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Abramos con una reflexion

"No importa cudntos recursos tengas. Si no sabes como utilizarlos,
nunca serd suficiente” muestra la portada de este nuevo Newsletter.
Cuando descubrimos este mensaje con el dibujo que lo acomparia nos parecio
mds que apropiado y acertado para unirlo con el desarrollo y el aprendizaje
de la Oratoria y las habilidades de presentacién. De la misma manera que
de nada sirve que una persona tenga una notebook de tltima generacién con
las ultimas versiones de software y no sepa cémo utilizarla, o que compre un
equipo de audio ultra sofisticado "sélo para audidfilos” y que sélo sepa
prenderlo, escuchar un CD luego y apagarlo sin tocar un sélo botén mds,
tampoco sirve que una persona al momento de realizar una presentacién de
trabajo, tenga una agradable voz, una excelente presencia, el mejor software
para presentar, un lugar y un publico ideal y que le guste hacerlo. En todos
los casos que mencionamos si bien es bueno poseer esos elementos, - muchos
de ellos necesarios para logar un objetivo final u optimizar una accién, no
son suficientes. Sin duda, el conocimiento, la técnica, la creatividad, la
experiencia que se va generando, la dedicacidn, el tiempo, la paciencia, el
esfuerzo, abren la puerta al dominio de una habilidad. La prdctica, la
equivocacion, el volver a hacerlo, el hacerlo mejor, el querer hacerlo mejor, el
avanzar, el retroceder, el volver a avanzar, son acciones imprescindibles para
una mejora continua. Thomas Alba Edison solia decir "Si no hay
inspiracioén, que haya transpiracién”, y justamente de eso se trata. Nadie
nace sabiendo hacer las cosas. Los trabajos, los oficios, los deportes, las
profesiones, las mdquinas, los autos, los aviones, los barcos y cientos
aparatos, objetos y elementos con los que convivimos a diario no podrian ser
realizados, ejercidos, operados o utilizados si no fuera por el conocimiento,
el aprendizaje, la prdctica y el esfuerzo. Y aprender a hablar en publico o
mejorar la manera de hacerlo no es la excepcién. Dias atrds en un programa
de radio - al que agradezco haber sido invitado - uno de los conductores me
pregunté si una persona adulta, "ya hecha" con muchos afios de trabajo o
profesion con ciertos vicios muy arraigados en su forma de expresion y
presentacién, podia mejorar o corregir sus errores. Mi respuesta fué un
rotundo si, aunque deberia haber algo imprescindible como es el "propdsito
de cambio”. Si esto existiera, si la persona estuviera dispuesta hacer un
verdadero esfuerzo para mejorar, los buenos resultados no se harian esperar.
Para desarrollar esta habilidad no se necesitan, ni trucos, ni pastillas, ni
ninguna solucion mdgica que resuelva misteriosamente los problemas. S6lo
hace falta estar convencido que se puede mejorar poniendo el esfuerzo, la
pasion y "garra” necesarios para producir esos "pequeiios-grandes” cambios.
Quisiera ir cerrando esta breve introduccion invocando a nuestro recordado
Juan Manuel Fangio quien a los 11 afios barriendo todos los dias el taller
del piloto Carpettini entré a un "mundo” en el cual se quedaria a vivir para
siempre. Sin la tecnologia actual, con escasos recursos, las manos lastimadas
de tanto tocar puntas y fierros calientes, haciendo todo a pulmon, "el
Chueco" con esfuerzo, perseverancia, destreza y la idea de nunca detenerse,
fué construyendo su futuro que lo llevé a convertirse en una de figuras
deportivas mds importantes de todos los tiempos. Nuestro tributo y
admiracién al "Quintuple Campedn del Esfuerzo”.

“Solo el que
aprende a no
bajar los brazos
estd listo para
levantar la copa”

Juan Manuel Fangio



5 Tips "Express" para

mejorar el contacto visual

Cuando hablamos con una o a varias
personas se necesitamos crear una
conexion que asegure que el o los mensajes
lleguen de la forma deseada. Uno de los 2.
recursos necesarios para lograr esa
conexion es un contacto visual estratégico.
Una mirada asertiva con el "otro" implica
confianza, atencion, credibilidad. Entonces
la pregunta es: ése puede crear esa
conexion sin mirar a las personas a las se
habla? Decididamente NO.

Mencionemos un ejemplo: Ud. se encuentra
con alguien en la calle. Mientras conversan,
la persona que estd con Ud. comienza a
mirar insistentemente la pantalla de su
celular casi sin prestarle atencion a lo que
dice y por supuesto sin mirarlo. ¢ Como se
sentiria? ¢Es que acaso no le interesa lo que
Ud. le cuenta, o simplemente lo ignora?

Pues lo mismo, ocurre cuando se habla en 4.
publico, cuando se presenta. Si no hay un

buen contacto visual ,no hay conexion, si no

hay conexion no hay comunicacion, ni de

ida ni de vuelta.

Si en una presentacion no se utiliza

estratégicamente el contacto visual con el

publico, por ejemplo ddndoles la espalda y

mirando la pantalla y el PPT

(desafortunadamente un error muy comun),

el publico entenderd que no hay ningun

interés en ellos o que no se estd seqguro de 5.
lo que se dice, generando como resultado

falta de confianza, inseguridad.

He aqui unos breves tips para que tenga en
cuenta en su proxima presentacion o
reunion.

Utilice su mirada a pleno para hablar con su publico. Los ojos
cumplen un papel importantisimo en las relaciones
interpersonales. Es mas, definen y muestran nuestros
pensamientos y sentimientos. Sus cuerdas vocales transmiten
Su mensaje, pero sus ojos cautivan al publico.

No mire hacia abajo, hacia el techo o al infinito. Es normal que
cuando uno piensa tienda a desviar la mirada hacia cualquier
otro lado que no sea el auditorio. Tenga cuidado. Concéntrese
en su publico. Mantenga un dialogo cordial con la mirada. Si Ud.
no los mira cuando habla, su presentacion pierde efectividad y
sobre todo corre el riesgo que no le crean una sola palabra de lo
gue dice.

Trate de no hacer nada fuera de lugar que interfiera con su
contacto visual. Una vez que Ud. ha logrado establecer un
didlogo visual con su publico, ha conseguido que lo estén
escuchando atentamente y que Ud. pueda seguir paso a paso
sus reacciones. No corte ese didlogo dificilmente establecido,
por ejemplo, repartiendo material de lectura mientras Ud.
habla. Es complicado que la gente lo escuche atentamente y lea
al mismo tiempo. Trate de encontrar algin otro momento para
poder hacerlo. El contacto visual es muy valioso para quebrarlo
por un tema de desorden.

Evite tener objetos en las manos mientras habla. Salvo que sea
muy necesario, todo aquello que Ud. tenga en la mano le
servird para juguetear alegremente mientras realiza su
exposicidén. Son reacciones inconscientes de descarga nerviosa
que desvian y perturban su contacto visual. No Hay nada de
malo en hablar con una lapicera en la mano, siempre y cuando
Ud. la deje a los pocos minutos. Si la tomé probablemente no la
suelte por un largo rato y mientras tanto tendera a moverla de
un lado a otro, se le caiga al piso, etc. etc. Tal vez a esa altura de
la charla la gente reparta su mirada en Ud. y lo que esté
haciendo con su lapicera. Y cuidado con las retractiles. Son las
mas peligrosas.

Hablele a cada persona del auditorio. Esto es como si cada uno
fuera la Unica persona que esta en la sala. Ud. tiene algo muy
importante que decirle a cada una de ellas. Estan ansiosas de
escucharlo. Establezca una conversacion “personal” con sus
palabras y su mirada con cada una. Usted se esta dirigiendo a
un grupo de personas y no a una masa amorfa llamada
audiencia. No obstante cuide de no mirar a las personas
demasiado fijamente ya que podria incomodarlas. Sea
espontaneo y natural.



Presentadores bajo la lupa

Para quien suele exponer en una
presentacion, en una reunion o en una charla,
es dificil que pueda esquivar la critica -
muchas veces aguda - de su publico en cuanto
a su performance como orador.
Independientemente del contenido (el QUE)
que presente, también es evaluado y
analizado en cuanto a su forma de
expresarse (el COMO).

Si le preguntaran qué le agrada y que no de un presentador,
Ud., éque responderia? Seguramente que sus respuestas serian
contundentes y probablemente dejarian al descubierto una
serie de aciertos y errores que Ud. suele observar y escuchar de
personas (muchas que Ud. seguro conoce) que a diario
realizan presentaciones o exponen en reuniones.

Es habitual en nuestros entrenamientos y seminarios, como
actividad de andlisis, hacer un FODA -deteccién de fortalezas y
debilidades - (SWOT en inglés) de un "presentador X"
haciéndoles a los participantes una pregunta muy simple:
¢Que valora en un presentador y que le molesta de él al
momento de presentar?

Sin duda que esta pregunta tan sencilla, "dispara" una enorme
cantidad de respuestas que luego a lo largo de los
entrenamientos se utilizan para "cruzarlas" con las actitudes y
comportamientos que se van manifestando y detectado en los
participantes en los distintos ejercicios de practica que van
realizando.

Nos hemos tomado un tiempo para procesar algunos de los
muchos items mencionados en los distintos workshops y
coachings individuales y el resultado final fué la siguiente
nomina de actitudes, positivas (las que le agregan valor al
presentador) y negativas (las que molestan), sin tener en
cuenta ningun orden preestablecido.
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ACTITUDES QUE AGREGAN VALOR

Que utilice ejemplos, y que sean
claros.

Que logre empatia.

Que maneje bien los tiempos.

Que haga buen contacto visual.
Que sea dinamico.

Que de lugar a la participacién.
Que transmita seguridad en los
conocimientos.

Que dé lugar a las preguntas.

Que transmita entusiasmo.

Que sea sincero.

Que comparta sus experiencias
Que sea concreto con su
informacién.

Que sea coherente

Que transmita mensajes asertivos
Que proyecte buena imagen

Que atraiga a la audiencia

Que maneje muy bien el aspecto
vocal.

Que sepa variar los tonos y las
inflexiones.

Que utilice estratégicamente las
pausas.

Que conozca a la audiencia.

Que posea buena diccion.

Que sea didactico.

Que domine la habilidad de relatar.
Que aplique la escucha activa.

Que vaya mas allad de lo que estd en
el PPT. Que agregue informacién y si
es muy interesante, mejor.

Que conozca las técnicas para las
aperturas y los cierres de los temas.

ACTITUDES QUE MOLESTAN

Que sea mondtono y aburrido.

Que abuse de las muletillas.

Que lea las presentaciones mirando
la pantalla dandole la espalda al
publico.

Que permita que una persona del
publico tome el control de la
presentacidén con sus excesivas
preguntas, comentarios e
interrupciones.

Que sea arrogante o que lo parezca.
Que no prepare su tema.

Que no desarrolle los temas hasta el
final.

Que exponga sentado, salvo cuando
sea necesario.

Que sea demasiado informal.

Que sea muy estructurado.

Que su presentacion sea demasiado
tedrica.

Que evite las preguntas dificiles o
cuestionamientos.

Que no chequee si la audiencia lo va
siguiendo.

Si presenta con PPT u otro programa,
gue no le preste la atencion
necesaria al diseio de la
presentacién (colores, tamarfo de la
tipografia, etc)

Que gesticule demasiado (lo
suficiente para distraer)

Que sea autoritario

Que se vaya "por las ramas".

Que utilice un vocabulario técnico o

"argot" sobre un tema y que el
publico no esté familiarizado.

Y ahora que ya sabe lo que piensa mucha gente al respecto...

(QUE PIENSA HACER UD.?



Confesiones de un conferencista

..."Casi veinte afios después del accidente, en
1991, yo estaba muy ocupado viviendo mi vida, mirando hacia adelante, cuando
me llama un amigo mexicano para sugerirme que brinde una conferencia... Me
niego una y otra vez, pero fue tal la insistencia que al final accedi. Trabajosamente
armé la charla, pero cuando llegd el momento de exponer, con mil doscientas
personas colmando el auditorio, me bloqueé por completo, no me brotaban las
palabras de la boca. Era la primera vez que daba una conferencia en mi vida. La
habia preparado durante seis meses. Pero cuando subi al estrado y me enfrenté a
esa multitud, me paralicé y no pude leer los papeles. Ni siquiera podia ver, estaba
como encandilado por los reflectores. Sudaba y las manos me temblaban. Qué
bochorno, pensaba, ipor qué diablos habia aceptado! Y mi amigo mexicano habia
logrado crear semejante expectativa entre esa inmensa multitud que me miraba
ansiosa, a medida que percibia mi pavor. {Qué me habia sucedido?, se
preguntaban. Tras un silencio terrible, al limite de la tolerancia del publico, opté por
una de esas ideas sencillas y concluyentes que pautan mi vida, "Hacela simple....
pasale por arriba a la teoria". El tornillo articulado, las tuercas de alas, el tornillo
de ancla... (su padre tenia una ferreteria). Abandoné los apuntes que habia
elaborado, y decidi hablar con el sentimiento, sin ningun orden preestablecido, con
una primera frase que pauté toda la charla: "No deberia estar aqui. Debia haber
muerto...". Bebi un sorbo de agua, percibi que el hecho de dejar los papeles a un
lado me habia serenado, y me largué a hablar. Fue una exposicion larguisima, de
una hora y media, cuando estaba previsto que durara menos de una hora. Pero
el publico atendié en silencio, compenetrado, desde la primera hasta la uUltima
palabra. Y terminé en una ovacion estruendosa. Mi amigo mexicano, que se
ocupaba de organizar este tipo de conferencias, estaba fascinado”.

Si quiere saber de quién se trata, encontrard la respuesta al final de
la siguiente pdgina.



IAy...las redundancias!!
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"Con origen en el latin - redundantia - la palabra
redundancia describe lo que abunda o es

~ excesivo frente a una cosa o contexto. También

llamado "Pleonasmos" , el concepto se utiliza
para nombrar el uso desmedido o descomunal de
un concepto o de un vocablo, asi como la
reiteracion de datos incluidos en textos o
mensajes que permite, pese a la pérdida de parte
de ellos, rearmar su contenido."

Por lo general, se dice que la redundancia supone una propiedad de ciertas expresiones o
frases que contienen partes predecibles a partir del resto de la informacion. Lo redundante,
por lo tanto, no aporta datos, sino que reitera algo que ya se sabe o que se desprende de
otras partes de los contenidos. Gramaticalmente no esté bien redundar por lo que se sugiere
poner especial atencion en no manifestarlas ni verbalmente ni por escrito. Vamos a
mencionar algunos ejemplos mas, incluso varios de ellos pueden sonar hasta graciosos,
pero los argentinos solemos utilizar estas expresiones mas habitualmente de lo que Ud.

cree. Por eso...no se sorprenda:

"totalmente destruido";
"plenamente cubierto”;
“"totalmente despejado”;
"subi6 arriba”;

"bajo abajo";

“la pelota salié afuera”;
"estadio colmado de publico";
"cortada en su totalidad",
"rotonda circular",

"lock out patronal;
"sumergido en el agua”;
"vuelvo a reiterar";
"totalmente prohibido”;
“terminantemente prohibido”;
"nifos de corta edad";

"gritar a viva voz";

"fabulas con animales";

accidente.

"entradas totalmente agotadas";
"nulo de nulidad absoluta”;
“retrotrayéndonos al pasado”;
"completamente anegado";
"totalmente inundado”;
“lamentable tragedia”;
"abismos profundos”;
"definitivamente terminado";
“instante fugaz";

“periodo de tiempo";

"lapso de tiempo";
"absolutamente falso";
"completamente lleno”;
"totalmente vacio";

"con el pufio apretado";
"maremoto de gigantescas olas";
"totalmente extinguido”

Fernando "Nando" Parrado. Sobreviviente de la "Tragedia aérea de los Andes"”
(1972). El relato fué extraido del libro "La Sociedad de la Nieve" de Pablo Vierciy
narra lo vivido por él durante la primer conferencia que brindé después del


http://definicion.de/informacion
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Usar o no usar el atril ...
jesa es la cuestion!

Algunas preguntas que nos suelen hacer a menudo tienen que
ver con el uso del atril o podio: écudndo utilizarlo? é¢es bueno?
¢Cudles son los beneficios?, éen que puede perjudicar?

Aqui les damos algunas respuestas a estas preguntas.

Desde ya - como todo - no hay una tinica
respuesta. Unos dicen que lo prefieren,
otros que no les gusta, y otros, depende de
la situacién. Pero también - como todo -
hay algunas sugerencias que pueden
ayudar a decidir sobre ese tema. Es
indudable que el atril no sé6lo es un objeto
de apoyo (de la notebook, de papeles, etc)
sino también un espléndido lugar para
protegerse. ¢, De qué?...pues del publico!!
Para los partidarios, el atril tiene una
atraccién especial. Invita. Seduce. Llama.
Si est4 presente en el salon, siempre esta
dispuesto a ayudar a quien sienta cierta
inseguridad en la exposicién corporal. Para
los detractores, el atril pasa a ser un objeto
de decoracion o a lo sumo, sélo un lugar
ocasional donde apoyar la notebook (si se
utiliza) para luego tomar control del
escenario o lugar de la presentacion, a
través de los desplazamientos y la
dinamica. También es cierto que en
determinados ambitos, ya sea por
cuestiones protocolares (por ej. eventos
gubernamentales o politicos) o
presentaciones muy formales en el ambito
privado, el atril esta para ser utilizado - si o
si - por quién deba hacer uso de la palabra.
Ahora...también es una gran verdad que el
atril - o podio - pone una distancia, levanta
una barrera entre el presentador y su
publico. Limita los movimientos. Anula el
desplazamiento. Obliga al publico a tener
los ojos en un mismo lugar durante el
tiempo que dure la presentacion,

0 sea...si la presentacion es larga y el orador
no es muy ducho en el uso de las técnicas
vocales y dindmicas de presentaciones:
peligro de aburrimiento, somnolencia, o viaje
mental a Marte.

Por eso, salvo que fuera estrictamente
necesario (con algunos ejemplos que
mencionamos antes), no se apodere del atril.
Es dificil,... lo sabemos, uno se siente méas
seguro... por supuesto, pero no es lo mejor.
Hagase esta pregunta...¢ si usted va a un
circo, y cuando entra ve a los equilibristas, a
los payasos, y a todos los actores, quietos,
inmovilizados...cual seria su impresiéon?
Piense que el movimiento es vida, es
dinamismo, es actividad. Le ofrezco una
alternativa intermedia: si Ud. tiene que
presentar y muy cerca suyo hay un atril que lo
"llama"...vaya, haga su apertura desde alli,
pero luego despéguese y salga a tomar
contacto con su publico. Conéctese con ellos.
Que lo vean bien. No se olvide que muchas
veces solo aquellos que poseen la habilidad
de manejar muy bien el aspecto vocal y
gestual (inflexiones, pausas, tonos, volumen,
gestos faciales, etc.) pueden permanecer
quietos manteniendo la atencién del publico,
sin desplazarse. Solo es cuestion de animarse
y soltar todo aquello que lo retenga: un atril,
un escritorio, una mesa. lgual que los barcos
no se construyen para permanecer en el
puerto, el ser humano no nacié para
permanecer inmovil. Haga la prueba y sentira
la diferencia.



¢ Se dié cuenta alguna vez que muchos
presentadores llegan al final de su presentacién
como si se hubieran quedado sin combustible?
Cierre abrupto y sin idea final. Lamentablemente
esto es mas comun de lo que deberia ser. No hay
cierre planeado, no hay mensaje final, no hay
"broche de oro"...no hay nada. S6lo un simple
"muchas gracias", y ya.

¢ Es que acaso todo lo que el presentador o
expositor prepard y transmitié, no merecia un
cierre pautado, planificado? Seguramente, si.

Sin importar cuan interesante o no sea su
presentacion, un final deslucido puede tirar abajo
todo lo bueno que Ud. transmitié en su
exposicion. El cierre de su presentacion es el
ltimo paso para resaltar la importancia de su
mensaje. Es la Ultima impresién que se llevara su
audiencia. Algo similar ocurre cuando Ud. va a un
restaurante. Supongamos que los platos que pide
son inmejorables, incluyendo el vino. Pero llega
el momento del postre y lo que Ud. solicitd llega
con una crema agria. Le traen otro similar y esta
en las mismas condiciones. Finalmente pide un
café y se lo llevan "recalentado"” o frio. ¢, Cual
seria su Ultima impresién? No importa si la
entrada, el plato principal y el vino son exquisitos
si el final de la cena es arruinado con este tipo de
errores. Bueno...algo similar ocurre con las
presentaciones. Para que su "postre o café" esté
alineado con resto de su exquisita cena o
almuerzo, le dejamos 14 posibles cierres para sus
préximas presentaciones:

"El final de una presentacion
también se prepara”

Un libro, una pelicula, una historia, un viaje,
tienen un final. Las presentaciones, un cierre
que no puede dejarse librado al azar. Aqui,
algunas ideas para que sus finales sean mds
atractivos.

Hacer un breve resumen de lo
dicho.

Motivar al auditorio para llevar
adelante lo propuesto durante la
exposicion.

Citar alguna frase poética o
famosa, citando siempre también
al autor (es un recurso muy
utilizado. Pero...cuidado!! Ni se le
ocurra leer la frase de la pantalla.
Soélo digala y que sea convencido).

Mencionar una frase de buen
humor (cuidado con los chistes).

Hacer una pregunta retérica al
auditorio planteando un
interrogante (después no diga mas
nada. Que esto sea lo Ultimo que
quede en su audiencia)

Retornar a la introduccién o
apertura.

Finalizar con algo impactante -
siempre y cuando- el tema, el
auditorio y la ocasion asi lo
permitan. (aqui la creatividad y el
sentido comun son cruciales)

Utilizar el factor sorpresa: algo
sorpresivo siempre tiene el poder
de captar o reafirmar la atencion
de la audiencia y mas si es sobre
el final.
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Humor en Publico

"El final de una presentacion
también se prepara" (cont.)

Utilizar la llamadas "profecias": Son
predicciones de lo que puede ocurrir. Pueden
ser positivas 0 negativas segun el tema que se
aborde.

Utilizar el humor gréafico a través de un slide
con alguna escena de alguna historieta que
refleje, hasta con ironia, el mensaje central de
la charla o presentacion. Es un excelente
recurso que combina varios elementos que
capturan a la audiencia: lo visual, el humor y la
metafora.

Utilizar una frase final que sea corta y
contundente. Es lo que se denomina "mordida
final". Es un recurso de altisimo impacto y muy
efectivo. Recuerden la frase final de Steve
Jobs en su famoso discurso en la Universidad
de Stanford: "Stay hungry, stay foolish”, o en
el alegato final de Kevin Kostner
personificando al Juez Jim Garrison en la
pelicula JFK: "It's up to you" ("Depende de
uds")

Utilizar la "Regla de 3", ya abordada en el
namero anterior de TIPS, NOTICIAS & IDEAS:
mencionar 3 frases, ideas, nombres, palabras.

Utilizar un brevisimo video final: esto implica
gue luego de cerrar verbalmente la
presentacion proyectar un video que cierre por
si mismo la presentacion.

Utilizar el técnica "One more thing" (Una cosa
mas) muy utilizada en su momento por Steve
Jobs quien a su vez la adopt6 (y adapt6) del
famoso y legendario personaje televisivo
"Columbo" con Peter Falk (80°s). Implica
guardar el mensaje mas importante para el
final, expresando "Ah...una cosa mas"
habiendo realizando a priori un falso cierre.

«Es un buen discurso. .. sélo hay un par de puntos
que necesitan un poco mds de confusion.»

Avisos Parroquiales

Estos avisos (reales todos ellos) fueron recogidos en
algunas iglesias. Seguramente habran sido hechos con
toda la buena voluntad, inocencia y total respeto, pero

descuidando algunas cosas (como la redaccion)

"Para los que tienen hijos y no lo saben, tenemos en la
parroquia una zona arreglada para nifios."

"El préximo jueves, a las cinco de la tarde, se reunird el
grupo de las mamds. Cuantas sefioras deseen entrar a
formar parte de las mamads, por favor, pedir entrevista para
que las atienda el parroco en su despacho."

"El grupo de recuperacion de la confianza en si mismo se
reune el jueves por la tarde, a las ocho.
Por favor, para entrar, usen la puerta trasera."

"Estimadas seforas, jno se olviden de la venta de
beneficencia! Es una buena ocasion para liberarse de
aquellas cosas inutiles que estorban en casa. Traigan a sus
maridos."

Tema de la catequesis de hoy: "Jestis camina sobre las
aguas". Catequesis de manana: "En busqueda de Jesus".

"Recuerden en la oracion a todos aquellos que estdn
cansados y desesperados de nuestra parroquia."

"El mes de noviembre terminard con un responso cantado
por todos los difuntos de la parroquia.”



invitado de hoy

Mariano Castro
Gerente de Administracion de
Personas de LAN ARGENTINA

"We are all public speakers” (“Todos somos oradores”) dijo, con
muchisima razén, Diane Oatley, Vicepresidenta de Educacion de Mallorca
Wordsmiths Toastmasters. Y es que, formal o informalmente, con mayor o
menor frecuencia y, delante de mas o menos gente, todos hablamos en
publico. Solo basta con pensar en la cantidad de reuniones a las que nos
vemos obligados a asistir (de trabajo, de vecinos, de amigos) y en las que de
nuestra participacion activa dependera primordialmente que logremos traer a
los demas “participantes” a nuestro terreno. Por ello, ¢jresultaria sensato
preguntarse si lo estamos haciendo bien? Para esto es necesario adquirir
conocimientos para comunicarse mejor en publico.

Empecé a estudiar y aprender Oratoria atraido por una nota en el diario que
publicitaba “Aprende Oratoria con la Magia”. A medida que transcurria el
curso se veian conceptos de Oratoria pero no para ser un gran orador. La
Magia me cautivd y hoy la aprendo como hobby y la utilizo para explicar
diversos temas relacionados con mi trabajo.

Luego me di cuenta que si queria seguir aprendiendo a cautivar a mi
audiencia y a comunicar mejor mis ideas debia tomar un entrenamiento mas
profundo. Fué entonces que luego de un Workshop de Oratoria Estratégica
al que asisti en la Compafia que trabajo, empecé a entrenarme en forma
particular con desafios constantes que me dieron herramientas para ser un
mejor orador y presentador. Con el tiempo descubri que la Magia y la
Oratoria comparten ciertos principios para poder comunicar efectivamente:

1. Practica, practica y practica. Un buen orador debe ejercitarse para
mejorar. No hay opcion.

2. No te repitas, reinventate. Cada presentacion debe ser Unica.

3. Personaliza. Adapta tu repertorio a cada tipo de publico. No todo se
puede comunicar de la misma manera

4. Cuida a tu publico, se respetuoso.

5. Busca efectos extraordinarios, tanto en las imagenes como en
videos.

6. Aprende de tus errores, siempre hay cosas para mejorar.

Un buen orador es capaz de llevar a la audiencia a otro espacio. Si algo
necesitan en este momento y en el futuro las empresas, son personas que
dominen esta habilidad, con vision de futuro, coraje para asumir riesgos, y
con capacidad para hacer sofiar para plantear nuevas ideas y llevarlas a la
practica.


http://mallorcawordsmiths.org/
http://mallorcawordsmiths.org/

OUE BAN QUE HABLAR

JAPON: Clases de Oratoria para

jovenes con capacidades diferentes
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La Realidad Virtual para combatir el
miedo a hablar en publico

La siguiente descripcion narra lo que les ocurre

a numerosos ejecutivos: de pie frente a una
audiencia parecen consumados oradores; su
serenidad y seguridad en si mismos traslucen
un firme control de la situacion; durante déca-
das han ofrecido charlas a todo tipo de publico
en todo tipo de ambito, desde salas de
conferencias con reducidos grupos de colegas
hasta auditorios colmados de espectadores. Por
todo esto, nadie imaginaria que la calma
aparente proviene de ingerir grandes dosis de
tranquilizantes.

Un nuevo tratamiento basado en técnicas de
realidad virtual propone combatir esta clase de
miedos patoldgicos y aumentar notablemente el
nivel de "comodidad" frente a una audiencia en
una serie de sesiones. La terapia, llamada VRE
(Virtual Reality), utiliza herramientas de alta
tecnologia, incluyendo un casco que "sumerge"
al usuario en un ambiente simulado.

"Cuando una persona experimenta la terapia
VRE, no quiere volver a dar un discurso sin ella
—sostiene el psicélogo Robert H. Reiner,
director ejecutivo de Behavioral Associates, cli-
nica especializada en terapias cognitivas con
sede en Nueva York—.Los psicélogos no
solemos hablar de 'cura' en un tratamiento
pero, en estos casos, se justifica plenamente
decirlo. Los ejecutivos que sufrian de gran
ansiedad durante los discursos se convierten en
efectivos oradores."

Por lo general, la gente que teme hablar en
publico se acerca a Toastmasters, una
organizacion sin fines de lucro cuyos miembros
realizan ejercicios de conduccién de reuniones y
dictado de conferencias. Sin embargo, quienes
consideran estas practicas demasiado
abrumadoras, optan por la terapia tradicional. A
juicio de Page Anderson, profesor de psicologia
de la Georgia State University, para superar los
miedos hay que exponerse, de manera gradual,
controlada y repetida, a la causa del temor. En
el caso de la disertacion en publico, la cuestién
logistica complica el tratamiento porque es
dificil reunir a una audiencia numerosa y mas
aun "controlarla; es decir, lograr que el publico

Vista con realidad virtual de una reunion de trabajo

parezca aburrido o interesado en los momentos
adecuados de la sesidon. "Si uno no experimenta
el miedo, no podra superarlo. Por eso, soliamos
pedirles a los pacientes que imaginaran el
problema, pero muchos no lograban visualizarlo
adecuadamente—comenta Brenda
Wiederhold,directora ejecutiva del centro médi-
co Virtual Reality Medical Center,con sedeen
San Diego, California—. Ahora, en cambio,
pueden sentir la escena temida."

El primer paso en la técnica VRE es aprender
ciertas técnicas de manejo de ansiedad. Segun
Reiner, el miedo a hablar en publico produce
una reaccion del tipo "luchar o huir": la sangre
fluye de las manos y los pies hacia el tronco y
los pacientes se "hiperventilan” pues la
respiracion pasa del abdomen al pecho. Para
contrarrestar estas reacciones, Reiner les
ensefia a respirar lentamente desde el
diafragma.

La segunda etapa apela a la realidad virtual: el
paciente se calza un casco que cubre la parte
superior de su cabeza y los ojos. Algunos
terapeutas colocan, ademas, elementos de
biorretroalimentacion sobre el cuerpo del
paciente, mediante los cuales monitorean las
respuestas fisioldgicas; otros profesionales
simplemente observan la respiracion del
paciente, su transpiracion y todo tipo de sefiales
fisicas.




El casco le permite al paciente contemplar un
mundo tridimensional: se ve a si mismo en un
escenario, en general, tras un atril. A su lado,
un proyector y su control remoto y, detrds, una
pantalla gigante donde se exhiben imagenes,
como lasque utilizarad en su proxima disertacion
en el mundo real (el software permite
"importar" presentaciones de otras
aplicaciones).

Las primeras practicas con elementos de
realidad virtual suelen mostrar una audiencia
reducida, apenas un pufado de gente sonriente
e interesada en el discurso. A medida que
avanza el tratamiento, el terapeuta aumenta las
dificultades y presenta nuevos desafios, como
un espectador que hace preguntas en
momentos inoportunos.

Aun no hay datos estadisticos que demuestren
la efectividad de la terapia VRE en el
tratamiento de la fobia a hablar en publico. Sin
embargo, los estudios preliminares —cuyos
resultados todavia no han sido publicados— son
prometedores y abren el camino a avanzadas

investigaciones a gran escala.

Fuente: Harvard Business School Publishing,
Fotogramas: Exclamatio Oratoria Persuasiva

Vision con el casco de realidad virtual de una exposicion ante
un auditorio y de una presentacion laboral. La cantidad de
personas en la escena puede graduarse segtn el nivel de
stress y necesidad del participante. También pueden
programarse desde aplausos y preguntas sencillas hasta
actitudes apaticas y de desaprobacion por parte del publico.

The Elevator Pitch o Charla del Ascensor

¢ Qué haria Ud. si se encontrara en un ascensor con la persona a la cual Ud.
esta tratando de ubicar desde hace mucho tiempo - pero sin suerte - para
proponerle un negocio, o para que lo contrate para trabajar en su empresa?
¢,Como le contaria en tan poco tiempo quién es usted, cudl es su proyecto y
por qué deberia escucharlo? Aunque parezca inverosimil, estas situaciones
en las que se comparten algunos minutos con personas interesantes por
qguienes son, 0 porque son posibles clientes o socios, se presentan mas
a menudo de lo que parece. Y pocas veces los interesados estan preparados
para aprovecharlas.

El "Elevator Pitch" toma su nombre de una supuesta situacion en la que, en lo
gue dura un viaje en ascensor (aprox. menos de 2 minutos), se debe
despertar el interés de un interlocutor por un proyecto, una idea o
simplemente contar quien es y a que se dedica.

Es muy interesante observar en nuestros entrenamientos como los
participantes se compenetran con este ejercicio ya que les permite llegar al
centro de la informacion de una manera rapida y estratégica optimizando esos
pocos minutos disponibles.




Ya sea un inversor, un cliente potencial o un posible jefe, lo que importa aqui
es el poder de sintesis. La finalidad no es vender sino generar interés sobre
algo o alguien por €j. logrando una entrevista o reunién para mas adelante. Se
debe transmitir y recabar la mayor cantidad de datos en el menor tiempo
posible. Se deben tener en cuenta 5 elementos:

1.Tener clara la idea o propuesta a transmitir.

2. Responder rapidamente a las preguntas mas comunes.

3. Marcar diferencias o comentar porqué "eso y no lo otro"

4. Cuidar de no irse en detalles. No se olvide que cada segundo cuenta.
5. Agendar posible reunién o encuentro.

Si bien el Elevator Pitch, es so6lo un ejemplo (o tal vez un ejercicio de practica),
la situacion de tener que explicar o contar algo en menos de 5 minutos, se da
permanentemente en actividades sociales, almuerzos o desayunos de trabajo,
encuentros casuales, etc.

Hace muchos afios en la famosa pelicula "Secretaria Ejecutiva" (Working Girl)
(1984) Melanie Griffith pone en practica esta técnica (o0 estrategia) en una
escena en donde - en un viaje en ascensor - debe darle rdpidamente una
informacidén y venderle una idea al duefio de una importante cadena de radio y
TV. Y de hecho lo hace maravillosamente bien.

Otra forma de "Elevator pitch" es utilizada por las famosas "incubadoras de
proyectos" en donde los emprendedores después de preparar sus trabajos y
entrenarse para presentarlos, deben "pitchear" (como se dice en la jerga, o
sea hablar) a los potenciales inversores sobre las bondades de sus proyectos,
durante 15 inexorables minutos intentando persuadirlos y convencerlos que su
potencial negocio o emprendimiento es la mejor opcion.

Ahora que ya lo sabe, la prOxima vez que comparta un viaje en ascensor con
otras personas o esté solo unos minutos con alguien que le presentan, tenga
en cuenta que tal vez pueda ser el origen de algo realmente provechoso,
siempre y cuando optimice ese momento. Suerte!!

Para tener en cuenta...

Cuando una mala

capranasio e comunicacion en
~ los negocios crea

e = un circulo vicioso.
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Workshop Reuniones Productivas y
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(Mandos Medios)
Preparacion para la presentacion final

SHIRE HUMAN THERAPIES ARGENTINA
Presentaciones Estratégicas para Médicos especialistas en
las llamadas enfermedades raras (Fabris, Goshe)




ACERBRAG - VOTORANTIM SIDERURGIA
(capacitacion del equipo de conduccién
de visitas a la planta Bragado)
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MATTEL ARGENTINA
"High Impact
Presentations"

LAN ARGENTINA
Entrenamiento del
team de Gerencia
Administracion
de Personas
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ot MATTEL Chile
Workshop Oratoria Persuasiva
Santiago de Chile, 8 y 9 de octubre de 2014




TenarisUniversity

Programa "TOWARDS A STRATEGIC COMMUNICATION" creado y
realizado para un grupo de Jovenes Profesionales (JP)
provenientes de diferentes paises en donde Tenaris tiene
operaciones: Brasil, China, Colombia, Ecuador, Indonesia, Arabia
Saudita, Estados Unidos, Reino Unido. Programa dictado
totalmente en idioma inglés.

Y agregamos - entre otras - a las siguientes empresas:

INTA s %

Roemmers EMERSON.

Grupo Clarin

Instituto Nacional
de Tecnologia Agropecuaria

HE\"EE%S:N% nextel 'ENERGY B4

DIRECTV

PHILIPS Tecpetrol LA NACION

Por razones de confidencialidad no se muestran aqui los
entrenamientos individuales realizados con CEO'S y
personas de alta direccion.
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Hasta la proxima!
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