la cámara, ni haga ostentación de ornamentos u adornos 
innecesarios que solo sirven para distraer la atención de la cámara o para que 
un técnico avezado obtenga planos parciales de cierto interés o curiosidad, 
fácilmente manipulables según convenga.
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• Con el vestuario conviene tener ciertas precauciones, aunque en situaciones 
de crisis, lo oportuno es aparecer con el uniforme habitual de trabajo. Los 
colores más recomendables para aparecer en televisión son los tonos azules, 
marrones o pasteles, aunque aquí el sentido común también prevalece por 
pura lógica. Evite trajes oscuros por la dificultad que añaden en temas de ilu-
minación.

• Nunca utilice objetos de apoyo como bolígrafos, papeles, gafas, etc., es decir; 
cualquier cosa que pueda servir para distraer la atención del espectador y crear 
una imagen de inseguridad o descontrol.

• Hable de forma natural, exprese sinceridad con su tono y procure ser jovial, 
ya que aumentare la credibilidad del mensaje generando simpatía sobre su 
persona.

• Cuando tenga que hacer una declaración precisa, puede leerla siempre que 
mire a la cámara y no sea demasiado monótono. Utilice una nota escrita en 
caracteres grandes del 20 en adelante.

• En las declaraciones sea preciso, conciso y repetitivo, pues generalmente 
suelen entresacarse con otras declaraciones o con montajes relacionados con 
el suceso al que se hace referencia.

• El estilo al hablar, sin caer en el vulgarismo, debe ser normal con lenguaje 
cotidiano para ser entendido por todos. Evite el empleo de tecnicismos y, solo 
cuando sean imprescindibles utilícelos, pero explique lo que significan para 
evitar falsas interpretaciones.

• Evite en la medida de lo posible la utilización de cuadros o rayas en su ves-
tuario.

• Si es necesario la utilización de tecnicismos revístalo con un ejemplo cercano 
a su interlocutor.

• Por último recuerde que la sonrisa es síntoma de cordialidad, aun en situa-
ciones adversas.
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Cómo actuar 
en una entrevista de radio

• Exprese sinceridad en las palabras, empleando un tono amable y activo para evitar la 
monotonía y la uniformidad del tono en las frases.

• Las frases pueden ser extensas y explicativas para conseguir la interacción con los 
oyentes (la palabra crea una imagen del entrevistado en los receptores de la emisión).

• Evite pausas prolongadas en las respuestas, pues el silencio es el mayor obstáculo para 
la continuidad radiofónica.

• Emplee un lenguaje descriptivo y adornelo con ejemplos o símiles cotidianos que 
ayuden a la comprensión de los mensajes.

• Vocalice y exprese con claridad los conceptos, especialmente cuando tenga que defi-
nirlos, ya que el oyente no tiene por que conocerlos.

• Procure realizar la entrevista dentro de un entorno físico agradable y familiar para 
Usted, a ser posible en un recinto aislado y sin aparato de radio próximo que distraiga 
o interfiera la emisión.

• Repita de vez en cuando el nombre de la firma que representa; pero siempre de forma 
espaciada y no reiterativa.

• En el supuesto de una pregunta sin respuesta o inconveniente, salga al paso de forma 
natural o simplemente contestando con un argumento lógico, procure que el tono sea, 
en esto casos, aun más amigable.

• Deje que el locutor pregunte y finalice la argumentación de sus preguntas, para no 
atropellar las respuestas y dar la sensación de intranquilidad o inseguridad en las mismas.

• Cuando algo se plantee de forma incorrecta o no interprete con claridad el fondo de 
la pregunta, solicite de forma natural la repetición de la misma.

• Ante las posibles incorrecciones  en la formulación de las preguntas corrija de forma 
positiva y evite expresiones como: “no es correcto, es inexacto..., el planteamiento es 
impropio...”, etc.

• Cuando describa algún objeto utilice de apoyo alguna referencia de uso común y fá-
cilmente reconocida por los oyentes, ya que no se trata de demostrar cuanto se sabe de 
ese tema, sino de explicarlo para que sea entendido por todos.

• La entrevista tiene que transcurrir dentro de un tono distendido y amable, por muy 
directo que sea el periodista.

• Si en la presentación de la entrevista se comete alguna inexactitud, bien sea en el 
cargo, actividad, etc, puntualice la corrección sin mayor importancia ni extensión 
en la misma.

* Finalice su intervención dándole las gracias al medio por la deferencia de invitar-
le y a los oyentes invitándoles al uso del servicio ofrecido, pero sin frases manidas 
ni publicitarias.
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Cómo actuar 
en una conferencia de prensa

Exponer ante los medios de comunicación es distinto a hacerlo ante los de nuestra pro-
pia casa. Los profesionales de la información van en busca de la noticia y sus criterios 
pueden no coincidir con los nuestros. 

He aquí algunas recomendaciones:

• Prepare a conciencia su exposición.
• Provea a los informadores de material suficiente.
• Hágase asesorar por profesionales, si puede permitirse tener un jefe de prensa, hágalo.
• Lo que no quiera que sea publicado, no lo diga.
• Sepa decir: “no puedo darle información a este respecto”, antes de decir algo de lo que 
se lamentara.
• Es mejor ser repetitivo que decir algo de lo que pueda lamentarse. Si no lo tiene claro, 
no informe; es mejor no informar que mentir.

Actúe, examine su intervención: consiga una cámara de vídeo y grabe un pequeño 
discurso, el objetivo es observar su comportamiento corporal

• Baje el sonido y observe:
• Sus brazos, distendidos o cruzados, relajados o tensos. 
• Su mirada perdida o dirigida.
• Su sonrisa, natural, forzada o inexistente.
• Sus  manos,  naturales,  con  las  palmas  hacia  arriba,  cerradas, gesticulantes con 
rigidez.
• Su postura engolada, falta de energía, erguida con naturalidad.

Atendiendo a  su  conducta  no  verbal:  ¿cuál o cuáles de estos calificativos le descri-
ben mejor?

• Arrogante o Natural.
• Tímido o Nervioso.
• Asustado o Desenfadado.
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Epílogo1

Un día en la vida 
de Ana Belén Roy (TVE)

Carpeta con apuntes, pendrive con gráficos y fotografías, teléfono, bolígrafo... casi 
como si fuese un TOC (trastorno obsesivo-compulsivo) repaso al milímetro todo an-
tes de salir para hacer una presentación, y realmente luego, no me sirve para casi nada. 

Nunca se puede llegar al público, trasladarle lo que se desea, si no dominas el 
mensaje y la forma de contarlo, y realmente eso lo llevas dentro. Es el resultado de una 
preparación previa, y esos apuntes y soportes a los que te aferras antes de empezar 
la presentación, poco pueden hacer por ti, más que darte esa falsa sensación de bote 
salvavidas, que también es importante; pero como les digo, no es lo esencial.

Aunque el denominador común de cualquier presentación es captar la atención 
del público y que le llegue el mensaje; lo cierto, es que la forma de prepararla varía en 
función del soporte. En un plató de Informativos de televisión, por ejemplo, todo está 
más encorsetado con la lectura de un CUE, un sistema que nos permite leer en una 
pantalla situada junto al objetivo de la cámara, todo el texto que vamos recitando sin 
que lo aprecie el telespectador. 

La improvisación queda limitada al fallo de este dispositivo. En ese momento 
echas mano de los conocimientos previos de lo que estas contando, si los tienes, y la 
habilidad para leer en directo teletipos, o el papel, o el ordenador donde está el texto 
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que has perdido en el CUE. En este tipo de presentaciones en las que te diriges a una 
cámara y no a personas, en las que incluso estás solo en el plató, es importante no perder 
la naturalidad, imaginar que ese trípode con cámara es una persona a la que le cuentas un 
relato, con buena entonación y una lectura pausada y vocalizada; además de un lenguaje 
acorde a la información, sin caer en tecnicismos, vulgaridad, o ser muy redicho. La puesta 
en escena debe ser minimalista, que el aspecto físico o movimientos nunca llamen la aten-
ción más que el mensaje.

Hablar con público

Hablar en público intimida más cuando hay gente presente en la sala. Además, pue-
den ocurrir mil cosas. Por ejemplo, como normalmente no se es el único conferenciante 
y aunque esté bien definida la ponencia de cada uno, no sería la primera vez en la que 
oyes al ponente que te precede contar lo que tú te habías preparado. En ese momento tu 
cabeza empieza a hacer un timelapse con tu exposición buscando a ver dónde enganchas 
cuando acabe ‘tu querido’ compañero, que sigue y sigue, y hasta suelta en plan jocoso: “…
pero esto que os estoy contando es de lo que os hablará mi compañera”. 

Bueno, pues lo que parece la mayor de las tragedias, es una oportunidad, si se sabe 
aprovechar. En este caso, por ejemplo, se puede hacer algún comentario de puesta en 
situación para poner al público de tu lado. 

Cuando esté en una presentación, no pierda detalle de lo que ocurra en su entorno: 
qué hace el público, detalles de la sala, resto de ponentes; en definitiva, humaniza la puesta 
en escena e introduce en ella a quienes participan o son los destinatarios de tu mensaje. 

Hablar en público o en medios de comunicación requiere un lenguaje cercano; pero 
a la vez, riguroso y apropiado con el tema que se trata. El lenguaje corporal es tan impor-
tante como el oral y la forma de explicarlo, esencial. 

Uno de los errores más frecuentes es el de imitar, buscar un estilo ajeno al nuestro, 
con esto solo se consigue artificialidad y distancia. Cuando empiece su exposición sea 
cercano, claro y conciso, ponga ejemplos reales y si tiene oportunidad, pregunte sobre las 
experiencias de sus oyentes, ponga en valor las redes sociales como elemento para divulgar 
sus frases clave, y evalúe viendo cómo se comporta el público, si su exposición ha perdido 
interés, e introduzca en ese momento anécdotas y experiencias personales. Evite ser muy 
técnico y exposiciones largas sin soporte audiovisual.

Cómo en todo, la experiencia es un grado. Poco a poco con la práctica se gana sere-
nidad y con los consejos adecuados seguridad y efectividad en las presentaciones. En este 
libro encontrarán esos consejos para que sus presentaciones sean un éxito. 

Ana Belén Roy, 
periodista y politóloga, presentadora de Noticias en el canal 24h (TVE). 
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Epílogo2

Mi receta 
tiene humor y coraje

Me pide amablemente mi amigo Salvador Molina que haga un breve y elogioso epílo-
go sobre mi experiencia hablando en público y en la tele. No puedo negarle nada a este 
gran compañero que tanto ha hecho de verdad por las mujeres (y lo dice un machista 
irredento). 

Sobre la materia que se me requiere hablar quiero hacer solo dos breves consideracio-
nes. Nos dicen en la facultad de Periodismo que la máxima de nuestro oficio es informar, 
formar y entretener. Siempre he considerado que estaba mal formulada esta tesis. Lo más 
importante es entretener, más cuando sabemos que la atención humana desaparece a los 
20 minutos. 

Ya puedes estar narrando el Armagedón, que si no eres ameno, empático, divertido y 
causas curiosidad, todos desconectarán de ti rápidamente. Mi padre, el periodista Miguel 
Ángel García-Juez, siempre me decía que en España el humor está reñido con el rigor; 
pues se pueden compatibilizar ambos sin demérito de ninguno. Informar, bueno; pero 
formar ya me parece una pretensión total.

En línea con esto considero que el auge de los divulgadores; ya sea en salud durante la 
COVID-19, en economía y en otras ramas del saber es clave porque saben infinitamente 
menos que los científicos, pero son capaces de trasladarlo en sencillas palabras.
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Por tanto, esto no va de llegar a un sitio y decir señores, les voy a leer 150 fo-
lios; sino de preparar la ponencia para que verdaderamente apetezca escucharte. 
Ya sea hablando, presentando un acto, entrevistando o mediando en una mesa de 
tertulianos.

Hacer humor es sin duda lo más difícil, pero ahí está el reto.

Trasmitir serenidad

¿Cómo hago para hablar en la tele o entrevistar a grandes personas (que no son 
siempre las que ustedes creen) sin ponerme nervioso o proyectando serenidad? Esta 
es otra de las cuestiones que me pedía el autor.

Primero, hay que prepararse muy bien las cosas. Tengo compañeros que aseguran 
que no se leen los periódicos para ir a una tertulia, pues no quieren ser ‘contaminados’ 
con las opiniones de otros. 

Además, de que nunca hizo mal a nadie leer hay que formarse constantemente. 
Cuando participo en programas de televisión, algunos de ellos con seguimientos su-
periores a los cuatro millones de personas, toda la tarde me la paso estudiando los 
asuntos a abordar y eso que sabemos que hablarás en dos ocasiones y un máximo de 
dos minutos cada vez.

Siempre te vas a enfrentar a gente que potencialmente sabe más que tú; pero si 
desarrollas una buena estrategia no hay quien te venza. Yo me he enfrentado a gente 
propuesta para el Premio Nobel de Economía o a magistrados del Tribunal Supre-
mo… y les he llevado a mi terreno con astucia estudiada.

Sobre el miedo escénico y los nervios, sé que puede ser una barrera infranqueable 
para algunos que debutan ante un micrófono. Yo tengo mi truco. Sé que tengo un 
colectivo enfrente que está muy pendiente de lo que digo para criticarme en las redes 
sociales. Para mí, este enemigo es gloria bendita; aunque sé que para otros es un supli-
cio. A mí me ayuda mucho pensar que pueden verme. Sinceramente, esto provoca en 
mí una franca y profunda sonrisa que no consiguen borrarme ni indepes, ni podemitas, 
ni feminazis, ni animalistas, ni ninguno de los colectivos que ahora están tan de moda 
y tan enfrentados a mí.

La mayor provocación es ser uno mismo, disfrútenlo.
 

Israel García-Juez, 
periodista y comentarista en Telecinco, Cuatro, Telemadrid, 13TV y TV3.
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CURSO ‘REAL’ DE ORATORIA

- ¿POR QUÉ NO TE CALLAS?
M&S




