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    Este libro está dedicado a Juan Vereecken.


    Durante veinticinco años, Karla y tú me han ayudado en América Latina.


    Eres un líder de líderes, comunicador extraordinario, creador de equipos, propagador de la visión y un amigo increíble.


    Tú, junto con Karla y Susi, han llevado mi llamado a transformar naciones más allá de lo que jamás podría haber imaginado.


    ¡Nunca podré agradecerte lo suficiente!

  


  
    RECONOCIMIENTOS


    QUIERO AGRADECER A CHARLIE WETZEL Y AL RESTO DEL EQUIPO que me ayudó a darle forma a este libro y publicarlo. También quiero agradecer a las personas de mis organizaciones que lo apoyaron. Todos ustedes me agregan un valor increíble, lo que me permite agregarles valor a los demás. Juntos, ¡estamos marcando una diferencia!

  


  
    INTRODUCCIÓN


    Todos tienen un mensaje


     


     


     


     


     


    ¿QUÉ QUIERES DECIR? ¿SERÁS CAPAZ DE COMUNICAR ESE MENSAJE? Cuando lo hagas, ¿lo comunicarás lo suficientemente bien como para que se entienda y logre su cometido?


    Todos tienen un mensaje. Puede ser un mensaje para el momento o uno con impacto eterno. Puede que necesites comunicar la visión de tu empresa. O que quieras hablar en la junta de padres en la escuela de tu hijo. O impresionar a tus compañeros de la escuela o la universidad con una gran presentación. O presentar el informe trimestral sin matar de aburrimiento a tus colegas.


    Quizá quieras presentar un producto. O postularte para un cargo público. O predicar un sermón. O ganarte la vida como conferencista profesional. O quizá solo quieras ser capaz de compartir lo que hay en tu corazón con los miembros de un grupo pequeño.


    Si tu deseo es compartir cualquier tipo de mensaje, lo ideal es ser capaz de comunicarlo bien y sacar el máximo provecho de tu mensaje. ¿Puedes hacerlo?


    Según Harvard Business Review, «El criterio principal para recibir un ascenso o promoción profesional es la capacidad de comunicarse eficazmente».1 También es algo vital para nuestra vida cotidiana. La comunicación es la manera de influir en los demás. Es esencial para desarrollar y mantener relaciones. Es el corazón de nuestra actividad social. Hayley Hawthorne, analista de investigación y experta en comunicación, dice: «La comunicación es el tejido conectivo entre los seres humanos. Tiene el potencial de unirnos, crear un entendimiento común, coordinar y poner en marcha iniciativas, y mucho más. En definitiva, la comunicación es el motor de la transformación». 2


    Pero al mismo tiempo, hablar en público —algo que yo defino como comunicar un mensaje a un grupo de dos o más personas— intimida a mucha gente. En uno de sus números, el comediante Jerry Seinfeld dijo: «Vi un estudio que afirmaba que hablar frente a una multitud está considerado como el miedo principal de una persona promedio. Me pareció increíble. El segundo era la muerte. ¿La muerte era el segundo? Esto significa que si eres una persona promedio y estás en un funeral, preferirías estar en el ataúd que compartiendo unas palabras sobre el difunto».3


    No tiene que ser así.


    Creo que la mayoría de la gente que teme hablar frente a un grupo de personas lo evita porque no quiere hacerlo mal. Le preocupa fracasar. Esto lo sé porque en 2011 fundé Maxwell Leadership Team, una empresa que forma a personas como coaches y oradores. Cuando las personas acuden a la capacitación, se les pide que compartan un mensaje de cinco minutos frente a un grupo pequeño de compañeros en sus mesas. Todos quieren hacerlo bien. Tienen un mensaje que quieren transmitir y están ansiosos por aprender a ser comunicadores eficaces. Pero nunca son tan buenos como podrían ser. Por eso los capacitamos.


    A la hora de comunicar, todo el mundo tropieza al principio. He dado más de trece mil conferencias a lo largo de mi carrera y actualmente estoy en mi mejor momento. Pero mi primera experiencia hablando en público fue terrible (lo leerás en el libro). ¿Por qué no lo hice bien? ¡Porque nadie es bueno la primera vez! Como todo, la oratoria tiene una curva de aprendizaje. Pero si tienes unos principios sólidos que guíen tu crecimiento, podrás mejorar rápido. Y cada vez que hables en público, lo harás mejor. Como dijo Hayley Hawthorne: «Dominar las habilidades de comunicación no es algo que se logre de la noche a la mañana: es un camino que lleva tiempo».4 Pero te diré esto: ¡cada paso vale la pena!


    Escribí Las 16 leyes indiscutibles de la comunicación para ayudar a cualquier persona a dar una charla. Así como con mis otros libros sobre leyes trabajé para ayudar a la gente en temas de liderazgo, trabajo en equipo y crecimiento personal, con este quiero ayudarte en tu comunicación. Y lo que era cierto de aquellas leyes de liderazgo, trabajo en equipo y crecimiento también lo es de estas:


     


    
      	 Las leyes pueden aprenderse. Algunas son más fáciles de entender y aplicar que otras, pero todas se pueden aprender.


      	 Las leyes son independientes. Cada ley complementa a las demás, pero no necesitas conocer una para aprender otra.


      	 Las leyes conllevan consecuencias. Si aplicas las leyes, sacarás el máximo provecho de tu mensaje y aumentarás tu influencia. Si las transgredes o las ignoras, no serás eficaz al comunicarte con los demás.


      	 Las leyes son atemporales. No importa si eres joven o viejo, experimentado o inexperto, las leyes aplican de igual forma. Aplicaron para tus abuelos y lo harán para tus tataranietos.


      	 Las leyes son el cimiento de la buena comunicación. Una vez que aprendas los principios, tendrás que ponerlos en práctica y aplicarlos a tu vida. Si lo haces, serás un mejor comunicador.

    


    El empresario multimillonario y filántropo Warren Buffett dijo: «La única manera fácil de llegar a valer un cincuenta por ciento más de lo que vales hoy es perfeccionando tus habilidades de comunicación, tanto escritas como orales».5 También dijo: «Ser incapaz de comunicarte es como guiñarle un ojo a una chica en la oscuridad: no pasa nada. Puedes tener toda la inteligencia del mundo, pero debes saber transmitirla. Y la transmisión es comunicación».6


    Ya sea para liderar un negocio, dar clases, vender un producto, predicar un sermón, capacitar a un empleado, preparar a un equipo, obtener un título, dirigir una organización sin fines de lucro o hablar en una reunión del vecindario, aprender a comunicarte mejor es tu gran ventaja. Aprende y aplica las leyes de la comunicación y sacarás el máximo provecho de tu mensaje. Eso te ayudará a tener éxito en todo lo que hagas.
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 LA LEY DE LA CREDIBILIDAD


    El mensaje más eficaz es el que uno vive


     


     


     


     


    ¿QUÉ HABRÍA PASADO SI EL DISCURSO «TENGO UN SUEÑO», durante la marcha en Washington de 1963, lo hubiera pronunciado el gobernador segregacionista George Wallace en lugar de Martin Luther King Jr.? ¿O si el Discurso de Gettysburg de 1863 lo hubiera pronunciado Jefferson Davis, presidente de la Confederación, en lugar de Abraham Lincoln? ¿O si el Sermón del Monte no hubiera sido predicado por Jesús, sino por Judas Iscariote o Poncio Pilato?


    ¿Cómo habrían respondido los oyentes? ¿Se habrían amotinado? ¿Habrían atacado al orador? ¿Se habrían marchado simplemente? Por lo menos, sus mensajes hubieran sido un gran fracaso. ¿Por qué? Porque las palabras nobles, inspiradoras, memorables e impactantes de esos mensajes no habrían estado a la altura de las personas que las pronunciaron. En lo que respecta a la comunicación, una desconexión como esa no funciona, porque el mensaje más eficaz es el que uno vive. Todo lo demás son palabras vacías. Esa es la Ley de la Credibilidad.


    LA PRIMERA POR UNA RAZÓN


    La primera ley de la comunicación no es más importante que las demás, pero existe un motivo para que sea la primera. Como comunicador, si no aprendes esta ley, las demás no te ayudarán mucho. Quien eres le da credibilidad a todo lo que dices. Como dice mi amiga Jamie Kern Lima, fundadora de IT Cosmetics, en su libro Believe It (Créelo): «La autenticidad no garantiza el éxito automáticamente… pero la falta de autenticidad garantiza el fracaso».7 Si hablas sobre cosas que no estás viviendo, te faltará autenticidad y tu comunicación no tendrá éxito.


    
      
        «La autenticidad no garantiza el éxito automáticamente… pero la falta de autenticidad garantiza el fracaso». 
—Jamie Kern Lima

      

    


    La Ley de la Conexión (capítulo 7) enseña que la comunicación se trata de los demás. Debes centrarte en tu público. Aunque eso es cierto, la comunicación no empieza con tu público, sino contigo. Eso es válido para todos los que quieren ser buenos comunicadores. La relación que tenemos con nosotros mismos determina la relación que tendremos con los demás. Si no aceptamos quiénes somos, si nos sentimos incómodos con nosotros mismos, si no conocemos nuestras fortalezas y debilidades, si no somos auténticos, los intentos que hagamos por conectar con los demás serán infructuosos. Una vez que nos conocemos, nos queremos, nos sentimos a gusto y actuamos con autenticidad, tenemos la capacidad de conocer a los demás, quererlos, sentirnos a gusto y ser auténticos con ellos.


    LAS CUALIDADES DE UN COMUNICADOR CONFIABLE


    Para conocerte y ser tu yo auténtico con los demás, y comunicarte con credibilidad, debes hacer cinco cosas:


    1. Sé transparente


    La comunicación es mucho más que compartir información. En realidad, se trata de compartir quién eres: tu verdadero yo. Ese nivel de honestidad es la clave para poder conectar con otras personas. Brené Brown, en su libro Los dones de la imperfección [The Gifts of Imperfection], dice: «La autenticidad es una serie de decisiones que debemos tomar a diario: la decisión de mostrarnos tal cual somos. La decisión de ser honestos. La decisión de dejar ver nuestro verdadero yo».8


    Ser auténtico y transparente puede parecer un riesgo. Quizá a la gente no le guste tu verdadero yo, pero tal vez tampoco le guste una versión falsa de ti. Y si al principio le gusta una versión falsa de ti, cuando descubra que ese no eres tú de verdad, tampoco le gustará. ¿No preferirías caer bien o mal por quien realmente eres? Yo preferiría eso.


    
      
        Las personas no quieren comunicadores perfectos, pero sí auténticos.

      

    


    Las personas no quieren comunicadores perfectos, pero sí auténticos. Los oradores que son abiertos y auténticos en su comunicación resultan atractivos porque comparten tanto sus fracasos como sus éxitos. Pueden ser honestos y directos sin dejar de ser empáticos con los demás. Hay que ser valiente para ser transparente y las personas admiran eso en los comunicadores, sobre todo cuando esos oradores valoran a su audiencia.


    El novelista John Steinbeck, ganador del Premio Nobel, dijo: «Lo que escribe un hombre es el reflejo de sí mismo. Un hombre amable escribe con amabilidad. Un hombre malo escribe con maldad… un hombre sabio escribe con sabiduría».9 Cuando las personas son auténticas, tanto su forma de escribir como de hablar reflejan quiénes son en realidad. Si quieres conocerme, lee mis libros o escúchame hablar. Dejé de intentar proyectar una imagen o ser alguien que no era a los veinte años. Desde entonces, nunca he tratado de ser alguien distinto a mi yo imperfecto. Ese compromiso se puso a prueba cuando comencé a escribir libros a mis treinta y tantos años. Mi editor me advirtió de algunas cosas que él creía que perjudicarían las ventas de mis libros. Yo quería escribirles a los líderes. Él me dijo que eso limitaría mucho mi audiencia. Me encantan las listas y las cifras, y me gusta incluirlas en mis libros. Me dijo que a los lectores no les agrada eso y me recomendó que dejara de usarlas.


    Me planteé seriamente cambiar mi estilo para complacer a mi editor, pero al final decidí que debía ser quien era. Mi llamado es ayudar a los líderes. Mi don es enseñar liderazgo. Yo pienso en listas, esquemas y números. Decidí escribir los libros que creía que debía escribir, aunque eso significara llegar a menos gente. Al final, más personas de las que esperaba conectaron con mi mensaje y estilo. Y más de cuarenta años después, sigo escribiendo lo que me gusta basándome en quien soy.


    2. Sé constante


    Mark Batterson dice: «Casi todo el mundo puede lograr casi cualquier cosa si trabaja en ello el tiempo suficiente y con el suficiente esfuerzo e inteligencia».10 A lo que se refiere en realidad es a la constancia. Ya que el mejor predictor de lo que una persona hará hoy es lo que hizo ayer, un patrón sólido de constancia le da credibilidad a una persona. Lo que haces repetidamente les dice a los demás quién eres.


    
      
        No hay nada más fácil que decir palabras. No hay nada más difícil que ponerlas en práctica día tras día.

      

    


    Cuando comienzas a comunicarte con las personas, aún no saben si tienes firmeza y perseverancia. Por lo general, toman lo que dices al pie de la letra. Tus palabras tienen peso porque las personas no conocen tus acciones. Con el tiempo, lo que dices tiene menos peso y lo que haces tiene más. No hay nada más fácil que decir palabras. No hay nada más difícil que ponerlas en práctica día tras día. Si das un buen consejo, pero eres un mal ejemplo, confundes y acabas perdiendo a tu público. La constancia en tus principios es crucial si quieres ser un buen comunicador.


    Durante más de cincuenta años, he sido intencional para agregar valor a las personas. Esa es mi motivación para escribir, hablar y cultivar relaciones con los demás. Para mí, cada día es una oportunidad de seguir ayudando a las personas, y un buen día para mí es cuando hago algo que mejora la vida de los demás. Cuando subo al escenario y digo: «Mi nombre es John y soy tu amigo», las personas que conocen mi historia saben que quiero ayudarlas. Pero esto lleva su tiempo. Los resultados no llegan de la noche a la mañana. La constancia potencializa y lo mismo sucede con la credibilidad. Puede llevar tiempo, pero siempre tiene su recompensa.


    
      
        Los resultados no llegan de la noche a la mañana. La constancia potencializa y lo mismo sucede con la credibilidad.

      

    


    3. Sé un buen ejemplo


    ¿Alguna vez has estado trabajando en la redacción de un mensaje y encontraste material que parecía bueno o interesante, pero no pudiste verificarlo a través de tu propia experiencia u observación? Me refiero a que era el consejo de otra persona, no el tuyo. ¿Lo usaste? Al inicio de mi carrera como líder y orador, yo lo hacía. Aunque era algo que no me agradaba mucho. Después de hacerlo varias veces, tomé una decisión importante: no enseñar nada que no creyera de corazón.


    Esa decisión le dio una gran convicción a mi forma de comunicar. Unos años después, decidí llevar esa decisión un paso más allá. No iba a enseñar nada que no intentara vivir. Esa decisión le agregó una mayor credibilidad a mi convicción, porque me comprometía a ser ejemplo de lo que enseñaba. En las palabras de James Kouzes y Barry Posner: «La verdad es que o predicas con el ejemplo o no predicas en absoluto. Hay que ver para creer y tus seguidores deben verte poniendo en práctica los estándares que has establecido y los valores que profesas».11


    Roddy Galbraith, quien ha enseñado a más de cuarenta mil coaches certificados de Maxwell Leadership a hablar con eficacia, da este consejo a los nuevos oradores para ayudarlos a elegir material:


     


    
      	Revive lo que has aprendido y permite que la audiencia lo reviva contigo.


      	Gánate el respeto de la audiencia compartiendo tus victorias y gánate su afecto compartiendo tus fracasos.


      	Decide de qué vas a hablar eligiendo lo que has vivido.

    


     


    Seguir este consejo ayuda a estos nuevos oradores a tener la credibilidad que necesitan.


    Se cuenta una historia sobre Mahatma Gandhi en la que una mujer llevó a su hijo pequeño a ver al gran líder.


    «Mahatma, por favor, dígale a mi hijo que deje de comer azúcar», pidió la mujer.


    «Regrese en tres días», le contestó Gandhi.


    A los tres días, la mujer y el niño regresaron, y Gandhi le dijo al pequeño: «Deja de comer azúcar».


    Desconcertada, la mujer preguntó: «¿Por qué era necesario que regresáramos tres días después? ¿No podría haberle dicho a mi hijo que dejara de comer azúcar la primera vez que vinimos?».


    «No podía decirle eso en ese momento», le contestó Gandhi, «porque hace tres días yo también comía azúcar».12


    La historia ilustra la idea de que ser un buen ejemplo aporta credibilidad a las palabras. Cuando alguien da un buen consejo, pero es un mal ejemplo, genera confusión. Por eso, Ralph Waldo Emerson dijo: «La clase de persona que eres habla en voz tan alta que no me deja escuchar lo que dices».13 Cuando las palabras y las acciones no concuerdan, el orador no solo confunde a la audiencia, sino que la pierde.


    4. Sé competente


    Mi pasatiempo favorito es el golf y uno de mis momentos estelares ha sido jugar en el Torneo AT&T Pro-Am en Pebble Beach. Es muy divertido formar pareja con un golfista profesional y recorrer el campo. Mi hermano me preguntó si me ponía nervioso jugar frente a una gran multitud y le contesté: «Para nada. Ninguna de esas personas vino a verme jugar». Mi práctica de golf puede resumirse en algo que me sucedió un día que jugaba con mi amigo Ron Simmons. Estaba jugando como de costumbre, con una puntuación alrededor de los ochenta, cuando hice un drive largo y hermoso. Miré a Ron y le pregunté: «¿Por qué no puedo hacer eso siempre?».


    
      
        «La clase de persona que eres habla en voz tan alta que no me deja escuchar lo que dices». 
—Ralph Waldo Emerson

      

    


    «Porque no eres bueno», respondió de inmediato, y ambos nos reímos porque era verdad.


    ¿Por qué menciono esto? Porque nadie me ha pedido jamás que hable sobre golf. ¿Por qué? Porque no soy competente en esa área. Tampoco me han pedido que hable o escriba sobre apreciación musical, tecnología o arqueología. No tengo credibilidad en esos ámbitos. Pero sí me piden que hable y escriba sobre liderazgo y crecimiento personal.


    El «peso» de las palabras de un comunicador está determinado por aquello que ha logrado. ¿En qué has tenido éxito? ¿Qué habilidades has adquirido y usado que puedas transmitir a otros? No puedes dar algo que no tienes. Si aún no has desarrollado una alta competencia en un área de tu vida sobre la que quieres enseñar, comienza a trabajar en ella y a aprender. Domina lo que haces y enseña a partir de eso que sobreabunda en tu vida. Las personas competentes se ganan el derecho de hablarle a la vida de los demás.


    5. Sé confiable


    Mencioné a Mahatma Gandhi cuando hablé sobre ser un buen ejemplo, y muchas otras historias sobre él nos muestran las cualidades que le dieron credibilidad como orador. Una era su confiabilidad, que demostró una y otra vez. Un ejemplo así ocurrió en Sudáfrica a principios del siglo XX. Gandhi se había mudado allí de joven, en 1893, para trabajar como abogado para el propietario de una empresa de transporte. Cuando terminó ese trabajo, decidió quedarse para luchar por los derechos de los indios allí, porque él y muchos otros habían sufrido racismo y abuso. En 1904, se desató una peste neumónica entre la población india en Johannesburgo.14 Gandhi asistió a las personas, reunió apoyo e incluso creó un hospital improvisado en un almacén para atenderlas. Pero el gobierno local decidió tomar medidas drásticas para evitar la propagación de la enfermedad: pretendían quemar la aldea donde se había desatado la peste. Fue durante esta época cuando se demostró la confianza del pueblo en Gandhi. En su autobiografía, escribió:


     


    La decisión fue desalojar a toda la población del asentamiento y vivir bajo lonas durante tres semanas en una llanura abierta a unas trece millas de Johannesburgo, y luego incendiar el lugar [donde habían vivido]… La gente estaba terriblemente asustada, pero mi presencia constante era un consuelo para ellos. Muchas de las personas pobres solían enterrar sus escasos ahorros. Tuvieron que desenterrarlos. No tenían un banco y no conocían a nadie. Me convertí en su banquero. A mi oficina llegaban carretadas de dinero… Según recuerdo, recibí casi sesenta mil libras en depósitos. Los residentes del asentamiento fueron trasladados en un tren especial a la granja Klipspruit, cerca de Johannesburgo… El asentamiento fue incendiado al día siguiente de la evacuación.15


     


    La riqueza acumulada de todo ese grupo de personas se puso en manos de Gandhi porque confiaban en él. Había establecido su credibilidad mucho antes de necesitarla. Gracias a ello, pudo ayudar a la gente, estuvieron dispuestos a mudarse y se evitaron más muertes por la peste.


    La confianza es el mayor tesoro de una persona. Cuando has demostrado que eres confiable, las personas saben que tienes buenas intenciones y que realmente quieres ayudar a los demás. La gente puede sentirlo. La confiabilidad hace que los líderes y comunicadores sean eficaces porque las personas los escuchan, creen en lo que dicen y cooperan con ellos. Sin confianza, todo se paraliza.


    ¿Por qué deseas hablarles a los demás? ¿Cuál es tu motivación? ¿Estás realmente ahí para la audiencia, para promover su causa? ¿O lo haces por ti? ¿Para avanzar en tu carrera, promocionar tu negocio, obtener un contrato editorial, ser famoso? Puede que esos motivos no estén mal, pero ninguno de ellos genera confianza. Ante todo, tu comunicación debe beneficiar a los demás. Si esto se te complica, la Ley de la Conexión (capítulo 7) y la Ley de Agregar Valor (capítulo 15) te ayudarán.


    LAS PERSONAS TE ESCUCHAN PORQUE…


    A medida que trabajes para ganar credibilidad como comunicador, tu influencia sobre los demás crecerá y es probable que ocurra de manera predecible. En mi libro Los 5 niveles de liderazgo, describo paso a paso cómo los líderes ganan influencia. Mi viejo amigo Dan Reiland, director ejecutivo de expansión de liderazgo en el Centro Maxwell Leadership, tomó las etapas de Los 5 niveles de liderazgo y las adaptó para enseñar comunicación. Quiero compartir su lección con algunos cambios y adiciones de mi parte. Al leer estos cinco niveles de la comunicación, piensa en tu credibilidad ante los distintos grupos de personas con quienes hablas, para identificar en cuál estás con ellos.


    1. El nivel del requerimiento: las personas tienen que escucharte


    Cuando tenía veintidós años, me convertí en pastor de una iglesia rural muy pequeña en el sur de Indiana. Comencé sin experiencia alguna como predicador. Era joven, inexperto y no había entablado ninguna relación. Pero las personas que asistían a los servicios escuchaban mis sermones. ¿Por qué? Porque tenía el puesto de pastor. No tardé mucho en darme cuenta de que depender de mi cargo para que la gente me escuchara era el nivel más bajo de la oratoria. No había nada de malo en estar en ese nivel. Es donde la mayoría empezamos. Pero si quieres ser un buen comunicador, no puedes quedarte en ese nivel. Me di cuenta de esto y tomé una decisión importante: trabajaría para mejorar mi oratoria. Me iba a esforzar por ser más y mejor que mi puesto.


    Todos hemos tenido que escuchar a alguien por obligación. Quizás has escuchado a un jefe porque querías cuidar tu empleo. O a un maestro o profesor porque querías aprobar una materia. O a un funcionario público a cargo de un proceso que necesitabas realizar. Escuchaste porque la otra persona tenía un cargo que lo exigía y no tuviste muchas opciones.


    Si quieres ser un buen comunicador, debes reconocer que tu puesto o cargo no mantendrá el interés de la gente. Debes subir el listón y comenzar a desarrollar habilidades que hagan que los demás quieran escucharte. Esto nos lleva al siguiente nivel.


    2. El nivel de las relaciones: la gente quiere escucharte porque le agradas


    A los pocos meses de estar en esa primera iglesia que pastoreé, desarrollé relaciones con las personas. Me caían bien y yo a ellos. Pude percibir un cambio en ellos, de tener que escucharme a querer escucharme. ¿Fue porque mi oratoria había mejorado mucho? Lo dudo. Pero mi relación con ellos, sí. Esto confirmó que el viejo dicho es verdad: «A las personas no les interesa cuánto sabes hasta que saben cuánto te interesas en ellas». Descubrí que la comunicación era algo más que solo hablar. Era relacionarse con la gente.


    
      
        A las personas no les interesa cuánto sabes hasta que saben cuánto te interesas en ellas.

      

    


    Si hablas seguido con las mismas personas, lo mejor que puedes hacer es desarrollar buenas relaciones con ellos. Si estás en situaciones en las que no puedes cultivar relaciones individuales, entonces sé relacional. Interésate por tus oyentes como personas, sé transparente y auténtico, pon en práctica lo que predicas, y le caerás bien a la gente.


    3. El nivel extraordinario: a la gente le gusta escucharte porque eres bueno


    Cuando de joven sentí que le agradaba a mi público y que querían escucharme, me motivé aún más para mejorar mi comunicación y darles más razones para querer escucharme. Fue entonces cuando acepté el desafío de aprender a ser un buen comunicador. Calculo que tardé unos ocho años en encontrar, desarrollar y perfeccionar mi estilo. Puede parecer mucho tiempo, pero valió la pena el esfuerzo. ¿El aprendizaje llegó a su fin en ese momento? No. No me detuve y sigo sin hacerlo. He estado comunicando durante más de cincuenta años, pero sigo aprendiendo y creciendo. Ser un buen comunicador es un camino, no un destino.


    Dan dice, con justa razón, que este es el nivel extraordinario de la comunicación, porque hace que una persona se destaque. Este nivel solo lo puedes alcanzar con dedicación. Llegar a ser extraordinario requiere mucho tiempo y esfuerzo. Si alcanzas este nivel de comunicación, la gente lo nota y se lo cuenta a los demás porque es muy poco habitual.


    Quiero hacer una pausa aquí para animarte. ¡Quiero que te conviertas en alguien extraordinario! Y creo que puedes serlo. Por eso, el resto de este libro está dedicado a enseñarte principios y habilidades que te ayudarán en tu camino hacia la buena comunicación. A medida que aprendas las leyes y las pongas en práctica, tus habilidades como orador mejorarán. Mi mejor consejo es que sigas teniendo ganas de aprender. Sé como ese niño que quería comprar un gran cono de algodón de azúcar en la feria. El vendedor lo miró y le dijo: «Es mucho algodón de azúcar para un niño pequeño como tú».


    «No se preocupe», respondió el niño, «soy más grande por dentro que por fuera».


    Si ya has estado trabajando en tu comunicación, las leyes de este libro te pueden ayudar a suplir carencias y a perfeccionar tus habilidades. Si la comunicación es algo nuevo para ti, quizá tardes bastante en destacar, pero puedes hacerlo. Estas leyes le darán un impulso a tu aprendizaje.


    4. El nivel de la razón: la gente busca escucharte porque agregas valor a su vida


    Ya mencioné la importancia de la motivación de un orador. En su libro Empieza con el porqué, Simon Sinek dice: «Las personas no compran LO QUE haces, sino POR QUÉ lo haces».16 Lo escribió en el contexto de liderazgo, pero es igual de importante en la comunicación.


    La razón por la que empecé a comunicar y escribir fue para ayudar a las personas. Mi deseo era agregarles valor. Pero hay una diferencia entre querer agregar valor y conseguirlo. Me llevó tiempo y energía descubrir cómo agregar valor. Y tuve que ganar credibilidad para poder cumplir ese deseo. Quiero contarte cómo fue ese proceso para mí, porque creo que también te ayudará. Tuve que:


    
      
        «Las personas no compran LO QUE haces, sino POR QUÉ lo haces». 
—Simon Sinek

      

    


    
      	 Encontrarme a mí mismo: esto lo logré cuando dejé de intentar ser como los demás.


      	 Conocerme a mí mismo: esto lo logré cuando me evalué, me hice preguntas y me respondí con honestidad.


      	 Ser yo mismo: esto lo logré cuando acepté la manera en la que Dios me creó.


      	 Mejorarme a mí mismo: esto lo logré cuando desarrollé de manera constante mis habilidades como comunicador a través del ensayo y error.


      	 Dejar de pensar en mí mismo: esto lo logré cuando dejé de centrarme en mí y en cómo me veían los demás.


      	 Entregarme a mí mismo: esto lo logré cuando comencé a pensar en los demás y en cómo ayudarlos.

    


    A medida que trabajes para ser un mejor comunicador, abraza cada una de estas lecciones. Ellas te ayudarán a convertirte en alguien capaz de agregarles valor a las personas.


    5. El nivel del retorno: las personas desean escucharte por quien eres


    Hay un último nivel de influencia que una persona puede alcanzar como comunicador. Dan lo denominó el nivel del retorno porque todo lo que el comunicador ha hecho para mejorar su oficio, enfocarse en los demás y agregarles valor le genera un excelente retorno de su inversión. A estas alturas, la gente te escucha por quien eres y lo que has hecho en el transcurso del tiempo. Este es el máximo nivel de credibilidad para un comunicador y se obtiene a través de la autoridad moral.


    La autoridad moral puede ser difícil de describir, pero cuando la ves o la escuchas, sin duda la reconoces. En su libro Leading Out Loud (Liderando en voz alta), Terry Pearce cuenta una historia sobre el actor inglés Charles Laughton, famoso por sus lecturas de poesía y otros pasajes literarios, que ilustra lo que quiero decir:


     


    Una familia numerosa de Londres invitó a Sir Charles Laughton a una fiesta de Navidad. Entrada la noche, el anfitrión decidió que cada asistente leyera o recitara uno de sus pasajes favoritos, el que más le recordara el espíritu de la Navidad.


    El turno de Laughton llegó casi al final, y haciendo uso de su hermosa y entrenada voz, recitó el salmo 23. Todos aplaudieron su esfuerzo y el proceso continuó. En cuestión de minutos, todos habían participado, excepto una tía anciana que se había quedado dormida en un rincón del salón. Era una mujer especialmente amada, así que la despertaron con gentileza, le explicaron lo que estaba sucediendo y le pidieron que participara. Lo pensó un instante y comenzó a recitar el salmo 23 con voz temblorosa: «El Señor es mi pastor, nada me falta…». El salón enmudeció mientras ella continuaba y, cuando terminó, todos los rostros estaban llenos de lágrimas.


    Al marcharse, uno de los miembros más jóvenes de la familia agradeció a Laughton su visita y comentó la gran diferencia en la respuesta de la familia a ambas «lecturas». En un caso, aprecio; en el otro, conexión e implicación profundas. «¿A qué se lo atribuye?», preguntó el joven mientras movía la cabeza. Laughton lo miró y respondió con simpleza: «Yo conozco el salmo… Ella conoce al Pastor».17


    
      
        El mensaje más eficaz es el que uno vive.

      

    


    HAZ LA CONEXIÓN


    Mientras aprendes y creces como comunicador, y trabajas en tus habilidades y técnicas, nunca dejes de esforzarte por mejorar tu interior. Los buenos comunicadores se conocen a sí mismos, conectan consigo mismos y se aceptan. Puedes hacer esto al conectarte con:


     


    Tus pensamientos, que te ayudan a preparar tu contenido.


    Tus emociones, que inspiran la forma en la que entregas tu contenido.


    Tus acciones, que le dan credibilidad a tu contenido.


     


    Cada vez que te prepares para hablar, pregúntate: «¿Es algo que sé? ¿Es algo que siento? ¿Es algo que hago?». Busca contestar estas tres preguntas con un sí y trabaja para mantener alineados estos tres elementos.


    Tú eres el mensaje que comunicas. Si lo que estás preparando para compartir no conecta contigo, no conectará con los demás. Si no es algo que vive en ti, no vivificará a los demás. ¿Por qué? Porque el mensaje más eficaz es el que uno vive. Esa es la Ley de la Credibilidad.
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 LA LEY DE LA OBSERVACIÓN


    Los buenos comunicadores aprenden de los grandes comunicadores


     


     


     


     


    ¿CÓMO APRENDE UNA PERSONA A COMUNICARSE CON UN PÚBLICO? El jugador de béisbol y miembro del Salón de la Fama, Yogi Berra, quien llegó a ser más famoso por sus frases llamativas que por sus hazañas como receptor de los Yankees, dijo: «Puedes observar mucho con solo mirar».18 Esa es la esencia de la Ley de la Observación. Los buenos comunicadores aprenden de los grandes comunicadores.


    LA SABIDURÍA DE OBSERVAR


    Hace unos años, escuché un chiste que me encantó. Un zorro, un lobo y un oso fueron a cazar juntos, y cada uno cazó un venado. Luego discutieron sobre cómo dividirían el botín. El oso le preguntó al lobo cómo creía que debía hacerse. El lobo dijo que cada quien debía recibir un venado. De pronto, el oso se comió al lobo. Entonces, el oso le preguntó al zorro cómo proponía repartir las cosas. El zorro le ofreció al oso su venado y después le dijo que debía quedarse con el venado del lobo también. «¿De dónde has sacado tanta sabiduría?», preguntó el oso.


    «Del lobo», respondió el zorro.19


    Como todos los comunicadores, di mis primeros pasos viendo hablar a otros y aprendiendo de ellos. En mi caso, comencé desde muy joven porque mi padre era predicador. Durante muchos domingos de mi infancia, escuché a mi papá dar sermones en la iglesia. Hablaba con gran pasión, ¡y qué voz! Era de la generación anterior al amplificador. Su voz era profunda y sabía cómo proyectarla. Mi padre era un excelente orador. Me encantaba escucharlo. Sus mayores virtudes eran su amor por la gente, su credibilidad personal y su gran convicción.


    Cuando estaba en séptimo grado, mi papá me llevó a escuchar al Dr. Norman Vincent Peale en Veteran’s Memorial Auditorium de Columbus (Ohio) y eso me dio otro modelo de orador al que observar y del cual aprender. Mi papá era un estudioso de Peale y sus libros, y practicaba la misma filosofía del «poder del pensamiento positivo» que promovía el Dr. Peale. Peale era alegre y alentador, y contaba muchas historias cuando hablaba. Esas cualidades se convirtieron en algo que identifiqué como importante para una buena comunicación.


    En la década de los cincuenta, podías escuchar al presidente de los Estados Unidos hablar en la radio, pero si querías tener la oportunidad de escuchar a otros grandes oradores, tenías que verlos en vivo. En el medio oeste en los años cincuenta y sesenta, mi familia asistía a eventos de varios días llamados reuniones de campamento, en los que grandes predicadores hablaban todo el día, uno tras otro. Retóricos de la vieja escuela como Lawrence B. Hicks inspiraban a la gente del público a ponerse de pie, aplaudir y gritar «¡amén!».


    Comencé a estudiar con seriedad a otros oradores a los dieciocho años. Para entonces, ya sabía que la oratoria sería una parte esencial de mi carrera. Como iba a predicar, comencé a observar a otros predicadores. Admiraba mucho la oratoria de Charles Williams. Era un hombre brillante con memoria fotográfica, un gran orador que usaba frases rimbombantes. Como era tan hábil, intenté imitar su estilo. ¡Qué desastre! Era como usar la ropa de otro hombre que no me quedaba. Mi mentalidad es más práctica que filosófica, y prefiero ser divertido que pomposo. Su forma de hablar le funcionaba muy bien a él, pero no a mí.


    A los veintitantos años, tuve la oportunidad de formar parte de un grupo de oradores en Vicksburg (Misisipi) con un legendario predicador llamado R. G. Lee. Era mundialmente reconocido por un mensaje llamado «Payday Someday» (El día de paga llegará), que había compartido más de mil doscientas veces. Había escuchado una grabación suya con ese mensaje cuando estaba en la universidad. Sabía que no estaba a su altura ni a la de ninguno de los demás oradores del programa. De hecho, cuando conocí al Dr. Lee antes del evento, me sentí tan intimidado por él que ofrecí cederle mi tiempo en el escenario.


    «No, no, hijo», me respondió, «me encantaría escucharte».


    Cuando llegó mi turno, él se sentó en primera fila y me animó con solo escucharme. Después, me dio la mano y me dijo: «Fue un mensaje maravilloso. Tienes un gran futuro. ¿Me puedo tomar una foto contigo?». ¡No podía creer que quisiera una foto conmigo! Ese recuerdo lo llevé siempre conmigo, sobre todo cuando conocía a jóvenes líderes a los que quería animar. Después de la foto, incluso se ofreció a desayunar conmigo a la mañana siguiente.


    Por esa misma época, vi hablar a Paul Harvey y luego a Cavett Robert, un abogado y vendedor que se había convertido en conferencista profesional a los sesenta años después de ganar el premio Golden Gavel de Toastmasters International. Robert fundó la Asociación Nacional de Oradores y promovió la oratoria como profesión.20 También vi a Zig Ziglar hablar por primera vez. Realmente me abrió los ojos a más posibilidades en lo que respecta a la comunicación. Zig sacaba el máximo provecho de su acento sureño. Él recitaba poesía y usaba el humor. Se movía por todo el escenario. Hacía preguntas e interactuaba con su audiencia. En el primer mensaje que lo vi presentar, usó una bomba manual anticuada como utilería para exponer su argumento. Como muchos oradores de los años setenta, aprendí mucho de él y apliqué lo que pude a mi forma de comunicar.


    Cuando me mudé a San Diego en 1981, llevaba doce años ejerciendo como orador profesional y había aprendido observando a cientos de comunicadores excelentes. Para entonces, pensaba que me estaba convirtiendo en un muy buen orador. Pero no tardé demasiado en darme cuenta de que el público de California era diferente al del Medio Oeste. Eché un vistazo a mi alrededor y observé a comunicadores como Chuck Swindoll, Ray Stedman y Lloyd Ogilvie, así que me puse a trabajar para modificar mi estilo y hacerlo más informal, conversacional y relevante.


    
      
        «Gran parte de lo que uno llega a ser en la vida depende de a quién elige admirar e imitar». —Warren Buffett

      

    


    ¿Por qué menciono los nombres de todos estos comunicadores de los que quizá nunca habías oído hablar? Para que quede claro: si queremos ser buenos oradores, tendremos que observar y aprender de otros comunicadores mejores que nosotros. Si aún no has observado y aprendido de grandes oradores, debes empezar ahora, porque los buenos comunicadores aprenden de los grandes comunicadores. Esa es la Ley de la Observación.


    MIS ETAPAS DE CRECIMIENTO EN LA COMUNICACIÓN


    En su carta de 2015 a los accionistas de Berkshire Hathaway, Warren Buffett escribió: «Gran parte de lo que uno llega a ser en la vida depende de a quién elige admirar e imitar».21 Buffett atribuye gran parte de lo que aprendió sobre gestión de empresas a Tom Murphy, quien fue su mentor. Murphy convirtió Capital Cities Communications en un imperio de las telecomunicaciones. En 1995, Murphy vendió su compañía (en ese entonces, Capital Cities/ABC) a Disney por unos 19 000 millones de dólares.22 Fue necesario que alguien que supiera cómo hacerse multimillonario enseñara a Buffett cómo convertirse en uno.


    La afirmación de Warren Buffett también es cierta en lo que respecta a la comunicación. En quién te convertirás como comunicador depende de a quién decidas admirar e imitar. Al mirar atrás, veo que mi camino en la comunicación se dividió en cuatro etapas, en función de las personas de las que aprendí y de cómo apliqué las lecciones.


    1. Trabajé para aprender las bases de la buena comunicación en donde estaba


    Mi punto de partida fue buscar a otros de mi entorno profesional —en mi caso, dentro de mi denominación— y aprender observando a los mejores comunicadores. Los miraba, aprendía de ellos e imitaba lo que creía que funcionaría para mí. Hablaba siempre que podía para practicar. Probé diferentes técnicas, fracasé a menudo, hice ajustes y mejoré.


    2. Aprendí más de grandes comunicadores que no pertenecían a mi mundo


    A medida que mejoraba, mi perspectiva se ampliaba. Me fijé en otros comunicadores, profesionales como Zig Ziglar, para aprender de ellos. También comencé a observar a grandes comunicadores de todos los campos y profesiones. Hablaré de ello más adelante en este capítulo.


    3. A medida que mi público cambiaba, yo también lo hacía para seguir conectando con él


    Mientras más experiencia adquiría como comunicador, más entraba en sintonía con mi audiencia. A medida que ampliaba mi carrera como comunicador, tuve que seguir aprendiendo formas nuevas de conectar con la gente. Hablaré de este tema con lujo de detalle en el capítulo 7 con la Ley de la Conexión.


    4. Comencé a enseñar principios básicos que todo el mundo pudiera aplicar


    En los años setenta, empecé a enseñar liderazgo. Mi audiencia estaba compuesta principalmente por líderes de iglesia. Durante los años ochenta y noventa, cada vez más empresarios asistían a mis conferencias para aprender liderazgo y me di cuenta de que podía ayudar a más personas si cambiaba el enfoque de mi comunicación, de prácticas de liderazgo específicas de la iglesia a principios universales de liderazgo. Fue entonces cuando nació Las 21 leyes irrefutables del liderazgo. Este cambio significó reinventarme como comunicador, pero valió la pena el esfuerzo para aumentar mi influencia e impacto.


     


    Hoy sigo estudiando comunicación para aprender y crecer. Y lo haré hasta el día que muera. ¿Por qué? Primero, porque amo la comunicación y quiero saber todo lo que pueda al respecto. Segundo, sé que hay comunicadores que son mejores que yo y de quienes puedo aprender. Tercero, el público sigue cambiando. Si no sigo creciendo, un día me despertaré y descubriré que soy irrelevante. No quiero que eso suceda.


    LAS PERSONAS MEJORES TE HACEN MEJOR


    Si aún no has comenzado a observar comunicadores y aprender de ellos, empieza ahora. Si quieres ser un buen comediante, observa a grandes comediantes y aprende de lo que hacen. Si quieres convertirte en un buen abogado litigante, observa a grandes abogados hablando en los tribunales. Si quieres convertirte en un buen profesor, observa a grandes maestros para comprender mejor cómo enseñan. Si quieres dirigir bien una empresa, observa cómo los grandes comunicadores empresariales comunican su visión, les hablan a sus empleados o presentan sus productos. Comienza en donde estás y practica tu oficio. Comunica siempre que puedas y aplica lo que aprendas. Usa cualquier técnica que puedas imitar, tomar prestada o robar. Presta atención a lo que funciona y a lo que no. Adáptate y descubre tu propio estilo usando lo que te funcione mejor.


    
      
        Si eres el primero de la clase, estás en la clase equivocada.

      

    


    Si empiezas a ser un buen comunicador en tu campo, no te detengas ahí. Hay un viejo dicho: «Si eres el primero de la clase, estás en la clase equivocada». Para seguir creciendo como orador, amplía el grupo de comunicadores de quienes aprendes. Observa a comunicadores competentes y experimentados en todos los campos. Y hazlo con intencionalidad, no por casualidad. Cada vez que observes, hazte estas preguntas:


     


    
      	¿Qué hizo el comunicador para crear conexión?


      	¿Por qué funcionó tan bien la introducción?


      	¿Qué hizo que la estructura funcionara?


      	¿Cuál fue el mejor momento?


      	¿De qué forma el comunicador lo creó?


      	¿Qué hizo que la comunicación fuera memorable?


      	¿Cuál fue la mejor cualidad de su comunicación?


      	¿Cuánto había de personalidad y cuánto de técnica?


      	¿Qué hizo que yo pueda intentar?

    


    Eso es lo que yo hice. Estudié a comunicadores de distintos campos y con distintas habilidades, y estas son algunas de las cosas que aprendí:


    Aprendí sobre intimidad observando a Walter Cronkite


    Crecí viendo en televisión a Walter Cronkite, el presentador de CBS Evening News, que condujo de 1962 a 1981. Gracias a su estilo honesto y paternal, Cronkite fue descrito como «el hombre más confiable de los Estados Unidos». Durante los años que estuvo al aire, influyó en las opiniones de la nación a través de sus reportajes sobre los asesinatos de John F. Kennedy, Martin Luther King Jr. y Robert F. Kennedy; el alunizaje del Apolo 11; Watergate y la guerra de Vietnam. Después de que Cronkite visitara Vietnam y declarara públicamente que la guerra solo podría acabar en un callejón sin salida, el presidente Lyndon Johnson dijo: «Si he perdido a Cronkite, he perdido a la clase media estadounidense». Hay quienes piensan que esto pudo haber convencido a Johnson de no contender para un nuevo periodo.23


    La gran eficacia de Cronkite se debía a su capacidad para crear intimidad con su audiencia. Antes de sus transmisiones, la gente estaba acostumbrada a enterarse de las noticias a través de los periódicos, la radio, las voces forzadas de los narradores de noticias o los discursos políticos. Pero la comunicación estaba cambiando en los años sesenta. El conferencista, escritor y coach Nick Morgan ha escrito acerca del cambio de la oratoria pública en espacios grandes a una comunicación más íntima. En sus palabras:


     


    El creciente uso de micrófonos y sistemas de altavoces permitió un mayor acercamiento físico a la hora de hablar ante grandes audiencias. Pero el verdadero cambio radical en estilos de comunicación vino después. Suele atribuirse a los debates presidenciales entre Kennedy y Nixon en 1960, que fueron los primeros televisados. Sin embargo, la verdad es que el cambio se dio durante la década de 1950, cuando la gente abandonó los discursos al aire libre y los auditorios por la comodidad que ofrecía la pequeña pantalla en la sala de su casa. En lugar de ver a un orador ofrecer un discurso desde un escenario a la distancia, invitamos a Walter Cronkite a nuestros hogares. Con la pantalla de televisión enmarcando su rostro y hombros, Cronkite parecía hablarnos a unos pocos metros de distancia, en un espacio que solemos reservar para hablar de asuntos bastante personales con gente de confianza. Ese contacto personal cercano —o la ilusión de ello, al menos— nos hizo sentir conectados con Cronkite y otras figuras de la televisión; en nuestra mente, se volvieron implícitamente confiables.


    En este espacio aparentemente íntimo creado por la televisión, el anticuado enfoque cenestésico de la oratoria pública —los grandes gestos, las frases pomposas, las afirmaciones exageradas— estaba obviamente fuera de lugar. En cambio, lo que necesitábamos y lo que recibimos era esa conversación personal propia de ese entorno acogedor. Con el tiempo, la ilusión de la cercanía física que proyectaba la televisión creó en todas las audiencias una expectativa de intimidad, tanto espacial como emocional, de parte del comunicador.24


     


    Gracias a la televisión, la gente esperaba que la comunicación fuera una conversación más personal. Querían menos espectáculo y más intimidad y calidez. Como comunicador, tuve que encontrar la manera de transmitir eso.


    Descubrí que cuando me siento en un taburete en el escenario y me dirijo a mi audiencia con un tono más conversacional, puedo crear una conexión más personal con ellos. ¡Me encanta! En cuanto me siento, veo que la gente del público se relaja. Esa acción ha transformado mi comunicación.


    Aprendí el valor de ser natural observando a John F. Kennedy


    Se han escrito muchas cosas sobre el debate de 1960 entre John F. Kennedy y Richard Nixon. Fue el primer debate presidencial televisado y muchos comentaristas afirman que cambió para siempre la política estadounidense. Recuerdo haberlo visto en televisión cuando tenía trece años y haberme sentido cautivado por Kennedy. Mientras que Nixon se veía demacrado e incómodo, Kennedy parecía relajado y lleno de juventud, con su sonrisa espontánea y su discurso natural. Su lenguaje corporal parecía encajar en el momento y sus respuestas tenían la duración justa. Incluso siendo un adolescente, pude entender sus puntos de vista y seguir el hilo de sus ideas.
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