Cémo Empezar: Aplicar el Sentido Comin

Empezar es muy sencillo aplicando el sentido comin. Responderse
las preguntas: ¢;Quién? ¢A Quién? ;Qué? ¢Para qué? ¢En qué otras
circunstancias? ¢Como lo haré? Los elementos basicos de cualquier
comunicacién: emisor, receptor, mensaje. Breve analisis de estos
elementos que intervienen.

Cuando usted se enfrenta a la necesidad de dar una presentacion, de
forma voluntaria u obligada por alguna necesidad profesional o social, es
decir, cuando usted empieza a comprender la responsabilidad a la que se
enfrenta y decide ponerse manos a la obra, en ese momento, probable-
mente, usted se pregunta: ¢por donde empezar? o cOmo empezar?

Nuestra recomendacion es: sencillamente aplique el sentido comdn.
Para ello le sugiero que reflexione haciéndose estas preguntas:

— ¢Quién lo va a exponer? El orador (o0 sea, usted, ¢definitivamente
usted?).

— ¢Qué quiero comunicar? O lo que es lo mismo: El tema.

— ¢A quién? Es decir, ¢cual es su audiencia? ¢Como sera su publi-
co?

— ¢Para qué? O lo que es lo mismo, ¢qué objetivos persigue con su
exposicion?

— ¢En qué entorno y circunstancias? Otros factores externos a con-
siderar.

— Y, por altimo, ¢coémo lo haré? Disenar un plan y un guidén de
actuacion.

En estas preguntas estan representados los 3 elementos absoluta-

mente necesarios en cualquier comunicacion, y otros 3 que no son tan
evidentes pero que son hecesarios:
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Los 3 puntos clave: Mensaje (El tema)

Emisor (El orador) Receptor (La audiencia)

Para ir introduciéndonos en la planificacion y diseno de su presenta-
cion, veamos estos conceptos de uno en uno:

El orador

El primer punto clave en toda comunicacion, la fuente u origen del
mensaje a comunicar es el elemento emisor, es decir, el orador.

Tanto da que sea hombre o mujer, su edad, su profesion o su nivel
cultural, tampoco importa que se haya metido usted en este “fre-
gado” por su propia iniciativa, voluntariamente, o que se lo hayan
pedido u ordenado que lo haga; el caso es que el orador es, pre-
cisamente usted.

Permitame que le diga que, de todos los elementos antes citados,
en el que tiene usted la mayor capacidad de influir positivamente,
de actuar sobre él, de corregirle, entrenarle y ponerle mas a punto
para que sirva a sus propios intereses, es precisamente usted
mismo: Usted puede tratar de cuidar o mejorar su imagen, cultivar
su vocabulario y sus gestos, expresarse con mas claridad, fomen-
tar modales de cortesia y simpatia que merezcan la aprobacién de
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su pUblico y, mas aln, desarrollar sus habilidades para captar el
interés del publico y mantenerle expectante con su discurso.

Usted puede adaptarse a las caracteristicas y necesidades de su
pUblico y, en cambio, es imposible que usted pueda conseguir eso
mismo en el otro lado: la posibilidad de que sea el plblico quien
esté dispuesto a amoldarse a lo que usted necesite. Dicho de otro
modo, su éxito como presentador, o su fracaso, depende, antes
que nadie, de usted mismo.

El tema

Comprobaremos también mas adelante lo importante que es el
TEMA como base en la que fundamentar el éxito del orador. La
recomendacion mas global y directa que nos oira decir es: Hable
de un tema que le apasione, del que se haya ganado el derecho
a hablar de él, por sus conocimientos y su vocacion por ese tema
en concreto.

El dominio de un temay el carino o pasiéon que uno le tiene, es el
mejor estado de satisfaccion para el orador y la garantia para
estar en alto nivel de autoconfianza cuando habla sobre ello. Por
la misma razon, la mayor inseguridad se produce cuando, por el
contrario, el propio orador es consciente del gran desconocimien-
to que tiene para hablar de ese tema. Sus carencias le producen
un gran estado de ansiedad que refleja, a través del lenguaje no
verbal, con su cuerpo y su menor energia.

Lo ideal, por lo tanto, es tener un bonito tema sobre el cual uno
se siente como un gran experto y, ademas, poder hablar volunta-
riamente y a menudo sobre él.

Pero esto no siempre es posible y, en la mayoria de los casos el

ponente tendrda que tratar temas de empresa, que le vienen
impuestos, que no le apasionan y que, por desgracia, no sbélo no
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es la persona mas experta, sino que ni siquiera domina en nivel
suficiente como para sentirse a gusto frente al pUblico. En estos
casos, querido amigo, no tengo varitas magicas que ofrecerle: No
le queda mas remedio que hacer un esfuerzo extraordinario para
llegar a conocer con mayor dominio y profundidad, en un tiempo
dado, el “encarguito” que le acaban de pasar.

— La audiencia

Es el punto receptor y el segundo elemento basico en la comuni-
cacion, es en cada caso, su audiencia: el pablico asistente.
Trataremos entonces la importancia que tiene el conseguir que
nuestros mensajes, nuestros argumentos, les Illeguen a ellos con
la maxima calidad y eficacia y, en ese sentido, el orador es res-
ponsable de producir el efecto deseado y lograr los objetivos que
se ha fijado.

El orador debe mimar a su audiencia, imaginandose por adelanta-
do como sera y qué cualidades serviran para definirla: Gente joven
0 gente mayor, directivos o trabajadores, cuales son sus proble-
mas 0 sus inquietudes para tratar de ayudarles a resolverlos. Es
semejante a lo que hacen los politicos en sus campanas, ajustar
su discurso segln sea su audiencia: Hablan de pensiones a los
jubilados, de educacién o ayudas a la familia si estan entre matri-
monios de edades medias; de prestaciones sociales cuando
estan ante personas en paro; o de reducciones de impuestos ante
empresarios, etc.

El objetivo es siempre el mismo: ganar adhesiones para su causa.
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Los otros 3 conceptos:
Los objetivos  El entorno y los medios  ¢El cobmo? o planificacion

No pueden ser considerados realmente como imprescindibles, pero
son muy importantes, sobre todo el primero, a la hora de abordar cual-
quier discurso o presentacion.

— Los objetivos

Cuando preparamos cada presentacion debemos tener muy pre-
sente el objetivo que se persigue con ella. De no ser asi, el
encuentro se convierte en un acto intrascendente, un bla, bla, bla,
que no nos lleva a ninguna parte; una “charla” entre amiguetes,
sin ninguna trascendencia.

No debe ser asi: Incluso aquella presentacion que ya esta prede-
finida y la hemos puesto en escena decenas de veces, debe ser
considerada en funcion del nuevo pulblico que va a recibirla, de las
circunstancias, del tiempo o del entorno y los medios, o de todo
cuanto esté presente en ese momento, porque podria ocurrir que
los objetivos sean diferentes para esta ocasion.

Basicamente los objetivos pueden ser catalogados en uno de los
siguientes modelos, que mas adelante estudiaremos: Informar.
Formar. Recabar informacion. Promover. Motivar. Persuadir.
Vender.

— El entorno y los medios

Este epigrafe es en realidad un modulo auxiliar, o cajon de sas-
tre, para poder destacar y recordar que se han de tener en cuen-
ta muchos otros detalles: desde tamano de la sala, su distribu-
cién, mobiliario, luminosidad, percepcion de sonido o necesidad
de megafonia, deseos de hacer el acto en un nivel de confort
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(¢,Serviran cafés o agua? ¢Habra descansos?, traduccion simul-
tanea o no, documentacion para entregar, los recursos para pro-
yectar desde ordenador, etc.). Todo tiene que estar previsto,
incluso los imprevistos.

— ¢Como lo haré?

Y por Gltimo, esta reflexion es, simplemente, ponerse a plasmar
sobre el papel y en borrador, un plan de trabajos con contenidos,
recursos, formas de memorizarlo, apoyos visuales, y todo cuanto
forma parte del apartado de la Planificacion, que veremos en los
capitulos siguientes.
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3Quién2 El Orador o Presentador (El Emisor)

Condiciones de un presentador. Puntos clave: a) La imagen. b) Auto-
confianza. c) Credibilidad y simpatia. d) Capacidad de comunicacion:
Expresarse con sencillez y claridad. Hable de un tema que domine
bien. Llévelo preparado. Como actuar. De pie o sentado. No lo lea,
cuéntelo.

Volviendo sobre los conceptos clave, y tal como ya le habiamos antici-
pado, usted, el orador o presentador, es el elemento indispensable para
la presentacion y es, ademas, el recurso sobre el que usted tiene la maxi-
ma capacidad de “moldearlo” y mejorarlo tanto como necesite para hacer
que sus presentaciones sean excelentes: Usted es muy dueno y capaz de
cuidar o mejorar su imagen, su expresividad y sus modales de cortesia y
simpatia, y de hacer todo lo necesario para ganarse a su audiencia.

Usted es el mas moldeable de los tres elementos basicos que parti-
cipan en la presentacion o en el evento en que esta metido. En la mayo-
rfia de los casos, ni el tema es susceptible de cambiarse o moldearse a
su antojo, ni mucho menos puede usted esperar que la audiencia sea fle-
xible para comportarse de la forma mas favorable para sus intereses.
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Dicho de otro modo, su éxito o su fracaso en la situacion de hablar en
plblico depende, de una manera fundamental, de lo que haga usted
mismo, de la imagen que usted proyecte hacia el pablico, y mas concre-
tamente de estas tres cosas:

a)

b)
c)

De su nivel de autoconfianza o grado de seguridad en usted
mismo.

De la credibilidad y simpatia que usted pueda suscitar en su publico.
De su habilidad para comunicarse con ellos, tanto de manera
visual, como de forma oral y gestual, y hasta con imagenes y otros
recursos.

Merece la pena que hablemos un poco mas de cada uno de ellos:

a)

Autoconfianza

Al ponerse de pie delante de un grupo desconocido (cuando son
conocidos a veces es peor) es mas que posible que se sienta ner-
vioso o preocupado por el hecho que esta viviendo. Tal vez le con-
suele saber que a todos, mas o menos, nos sucede lo mismo.
Hasta los actores mas veteranos confiesan que en la noche del
estreno sienten esa ansiedad, ese vacio o0 “mariposeo” que se
manifiesta entre el esterndn y la parte alta del estobmago.

Es un efecto natural que se produce por lo que podriamos llamar
“el miedo escénico”, la ansiedad, o los nervios y que no son mas
gue manifestaciones de nuestra inseguridad. Ahora bien, ¢qué
podemos hacer para superar esta dificultad? Basicamente tres
cosas:

1. Hable de un tema que domine ampliamente. Algo sobre lo que
esté realmente bien preparado para ilustrar e ilusionar a su
audiencia. Mas del 70% de esos nervios, esa ansiedad, se
deben a la inseguridad que produce el no dominar adecuada-
mente el tema. Recuerde cuando usted era estudiante y llegaba
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la temida fecha del examen final y compare el estado de animo
de aquellos estudiantes que habian trabajado a fondo la mate-
ria con aquellos que, por contra, la llevaban prendida con alfile-
res. Ciertamente hablar de lo que sb6lo se conoce a medias,
puede llegar a ser una experiencia de lo mas desagradable y
estresante.

Claro que hay situaciones, especialmente en el terreno laboral
y profesional, en el que el tema nos viene impuesto, asi como
la obligacion de exponerlo en pdblico. En ese caso, no me
queda mas opcion que aconsejarle que se documente y pre-
pare adecuadamente, a ser posible con tiempo suficiente y
desde luego con esfuerzo y sacrificio (puede que necesite tra-
bajar fines de semana, o sacrificar horas de sueno, o buscar
horas extras...). A base de una “preparacién” de urgencia,
usted podra subir su nivel de conocimientos para cumplir con
este requisito.

La falta de experiencia como ponente es el segundo factor de
inseguridad, cuya importancia yo la valoro en un 25%. Es un
hecho demostrable que conforme uno va realizando presenta-
ciones su temor al ridiculo va desapareciendo y su nivel de
confianza en si mismo va en aumento. Por lo tanto, ganese el
derecho a hablar en plblico mejorando una tras otra sus inter-
venciones, corrigiendo errores de la anterior y adquiriendo téc-
nicas y habilidades que usted mismo aprecie entre otros ora-
dores. Para los mas nedfitos tengo que recomendarles algo
parecido a lo dicho en el punto anterior. Si no tiene experien-
cia ha de hacer trabajos extras, ensayando y practicando con
el contenido de su presentacion en las fechas precedentes a
las que tenga que actuar.

El respeto por su publicoy por el acto en el que participa: Este
es el tercer factor de ansiedad, que valoro en un 5% y que es
el que todos los actores y profesionales de la escena confiesan
(y confesamos) tener y que naturalmente es bueno sentirlo, por-
que de lo contrario usted seria un irresponsable que no sbélo no
valora el acto en el que participa sino que no le interesa lo que
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b)

sienta su puablico. Tiene una solucidn: Aprender a convivir con
él, sobre todo, sabiendo que a los dos o tres minutos de empe-
zar a hablar, una vez que usted se ve enfrascado en su tarea,
esta parte de los nervios desaparecen.

Asi es que, hagamos recuento: El Gltimo 5% casi no cuenta, del
95% restante puede rebajar entre 1 a 25% dependiendo de su
nivel de experiencia (pongamos un nivel medio del 12%) y si domi-
na a la perfeccion el tema puede restar entre 1 y 70% (pongamos
también el nivel medio del 35%) esto quiere decir que en condi-
ciones medias usted soélo debe estar nervioso en un 48% de lo
habitual. Hagase sus propios calculos y vera como la cosa estara
mas 0 menos por ahi.

Ahora bien, todavia tengo otra buena noticia: Es un hecho com-
probado que del nivel de nervios que internamente siente cada
actor o cada orador, su pUblico s6lo percibe la tercera parte. jEsto
es fantastico! |A pesar de sus grandes dudas, de su gran temor a
hablar en pUblico, tan sélo se le notara un 48:3 = 16%! Entonces,
Jno cree que no vale la pena preocuparse tanto por tan poca
cosa? jVamos deje de verse como un fracasado! jArriba su auto-
estimal |Sélo si usted cree en si mismo sera un presentador de
éxito! (Ya se esta preparando para ello!

Credibilidad y simpatia

Superada la prueba de su autoconfianza, 10 siguiente es que su
auditorio le conceda su credibilidad. Es decir, que también le vea
a usted como una persona coherente en su actitud y sus actua-
ciones, alguien que no pretende enganarles o envolverles en su
retérica, sino alguien que se comporta como un auténtico conse-
jero que entiende sus problemas y, lo que es aln mejor, tiene
soluciones para ellos, se las demuestra y esta dispuesto a dar-
selas alli mismo (al menos de forma verbal) o mas adelante, cuan-
do asi proceda segln la complejidad del caso.
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c)

Las claves de este apartado estan: En cuidar la primera impre-
sion, necesita caer bien desde el primer momento, procurando
que quien le presente a usted lo haga adecuadamente, citando
unas buenas credenciales o historial profesional, o usted debe
saber presentarse a si mismo adecuadamente (de ello hablare-
mos en el capitulo siguiente). También en cultivar una buena ima-
gen que proyectar al exterior, 0 en saber captar el interés del publi-
co desde el primer momento, dejandoles “enganchados” a su
exposicion (siga las instrucciones que le damos sobre “apertu-
ras”) en hacer un buen uso del lenguaje no verbal (también ha de
ver la seccion especialmente dedicada a este punto) y, por Gltimo,
demostrar todas y cada una de sus afirmaciones con evidencias
que respalden la certeza de lo que dice.

En cuanto a la simpatia, si ademas de ganarse su confianza
siguiendo estas reglas, es usted capaz de hacerlo cordialmente,
obteniendo sonrisas o0 risas espontaneas de satisfaccion del
publico con lo que usted les dice; entonces los tendra de su parte
y les sentira dispuestos a creerle y a seguir sin dudar sus argu-
mentos.

Si, por el contrario, usted habla para demostrar lo mucho que
sabe, con especial empeno en entrar hasta los mas minimos deta-
lles, sin separarles el grano de la paja, ni ayudarles a entender lo
esencial y lo accesorio o como pueden beneficiarse de su expli-
cacion, entonces le perderan la confianza y aunque parezcan que
estan alli, la realidad es que habran dejado de escucharle (lea lo
relativo al cuidado de su audiencia).

Capacidad de comunicacion
Si tiene usted conseguidas las dos cualidades anteriores, ya lleva
ganada la mitad de esta tercera condicion. La otra mitad la podra

completar desarrollando su habilidad de comunicacién con los
demas; habilidades y otros factores que usted puede cultivar a
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partir de las ensenanzas de este manual, como son: Saber poner
sus ideas en una estructura sencilla y comprensible; cuidar la
construccion de las frases para transmitir el mensaje adecuado;
generar informacion sencilla, comprensible y atractiva en sus
transparencias o visuales, en color y con graficos; facilitar y
fomentar la participacion de su auditorio para que disipen sus
dudas o enriquezcan las ideas con sus aportaciones, etc.

Hable a su publico desde la profundidad de sus sentimientos, y trate
de un tema que usted domine bien. Llévelo bien preparado. Exprésese
con sencillez y claridad. Siempre que sea posible no lea su discurso. Un
orador que esta pendiente del papel en sus manos y que ademas lo lea
sentado y detras de una mesa lo transmitira con mas frialdad que un dis-
curso leido de pie y con la naturalidad y frescura de sus ideales, comu-
nicados en directo y espontaneamente, con mucha mas riqueza con el
lenguaje no verbal. De todo ello, daremos cumplida cuenta a lo largo de
este libro.

Siguiendo con nuestro interés en perfeccionar todo cuanto concierne
al orador o presentador, ademas de la influencia de los tres factores que
acabamos de tratar, debemos comentar otros aspectos que también
deben cuidarse. Quien tiene la mision de presentarse ante su publico,
tiene también la obligacion de cultivar una serie de valores personales,
tales como:

e Suimagen personal: Sobre todo para las ocasiones en que actua-
Mos por primera vez para un determinado puablico, y también para
aquellos actos de caracter mas formal o de mayor trascendencia;
es importante cuidar la imagen que trasladamos al auditorio.

Cuando somos sobradamente conocidos, el piblico nos juzgara por
nuestras obras y en concreto por el contenido y forma del discurso
0 por nuestra argumentacion mas o menos vehemente en relacion
con el tema que acabamos de exponer. Pero cuando la gente no
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nos conoce y apenas tiene ninguna otra referencia de nosotros, es
natural que intente valorarnos en funcion de lo que tiene de inme-
diato, alli a su mano; es asi que ese pUblico toma como referencia
nuestra imagen, nuestro comportamiento en ese acto, precisa-
mente alli y ahora. No podemos vestirnos y acicalarnos de cual-
quier manera. Debemos de considerar con mucho cuidado quién es
el pdblico al que me presento, qué espera de mi y cual es la ima-
gen que debo dar para ser bien recibido. Recuerde que nunca hay
una segunda oportunidad de causar una primera buena impresion.
Yo, desde luego, no iria vestido de la misma forma para dar una
conferencia magistral en el auditorio municipal, que para impartir
un curso de técnicas de venta a un equipo de vendedores noveles
que hace sus visitas a comercios de moda juvenil, vestidos ellos
con ropa vaquera y calzado deportivo, ni esa ropa informal seria la
que llevaria para asistir a una reunioén del Comité de Direccion de
mi empresa; ni tampoco yo recomendaria asistir con traje nuevo y
corbata a la asamblea de un grupo de trabajadores de nuestro sin-
dicato que estan altamente excitados por los Gltimos despidos de
algunos de sus companeros.

Como dijo Ortega y Gasset: “Yo soy yo y mis circunstancias...”.
Pués bien, mi imagen debe estar acorde con las circunstancias
cambiantes que yo pueda tener cada dia, o con cada circunstan-
cia en la que me veo envuelto. Asi, la regla de oro en este asun-
to debe ser: Revise su imagen y cuidela siempre, adaptandola,
cuando sea preciso, al publico al que se tiene que dirigir y a las
circunstancias del acto para el que se relnen.

Su empatia: Su nivel de éxito en la conferencia que esta empla-
zado a dar, depende mucho de la capacidad que usted tenga para
crear una buena relacion con su pablico, hacerle saber que ellos
son importantes para usted, entenderles y darles el nivel y la can-
tidad de informacién que necesitan, servirles con agrado.
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¢A QUIEN? LOS ASISTENTES
(EL RECEPTOR)






3A Quién? Los Asistentes (El Receptor)

,Cual sera su audiencia, el grupo de personas que estaran alli?
,Quiénes son? ;Qué perfiles de personas predominan: jovenes o
mayores, edades, profesiones, afinidades, rechazos? ¢Qué esperan
obtener por asistir? ¢lInquietudes, atribuciones, cargos, reacciones
hacia su propuesta, riesgos? El secreto es saber adaptarse a ellos.

En este punto, mi recomendaciéon es: intente identificar desde el pri-
mer momento quiénes seran sus asistentes al acto. La respuesta que a
menudo me dan mis alumnos es NO LO SE. Yo insisto, aln reconocien-
do que no lo tendremos claro hasta que no los veamos delante de noso-
tros, algo podemos y debemos hacer al respecto.

Tenemos que identificar a priori cual es nuestro modelo de audiencia,
ya que no es lo mismo, por ejemplo, dirigirse a un colectivo de jovenes
o de jubilados, de empresarios o trabajadores, de una profesién con-
creta o interesados por las bellas artes. Algo tienen en comdn, aunque
sea el hecho o conclusidon de que son heterogéneos y que puede haber
de todo.

En ese caso intentaré identificarlos por la via de: ¢por qué o para qué
vendran a ese acto? ¢Cual es su objetivo o su interés? Esta es otra forma
de encontrar recursos para plantear mi exposicion.

Otra identificacion que siempre me cuesta conseguir es: scuantos? La
respuesta es igualmente QUIEN LO SABE. Si ese dia llueve o hay fatbol
por la tele... Lo mismo no viene nadie. Tampoco se deje usted conven-
cer. No se trata de acertar que seran 247, simplemente necesitamos
focalizar la idea en su dimension: Unos 20, vale. Alrededor de 50, es otro
punto. O tal vez 200, o esperamos mas de 2.000.

Nuestra intencién es conocer (incluso para resolver necesidades
logisticas) si tendremos un grupo de 20 personas (pequeno) o de 200
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personas (grande) o seran unas 2.000 (muy grande). Con un grupo de
20 es posible plantear un discurso mas “cercano” o personal, mas ami-
gable, nos podemos permitir acercarnos mas a ellos, incluso darles mas
participacion, ser menos formales en nuestras expresiones. Conforme
crece el nimero de asistentes estas licencias se van diluyendo. Por otra
parte, con un grupo muy numeroso el orador tiene que esforzarse mas,
no sélo alzando la voz sino también con sus gestos. En una sala con un
grupo de diez personas, los gestos seran poco enfatizados, moderados;
en cambio en un mitin dentro de un recinto deportivo o gran auditorio,
el orador debera gesticular y chillar tan exageradamente como pueda
para procurar llegar a todos con su lenguaje no verbal.

Pero el objetivo mas importante de esta identificacion es la integra-
cibn del ponente con su audiencia. Para poder ganarsela hay que ayu-
darla y servirla con honestidad y buen tacto. Hay que conocer sus inquie-
tudes, sus deseos, sus necesidades o preocupaciones. En las conferen-
cias de contenido social o cultural planteando ideas, novedades solucio-
nes, etc., y en las reuniones de negocios la presentacion estara enfoca-
da al anélisis de situaciones o casos o problemas del gremio, sector, o
empresa a quien va dirigida. Proponiendo, finalmente, sugerencias o
soluciones convincentes.

En resumen, el conocimiento previo de las caracteristicas de la
audiencia nos facilita el poder tomar decisiones acerca de los contenidos
del tema que queremos desarrollar, la seleccion de ejemplos o ilustra-
ciones, las ideas o explicaciones a transmitir en una medida mas técni-
ca y profunda, 0 para su comprension por gentes sencillas; y por otra
parte, las estrategias y formas de presentarlo para conseguir la res-
puesta mas favorable de su audiencia.

Por otra parte, el presentador debe plantearse a priori las pregun-
tas que le pueden hacer y preparar, en consecuencia, las respuestas
adecuadas. Otro factor a considerar es la indumentaria que el presen-
tador deberia llevar, mas o menos formal, en funciéon del plblico que
se espera reunir.
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En muchos casos, sobre todo en presentaciones de negocio o empre-
sas, o instituciones gubernamentales, los asistentes se conocen en su
mayoria, incluso existe cierto sentimiento de grupo con intereses en
juego, ya sean cooperativos o enfrentados, referidos a proyectos o tra-
bajos en curso que requieren un seguimiento periédico, por diversos téc-
nicos en representacion de dos o de mdltiples entidades, y ese es el
objetivo comin de todos los que participan en el evento. Las exigencias
de este tipo de presentaciones es que tienen mucha participacion, el pro-
tagonismo no es de un orador o presentador sino que son varios de ellos,
casi siempre compitiendo en sus exposiciones ya sea en el fondo o en
las formas. Se trabaja sintiendo la presion de “los otros” y hay que domi-
nar muy bien el tema, llevarlo bien preparado y, sobre todo, intuir a prio-
ri y preparar las preguntas y acciones incisivas que nos puedan plantear.

Con todo, el menos gratificante de todos los publicos que podemos
esperar es la audiencia muy heterogénea o variada, donde el presenta-
dor tiene que hacer muchos equilibrios para contentar a todos. Mas aln
si se trata de una actividad de larga duracidn, por ejemplo, un curso de
formacion de unas sesenta horas, lo que da lugar a generar cierta rela-
cién de confianza entre el formador y los asistentes, que pueden llegar
al final a intentar posicionar al ponente lo mas cerca posible de sus ideas
0 creencias, para alejarles de los otros. Por ejemplo, creyentes frente a
no creyentes, mayores frente a jovenes, o de ideas politicas y sociales
totalmente opuestas. Alguna vez me he visto en alguna situacion pareci-
da y, aunque no tengo ninguna receta magica, lo Gnico que me funcion6
(no sé si por suerte, o por diplomacia) fue tratar de dar un poco de satis-
faccion a cada bando. Si ponia algin ejemplo que fuera favorable a una
parte, solicitaba a continuacién, con cierto tono de humor, la oportunidad
de dar otra satisfaccion al lado contrario.

Cuando usted se vea en la necesidad de hacer una presentacion a un
auditorio desconocido, no estara de mas que se informe, preguntando
directamente a los organizadores del acto, 0 a quien mejor lo pueda saber,
quién sera su audiencia: cuantos y quiénes, de qué perfil de edad y cul-
tura, cual es el motivo que les trae a este acto, qué beneficios esperan
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