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HABLAR PARA CONVENCER

SPEAK TO CONVINCE

RESUMEN

Todos tenemos, constantemente, que
convencer a otros en nuestra vida so-
cial y profesional.

Y siempre podemos mejorar la
capacidad de convencer mediante la
palabra (Sin duda, una de las capaci-
dades mds admiradas y deseadas).
Para facilitar esta mejora es conve-
niente analizar el “sistema de conven-
cimiento”, es decir, el entorno en el
cual tiene lugar el “proceso de con-
vencimiento”, y los principales
“Agentes” que en él toman parte (El
Otro, Yo, El Medio); asi como las fa-
ses que recorre “El Otro” para llegar a
convencerse, y las etapas que “Yo”
debo completar para lograrlo. Una
vez identificados y analizados estos
componentes, es posible tratar de
optimizar cada uno de ellos para con-
seguir una mejora notable de eficacia
en el ejercicio de esta esencial capa-
cidad profesional.

Palabras clave: Convencer, Ha-
blar, Comunicar, Presentacion, Pro-
ceso de Convencimiento, Hablar con
eficacia

ABSTRACT
We all have, permanently, to convin-
ce others by talking through our so-
cial and professional life. And we can
always improve this essential capa-
city (One of the most admired capa-
cities in the world). To make easier
this improvement, is a good help to
think about the “System” in which ta-
kes place the “Process” of convin-
cing others by talking, as well as the
main “Agents” involved, with the
steps required to reach the convince-
ment. Once we have identified and
analyzed all this components and ele-
ments, we can try to optimize each of
them, in order to acquire the skills re-
quired to reach our best possible ef-
ficiency as professional “convincers”.
Key words: To convince, Talk,
Comunication, Presentation, Convin-
cing Process, Professional Talk, Ef-
fective Talking, Effective Presenta-
tions
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INTRODUCCION

Hablar es facil, pero no lo es tanto
“hablar para convencer”. Sin em-
bargo, nuestra vida es un continuo
convencer. estamos constantemente
convenciendo y siendo convencidos.
Y de la capacidad y habilidad que ten-
gamos para desarrollar este proceso
basico de las relaciones sociales y
profesionales dependen nuestro éxito
y felicidad. (Merecerlo puede ser una
condici6n necesaria para conseguir
algo; pero nunca es suficiente: siem-
pre tendré que convencer a alguien
para lograrlo).

La frase biblica podria haberse
escrito “..Ganards tu vida con el fa-
vor de los demds...” a los que debe-
ras convencer para conseguir todo lo
que quieres.

Aristételes definid la Retorica co-
mo la habilidad para ver, en cada
caso, los medios aplicables de per-
suasion, estableciendo tres formas o
categorias principales de estilos per-
suasivos, segun estuvieran basados
en la credibilidad (£thos), en las emo-
ciones (Pathos) o en la Logica de la
razon

Hoy, los diccionarios definen la
Retorica como “Arte de bien decir, de
embellecer la expresion de los con-
ceptos, de dar al lenguaje escrito o
hablado eficacia bastante para delei-
tar, persuadir o conmover...” (RAE);
0 como “Arte de hablar o escribir efi-
cazmente...” (Webster)

Y nuestros programas educativos
contintian basados fundamentalmen-
te en leer y escribir, y poco en comu-
nicar (algo en escuchar para aprender
y muy poco en hablar para conven-
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cer). Sin embargo, la mayor parte de
nuestro tiempo profesional se con-
centra en (v depende de) esta esen-
cial tarea.

Efectivamente, la capacidad de
convencer a otros y la habilidad para
hacerlo eficazmente (¢La habilidad
humana mds admirada y deseada?)
son claves para todo profesional. Y
se trata de una capacidad manifiesta-
mente aprendible y mejorable, que a
todos nos interesa optimizar para lo-
grar hacerlo con mds eficacia y me-
nos esfuerzo (...al mismo tiempo que
mejoramos nuestro “blindaje” para
defendernos ante los expertos en el
convencimiento de otros)

Para facilitar una mejora rdpida de
esta esencial capacidad, vamos a
simplificar su anélisis describiendo
brevemente el “Sistema” en el que
tiene lugar el “Proceso” de convenci-
miento, los “Agentes” principales que
interactdan (El Otro, Yo, El Medio),
las fases que recorre “El Otro” para
llegar a convencerse, y las etapas que
“Yo” debo completar para lograrlo.

EL SISTEMA, EL PROCESO, Y LOS
AGENTES DE CONVENCIMIENTO

El Proceso de convencimiento es, ba-
sicamente “bilateral” y “ajeno” (tene-
mos que influir para que se desenca-
dene en otra persona con arreglo a
sus propios parametros y particular
escala de valores). Es “reflexivo” (esa
otra persona, de manera libre, subje-
tiva e individual, a la vista de nuestra
propuesta concreta, reflexiona, y de-
cide aceptarla o rechazarla). Y es
“emotivo y racional” a la vez (nadie
puede independizar, en su decision,
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los andlisis y componentes emotivos
0 sentimentales de los puramente ra-
cionales).

Sabemos que convencer (lograr
que alguien acepte lo que le decimos,
y quiera hacer lo que le proponemos
que haga) es un complejo proceso de
psico-negociacion interpersonal, gra-
dual, que comienza por “interesar” o
impresionar, tiene mucho que ver
con “simpatizar” —agradar, gustar-, y
con “persuadir” —atraer, cautivar-, (e
incluso seducir —fascinar, enamorar).
Es decir, se trata de un proceso capaz
de, partiendo de estadios muy ele-
mentales, alcanzar y culminar los
mds altos niveles de interrelacion hu-
mana.

La optimizacion de este “proceso”
exige el mejor conocimiento de los
“agentes” o componentes principales
que en él participan, asi como del
marco de interrelaciones y funciona-
miento, o “sistema”, que todos ellos
constituyen.

El “Proceso” de convencimiento
culmina cuando el Otro “se conven-
ce” (es decir, acepta y decide —subje-
tiva y libremente- convencerse, des-
pués de que nos percibe, juzgay
valora), detectando, filtrando, inter-
pretando e integrando quién soy, co-
mo me siento, cémo actio y me pro-
yecto, y como hablo y (en Gltimo lu-
gar) qué digo... Para ganar eficacia,
el proceso que yo pongo en marcha
para lograr el convencimiento de ese
“Otro” (puede ser uno, 0 muchos)
debe constar de tres etapas consecu-
tivas: una previa de Inteligencia (o
Averiguacion) acerca de mi interlocu-
tor (cudl es su situacion y coyuntura,
cudles son sus ansias o deseos, pro-
blemas y necesidades, expectati-
vas...). Otra de elaboracion (Prepara-
cion) del mensaje y Comunicacion
(imaginando y anticipando el estudio
de como se va a sentir, y me va a
percibir, juzgar y valorar a la vista
de mi propuesta; teniendo en cuenta
el medio o entorno en el que recibira
mi comunicacion; y definiendo y
configurando los contenidos y es-
tructura de mi mensaje). Y una terce-
ra etapa de realizacion (que es la apli-
cacion propiamente dicha) de nuestra
comunicacion para conseguir el con-
vencimiento (es decir, nuestro parti-

cular y especifico “HablarParaCon-
vencer”)

Los agentes activos (componen-
tes principales) del Sistema de con-
vencimiento en el que tiene lugar el
proceso descrito, son tres: “El Otro”
(o los Otros), persona ajena e inde-
pendiente de mi, soberana y duefia de
su decision (libre de mi coaccidn,
fuerza o engafo) a la que quiero y
puedo persuadir (su objetivo nunca
es ser convencida sino lograr algo
que le interesa —en general, conse-
guir un bien o evitar un mal, desde su
punto de vista-). “Yo”, agente esen-
cial del proceso, cuyo objetivo si es
lograr el convencimiento del Otro
(para ello, debo conseguir que me
perciba como alguien que puede, sa-
be y quiere ayudarle, y que juzgue mi
propuesta como un camino para al-
canzar algo que desea o le interesa
valordndola como solucion que viene
a resolver su particular situacion y
problematica). El tercer agente es el
Medio o marco en el que tiene lugar
mi comunicacion, que puede ayudar
o interferir el proceso (me conviene
disponerlo para que favorezca y re-
fuerce la percepcion positiva que el
Otro quiero que se forme de miy de
mi propuesta).

El convencimiento de “el Otro” se
produce, como hemos dicho, des-
pués de que nos percibe, juzga y va-
lora. Su percepcion (que se constru-
ye de acuerdo con su particular cédi-
go o “filtro” de interpretacion) recorre
tres fases consecutivas principales
(qué nos conviene conocer para ac-
tuar en consecuencia y optimizar a
nuestro favor). La primera (muy rdpi-
da, de pocos segundos) en un nivel
elemental puramente instintivo/fisio-
l6gico, dilucida si somos o constitui-
mos un peligro 0 amenaza para su in-
tegridad; nos conviene que concluya
que “no hay peligro” y se pregunte
con curiosidad “¢Quién es?” (aqui
debo conseguir que encuentre res-
puesta a su pregunta respondiéndose
“es respetable, fiable y creible”). En
sintesis, esta primera fase de su per-
cepcion se puede calificar como com-
ponente ethos (personalidad); la per-
cepcion de mi interlocutor (sea uno
solo, 0 muchos “unos” juntos que re-
corren las mismas fases individual-
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mente) busca respuesta positiva y fa-
vorable a sus preguntas ...”...es la
persona adecuada por su personali-
dad, preparacion y experiencia? ¢Me
puede interesar lo que diga?”

La segunda fase (también rapida,
de un minuto escaso), en un nivel
mas elevado emocional/psicoldgico,
analiza si somos un “enemigo o0 com-
petidor” que le va a “ganar” o humi-
[lar; nos conviene que nos perciba
como “amigo e inferior”, alguien que
no va a quitarle nada ni a competir
con él (aqui debo conseguir que su
percepcion le diga “es agradable”).
En sintesis, esta fase de su percep-
cion puede calificarse como compo-
nente pathos (emocion); la percep-
cion de mi interlocutor busca res-
puesta afirmativa a sus preguntas
“¢ Habla mi idioma, es como yo, pien-
sa como yo?”, “;Me cae bien, me
agrada, me gusta?”

La tercera fase (también breve, de
pocos minutos), ya en un nivel racio-
nal/profesional, inquiere si “le estor-
bo o molesto”, “le hago perder el
tiempo o entretengo”, o si, por el
contrario, “le puedo ayudar”; nos
conviene que nos perciba como al-
guien que “quiere (y sabe cdmo) ayu-
darle” (debo conseguir que su per-
cepcion le haga pensar, a la vista de
lo que le propongo, “aja, me intere-
sa”, “me es 0til”). Esta fase puede ca-
lificarse como componente logos
(palabra, razén) de su percepcion; mi
interlocutor indaga aqui “si soy la
persona que necesita...para ayudarle
a conseguir lo que quiere, si tengo
valor para él, si conseguird un bene-
ficio escuchandome” (porque averi-
guard como conseguir alglin bien 0
gvitar algin mal siempre segun
SU criterio, nunca explicito, que me
convendréd haber averiguado previa-
mente).

Entonces (y no hasta entonces, es
decir, transcurridas las tres fases
mencionadas en pocos minutos, y ya
redondeada su gradual percepcion)
es cuando decide prestar atencion a
lo que le propongo para analizarlo (a
la luz de SU particular interés), y (si
confirma que si tiene valor para él)
decidir hacerme caso o, desde mi
punto de vista, dejarme que le con-
venza.
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Yo, como agente esencial del pro-
ceso, debo cuidar todo lo que mi in-
terlocutor percibe (para lograr mejor
mi objetivo de convencerle; concreta-
mente, debo prestar atencion a “co-
mo me siento”, a “cdmo actiio y me
proyecto”, y a “como hablo y qué di-
go” durante mi actuacion). Todo ello
soportado por las etapas previas que
deberé haber completado con la ma-
yor eficacia posible: averiguacion
acerca de mi interlocutor, estudiando
su particular circunstancia y situa-
cion, y preparacion de mi mensaje y
comunicacion).

Es normal sentir ansiedad (inclu-
S0 miedo, Si se trata, por ejemplo, de
un grupo grande de colegas vy jefes)
ante la perspectiva de hablar en pu-
blico. Se trata de una reaccion instin-
tiva, ante el “peligro” o “indefension”
a que me expongo (mi cerebro me
prepara para defenderme de que me
ataquen, contradigan, ridiculicen...).
Pero tengo que evitar que el panico
eclipse a mi auténtico objetivo (lo
que, verdaderamente, quiero conse-
guir con mi intervencion, haciéndome
ver como logro dnicamente el “hacer-
[0” ) es decir, hablar, sin prestar toda
mi atencidén a conseguir convencer.
No es eso lo que quiero conseguir
(“hablar ante ellos” es s6lo mi proce-
dimiento o tactica, no mi finalidad o
estrategia, que es lograr convencerles
para que acepten mi propuesta).

Es natural sentir nerviosismo al
exponernos ante el grupo y es bueno
porque la adrenalina que generamos
nos espabilard para actuar mejor. Pa-
ra superar esta sensacion, tenemos
que preparar lo mejor posible nuestra
actuacion (la preparacion concienzu-
da es la mejor constructora de auto-
confianza) pensando que se trata de
una oportunidad conveniente y nece-
saria para mi progreso profesional.
Efectivamente, todo el mundo siente
nerviosismo cuando tiene que hablar
ante un grupo y el experto sabe que
el dia que deje de sentir ese cosqui-
lleo estimulador, perdera la habilidad
de conmover, emocionar y convencer
con sus palabras porque descuidara
Su preparacion y actuacion; le sera
mds comodo, sin duda, hablar impro-
visando pero serd mucho menos efi-
caz.

Hablar para convencer

La preparacion previa de mi co-
municacion debe servir para hacerla
interesante y atil para mi audiencia.
Antes, debo averiguar quiénes son,
qué saben, esperan, quieren y necesi-
tan, qué ansian o desean y como
piensan que se beneficiardn escu-
chandome. También debo reflexionar
acerca del resultado que quiero con-
seguir como respuesta de la audien-
cia y sobre el contexto en el que ac-
tuaré (lugar, ocasion; detrds y delante
de quién; duracion, formato, etc.). Y
construir mi Presentacion definiendo
el mensaje (ideas y palabras clave),
configurando el contenido (escribien-
do guién y texto: una pagina = dos
minutos) y decidiendo el tono y
forma méas adecuados cuidando su
variedad y originalidad siempre con
actitud respetuosa, cordial y agra-
decida.

central puede seguir diferentes es-
quemas tales como los conocidos co-
mo “el cldsico” (Lo mas Importante,
los Detalles, las Conclusiones); “el
moderno o de TV” (qué voy a decir,
decirlo —Enunciado, Componentes,
Conclusiones-, decir lo que he dicho);
0 “el de ventas” (Problema o Caren-
cia —diagnostico—, Solucion (testimo-
nios, evidencias), Ventajas (accion
necesaria)).

Los Ensayos (a escala completa y
real a poder ser) son esenciales. Sir-
ven para mejorar la eficacia de la pre-
sentacion, familiarizandome con el
texto, las ideas y las imagenes que
utilizaré, afinando y perfeccionando
formulaciones, entonaciones y ges-
tos, lo que redundard en una potente
ganancia de seguridad.

Una vez “alli”, desde que mi audi-
torio me ve, debo actuar y proyectar-

La explicacion de mi tesis o pro-
puesta debe estar ordenada con una
estructura sencilla, de facil asimila-
cion (no mds de tres partes o capitu-
los, divididos, a su vez, en tres apar-
tados, etc.). Basicamente debo incluir
un Principio (para captar interés y
emocion), un Cuerpo central en el
que daré informacion (beneficios que
puede conseguir quien escucha (no
caracteristicas), testimonio de otros
que lo han conseguido, y como lo
pueden lograr) y un Final para recor-
dar lo dicho, agradecer la atencion y
emocionar dejando buen recuerdo. La
estructura del contenido del Cuerpo

me (como deseo que me perciban)
con naturalidad, entusiasmo y con-
viccion pensando “sé de qué voy a
hablar, y soy la persona adecuada por
mi preparacion, capacitacion, expe-
riencia“. Controlando la expresion fa-
cial (cordial, jsonreir!) y corporal
(alerta y energia: jhablar siempre de
pie!) haciéndolas coherentes y sin-
cronizadas con mis palabras para re-
forzar mi expresion y mensajes. La
expresion no verbal se percibe antes
y con mds fuerza que la verbal, es de-
cir que, en caso de incoherencia,
siempre predomina el mensaje no
verbal.
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Primero debo conectar con mi
Audiencia, tranquilizar su inquietud y
satisfacer su curiosidad y expectati-
vas (estoy aqui para ayudarles a co-
nocer mejor algo que les interesa...).
Me tienen que aceptar como persona
y profesional creible para poder, a
continuacion, escucharme. Conviene
mirar a todos (<cinco segundos) con
actitud natural, despierta y cordial,
pensando que tengo una excelente
oportunidad de conseguir lo que
quiero: y, como minimo, de entrena-
miento y practica que me servirdn pa-
ra hacerlo mejor la proxima vez. Em-
piezo con un saludo, me presento (Si
no lo han hecho antes) y debo desta-
car por qué soy la persona adecuada
por mi preparacion y experiencia, pa-
ra presentar el tema enunciado con el
titulo de mi presentacion) y agradez-
co (levemente y sélo si lo considero
necesario) la invitacion de los organi-
zadores y, sobre todo, la presencia y
atencion del auditorio.

Sin perder contacto visual con to-
dos (uno a uno, que debo mantener
durante toda la Presentacion) co-
mienzo con el Principio que he prepa-
rado (me sé de memoria las primeras
frases). Debo captar el interés y la
atencion positiva de todos (< un mi-
nuto), enunciando la idea central (<
dos minutos), destacando los benefi-
cios que obtendrdn escuchandome, y
explicando mi propuesta, despacio y
claro: Resumen, contenido e Indice;
ejemplos y testimonios, esquemas y
graficos, con “variacion y movimien-
to” (fisico —gesticulando, cambiando
de lugar-, imaginario contando histo-
rias en distintos tiempos y lugares,
l6gico, manejando palabras y concep-
tos diversos, argumentando siempre
primero emocionalmente y segundo,
I6gicamente.

Todo ello con entonacién sosega-
da, grave y pausada pronunciando
con claridad, modulando palabras,
gestos y movimientos, utilizando si-
lencios (<tres segundos) para desta-
car las ideas importantes (deben pen-
sar en ello) dandole expresion y va-
riedad a mi voz. Y demostrando
entusiasmo (jEstoy convencido de lo
que digo!) sin leer mas que lo esen-
cial, interpretando y dramatizando
cuanto digo.

Para hacer mds claro mi mensaje,
debo utilizar el lenguaje de mi audien-
cia, asegurandome de que digo todo
lo que quiero decir (debo tenerlo es-
crito, con Principio, Centro y Final, y
con las respuestas a las objeciones y
preguntas previsibles); de que oyen
todo lo que digo cuidando las condi-
ciones fisicas y psicoldgicas de la Co-
municacion, evitando distracciones e
interrupciones, recapitulando a me-
nudo; de que escuchan y entienden
todo lo que digo (hablando despacio,
repitiendo de diferentes maneras la
informacion compleja, destacando
los beneficios que conseguirdn s6lo
con escucharme, modulando y enfati-
zando mi expresion verbal y corporal,
y prestando atencion a sintomas y re-
acciones del auditorio); y de que
aceptan cuanto digo adaptando mis
palabras a sus personalidades, res-
pondiendo a sus expectativas y nece-
sidades, y demostrandoles que les
ayudo en su beneficio.

Y debo terminar siempre antes de
que concluya el tiempo previsto dis-
ponible recapitulando lo esencial: los
beneficios que conseguirdn quienes
me escuchan (o los males que evita-
ran) haciendo lo que les propongo;
como otros ya lo han conseguido; y
qué deben hacer para lograrlo. Finali-
zando de manera emotiva y optimista
(debo dejar un buen recuerdo), ani-
mando a todos a actuar de forma in-
mediata para alcanzar sus objetivos.
Y ofreciendo ayuda para aclarar las
dudas que puedan surgir, concluyo
agradeciendo su atencion con calma,
sin dejar de sonreir.

El Medio (la puesta en escena)
puede también ayudar, reforzando mi
mensaje y mejorando la percepcion
de mi interlocutor. El marco o contex-
to en el que tiene lugar la presenta-
cion puede favorecer o interferir la
percepcion positiva de mi audiencia.
Donde actuo, en qué acto, bajo qué
formato, detrds y delante de quién;
organizado, presentado o presidido
por quién, etc., pueden influir en la
naturaleza de la percepcion de mi au-
ditorio. Por ello, previamente, deberé
prestar la mayor atencién a todos los
detalles de la configuracion del pro-
pio acto.
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Una vez negociados y acordados
todos los aspectos mencionados, de-
bo cuidar también los pormenores (la
logistica) del lugar final de mi actua-
cion. Para ello, un poco antes de que
comience la sesion de mi presenta-
cion (>una hora) debo asegurarme
personalmente de que todo estd y
funciona correctamente, de que el
marco (lugar y sitio que ocuparé, qué
hay al lado y detrds o fondo, disposi-
cion de participantes, equipos y do-
cumentacion auxiliares, etc.) en el
que voy a actuar es el mas adecuado.
Reservando tiempo para, inmediata-
mente antes (<una hora) poder “en-
trar en situacion”, cuidando peque-
fios detalles (y mi aspecto), y anali-
zando, de manera relajada y tranquila,
los objetivos que persigo, pensando
que todo saldra conforme a como lo
he planeado y preparado (pudiendo
asi estar en mi puesto, listo para em-
pezar, 10 minutos antes de la hora de
comienzo de mi sesion).

CONCLUSION
Reflexionando sobre lo hasta aqui
descrito y aprovechando todas las
oportunidades de practicarlo, conse-
guiremos hacerlo, sin duda, cada vez
mejor, y nos sorprendera comprobar
como vamos adquiriendo la asom-
brosa habilidad y eficacia de conven-
cimiento que admiramos en otros
(profesionales o0 no de la comunica-
cion, que nos pueden servir de mode-
los a los que nos conviene observar y
estudiar para tratar de emular, sir-
viéndonos su ejemplo para aprender
y mejorar) y que necesitamos.
Efectivamente, saber hablar para
convencer ante grupos es, ademas de
necesario y conveniente, imprescindi-
ble en nuestro desarrollo profesional
porque tomar la palabra es, cada vez
mas, sindnimo de “tomar el poder”.

BIBLIOGRAFIA

- DAVIS, Martha. “Scientific Pa-
pers and Presentations”. Academic
Press 1997.

- WILKINSON, lan. “Super semi-
nar, legendary lectures and Perfect
Papers: the Science of presenting
well”. AACC Press 1998.

- EVANS, Paul: Instant-Speaking
Success. 2005. m

Vol

. LXXXI-8: 24-27 DYNA NOVIEMBRE 2006 ¥4}

SONVINNH SOSHNO3d



