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    Tots els secrets i les tècniques que Alfred Picó explica en aquest llibre són de collita pròpia. Són fruit de la seva experiència com a periodista, presentador d’actes públics i professor. I pot afirmar amb orgull que el Mètode Picó funciona. No ho diu ell, ho diuen els seus alumnes.


    Què podem aconseguir amb el Mètode Picó?: descobrir els nostres punts forts, estructurar correctament un discurs o una xerrada, fer bons discursos de 30 segons o de 30 minuts, ser convincents davant d’una o cent persones, obtenir la participació i el reconeixement del públic. Com diu Alfred Picó, «parlar en públic és com fer esport: com més practiquem millor ens sortirà. Si a la feina, a classe, al club o a casa algú pregunta “qui vol parlar?…”, estic convençut que després de llegir el llibre, alçareu la mà i direu “ja parlo jo”».


    Parlar en públic pot ser una experiència satisfactòria. Vivim temps d’incertesa social i econòmica. Ara més que mai ens hem de saber vendre. Un bon discurs pot canviar la nostra vida.
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  PRÒLEG

  T’ensenyaré tot el que he après


  Des del 1982, any en el qual vaig presentar el meu primer programa de ràdio, sempre m’he guanyat la vida parlant en públic. He treballat en unes quantes ràdios i televisions, he impartit classes a empreses, escoles i institucions, i he fet presentacions culturals (llibres, pel·lícules, obres de teatre…). I pensar que de petit era tímid i vergonyós! Crec que m’he dedicat a parlar en públic per superar-me i sentir-me millor.


  De la ràdio he après que la improvisació ens pot jugar males passades. Cal sortir en antena amb les idees clares i un guió perfectament estructurat del contingut del programa o la secció. L’oient vol entreteniment, però també ritme i rigor.


  A la televisió, a més de diversió i rigor, tenim una feina extra: seduir l’espectador amb la mirada i el somriure. I, si és factible, amb una camisa llampant.


  Impartir una classe és com un programa de televisió però en petit comitè. Potser perquè no oblido les classes soporíferes de la meva infantesa, quan imparteixo un taller o un curs de comunicació em marco una prioritat: que l’alumnat no s’avorreixi. I ho intento amb cops d’efecte, creativitat i humor.


  I què puc dir de les presentacions públiques? Doncs que és la feina més complicada. Quan surts a l’escenari d’un auditori, cinema o teatre mai saps amb exactitud les característiques del teu públic. Si abuses de l’humor et poden titllar d’extravagant. I si el discurs és excessivament intel·lectual pots provocar una becaina general. Trobar l’equilibri entre la broma i la seriositat és la clau de l’èxit.


  Des del 1982, doncs, he viscut en viu i en directe (com dirien els tòpics) les reaccions del públic, de molts públics. I analitzant-les amb detall és com he elaborat el Mètode Picó, un conjunt de tècniques perquè tant l’emissor com el receptor s’ho passin bé i es comuniquin satisfactòriament.


  L’emissor té dos objectius: sentir-se a gust i tranquil quan comença a parlar i aconseguir l’atenció amb un discurs ben estructurat i original.


  El receptor, per la seva banda, vol discursos entenedors, distrets o emotius (segons el moment), i conferenciants espontanis que siguin capaços de sorprendre.


  En aquest llibre t’ensenyaré tot el que he après en aquests trenta anys. Ara més que mai he sentit la necessitat de compartir els meus coneixements i experiències. Tant se val que siguis tímid o extravertit. Estudiant, directiu, autònom o que busquis una feina. Espero que les meves tècniques t’ajudin a millorar la comunicació amb els teus públics (amics, companys de l’empresa, clients reals i potencials, alumnes, gent interessada en el teu projecte, opinió pública) i en situacions molt diverses (entrevistes, cara a cara, debats, discursos familiars, presentacions a la feina, discursos multitudinaris).


  Mentre redacto aquest pròleg (juny del 2013) m’arriba el tuit d’una alumna. La Paula. I diu així: «Molt contenta d’haver assistit als tallers de “Parlar en públic” a @casaelizalde. Gràcies @alfredpico per compartir les teves tècniques!».


  Què més puc demanar?


  INTRODUCCIÓ

  Preguntes que tenen respostes


  Em costa parlar en públic. Sóc una persona estranya?


  Rotundament no. El 90% de les persones es posen nervioses quan han de parlar en públic. Fins i tot els presentadors de programes de ràdio i televisió confessen que pocs segons abans d’entrar en antena noten algun símptoma relacionat amb l’ansietat.


  En la gran majoria dels casos, aquesta ansietat no és cap inconvenient per poder pronunciar el discurs correctament.


  No importa si estem nerviosos. Hem d’acceptar els nervis com una «cosa normal». De la mateixa manera que acceptem que som miops, que patim artrosi o que tenim els triglicèrids alts.


  I encara una idea més: nosaltres sabem que estem nerviosos, però el públic no ho notarà mai. Hi ha contratemps que no es poden dissimular: una cama enguixada, una afonia o un ull morat. Però els nervis ni es veuen, ni s’escolten, ni s’oloren.


  
    Una mica de por o d’ansietat no és cap inconvenient


    per fer un bon discurs.

  


  Què significa sortir de la zona de confort?


  Zona de confort és una expressió que utilitzen els professionals de la comunicació, la psicologia i la PNL (programació neurolingüística) per definir allò que fem sense esforçar-nos: esmorzar amb els companys de la feina, sopar amb la família, veure la televisió, practicar el nostre esport preferit, anar al cinema i mil coses més. Totes aquestes activitats més o menys quotidianes ens resulten confortables.


  Parlar en públic és una activitat estranya i incòmoda (com agafar un avió o dormir fora de casa) que ens obliga a sortir de la nostra zona de confort. Però alhora és un repte. Un repte apassionant que provoca satisfaccions indescriptibles.


  Amb això no vull dir que parlar en públic sigui tan confortable com anar al cinema. Però molts dels meus alumnes m’expliquen que com més practiquen el noble esport de parlar en públic més feliços i entusiasmats se senten.


  Sortir de la zona de confort és un repte apassionant que provoca satisfaccions indescriptibles.


  Què espera el públic de nosaltres?


  Res. Quan fem un discurs (a uns amics, a l’empresa, en una festa), la gent que ens escolta no espera res de nosaltres. Ningú no sap si farem un discurs alegre, trist, llarg o curt. Ningú no sap si repartirem unes fotocòpies o projectarem un PowerPoint. Ningú no sap res, perquè ningú no té un guió amb les paraules que pronunciarem. Quan parlem en públic… nosaltres som els amos i els líders.


  El públic només espera de nosaltres que hi posem ganes i emoció. El discurs pot sortir millor o pitjor, però si el pronunciem amb passió l’èxit està assegurat.


  Al públic no l’hem de veure mai com un enemic. El 99% de les persones que ens escolten estan absolutament predisposades a aplaudir-nos.


  
    El públic no espera res.


    Quan parlem en públic nosaltres som els amos.

  


  Hem de ser nosaltres mateixos?


  Sempre. Si ets tímid, has de ser tímid. Si ets un nervi, has de ser un nervi. Si parles lentament, reivindica la lentitud. Si parles a tota velocitat, reivindica la velocitat.


  Molts alumnes s’apunten als meus cursos pensant que canviaran. I que seran tan convincents com un presentador del 3/24 o tan brillants com alguns monologuistes d’«El club de la comèdia». Fals!


  La clau per fer un bon discurs en públic és… ser nosaltres mateixos. Una persona tímida pot fer un magnífic discurs si és coherent amb la seva personalitat. Probablement parlarà amb lentitud. Sabeu quines conclusions traurà el públic? Doncs que és una persona interessant, seductora, creïble, que es fa escoltar… Conceptes molt positius.


  Una persona extravertida també pot fer un gran discurs si és ella mateixa. Probablement parlarà amb rapidesa, amb nervi, sense marcar pauses. I el públic arribarà a la conclusió que és una persona activa, vitalista, propera. Conceptes també molt positius.


  No fem trampes, no ens enganyem, no intentem ser qui no som. Us agradaria ser uns bons comunicadors? Només des de la naturalitat ho aconseguireu.


  
    Si som nosaltres mateixos,


    el discurs sempre serà autèntic.

  


  Per què hem de potenciar els nostres punts forts?


  Queda clar que hem de ser tal com som. Del que es tracta, per tant, és de descobrir els nostres punts forts. El 70% dels alumnes que he conegut creien que no tenien cap punt fort. Quin error! Potser és que m’arribaven amb l’autoestima en avançat estat de descomposició.


  Tots tenim dos o tres punts forts com a mínim. I hem de potenciar-los al màxim quan parlem en públic.


  Punts forts que he descobert en alumnes meus:


  
    	Una mirada especial (seductora, inquietant…).


    	Facilitat per somriure.


    	Una veu especial (dolça, greu…).


    	Simpatia innata.


    	Aire misteriós.


    	Facilitat per fer riure el públic.


    	Persona pedagògica que sembla un professor.


    	Persona propera que connecta amb el públic.


    	Persona provocadora que revoluciona el públic.


    	Persona sensible que sap emocionar.

  


  La llista seria llarguíssima. Tots i totes tenim uns punts forts que ens fan triomfar allà on anem. Si penseu que no en teniu, esteu equivocats. Parleu amb amics i familiars. Segur que ells us ajudaran a descobrir-los.


  
    Tots tenim dos o tres punts forts:


    potenciem-los al màxim.

  


  Ja he perdut la por a parlar en públic. Ja està?


  Com a periodista no m’identifico amb les teories psicològiques que diuen que un cop hem perdut la por a parlar en públic ja està tot fet. En discrepo. Crec que encara queda molta feina!


  També em semblen insuficients les teories que ho solucionen tot amb respiracions i visualitzacions. Això només és el 10% del procés.


  Un cop hem superat totalment o parcialment la por a parlar en públic (i això succeeix molt més aviat del que ens podem imaginar) hem d’aprendre a dissenyar discursos.


  No ens serveix de res perdre la por si després no som capaços de pronunciar un discurs atractiu i estructurat que connecti amb el públic. Més val ser poruc i bon orador que valent i avorrit.


  Els dos grans objectius d’aquest llibre són:


  
    	Perdre la por a parlar en públic.


    	Aprendre a dissenyar un discurs entenedor, convincent i brillant.

  


  
    Després de perdre la por ens queda el més difícil:


    aprendre a dissenyar discursos brillants.

  


  Un llibre per parlar en públic fet per un periodista?


  Naturalment. Un periodista ha viscut moltes experiències relacionades amb la comunicació oral: parlar a la ràdio, parlar a la televisió, presentar actes públics, participar en rodes de premsa i col·loquis, fer conferències…


  Els periodistes parlen bé en públic perquè es preparen a consciència les seves intervencions: guió perfectament estructurat, anàlisi en profunditat del tema que han de tocar, aportació de dades i documentació, introducció d’aspectes que conviden a la reflexió…


  Perquè un discurs sigui clar i entenedor proposo aquesta estructura:


  Inici simpàtic + uns quants apartats o capítols ben definits + final impactant + algun cop d’efecte.


  
    Tots podem fer un discurs brillant


    si el preparem amb esperit periodístic.

  


  Què són les barreres de la comunicació?


  No sempre el missatge que llança l’emissor arriba en perfectes condicions al receptor. Existeixen unes barreres que impedeixen que el receptor entengui correctament el nostre missatge.


  Algunes barreres de la comunicació són:


  
    	La llengua. Si un parla en català i l’altre en xinès, és evident que no ens entendrem.


    	Els tecnicismes. Si utilitzem paraules tècniques o d’argot el receptor tampoc ens entendrà.


    	Oblidar l’esperit pedagògic. No podem pensar mai que el públic ho sap tot. Hem de ser pedagògics.


    	L’ambigüitat. Utilitzar expressions ambigües, amagar informació o estructurar incorrectament el discurs provoca confusió.


    	Un to no adequat (acusatiu, categòric, irònic…).

  


  Quan ens toqui parlar en públic hem d’evitar que aquestes barreres distorsionin el nostre discurs.


  Atenció a aquestes dades: del que pensa l’emissor al que acabarà recordant el receptor hi ha un abisme. El 80% de la informació acaba esfumant-se com per art de màgia:


  
    	El que es vol dir: 100%


    	El que es diu: 75%


    	El que s’escolta: 50%


    	El que s’entén: 40%


    	El que es recorda: 20%

  


  
    Si lluitem contra les barreres de la comunicació,


    tothom entendrà el nostre discurs.

  


  Parlant, la gent s’entén?


  Els nostres pares i avis ens han dit mil vegades que parlant la gent s’entén. Jo no hi estic gaire d’acord. Crec que aquesta expressió ha quedat obsoleta. Actualment, la gent parla i es comunica més que mai (mòbil, SMS, xat, WhatsApp, xarxes socials…), però cada vegada hi ha més conflictes socials i personals. Fins i tot alguns sociòlegs afirmen que vivim temps d’incomunicació. Quina contradicció!


  Què està passant? Doncs que tan important és parlar com saber escoltar. Tan necessari és manifestar la nostra opinió com acceptar que el punt de vista de l’altre també pot ser correcte. Escoltant, la gent s’entén.


  
    Parlar en públic és un art.


    Saber escoltar, també.

  


  Per què han caducat els discursos a l’estil Fidel Castro?


  Ja sabeu que els discursos de Fidel Castro duraven hores i hores. Aquest concepte ha caducat. Forma part d’una època en la qual per parlar en públic s’havia de ser un gran orador. Un gran… i avorrit orador.


  Ara la gent vol discursos breus, dinàmics i originals. Discursos que semblin un programa de televisió.


  Sempre demano als meus alumnes que siguin creatius, que utilitzin cops d’efecte per distreure el públic. Un cop d’efecte és allò que trenca la monotonia: un joc amb el públic, una projecció de fotos, un examen sorpresa, ensenyar un objecte…


  Parlar en públic no deixa de ser un petit xou.


  Els discursos que triomfen són breus, dinàmics i originals. Visca els cops d’efecte i la creativitat!


  Què és el Mètode Picó?


  El Mètode Picó és un conjunt de tècniques per aconseguir que parlar en públic sigui una experiència satisfactòria per a tothom (emissor i receptor).


  Es podria resumir en quatre punts:


  
    	Preparar el discurs amb esperit periodístic: estructurar-lo com si fos un article (entrada + apartats + final) i aportar-hi rigor i informació.


    	Ser nosaltres mateixos. Només així podem comunicar de manera autèntica.


    	Potenciar els nostres punts forts. Caldrà descobrir-los.


    	Utilitzar la creativitat i els cops d’efecte perquè el públic no perdi el fil i pugui interactuar.

  


  
    El Mètode Picó funciona. No ho dic jo.


    Ho diuen els meus alumnes.

  


  I

  Les hores prèvies


  Qui espera es desespera. Per a la majoria de persones les hores prèvies són les pitjors. El fet de pensar en el discurs ens genera una forta ansietat. I mil preguntes ens passen pel cap: ho faré bé? M’aplaudirà la gent? Seré prou convincent? I si em falla l’ordinador? I si aquell dia em llevo afònic? I si…?


  No sé com s’ho fa la nostra ment, però el 100% de les preguntes són negatives. Aquesta ansietat fins i tot pot provocar alteracions físiques: insomni, mareig, diarrea, mans suades…


  La bona notícia és que aquest estat de tensió acostuma a desaparèixer quan arriba el moment de la veritat. Moltes persones m’expliquen que quan comencen a parlar es relaxen.


  També existeix un perfil completament diferent. Són els que viuen les hores prèvies amb una calma infinita. Curiosament el seu nerviosisme esclata quan es veuen davant del públic i constaten que no s’han preparat la intervenció.


  Les hores prèvies han de servir per preparar el discurs i crear una energia molt positiva. Hem de ser optimistes. Mort al fatalisme! Els que parlem en públic no creiem en la llei de Murphy. No és veritat que si una cosa pot sortir malament, sortirà malament. Nosaltres pensem: «Tot anirà bé. Molt millor del que m’imagino».


  La tècnica de l’assaig general


  Una intervenció en públic no deixa de ser una representació teatral. Hem de sortir a l’escenari amb el text ben après. Evidentment, no cal que memoritzem tot el discurs fil per randa. A diferència dels actors, nosaltres tenim marge per improvisar. Però si volem que el discurs sigui un èxit, hem d’assajar-lo. A casa, al carrer o a la platja, tant se val. Aquest és el millor truc del món. Discurs assajat, aplaudiment assegurat.


  Quantes vegades s’assaja un discurs?


  Amb quatre vegades n’hi ha prou. Els tres primers cops són per fer proves, treure o incorporar idees, agafar confiança i controlar el temps.


  L’assaig general, el quart i definitiu, s’ha de fer unes hores abans del nostre parlament. En principi, hauria de sortir perfecte. Si comprovem que l’assaig general és un cúmul d’interrupcions, entrebancs i neguits és evident que necessitarem a corre-cuita algun assaig extra.


  El menjador és un bon escenari


  El menjador de casa segurament és el millor escenari per executar els nostres assajos. Seurem al sofà, ens posarem sobre les cames la xuleta del discurs (inici + apartats + final) i començarem a parlar en veu alta. Sense por i amb decisió. Si a casa hi tenim família o amics, molt millor. Que facin de públic i que valorin la nostra intervenció. En acabar, pregunteu-los sense vergonya:


  
    	Estava ben estructurat el discurs?


    	M’heu vist convincent?


    	Us heu avorrit?


    	Què canviaríeu?

  


  És molt important que controlem el temps amb el mòbil, un cronòmetre o el rellotge de l’àvia penjat a la paret. En els primers assajos el discurs surt a tota velocitat. Volem anar per feina i acabar aviat. Si la primera intervenció ha durat 2 minuts, hem de pensar que en l’últim assaig la durada augmentarà i podria arribar als 3 o 4 minuts. Com més treballem el discurs més confiança agafarem, més còmodes ens sentirem i, per tant, més ens allargarem.


  La cullera de fusta fa de micròfon


  També podem fer l’assaig dempeus o caminant pel passadís de casa. És recomanable utilitzar una cullera de fusta com si fos un micròfon. Si no tenim cullera de fusta, pot resultar pràctic un morter o unes pinces. Evitarem les tisores, no fos cas que patíssim un accident involuntari. O l’escombreta del bany, per raons higièniques.


  Aquests assajos s’han de fer com si estiguéssim en rigorós directe. I això significa:


  
    	Màxima concentració (que res no ens distregui).


    	Començar amb entusiasme (les dues primeres frases són vitals).


    	Alçar la veu.


    	Vocalitzar correctament.


    	Treballar la comunicació no verbal (especialment el somriure).


    	Utilitzar la roba que ens posarem quan arribi el gran moment (res d’anar en pijama).

  


  Hem de fer l’assaig d’una tirada, sense aturar-nos. No passa res si no estem fluids. No s’hi val a parar i tornar a començar. Quan arribi l’hora de la veritat no podrem dir a l’audiència: «Amics i amigues, m’he equivocat. Ho sento, però he de tornar a començar».


  Algunes persones assagen davant d’un mirall per veure els seus moviments. A mi no m’agrada. El mirall distreu i atabala. I, en definitiva, quan ens toqui parlar en públic no tindrem cap mirall al davant. Només les mirades atentes d’unes quantes persones.


  Si som molt perfeccionistes, podem gravar la nostra intervenció amb una càmera de vídeo, una càmera de fotos o el mòbil. En aquests casos, no ens hem d’obsessionar amb el resultat final. No estem presentant un Telenotícies o representant Hamlet. El més important és que el nostre discurs estigui ben estructurat, surti fluid i s’ajusti al temps que ens han donat.


  La tècnica de la visualització


  De totes les tècniques que exposem en aquest llibre, aquesta és possiblement la menys empírica i la més espiritual. O hi creus o no hi creus, en les visualitzacions. He decidit incloure-la perquè alguns alumnes m’han comentat que funciona.


  Visualitzar l’èxit


  Imagineu-vos que hem de presentar un projecte als companys i directius de l’empresa. Falta una setmana per al gran moment. El compte enrere sempre dispara la tensió nerviosa. Els fatalistes creuen que tot sortirà malament i que la presentació serà un desastre. Per contrarestar aquest pessimisme hem de practicar la visualització de l’èxit.


  Asseguts en una cadira o estirats al llit, amb els ulls tancats, hem de visualitzar el moment que tant ens inquieta: la sala de juntes, les cares dels assistents… I ens hem d’imaginar que tot es desenvolupa d’una manera fantàstica. Les nostres paraules surten amb fluïdesa i seguretat. El discurs està perfectament estructurat. El PowerPoint ens ajuda a dinamitzar la presentació. De tant en tant ens aturem per fer un glop d’aigua. I quan acabem, el públic ens dedica una llarga ovació. La presentació ha estat un èxit rotund.


  Aquesta visualització cal repetir-la un cop al dia. Possiblement el millor moment sigui abans d’anar a dormir.


  Amb aquesta tècnica hem programat el cervell. Quan arribi el moment de la veritat ens sentirem optimistes i triomfadors.


  Visualitzar un bon moment del passat


  Aquesta tècnica s’explica en cursos de coaching i de programació neurolingüística.


  L’exercici l’hem de fer drets i amb els ulls tancats. Hem de visualitzar un moment preciós de la nostra vida i una música que ens provoqui molta pau. Podem recordar un moment a la platja, a la muntanya, en companyia d’una persona, d’una mascota o senzillament sols. I també hem d’escollir una melodia que ens emocioni o enamori. Potser música clàssica, una cançó pop o una balada romàntica.


  A continuació hem d’ajuntar els dos records: l’experiència vital i la música celestial. Per exemple: estic prenent el sol en una platja solitària mentre escolto Les quatre estacions, de Vivaldi. Més calma, impossible.


  Recordeu que estem drets i amb els ulls tancats. Ara hem de crear un cercle imaginari just davant nostre. I en aquest cercle hi col·locarem el moment perfecte (prendre el sol a la platja + Vivaldi).


  Preparats per entrar en el cercle? Doncs endavant. Només heu de fer un petit pas. Un cop a dins, hem de fer un gest senzill: tocar-nos el cap, tancar el puny, moure un peu, creuar els dits… Jo proposo tocar-nos el cap.


  L’objectiu és que cada vegada que ens toquem el cap, el nostre cervell recordi el moment perfecte. I que immediatament una sensació de calma i benestar envaeixi el nostre cos.


  Uns segons abans del nostre discurs ens tocarem el cap. El nostre cervell ens traslladarà a la platja i sonarà Vivaldi. És un miracle? No! Hem tornat a programar el nostre dissortat cervell.


  La tècnica d’encertar amb el vestuari i els colors


  Quina roba em posaré el dia D? I de quin color? Una xerrada pot quedar deslluïda per culpa d’uns talons massa exagerats, del color inapropiat dels pantalons o d’una taca de suor a la camisa.


  El conferenciant és un ésser camaleònic que ha d’adaptar-se a totes les situacions. El tipus de públic, el lloc i les característiques de l’esdeveniment són tres elements fonamentals per decidir el vestuari i els colors.


  De tota manera, jo sempre reivindico que no hem de perdre la nostra personalitat en la forma de vestir. Hem de ser, sempre que puguem i ens deixin, nosaltres mateixos.


  Una roba per a cada ocasió


  Uns dies abans de la xerrada obre l’armari i comença a emprovar-te coses. Les vegades que faci falta. Està totalment prohibit escollir la roba a corre-cuita minuts abans del parlament. És una de les situacions més estressants que recordo.


  Relació entre el tipus d’acte i la manera de vestir:


  
    	Actes per vestir de manera informal: celebració familiar, reunió de veïns, assemblees, festes populars…


    	Actes per tenir més cura del vestuari: presentacions a la feina, conferències, cursos, entrevistes de treball, una primera cita…


    	Actes solemnes per vestir amb elegància: lliurament de premis, esdeveniments institucionals, bodes…

  


  Per a un acte informal no cal que ens posem americana, corbata o talons d’agulla. Com tampoc utilitzarem vambes, xancletes o texans descosits si es tracta d’un acte solemne. Elemental, estimat Watson.


  Atenció: els colors parlen


  Aquesta és una guia per utilitzar en cada moment el color més escaient. Però tampoc ens hem de disfressar. Si aconsellem el vermell, per exemple, estem parlant de posar-nos una part de la roba (o un detall) d’aquest color.


  
    	Rosa: calma, sentiments i sinceritat. Si vols crear un clima d’entesa, posa’t rosa.


    	Groc: energia i escalfor. S’associa amb la intel·ligència. Si estàs optimista, posa’t groc.


    	Blanc: transparència, higiene i pau. Si vols transmetre confiança, posa’t blanc.


    	Negre: elegància, autoritat i seriositat. És el color ideal per a entrevistes de feina. La majoria de les qualitats del negre són vàlides per al gris. Si vols transmetre força, posa’t negre.


    	Taronja: moviment i vitalisme. Per a persones comunicatives. Si vols que el públic participi, posa’t taronja.


    	Vermell: poder i passió. Per als qui tenen molta personalitat i volen marcar el terreny. Si vols cridar l’atenció, posa’t vermell.


    	Verd: equilibri, salut i seguretat. Connecta amb la natura. Si vols transmetre calma, posa’t verd.


    	Blau: Tranquil·litat i pau. Possiblement és el color que més agrada. Fem cas a la dita: «Si res t’escau, posa’t blau».

  


  Tenir cura del nostre físic


  La roba i els colors diuen moltes coses de nosaltres. Però el nostre aspecte físic també. Abans de sortir de casa, situem-nos un minut davant del mirall. Aspectes que hem de controlar:


  
    	Cabell: últim repàs i ficar una pinta a la cartera.


    	Boca (dents, llavis): últim repàs i ficar un raspall de dents i un pintallavis a la cartera. Uns caramels de menta eviten el possible mal alè.


    	Ungles: últim repàs. Ben tallades? Ben pintades?


    	Barba, patilles, perilla: últim repàs. Tot ben arreglat?


    	Suor: si suem amb facilitat hem de posar-nos una camisa o samarreta que no deixi taca. Millor un color fosc.


    	Ulleres: n’hem escollit correctament el disseny? Ficar unes ulleres de recanvi a la cartera.


    	Arracades, collarets, anells: comprovar que combinin amb la roba que ens hem posat.

  


  Un cas real: cabell tenyit de blanc


  La directora d’un programa de televisió en el qual col·laborava parlant de cinema (una de les meves passions) em va suggerir que em tenyís el cabell de blanc. Segons ella, un crític de cinema amb el cabell blanc és més creïble.


  La proposta em va semblar bé, però l’únic que vaig demanar és que no volia portar el cabell blanc de manera permanent. I així va ser. Les maquilladores de la televisió em pintaven els cabells de blanc amb un pinzell i quan acabava la meva intervenció em rentaven el cap i em tornaven a deixar amb el meu color natural, que en aquells temps encara era força fosc.


  La tècnica de menjar poc i beure aigua


  Pel que fa a l’alimentació, tots els consells que puguem donar formen part de l’univers del sentit comú:


  
    	Menjar poc. Si comencem a parlar amb la panxa massa plena podem tenir un atac de son en qualsevol moment. És preferible tenir sensació de gana que sentir-se massa tip.


    	Aigua sí, alcohol no. El més recomanable és que abans del parlament prenguem aigua o unes herbes (til·la, camamilla). Si la xerrada és a primera hora del matí podem prendre un cafè sense cap problema. Molta atenció amb l’alcohol. És perillós, perquè mai sabem amb exactitud l’efecte que ens produirà. Ens pot desinhibir, però també ens pot deixar completament atabalats o marejats. La meva proposta: «Alcohol? Només per celebrar que el discurs ha estat un èxit».


    	Algunes persones m’han comentat que abans de parlar en públic es prenen una pastilla relaxant (no en direm el nom per no fer-ne publicitat gratuïta). Si ens mediquem, malament. Vol dir que no confiem en les nostres possibilitats. I abans de medicar-nos és convenient consultar-ho amb el nostre metge de capçalera.

  


  La tècnica dels futbolistes


  Per televisió hem vist en infinitat d’ocasions com els futbolistes surten al terreny de joc una estona abans de jugar el partit per conèixer de primera mà les característiques del camp: l’estat de la gespa, la temperatura, les dimensions del camp, la proximitat de la graderia… El jugador necessita familiaritzar-se amb l’escenari on s’ha de disputar el partit. És una qüestió de confiança i seguretat.


  El conferenciant ha de fer exactament el mateix que el futbolista. Abans d’iniciar la xerrada cal fer un cop d’ull a l’aula o a la sala per constatar que tot està en perfectes condicions.


  Tot allò que hem de comprovar:


  
    	La nostra taula i cadira.


    	El faristol (si és que l’hem demanat prèviament).


    	Pissarra. Comprovar que no hi faltin guixos o retoladors.


    	Ordinador i pantalla de projecció. Fer proves d’imatge i so.


    	Il·luminació. Tenir controlats els interruptors.


    	Micròfon. Fer les típiques proves de so: «Sí, sí, provant, provant».


    	Temperatura de la sala. Fa fred? Fa calor? Saber on és l’aparell regulador.


    	Localitzar el penjador de la roba.


    	Tenim got i aigua?


    	Tenim fulls en blanc i un bolígraf?

  


  També haurem de comprovar si les cadires del públic han quedat col·locades segons les nostres instruccions. Habitualment les posem en files horitzontals, com si fos un cinema o un teatre. En alguns cursos o xerrades per a menys de trenta persones, les cadires se situen en forma circular per crear més proximitat entre els assistents.


  Un cop hem fet un repàs general de l’escenari és convenient familiaritzar-nos amb l’entorn: el lavabo més proper, la màquina de les begudes… I si sou molt patidors, la sortida d’emergència!


  Si és possible, aquest repàs general convindria fer-lo també uns dies abans de la xerrada. Això ho heu de demanar sense cap vergonya als responsables de l’acte. Ja veureu com no us posaran cap problema per fer una visita prèvia.


  Demanar no costa res


  El conferenciant és el principal protagonista de l’acte. És l’estrella, l’amo, el crack. Sense conferenciant no hi ha acte. Això ho hem de tenir molt clar. Per tant, no tingueu por de demanar tot el que necessiteu: faristol, un refresc, ordinador, retoladors de colors… Això no són capricis, són necessitats. I a més a més, demanar no costa res.


  La cartera, sempre plena


  Conèixer l’escenari de la nostra «actuació» és tan important com no deixar-se res a casa. Jo sempre faig una llista de tot el que m’he d’emportar i la clavo amb una xinxeta al suro del meu despatx.


  La meva última llista: portàtil, USB, guió de la intervenció en paper, documentació per repartir, caramels per a la gola, ampolla d’aigua, targetes personals, bolígraf i cronòmetre. No dic res del mòbil, perquè aquest estri ja fa temps que és imprescindible a les nostres vides.


  Si la xerrada és a l’aire lliure és recomanable emportar-se roba alternativa per si en el moment de la veritat la temperatura no és la que esperem (massa fred o massa calor).


  No tingueu por d’omplir la cartera. Mai se sap el que podem necessitar a última hora.


  La tècnica de tancar-se en un lavabo i respirar


  Si abans del parlament ens sentim nerviosos o accelerats hem de posar en pràctica la tècnica de tancar-se en un lavabo i respirar. Quan faltin uns minuts per a l’inici de la conferència o presentació farem una visita «espiritual» al bany i ens tancarem en la comuna que estigui més neta.


  Un cop a dins, seurem sobre la tapa del vàter i respirarem profundament cinc vegades (esperem que l’aroma que s’hi respiri no sigui excessivament desagradable). Agafarem aire pel nas i el traurem lentament per la boca. Aquests exercicis equilibren el ritme cardíac i provoquen una sensació de benestar.


  Després de respirar practicarem el pensament positiu. I ens direm tres vegades: «Tot anirà molt bé».


  L’últim pas és rentar-nos les mans (la sensació de l’aigua relaxa), mirar-nos al mirall i emetre un somriure.


  Per què el lavabo és un lloc màgic? Doncs perquè normalment és l’únic espai on podem gaudir d’uns minuts d’intimitat sense que ningú no ens molesti. Tancar-se o amagar-se en un despatx, en una altra aula, en el sofà de la recepció o en el bar de la cantonada és inútil, perquè tard o d’hora ens acabaran localitzant. Els organitzadors dels actes no entenen que el conferenciant necessita relaxar-se abans de parlar.


  II

  Superar estranyes pors


  Algunes pel·lícules de Hollywood, com Ghost o Ghostbusters, ens han volgut fer creure que els fantasmes existeixen. Abans de parlar en públic, el nostre cervell també crea fantasmes: la gent es riu de nosaltres, ens quedem en blanc, ens desmaiem… Quantes desgràcies!


  Com podem destruir aquestes estranyes pors? És més fàcil del que sembla.


  La tècnica per no quedar-se en blanc


  No sé exactament què significa quedar-se en blanc: ‘Oblidar el que havíem de dir? Desconnectar de l’ara i aquí? Quedar-se bocabadat perquè hem vist una exparella a la primera fila?’.


  En la comunicació escrita, quedar-se en blanc significa ‘que no som capaços d’escriure ni una sola línia en un foli d’un color blanc immaculat. O en la pantalla d’un ordinador’.


  En la comunicació oral, l’expressió quedar-se en blanc no m’agrada gens, perquè és ambigua i no concreta el tipus de problema que patim. Hauríem de dir: «Situacions en les quals ens quedem sense paraules tot i que tenim la intenció de parlar». Quines serien aquestes situacions?


  Estat de xoc


  En moments d’una gran càrrega emocional (enterraments, homenatges), la persona que ha de pronunciar el discurs pot tenir serioses dificultats per expressar-se per culpa d’un estat de xoc derivat de la tristesa, l’alegria o la ràbia. Quan un esportista anuncia públicament la seva retirada sempre queda paralitzat per una plorera inoportuna.


  Això no té res a veure amb quedar-se en blanc. Senzillament, la persona que fa el parlament pateix una alteració emocional. Si ens passa això, preocupació zero. Una llàgrima pot comunicar molt més que mil paraules.


  Desconeixement del tema


  També pot passar que algú ens faci una pregunta i no en sapiguem la resposta. Això no és quedar-se en blanc. Això és desconeixement.


  Si estem caminant pel carrer i de sobte un periodista ens pregunta què pensem de la situació política a Síria, el més normal és que el nostre desconeixement del tema ens deixi sense paraules.


  Seria un error immens que contestéssim: «Perdoni, però no sé què dir. M’he quedat en blanc». Fals. No ens hem quedat en blanc.


  El que haurem de contestar és: «Ho sento, però aquest tema no el domino. Si vol li parlo de la situació a Catalunya».


  La memòria pot fallar


  En més d’una ocasió he constatat que els conferenciants que fan discursos d’una certa durada es queden de sobte en silenci i pronuncien la frase més fatídica de totes les frases que es fan i es desfan: «Ho sento, però m’he quedat en blanc».


  Sabeu què li ha passat en realitat? Doncs que no recorda quin és el següent apartat o tema que ha de tractar. Això, senzillament, és un problema de mala memòria o d’excés de confiança.


  Aquestes persones que de cop i volta s’encallen no porten cap guió escrit, cap documentació, cap xuleta. Memoritzen el discurs.


  I això ho tenim prohibit.


  La xuleta, una assegurança de vida


  Sempre que haguem de parlar en públic hem de portar a la butxaca o a la cartera un resum del nostre discurs (la xuleta). Tant fa que siguin deu folis plens d’anotacions o senzillament un d’aquests papers adhesius de color groc fosforescent amb tres o quatre paraules.


  Si en un moment determinat de la nostra intervenció tenim la sensació que ens hem perdut o que ens hem despistat parlant d’altres afers, només caldrà revisar la xuleta i descobrir quin és el proper apartat que hem de tocar. Hi ha conferenciants que es pensen que sortir a l’escenari amb un guió demostra inseguretat. No! Si apareixes a l’escenari amb una carpeta o uns folis, el públic pensarà: «Bravo, aquest s’ho ha preparat a consciència».


  La xuleta és la nostra assegurança de vida.


  Com es fa una xuleta?


  En una xuleta no escriurem mai el discurs sencer. Això només ho farem en casos molt excepcionals, com per exemple quan hem d’esmentar una pila de noms de persones que ens han ajudat i no volem oblidar-nos de ningú. En la xuleta només marcarem els grans apartats o capítols de la nostra xerrada.


  Imagineu-vos que hem d’explicar la biografia del director Pedro Almodóvar. La xuleta hauria de tenir aquestes anotacions:


  
    	Finals anys setanta. Underground. Cantava amb McNamara.


    	Pepi, Lucy y Bom primera pel·lícula. 1980. Etapa experimental. Movida madrileña.


    	L’èxit de ¿Qué he hecho yo para merecer esto? (1984).


    	Almodóvar i els Oscar: Mujeres al borde de un ataque de nervios, nominada. L’Oscar arriba amb Todo sobre mi madre.


    	Les dones Almodóvar: Carmen Maura, Penélope Cruz, Cecilia Roth, Chus Lampreave…


    	Comentari de l’última pel·lícula.

  


  Si portem una xuleta amb els ítems del nostre parlament, quedar-se en blanc és absolutament impossible.


  A diferència de les xuletes il·legals que havíem creat quan érem estudiants i que amagàvem entre les cames, sota el rellotge o a l’estoig dels llapis de colors, les xuletes dels nostres discursos han de ser visibles. Que tothom constati que anem ben documentats per la vida! Visca la xuleta!


  La tècnica per perdre la por a desmaiar-se


  Un alumne em va confessar fa anys que el principal temor que tenia quan havia de parlar en públic és que en un moment de la seva intervenció es desmaiés víctima de la tensió nerviosa.


  Jo no m’havia plantejat mai que pogués existir una desgràcia com aquesta, però des d’aquella confessió sempre començo els meus tallers amb la mateixa pregunta: «Algú de vosaltres té por a desmaiar-se si es posa davant d’un faristol?». I sempre em trobo quatre o cinc alumnes que alcen la mà.


  Per enviar una espurna de tranquil·litat al meu alumnat, els comento immediatament que durant tot el curs una ambulància romandrà a la porta del centre o escola per si es produeix un desmai.


  I entro en detall: «Un cop a l’ambulància anirem a l’hospital més proper, on us ingressaran per fer-vos una revisió general. Podeu desmaiar-vos sense cap problema perquè sereu atesos perfectament».


  Ho explico d’una manera tan seriosa que una part dels alumnes s’ho arriben a creure i experimenten una calma instantània. Si algun lector també creu que pot desmaiar-se parlant en públic, que no oblidi mai «la tècnica de l’ambulància permanent». L’ambulància no existeix, però, si fos necessari, arribaria en pocs minuts.


  Ah! I una altra cosa. Fa molts anys que faig classes i mai no se m’ha desmaiat cap alumne. Toco ferro.


  La tècnica per superar la por a les mirades


  Que en un acte et mirin 10, 100 o 1.000 persones pot resultar impactant, especialment per a la gent tímida que no vol ser el centre d’atenció.


  Que la gent ens miri és, en el fons, una actitud que ens hauria de provocar una profunda satisfacció. Si et miren és que et fan cas i que estan pendents de tu. No hi ha res pitjor que la indiferència.


  Moltes vegades he fet a classe un exercici que provoca resultats sorprenents. Reclamo que surti a la pissarra l’alumne que més detesti les mirades del públic. A continuació, demano a la resta de companys que es girin i es posin d’esquena. L’alumne fa un discurs d’un minut (tema lliure) sense que ningú el miri. Només veu colls i esquenes. Aquesta sensació sí que resulta desagradable. Fins i tot les persones més tímides acaben reconeixent que és infinitament millor la mirada del públic que la indiferència.


  Podeu practicar aquest exercici amb els amics o la família. Demaneu-los que es posin d’esquena mentre vosaltres expliqueu una petita història. I ja veureu com d’incòmoda resulta l’experiència.


  La gent que ens mira amb cara seriosa… s’està avorrint?


  La resposta és un contundent «no». Alguns espectadors tenen el costum d’assentir amb el cap o d’emetre un petit somriure. Són actituds empàtiques que proporcionen seguretat a la persona que està fent el discurs. Però també hi ha molta gent (potser la majoria) que segueix la intervenció amb expressió seriosa i concentrada. Això no vol dir que s’estiguin avorrint o que ens tinguin mania. Senzillament, és la seva manera d’escoltar. Ni els que somriuen seran futurs membres del nostre club de fans ni els seriosos són uns antipàtics que ens puntuaran amb un «0». Conclusió absolutament contrastada: les aparences enganyen.


  Horror: un espectador s’ha adormit!


  Una altra tècnica per superar la por a les mirades és imaginar-nos que tots els espectadors s’han adormit. Això voldria dir que el nostre discurs ha estat un autèntic desastre, un festival de monotonia i avorriment. Per tant, les mirades del públic ens indiquen que tot va bé, que la gent està desperta i interessada.


  Tot i així, si comproveu que una persona del públic s’ha adormit, no us ho prengueu com una cosa personal. Potser ha passat una mala nit per culpa d’una malaltia o del seu nadó. Mireu-ne la part positiva: està comprovat que la gent que s’adorm és la que més aplaudeix quan acaba el discurs. Tenen remordiment de consciència i volen dissimular la seva becaina amb un llarg i sorollós aplaudiment.


  La tècnica per superar la por que es riguin de nosaltres


  Que el públic comenci a riure sense cap motiu aparent és un dels principals malsons de molts conferenciants. I jo penso: el que donarien els humoristes que fan monòlegs o els actors de comèdia perquè el públic es trenqués de riure sense cap motiu aparent. Això significaria que la seva actuació és un èxit.


  En general, però, les rialles del públic quan no estem explicant un acudit o una anècdota graciosa ho interpretem com «Houston, tenim un problema».


  Suposo que aquestes pors vénen de la infantesa. Quan érem petits, els nostres companys de classe es reien de nosaltres per raons diverses: perquè portàvem ulleres (i érem quatre ulls), perquè sortíem a la pissarra amb la bragueta oberta o perquè dèiem un disbarat quan el professor ens preguntava la lliçó de matemàtiques. Aquests records «traumàtics» s’han quedat gravats en el nostre cervell.


  El meu punt de vista és completament diferent. Si la gent riu (pel motiu que sigui) ho hem d’interpretar com un… èxit absolut! El públic no es riu de nosaltres. Riu amb nosaltres.


  Un cas real: Santiago Segura i jo


  Fa uns anys em va tocar presentar en un cinema de Barcelona la preestrena oficial de la pel·lícula Isi/Disi: amor a lo bestia, interpretada per Santiago Segura i Florentino Fernández. L’acte estava organitzat per El Periódico de Catalunya.


  Jo havia escrit els ítems de la presentació i les preguntes als actors en cinc petites cartolines (com les que es fan servir a televisió). Ja sabeu que les xuletes són una companyia imprescindible.


  El primer que vaig fer, en sortir a l’escenari del cinema, és donar la benvinguda a tots els assistents. Recordo que la sala era plena de gom a gom. La preestrena havia despertat una gran expectació.


  I va arribar el gran moment: presentar els actors de la pel·lícula. Segura i Florentino van desfilar pel passadís central de la sala i van pujar a l’escenari entre els aplaudiments del públic. Santiago Segura era (i és) un dels còmics més populars de l’estat espanyol gràcies a la seva creació: el policia Torrente.


  Segura, després de saludar-me amb un cop a l’espatlla, va fixar la mirada en les cartolines que jo aguantava amb la mà.


  —Què és això? —em va preguntar.


  —El guió de l’acte i les preguntes que t’he de fer —l’hi vaig contestar.


  —A veure?


  I amb un ràpid moviment em va prendre les cartolines. Se les va mirar amb cara de fàstic i dirigint-se al públic va exclamar:


  —Això no serveix de res.


  I les va estripar!


  Em vaig quedar de pedra. Sempre he dit que el presentador d’un acte ha d’imposar la seva personalitat. Aquí, Segura m’havia deixat en ridícul. M’havia estripat la xuleta (una de les eines sagrades d’un presentador). Evidentment hauria d’improvisar, però això no tenia importància comparat amb la sensació de vergonya que sentia.


  Però encara no us he dit que mentre l’actor estripava les cartolines el públic es trencava de riure. I aplaudia! Els espectadors anaven a favor de Segura. Ell era el famós, l’estrella.


  La presentació va acabar bastant bé, malgrat les bromes enverinades que em llançava l’actor en veure’m desconcertat i sense guió.


  Quan va començar la projecció de la pel·lícula, jo em sentia trist i deprimit. És cert que el públic havia rigut i aplaudit en nombroses ocasions, però això no em consolava. Santiago Segura havia estat el gran triomfador de la nit… a costa meva.


  Però vet aquí que els responsables del meu diari em van felicitar efusivament:


  —Has estat genial, Alfred —em repetien.


  Fins i tot, un d’ells em va deixar anar:


  —Aquest xou amb el Segura estava preparat, oi? Us ha sortit de conya.


  Aquestes felicitacions es van repetir tota la nit. I el més curiós és que la majoria de la gent pensava que les bromes que m’havia fet l’actor formaven part d’un guió secret. Com si ell i jo haguéssim dinat junts per preparar l’acte.


  Conclusió: Si la gent riu, si la gent s’ho passa bé, encara que no sigui la nostra intenció, és que tot va sobre rodes. És més important l’èxit global de la presentació que l’èxit personal del presentador. Si acceptem això, l’angoixa perquè el públic es rigui de nosaltres (sense motiu aparent) desapareixerà com un glaçó en un cafè calent.


  Tècniques per lluitar contra els maleïts imprevistos


  Imprevistos, contratemps, incidències, adversitats…, parlar en públic és un esport de risc. Per molt que ho tinguem tot controlat, sempre pot aparèixer un imprevist.


  No hem de tenir por a res. Però, què hem de fer si…


  El micròfon no funciona


  Tot i que estem en una època de tecnologia punta, el micròfon continua sent un artefacte del dimoni que sempre ens dóna disgustos. La frase més famosa dels conferenciants és: «Provant, provant, sí, sí, 1, 2, 1, 2. Funciona? Em sentiu bé?».


  Si el micròfon no funciona� no passa res. No s’acaba el món. No ens hem d’enfonsar. Tenim un pla B: fer el discurs sense micròfon (a pèl, com es diu col·loquialment). Haurem d’alçar la veu i preguntar als de l’última fila si ens senten correctament. Si ens diuen que sí, endavant les atxes. I no cal passar-se mig discurs demanant perdó. Els que s’han de disculpar són els tècnics de so. Nosaltres no.


  Si no podem utilitzar el micròfon hem de reclamar silenci absolut a la sala. A continuació, ens situarem al costat dels espectadors de la primera fila. I, si és possible, caminarem pel passadís central i/o passadissos laterals. Com més a prop estiguem del públic, millor.


  Un cas real: Dai Sijie sense micròfon


  Jo vaig ser el responsable de presentar la preestrena oficial de Balzac y la joven costurera china, pel·lícula escrita i dirigida per Dai Sijie. L’acte es va celebrar en una de les sales més grans de Barcelona.


  Era una presentació molt especial, perquè vaig comptar amb la presència del mateix Sijie, un home cordial i amable, però que parlava amb una veu molt apagada. Doncs bé, aquell dia el micròfon va morir en circumstàncies encara no aclarides i em va tocar fer la presentació a pèl. No vaig parlar. Vaig cridar! I de tant en tant preguntava als espectadors de les últimes files si les meves paraules se sentien correctament. Era un respir quan em deien que sí.


  Al pobre Dai Sijie, en canvi, ningú no el va sentir, perquè el seu volum de veu era mínim. Quin personatge. Més que parlar, xiuxiuejava. Sortosament, la persona que traduïa les seves paraules al català es va posar les piles i també cridava com jo.


  L’acte hauria pogut ser un desastre, però al final els assistents ens van dedicar una llarguíssima ovació. Es confirma la meva teoria que el públic sempre es comporta de manera exquisida quan veu que el presentador de l’acte intenta superar un contratemps amb simpatia i esperit positiu.


  El micròfon ja funciona: consells per utilitzar-lo correctament


  
    	La distància entre la boca i el micròfon ha de ser d’uns tres o quatre dits. Si ens hi apropem excessivament, la veu sortirà distorsionada.


    	El micròfon l’hem d’agafar amb força. Si ens caigués a terra, faríem el ridícul. I el que és pitjor, potser ens carregarien a nosaltres la factura de la reparació.


    	No jugarem amb el micròfon, com fan alguns cantants. Això ho deixarem per al karaoke.


    	El nostre cap i el micròfon sempre han d’anar en la mateixa direcció. Quan girem el cap a l’esquerra o a la dreta, el micròfon ha de fer el mateix moviment.


    	El «micròfon Madonna» (mans lliures) és un gran invent. En els primers segons resulta una mica incòmode, ja que no saps què fer amb les mans. Un cop superada aquesta primera impressió tot serà bufar i fer ampolles. Amb les mans lliures podem agafar la documentació, teclejar l’ordinador, aplaudir o fer un glop d’aigua.


    	Si és un micròfon amb peu o incorporat al faristol només cal vigilar que estigui a l’altura de la nostra boca. Ni hem d’ajupir-nos ni hem de posar-nos de puntetes. Queda ridícul. Recordo el parlament de Messi quan va recollir la Pilota d’Or del 2010. Estava tan ajupit que gairebé va fer el discurs en horitzontal.

  


  La gent no calla


  De vegades el públic està molt alterat i no calla. I nosaltres no deixem de cridar, com si fóssim un disc ratllat, «Silenci, sisplau! Silenci, sisplau!…».


  Aquest fenomen sol passar el primer dia de classe, en actes que es presenten excitants, en escoles amb nens o, com afirmen els neuròlegs, quan es produeixen canvis atmosfèrics.


  La millor tècnica per provocar el silenci d’una manera educada (hem de descartar amenaces i violència) és posar-nos dempeus, mirar fixament el públic i emetre un lleuger somriure. Tot això sense pronunciar ni una sola paraula. Està comprovat que la gent deixa de parlar i s’acaba creant un silenci sepulcral. És en aquest moment quan nosaltres començarem a parlar. Abans no.


  Un espontani ens interromp


  En més d’una ocasió hem vist espontanis que salten a la gespa d’un camp de futbol mentre s’està disputant un partit. Immediatament són neutralitzats pel personal de seguretat.


  Quan parlem en públic també pot aparèixer un espontani (‘persona que provoca una interrupció’). Com que és probable que no tinguem personal de seguretat haurem de ser nosaltres mateixos els qui resolguem el contratemps.


  En la majoria dels casos, aquest espontani no és ni violent ni perillós. És senzillament un eixelebrat o un friqui amb ganes de ser el centre d’atenció.


  El més important és donar una imatge de seguretat. El públic vol que el presentador d’un acte sigui una persona amb capacitat per resoldre qualsevol incidència. Per la meva experiència crec que la millor estratègia quan algú ens interromp és afrontar la situació amb unes gotes d’humor i amb molta brevetat. Jo utilitzo habitualment aquesta frase, que sempre provoca un somriure general: «Aquestes coses passen perquè la presentació s’està fent en rigorós directe. Si la tinguéssim gravada, això ho hauríem tallat».


  En algunes ocasions, les interrupcions han estat justificades. Els assistents s’han queixat perquè el micròfon no se sentia bé, la calefacció no funcionava o fins i tot perquè s’havia produït un incendi al lavabo.


  Si estem fent una xerrada amb un grup reduït i un assistent alça la mà hem de ser amables, però assertius. La millor frase és aquesta: «Havíem quedat que el torn de preguntes l’obriríem després de l’exposició, però veig una mà alçada. Puc ajudar-te en alguna cosa?».


  Si la pregunta gira al voltant de la matèria que estem exposant, tornarem a recordar que el torn de preguntes s’iniciarà més tard i per tant no contestarem. Però també es pot donar el cas que la persona necessiti sortir un moment de classe per anar al lavabo o atendre una trucada urgent.


  Però no totes les interrupcions són incòmodes o desagradables. N’hi ha una que és fantàstica i excitant. Sabeu quina? Doncs, la interrupció dels aplaudiments.


  Un cas real: l’home que volia saber la durada de tot


  Fa molts anys que presento pel·lícules i obres de teatre. Recordo un espectador que sempre m’interrompia. Amb una veu histriònica em preguntava des del fons de la platea: «Alfred, quant dura la pel·lícula?» o «Alfred, quant dura l’obra de teatre?».


  El primer cop que em va interrompre em vaig quedar molt tallat. No sabia si contestar-lo o fer-me el suec com si res no hagués passat. Vaig optar per la segona opció. Però ell insistia: «Quant dura l’obra?». Vaig decidir canviar l’estratègia i contestar: «Dura 102 minuts». Sortosament, tenia la dada.


  Com que aquell home es presentava a totes les preestrenes de la ciutat (no sé com s’ho feia per aconseguir les invitacions) i m’interrompia amb la mateixa pregunta, les meves presentacions sempre començaven així: «Bona nit, sóc el periodista Alfred Picó, i l’obra de teatre que avui veurem dura XXX minuts». Ja mai més em va interrompre.


  Atac de tos


  La tos és un dels pitjors enemics del conferenciant. Si estem una mica refredats i intuïm que la tos ens pot jugar una mala passada, hem de prendre precaucions. El més recomanable és deixar al nostre costat una ampolla d’aigua i uns caramels.


  Tossir és un fet habitual i el públic ho sap. Si en un moment determinat comencem a estossegar, ens apartarem del micròfon i tossirem l’estona que faci falta. Mentre tossim, prohibit parlar.


  Quan l’atac hagi acabat ens adreçarem al públic amb simpatia.


  I, si pot ser, amb alguna frase divertida: «Perdoneu per aquesta interrupció. Ja fa vint dies que m’estic prenent un xarop contra la tos, però veig que els efectes són lents. Hi ha algun metge a la sala que em vulgui canviar la medicació?».


  Un cas real: atac de tos a la ràdio


  A mitjan anys vuitanta jo formava part de l’equip d’informatius d’una ràdio. I presentava butlletins horaris.


  Un dia, uns minuts abans d’un dels butlletins, vaig picar uns quants cacauets i kikos que algun company de la redacció havia deixat sobre la taula.


  Quan vaig dir en antena «són les cinc de la tarda, benvinguts a les notícies», vaig notar que alguna cosa no anava bé. La gola em picava, els ulls em ploraven i les ganes de tossir eren irrefrenables. Però jo no em podia aturar. Els butlletins duren tres minuts i s’han de fer sense interrupcions. Finalment, em vaig ofegar i no vaig poder continuar. Era tanta la tos que tenia que el tècnic de so va haver de punxar la sintonia de sortida sense que jo hagués acabat l’informatiu. Va ser el butlletí més curt de la història de la ràdio: 30 segons.


  Des d’aquell dia, mai més he picat res abans de parlar en públic.


  Socors, no tinc veu


  Pot passar que haguem de fer la presentació amb una veu llastimosa per culpa d’una afonia imprevista. De ben segur que algun cop us heu llevat amb poca veu.


  Cinc consells:


  
    	Abans del discurs no hem de parlar amb ningú. Silenci absolut. Hem de reservar la poca veu que tenim.


    	Començar amb un somriure. Que el públic vegi que els contratemps no ens enfonsen.


    	Demanar disculpes al públic: «Hola, com podeu comprovar estic sense veu. Per tant, la presentació serà breu».


    	Utilitzar un pla B: PowerPoint, projecció d’imatges, que parli un substitut o fer la presentació a dues veus (la vostra i la d’un company que us doni un cop de mà). En aquest cas, aconsello tres o quatre intervencions per persona. D’uns 20-30 segons. I sempre de manera alternativa.


    	Si la veu va de mal en pitjor convindria acabar la presentació amb rapidesa. Si veiem que la veu aguanta, ens podem allargar una mica més.

  


  Estic lesionat


  El públic és molt més comprensiu del que ens imaginem, especialment quan es tracta de problemes relacionats amb la salut. No hem de tenir mai vergonya de parlar en públic amb una crossa, un braç enguixat o un esparadrap al cap. Ans al contrari, aquests factors sempre juguen a favor nostre, ja que la gent s’entendreix quan veu un conferenciant lesionat.


  Un cas real: presentant un llibre amb ferides a la cara


  La presentació del meu llibre Tot el que necessites és amor a l’FNAC es va produir tres dies després d’un aparatós accident que vaig patir amb la bicicleta. La meva cara, marcada per les ferides i rascades, n’era el millor testimoni.


  Com que notava que tothom estava més pendent de les ferides que del llibre, el primer que vaig fer és explicar com s’havia produït l’accident amb tots els ets i uts: un passeig matinal pel port, un desnivell que no veig, un aterratge dolorós, una visita a l’hospital i un cap de setmana al llit. El públic em va escoltar amb molta atenció i fins i tot va deixar anar algun somriure (intentava explicar-ho amb un to de comèdia). Conclusió: públic informat, públic relaxat.


  I després, quan vaig començar a parlar del meu llibre, tot van ser flors i violes. El públic em va riure totes les bromes. S’havia creat el famós corrent de simpatia entre el públic i el conferenciant lesionat.


  Em poso vermell


  Posar-se vermell és un dels símptomes que demostren nerviosisme, excitació o vergonya. L’enrogiment facial pot generar trastorns psicològics a qui el pateix. Fins i tot algunes persones han decidit solucionar-ho passant pel quiròfan.


  Per la meva experiència, els alumnes que es posen vermells el primer dia a classe aconsegueixen que aquest símptoma vagi desapareixent a mesura que agafen confiança.


  Què podem fer per no posar-nos vermells?


  
    	Parlar, parlar i parlar. Com més parlem en públic, millor.


    	Preparar el discurs i assajar-lo a casa. Les persones que es posen vermelles no han d’improvisar mai.


    	Si notem que la cara ens fa una mala passada i es posa vermella, podem compartir aquesta experiència amb el públic amb unes paraules simpàtiques o emotives que de ben segur generaran complicitat: «Hola, em fa molta il·lusió fer aquesta presentació, tot i que en aquests moments estic més vermell que un tomàquet. Això em passa quan estic emocionat. I ara ho estic».

  


  Arguments trepitjats


  Imagineu-vos que esteu en una reunió familiar o laboral. O en una tertúlia radiofònica. I apareix un tema polèmic. Tothom hi diu la seva. Vosaltres teniu la vostra opinió, però sou els últims a parlar. Què passaria si alguna persona comenta exactament allò que esteu pensant? És a dir, què passaria si us trepitgen els arguments?


  Els meus alumnes em comenten que aquesta possibilitat els crea un fort neguit. Ningú vol ser l’últim a parlar!


  La solució que jo sempre ofereixo és la següent:


  Si ets l’últim a parlar i les teves opinions o idees ja han estat comentades per altres persones, el que has de fer és un resum o una conclusió de tot el que s’ha dit. Ser l’últim, en el fons, és un avantatge, un privilegi. L’únic que has de fer és prendre nota des del primer moment de totes les opinions.


  Exemple:


  Uns directius es reuneixen per marcar els nous reptes de l’empresa. Tots hi han dit la seva. I ara ens toca a nosaltres. Som els últims. Com serà la nostra intervenció?


  «Hola, ara és el meu torn. Com podeu comprovar sóc l’últim a parlar. I com era fàcil de preveure, les meves idees ja han estat comentades per altres companys i companyes. Per tant, crec que pot resultar interessant que faci un resum de tot el que s’ha dit. El Lluís i l’Antònia creuen que l’empresa ha de buscar nous clients. El John i la Susi pensen que la prioritat és incrementar la relació amb els clients que ja tenim. La María José proposa crear un departament de màrqueting. I el François vol obrir una oficina a París. En general, jo penso com la María José, però no creieu que estem una mica dispersos? Hauríem de concretar.»


  III

  L’inici: la primera impressió és clau


  Per què és tan important l’inici d’un discurs? Doncs perquè el públic està molt pendent de nosaltres i té ganes de fer una ràpida valoració de com som i de com parlem. Aquesta primera impressió es produeix en els primers 30 segons. Per tant, hem de fer tot el possible perquè sigui una impressió molt positiva. I això només ho aconseguirem si portem l’inici memoritzat. Recordeu que l’inici i el final d’un discurs són com un acudit: s’explicarà millor o pitjor però cal saber-se’l de memòria.


  Improvisar les primeres paraules d’un discurs és un dels errors més imperdonables. Bàsicament, perquè el nostre cos encara està una mica fred. Tot ens resulta nou: l’escenari, el faristol, el micròfon, el públic. Mai s’improvisa amb gràcia quan el cos està fred.


  Un inici amb dubtes, preguntes absurdes i repeticions de paraules és la nostra perdició. Imaginem-nos que comencem així:


  «Hola, què tal? Com van les coses? Tot bé? Moltes gràcies per venir. La veritat és que no sabia com començar aquesta xerrada. I he pensat que el millor que podia fer era començar amb una introducció de tot allò que us vull explicar. Hi esteu d’acord? És que començar no és fàcil, oi?»


  Amb només 20 segons hem destrossat tota la nostra credibilitat. Els primers 20-30 segons d’un discurs han de ser amables, però també clars i contundents. Començar bé ajuda a acabar bé. No falla.


  La tècnica del «bon dia»


  Tant si el nostre discurs és de 30 segons com de 30 minuts, sempre començarem saludant els assistents. Amb un «bon dia» és suficient. Però no feu com un alumne meu que sempre deia «bon dia» encara que fossin les onze de la nit. Això del «bon dia» no ens ho hem de prendre al peu de la lletra. També podem dir «bona tarda», «bon vespre» o «bona nit». Si trobeu que aquesta frase és massa curta, utilitzeu una fórmula de més durada: «Bon dia a tothom i moltes gràcies per assistir a la meva xerrada».


  En els aeroports o estacions de tren sonen uns sons d’avís abans de la informació. Això es fa perquè la gent estigui atenta. El nostre «bon dia» també és un senyal d’avís. Provoca el silenci a la sala. És una forma educada de dir: «Calleu, sisplau, que començo». A més, si el micròfon no acaba de funcionar, podem repetir aquest «bon dia» (frase curta i amable) les vegades que faci falta fins que el so sigui correcte.


  La tècnica de la frase creativa


  De la mateixa manera que les grans produccions de Hollywood o els espots televisius sempre comencen amb una escena impactant per tal d’obtenir l’atenció del públic, nosaltres també iniciarem el nostre parlament amb alguna frase divertida o creativa. Després del «bon dia» tenim diverses opcions:


  Una cita


  D’un filòsof, d’un còmic, d’un poeta, anònima o fins i tot d’un familiar. Exemple: «Com deia el meu avi, la vida són quatre dies, i jo ja vaig pel tercer». Les cites s’utilitzen tant per obrir com per tancar un discurs. En aquest llibre trobareu tot un capítol dedicat al món de les cites.


  Un acudit o un gag (si la xerrada ho permet)


  Res millor per començar que provocar un somriure als assistents. Exemple: «Aquesta presentació l’havia de fer George Clooney, però avui tenia dentista. I per això me l’han encarregat a mi, perquè físicament som molt semblants».


  Un cop d’efecte


  Una frase provocativa sempre crea expectació. I els espectadors ja no es desenganxen del nostre discurs.


  Exemple 1: «Tot el que us diré a partir d’ara, pot canviar la vostra vida».


  Exemple 2: «Quan acabi el meu parlament us comunicaré una notícia que us agradarà».


  Ah! Però les expectatives s’han de complir.


  Una frase que requereixi la participació del públic


  Si volem que el públic s’endolli des del primer minut, fem-lo participar des del primer segon.


  Exemple 1: «Us vull demanar, en primer lloc, quin és el vostre cantant favorit».


  Exemple 2: «Quants de vosaltres heu vist la pel·lícula Titanic?».


  Recordeu que aquestes frases creatives no es poden inventar cinc minuts abans de la conferència. S’han de preparar amb temps i calma.


  La tècnica de no excusar-se mai


  Alguns alumnes, en el moment de sortir a l’escenari per executar un exercici, em miren amb cara de circumstàncies i em deixen anar excuses o justificacions com aquestes:


  
    	Ho sento, profe, estic amb tos per culpa d’un refredat i no sé com em sortirà l’exercici. Demano disculpes.


    	Ho sento, profe, no he pogut preparar l’exercici com voldria. He tingut una setmana de bojos. Igualment el faré, però segur que em sortirà malament.


    	Ho sento, profe, però la meva presentació no està tan treballada com la dels companys que acaben de sortir. Ja sabeu que no sóc el més brillant de la classe.


    	Ho sento, profe, la meva presentació no és exactament com la que tu volies. He fet una cosa diferent. Potser no agradarà.

  


  Totes aquestes excuses o justificacions no aconsegueixen entendrir el cor de ningú i poden produir l’efecte contrari: el públic considera que una excusa o un atac de modèstia són sinònim de falta d’interès o de poques ganes de treballar.


  La conclusió és clara: no hem d’excusar-nos mai, ni hem de fer-nos la víctima, ni hem de ser modestos. Els discursos han de començar… amb tot l’entusiasme del món! Tant se val que el tinguem poc preparat. I sabeu per què? Doncs perquè les persones que s’excusen acaben fent un bon discurs en el 90% dels casos. Ho dic per experiència. I aleshores el públic es pregunta amb recel: «Si no ha tingut temps de preparar-s’ho com és que li ha sortit tan bé? Ens ha pres el pèl?».


  La tècnica de fabricar un somriure


  Tenim el discurs ben estructurat i assajat. També hem preparat un inici impactant i un final sorpresa. Tot està perfecte. El presentador de l’acte ens crida. Ha arribat l’hora de la veritat. Hem de sortir a l’escenari.


  Tot i que hem fet els deures, el cor ens va a dos-cents per hora i ens suen les mans. Ens aixequem de la cadira i ens dirigim al faristol. Caminem lentament. I estem concentrats i seriosos. Molt seriosos.


  Fins aquí tot és correcte? No! Hi ha una cosa que no hem fet bé. Sabeu quina? Doncs… per què hem d’estar seriosos? Si ens suen les mans o estem «taquicàrdics» no passa res. Ningú no se n’adona. Ningú no pot sentir els batecs del nostre cor. Però la cara de pomes agres ens delata. El públic conclou: «Aquest té pànic a parlar en públic. Fixeu-vos la cara que posa. Sembla que l’enviïn a l’escorxador».


  Si la gent pensa això, ja hem begut oli. Què hem de fer? Molt senzill: en el moment d’aixecar-nos de la cadira hem de fabricar un somriure. No cal trencar-se de riure. Només demano un somriure com el que mostrem quan ens fan una foto en una festa. Ja sé que és un somriure artificial, però això no importa. També són artificials les llaminadures o les begudes de cola i, en canvi, resulten delicioses per al paladar. Si passegem aquest somriure abans de començar el discurs, la conclusió del públic serà molt diferent: «Aquest està de bon humor i té ganes de parlar. Mireu l’alegria de la seva cara».


  Si el públic pensa d’aquesta manera, hi tenim molt guanyat. Ja veieu els efectes màgics que pot provocar un somriure.


  I molt important: des del punt de vista neurològic, aquest somriure artificial també ens relaxa. El cervell entén que si estem somrient és que no hi ha perill. I automàticament sentim una sensació de pau.


  Una altra manera d’enganyar el cervell és bevent una mica d’aigua abans del nostre parlament. Els neuròlegs expliquen que un glop d’aigua també tranquil·litza el sistema nerviós, ja que si estiguéssim en perill de mort no faríem aquesta acció.


  A més, una mica d’aigua abans de parlar elimina la sequedat de la boca i evita problemes amb la veu. De vegades, les primeres paraules d’un conferenciant surten poc entenedores per culpa d’una estranya tos o falsa afonia. Amb un glop d’aigua aconseguirem endolcir la veu.


  IV

  A la recerca del final feliç


  Sempre he sentit dir que «tot va bé si acaba bé». El final d’un discurs és un altre moment decisiu. De nosaltres depèn que els aplaudiments siguin més o menys llargs i més o menys sorollosos.


  Què entenem per final? Doncs els últims instants de la nostra intervenció. En un discurs de tres minuts, el final són els últims 20 segons. En un discurs de 30 minuts, el final ens ocuparia un parell de minuts.


  El final té tres ingredients:


  
    	Últim apartat o tema del nostre discurs.


    	Una breu reflexió emotiva, original o divertida per crear una complicitat definitiva amb el públic.


    	Frase final de protocol.

  


  Tant la breu reflexió com la frase final de protocol no es poden improvisar. S’han de portar memoritzades de casa. Que un mal final no espatlli un bon discurs.


  La tècnica del «finalment»


  L’últim apartat o tema del nostre discurs s’ha de marcar amb claredat, perquè el públic es mentalitzi que aviat haurà d’aplaudir. La millor tècnica és utilitzar els connectors finalment o per acabar. En el moment que pronunciem aquestes paraules o expressions queda clar que el nostre parlament té els minuts comptats.


  Exemple: «I, finalment, us voldria recordar on podeu comprar el meu invent. A Barcelona el trobareu a tres botigues. Preneu nota de les adreces…».


  Observació: no podem dir «finalment» i després continuar la nostra xerrada vint minuts més. Tampoc repetirem l’expressió «finalment» quatre o cinc vegades. És lleig i trampós.


  La tècnica de la breu reflexió emotiva


  Si volem ficar-nos el públic a la butxaca és aconsellable que després del discurs tinguem un punt d’originalitat. Què podem fer o explicar per entendrir el cor de la nostra audiència i guanyar-nos una sobredosi d’aplaudiments?


  Cop d’efecte


  El final és un moment perfecte per llançar un cop d’efecte que pugui desconcertar de manera positiva el públic.


  Exemple: «Fins aquí la meva exposició. Abans d’acomiadar-me us volia donar una bona notícia (aquí farem una breu pausa per crear expectació). La meva dona i jo estem esperant un fill».


  Si no tenim cap notícia bomba sempre podem utilitzar una fórmula menys impactant. Exemple: «Fins aquí la meva exposició. Abans d’acomiadar-me us volia demanar un favor. Algú em farà una foto per penjar-la al Facebook? És que m’ho he passat molt bé i m’agradaria compartir-ho».


  Un elogi al públic


  Si l’espectador se sent important i valorat, aplaudirà amb més força. No costa res tirar floretes.


  Exemple: «Fins aquí la meva exposició. Abans d’acomiadar-me us volia manifestar de tot cor que sou un públic fantàstic, possiblement un dels millors que he tingut mai».


  Convidar a una copa de cava


  Si tenim algun regal o detall per al públic, ho anunciarem al final.


  Exemple: «Fins aquí la meva exposició. Abans d’acomiadar-me us volia recordar que esteu convidats a una copa de cava i així podrem brindar per l’èxit del projecte».


  Agraïments


  El final també s’utilitza per fer els agraïments.


  Exemple: «Fins aquí la meva exposició. Abans d’acomiadar-me volia donar les gràcies a la Maria i al Jesús, sense l’ajuda dels quals aquesta xerrada no hauria estat possible».


  La tècnica del «moltes gràcies per la vostra atenció»


  He comprovat que l’última frase d’un discurs és la més complicada. Ha de ser una frase curta i entenedora perquè el públic sàpiga que ja ha d’aplaudir. Independentment de la durada del discurs, proposo la següent frase de protocol per tancar definitivament la nostra intervenció: «Moltes gràcies per la vostra atenció».


  Si la frase us sembla massa curta, la podem allargar: «Això és tot, moltes gràcies per la vostra atenció» o «Moltes gràcies per la vostra atenció i fins molt aviat».


  Per cert, un cop pronunciada aquesta frase final de protocol ja no direm res més, encara que en aquells moments tinguem una inspiració divina.


  La tècnica del somriure televisiu


  La frase final de protocol («moltes gràcies per la vostra atenció») s’ha de pronunciar amb un somriure generós. Tant és que el nostre discurs hagi estat dens, dramàtic o emotiu. El somriure crea complicitat entre el públic i el conferenciant. Aquesta tècnica la utilitzen habitualment els presentadors de televisió. Gairebé sempre acomiaden el seu programa o informatiu amb un ampli somriure.


  Tècniques per gaudir de l’aplaudiment


  L’aplaudiment del públic és un dels moments més sagrats per a l’orador. És la nostra medalla, la nostra recompensa, el nostre trofeu. Què hem de fer mentre el públic ens aplaudeix?


  
    	No abandonarem el lloc des del qual hem parlat.


    	Mantindrem el somriure generós que hem utilitzat per acomiadar-nos.


    	Mirarem fixament el públic. Si és una sala gran o un auditori hem de repartir la mirada: esquerra, centre, dreta, amfiteatre, llotges.


    	I si s’escau que l’aplaudiment és molt generós, assentirem amb el cap (és un senyal d’agraïment), inclinarem el cos com si féssim una reverència o aplaudirem el públic.

  


  V

  Posa una cita al teu discurs


  Citar una frase d’un famós és una magnífica tècnica per començar o acabar un discurs amb força. Lògicament la frase ha d’estar relacionada amb el contingut de la nostra xerrada. També podem utilitzar fragments de cançons o poemes, refranys, proverbis i, fins i tot, pensaments propis. A continuació, cites que jo he utilitzat o que he escoltat en xerrades i mitjans de comunicació (i que sempre són ben rebudes pel públic).


  Frases còmiques


  
    	El matrimoni és la principal causa de divorci (Groucho Marx).


    	Quan sóc bona sóc molt bona, quan sóc dolenta sóc molt millor (Mae West).


    	Totes les qüestions tenen dos punts de vista: l’equivocat i el meu.


    	No et prenguis la vida de manera seriosa. Al cap i a la fi no en sortiràs viu.


    	Si vols una mà que t’ajudi, la trobaràs al final del braç.


    	Tots dos estem molt enamorats: jo d’ella. I ella d’un altre.

  


  Frases filosòfiques o espirituals


  
    	Ull per ull i el món acabarà cec (Gandhi).


    	Sense música la vida seria un error (Nietzsche).


    	La vida només pot ser compresa mirant cap enrere, però ha de ser viscuda mirant cap endavant (Kierkegaard).


    	Aquell que tu creus que ha mort només ha fet que avançar-se en el camí (Sèneca).


    	Si plores per haver perdut el sol, les llàgrimes no et deixaran veure les estrelles (Tagore).


    	No preguntis què pot fer el teu país per tu, pregunta’t què pots fer tu pel teu país (Kennedy).


    	La vida és el que passa al teu voltant mentre tu estàs fent plans (John Lennon).

  


  Refranys, dites populars i proverbis


  
    	A cada bugada es perd un llençol.


    	Qui dia passa any empeny.


    	Gat amb guants no mata rates.


    	De mica en mica s’omple la pica.


    	Qui no vulgui pols que no vagi a l’era.


    	No diguis blat fins que no el tinguis al sac i ben lligat.


    	Qui busca amics sense defectes, es queda sense amics.


    	Ets senyor dels teus pensaments i esclau de les teves paraules.


    	S’ha de pujar la muntanya com un vell per arribar al cim com un jove.


    	M’ho van explicar i ho vaig oblidar. Ho vaig veure i ho vaig entendre. Ho vaig fer i ho vaig aprendre.


    	Si caus set vegades, aixeca-te’n vuit.


    	Viu cada dia de la teva vida com si fos l’últim. Un dia l’encertaràs.


    	L’aigua fa surar el vaixell, però també l’enfonsa.

  


  Frases poètiques


  
    	Ens mantindrem fidels per sempre més al servei d’aquest poble (Salvador Espriu).


    	Encara hi som a temps, encara, encara, encara (Joan Oliver «Pere Quart»).


    	Aquesta remor que se sent no és de pluja (Miquel Martí i Pol).


    	És quan dormo que hi veig clar (J. V. Foix).


    	Caminante no hay camino, se hace camino al andar (Antonio Machado).


    	A cabalgar, a cabalgar, hasta enterrarlos en el mar (Rafael Alberti).


    	Poderoso caballero es don dinero (Francisco de Quevedo).

  


  Com diu la cançó…


  
    	Que tinguem sort.


    	No, jo dic no, diguem no.


    	Qualsevol nit pot sortir el sol.


    	Pots dir que sóc un somiador, però no sóc l’únic.


    	Tots units fem força.


    	I això, amic meu, només ho sap el vent.


    	Trobarem a faltar el teu somriure.


    	Tot el que necessites és amor.


    	Si tú me dices ven, lo dejo todo.


    	Que todas las noches sean noches de bodas, que todas las lunas sean lunas de miel.


    	Gracias a la vida que me ha dado tanto.

  


  Inventar-se la frase


  Si has creat una frase divertida, no et tallis. En aquests casos la fórmula és la següent: «A mi sempre m’agrada dir que…». I aleshores hi afegeixes el teu pensament o gag.


  Si et fa vergonya reconèixer que la frase és teva, digues que era del teu pare, de la teva mare o del teu avi: «Com diu el meu pare…».


  O utilitzar la fórmula: «Com deia aquell poeta anònim…».


  VI

  Parlar a una persona o a cent mil


  Sempre estem parlant en públic. Molta gent creu que les tècniques per parlar en públic només serveixen per als grans discursos en estadis o auditoris. Fals! També parlem en públic quan ens dirigim als nostres companys de feina, veïns, amics, parella i fills. I també quan ens reunim amb un client, participem en un debat, piquem una porta per vendre un producte o assistim a una primera cita.


  El nostre públic pot estar format per una persona o per milers. Les principals tècniques del Mètode Picó (ser nosaltres mateixos, potenciar els nostres punts forts, estructurar el discurs amb rigor periodístic, preparar inicis i finals originals, provocar algun cop d’efecte) són vàlides per a totes les situacions. Però també tenim tècniques específiques per a moments especials.


  Tècniques per guanyar un cara a cara


  Tant si el cara a cara és professional com personal hem d’arribar a la nostra cita amb un full de ruta. Si ens fiquem en un cara a cara sense tenir les idees clares acabarem perdent el debat.


  Preguntes que ens hem de fer:


  
    	Què vull aconseguir?


    	Vull reconciliació o enfrontament?


    	Quina serà la meva proposta?


    	Fins on estic disposat a cedir?

  


  Com preparar un cara a cara polèmic


  Què hem de fer si ens toca un cara a cara amb una persona que pensa diferent a nosaltres? D’entrada hem d’oferir informació. No podem començar un debat discutint, amenaçant o insultant. Els primers minuts sempre són informatius. I després arriba l’opinió.


  Exemple d’un debat polèmic: Viure al camp o viure a la ciutat


  Quin hauria de ser el timing?:


  
    	Els participants tindran un temps determinat per explicar, de manera informativa, els avantatges de l’opció que defensen. S’han d’oferir dades que puguin descol·locar el nostre rival.

      Exemples:


      
        	La gent que viu al camp pateix menys infarts que la gent que viu a la ciutat.


        	La gent que viu a la ciutat arriba més ràpid a un hospital en cas d’urgència que la gent que viu en un petit poble.

      

    


    	Després de defensar el nostre punt de vista amb dades i estadístiques començaran les rèpliques. És el moment d’intentar desmuntar els arguments del nostre rival. Ara ja podem opinar.

      I fins i tot podem fer una mica de demagògia: «Viure al camp és un avorriment» o «Viure a la ciutat és un estrès permanent».

    


    	El cara a cara finalitzarà amb les conclusions dels dos participants. Tornarem a la informació i recordarem els punts més destacats dels nostres arguments.

  


  Diferències entre informació i opinió


  Molta gent confon informació amb opinió. Jo sempre els recordo la famosa frase que ens van ensenyar els nostres professors de periodisme: «Els fets són sagrats; les opinions són lliures».


  La informació és objectiva. Es pot interpretar, però mai qüestionar. L’opinió és subjectiva. Sempre la podem qüestionar.


  Informació: a Barcelona hi ha 27 sales de teatre.


  Opinió: 27 sales de teatre a Barcelona són molt poques.


  Si ens reunim amb el nostre cap per demanar-li un augment de sou no podem començar el cara a cara amb frases subjectives com: «Vull guanyar més diners perquè sóc el millor» o «El sou que tinc és patètic».


  Començarem amb informació (dades objectives). Per exemple:


  
    	Fa cinc anys que tinc el mateix sou.


    	He passat de treballar 40 hores a la setmana a treballar-ne 45.


    	Ara tinc més responsabilitat. Abans era només un administratiu que no sortia del despatx i ara l’empresa em demana que assisteixi a reunions, visiti clients i tanqui grans acords.

  


  Rebatre una opinió és molt fàcil. Si tu dius: «El meu sou és patètic», l’altre pot contestar: «El teu sou és fantàstic». La discussió està servida i podria durar eternament.


  En canvi, els arguments objectius són molt complicats de rebatre.


  Com es fa per interrompre?


  Molts alumnes em comenten que quan participen en un cara a cara es queden callats. Més que actors són espectadors. Queden hipnotitzats per la verborrea del rival.


  Hi ha alguna tècnica per interrompre el nostre interlocutor mentre parla? I tant!


  — Canviar de tema amb una pregunta.


  Aquesta tècnica sempre funciona. Amb una pregunta aconseguim un doble objectiu: que l’altra persona ens faci cas i portar el debat al nostre terreny.


  Persona 1: Viure en una ciutat és sinònim de diversió, de poder fer mil coses, de sortir per la nit, de…


  Persona 2 (interromp): Saps què va dir Oscar Wilde?


  Persona 1 (queda callada perquè no sap què contestar)


  Persona 2 (contesta i porta el debat al seu terreny): Doncs que viure en una ciutat és sinònim de morir de solitud.


  — Enganxar-se a les últimes paraules.


  Una bona tècnica per interrompre el nostre interlocutor és repetir una paraula que acaba de pronunciar.


  Persona 1: Viure en una ciutat és sinònim de diversió…


  Persona 2 (interromp): Has dit diversió? De quina diversió estàs parlant?


  Persona 1 (queda desconcertada)


  Persona 2: Diversió és sinònim de ruïna econòmica. Entrar a una discoteca val 18 euros, a un teatre 35 i al futbol 80.


  Com preparar un cara a cara tranquil


  No tots els cara a cara han de ser polèmics o conflictius. Quan ens reunim amb un amic o familiar per passar una estona agradable prenent un cafè o una cervesa hem de posar en pràctica la tècnica de parlar i deixar parlar. Tan important és exposar les nostres idees com escoltar les dels altres.


  I si aquesta trobada s’ha convocat per tancar un tema (un viatge, una excursió, una festa), la tècnica és assistir-hi amb una proposta. Hi ha gent que rondina perquè sempre acaba fent el que diuen els altres. I això passa perquè no han proposat res.


  Com ens podem defensar dels atacs globals


  Quan en un cara a cara la teva parella o el teu company de feina t’ataca sense pietat només tens dues opcions: callar o contraatacar. La primera la descartem per raons òbvies (aquest és un llibre que fomenta la comunicació oral). Per tant, apostarem per la segona. Però atenció, hem de contraatacar amb elegància i intel·ligència.


  Habitualment la gent que ens ataca ho fa d’una manera molt genèrica. Amb frases com aquestes:


  
    	Ets un desastre.


    	Tot ho fas malament.


    	Ja no confio en tu.


    	M’has decebut.

  


  Si us hi fixeu, aquests atacs no concreten res. La nostra resposta ha de ser:


  
    	En què sóc un desastre?


    	Què faig malament?


    	Per què no confies en mi?


    	En què t’he decebut?

  


  Conclusió: contra un atac global, una pregunta concreta.


  Tècniques per triomfar en una primera cita


  Una primera cita amb una persona que ens interessa o ens agrada és un dels cara a cara més apassionants que existeixen, però també és un dels que més ansietat provoquen.


  Mil preguntes i qüestions ens passen pel cap el dia abans de la cita: què he de dir? Quina roba m’he de posar? He d’esmentar que detesto la verdura?


  Hi ha una frase que m’encanta. Diu així: «Mai tindrem una segona oportunitat de tenir una primera impressió». Les primeres impressions en una primera cita són importants. I decisives!


  Prohibit canviar la personalitat a última hora


  Un cop més hem de reivindicar la nostra personalitat. I no amagar-la. Si som tímids, hem de ser tímids. Si som còmics, hem de ser còmics. Una primera cita és el pitjor escenari per fer invents personals. Si hem d’innovar que sigui només amb el vestuari o la colònia.


  Preguntes obertes


  En una primera cita és bàsic deixar parlar. L’eslògan podria ser: «Més val deixar parlar que parlar més del compte».


  Si la persona que tenim al davant es mostra tímida, formularem preguntes que la facin parlar. Han de ser preguntes obertes, vitals i no compromeses:


  
    	Quines són les teves aficions?


    	Quina és la millor experiència que has tingut aquest any?


    	Quins objectius t’has marcat per a l’any vinent?

  


  Hem de descartar preguntes explosives com:


  
    	Quantes parelles has tingut al llarg de la teva vida?


    	Què vas votar a les últimes eleccions?


    	Quant cobres a final de mes?

  


  Preparar temes de conversa


  Una primera cita és una caixa de sorpreses. Mai saps què et trobaràs. Val la pena que facis un petit guió amb temes de conversa que dominis: cinema, música, literatura, viatges, bars, restaurants, astrologia, cuina…


  També has d’estar preparat per si l’altra persona et fa preguntes molt directes. Si et ve de gust contestar, perfecte. Però si alguna pregunta t’incomoda, senzillament contesta amb un somriure. Més val pecar de prudent que de contundent.


  Tècniques per a una entrevista de feina


  Una entrevista per aconseguir feina és un cara a cara desigual. Nosaltres no podem portar la iniciativa i, per tant, hem d’estar pendents del que ens diuen i pregunten.


  També és com una primera cita. No sabem com anirà. Agradarem? Se’ns veurà insegurs? Estarem a l’altura?


  Què hem de fer perquè l’entrevista surti bé


  
    	Mostrar-nos amables i decidits des del primer segon. I fora la timidesa!


    	Dissimular el nerviosisme. I això sempre s’aconsegueix amb un somriure permanent.


    	Escoltar amb atenció. De vegades estem tan capficats en nosaltres mateixos que perdem el fil de la conversa.


    	Una resposta clara per a cada pregunta que ens facin. Una entrevista de feina no té secrets. Sabem el que ens poden preguntar: estudis, experiència professional, disponibilitat horària, remuneració econòmica, aficions personals, trets de la nostra personalitat. Això significa que hem de saber-nos de memòria les nostres respostes. Res d’improvisar.


    	Frases curtes. Les nostres intervencions han de ser breus. Vint segons com a màxim.


    	Portar documentació. El currículum en paper i/o en USB. També material relacionat amb la nostra experiència professional: projectes enquadernats, fotografies, retalls de diaris que parlin de nosaltres, cartes de recomanació…


    	Ni humils ni prepotents. No podem anar per la vida de modestos. Hem de creure en les nostres possibilitats. Però tampoc podem pecar de prepotents. Hem de saber trobar el punt mitjà.


    	Solucionar problemes. Si ens demanen que descriguem un moment difícil d’una feina anterior, el que hem de transmetre és que nosaltres volem «solucionar problemes» i no «provocar problemes».

  


  Tècniques per fer un discurs familiar


  Molts alumnes m’expliquen que pronunciar un discurs en una festa íntima (aniversaris, homenatges, àpats nadalencs…) suposa una pressió afegida, perquè el públic està format per familiars i amics. Segons la seva opinió és preferible fer el ridícul davant de mil desconeguts que davant de vint familiars. No hi estic d’acord. La gent propera és la més comprensiva i tolerant que existeix. I l’aplaudiment sempre el tindrem assegurat.


  El que hem d’intentar és sorprendre’ls i emocionar-los. Jo proposo tres opcions:


  Opció 1: Fixar l’atenció en els convidats


  Quan el nostre públic està format per amics i familiars és molt pràctic i efectiu parlar d’ells. Encara que només sigui per destacar que porten una camisa llampant o un jersei modern.


  Exemple:


  «Avui celebrem que el nostre estimat avi Ramon fa 90 anys. Felicitats, avi! I deixa’m dir-te una cosa: et veig més en forma que mai. En qualsevol moment agafaràs la motxilla, et posaràs unes botes i tornaràs a pujar el Puigmal.


  »També vull felicitar l’àvia Dolors. Quan fa que et vas casar amb l’avi Ramon? 62 anys! Tota una vida. Sou la parella ideal. Ja em direu quin és el vostre secret. Potser podríeu escriure un llibre i segur que seria un best-seller.


  »Aprofito el discurs per felicitar la tieta Marta, que cada dia està més eixerida. Potser és aquest jersei vermell que t’il·lumina la cara. Avui em recordes la Marilyn Monroe.


  »I a tu, cosina Montse, volia transmetre’t, en nom de tots els presents, que estem molt contents de l’evolució del teu genoll. Ja sé que encara vas amb una crossa, però segur que aviat et veurem corrent la marató de Nova York».


  Com podeu observar, en menys de dos minuts hem dedicat un comentari afectuós a quatre persones. No és necessari que sapiguem la vida i miracles de cada familiar. Es tracta senzillament de tenir una frase personalitzada.


  Una de les persones que més domina aquesta tècnica és el meu amic Xavi. Cada any organitza un sopar amb una trentena d’amics. Doncs bé, ell aprofita l’avinentesa per dedicar unes paraules amables a tots els assistents, especialment als que al llarg de l’any han patit algun contratemps familiar o de salut. Les seves intervencions provoquen, a banda d’unes quantes llàgrimes, un profund sentiment de complicitat i companyonia entre tots els presents.


  Opció 2: Fixar l’atenció en la persona que rep l’homenatge


  Si coneixem la biografia del personatge que rep l’homenatge o que organitza la festa és preferible que tot el discurs giri al seu voltant.


  En aquest cas, cal estructurar el nostre parlament en tres o quatre punts. Cada punt ha de tocar un aspecte concret de la seva vida: feina, aficions, personalitat…


  Exemple:


  «Avui és l’aniversari de l’avi Ramon, i la família ha decidit que sigui jo qui pronunciï unes paraules. Potser perquè saben que vaig assistir a un taller de tècniques per parlar en públic i ara tothom es pensa que sóc un gran orador.


  »En primer lloc, voldria destacar el caràcter generós de l’avi. No té mai un “no” per a ningú. Sempre està disposat a donar un cop de mà. (Dirigint-se a ell)… Avi, gràcies per ser així. El món aniria molt millor si tothom fos com tu.


  »En segon lloc, voldria recordar el seu talent artístic. Ja sabeu que és un crack. Dibuixa, fa poemes, toca el violí. (Dirigint-se a ell)… Avi, ets el Leonardo da Vinci del segle XXI. Fas una mica de tot, i tot ho fas bé. Ja ens explicaràs quin és el truc.


  »I finalment voldria valorar les seves idees polítiques. L’avi Ramon ha estat sempre un home compromès amb la llibertat i la democràcia. (Dirigint-se a ell)… Avi, ets un exemple per a tots. Jo crec que series un gran president de la Generalitat. Compta amb el meu vot.


  »I ara proposo un brindis per celebrar els seus 90 anys».


  Amb aquesta intervenció perfectament estructurada hem destacat els punts forts de la persona que rep l’homenatge.


  I si en algun moment del discurs volem afegir alguna anècdota personal, encara millor.


  Exemple:


  «Avi, sempre recordaré el dia que em vas portar al Museu Picasso quan era petit. Jo pensava que Picasso era un jugador de futbol. Gràcies a les teves explicacions i al teu entusiasme em vaig aficionar a la pintura. I ara el Gernika presideix el meu menjador».


  Opció 3: Fixar l’atenció en la nostra persona


  Si la festa es fa en honor nostre, no tenim excusa. Haurem de parlar sí o sí.


  Començarem el discurs donant les gràcies al públic per haver assistit a l’acte. Si no hi ha més de deu o quinze persones podem esmentar-ne els noms. No us oblideu de dir-los que sense el seu suport, caliu i amistat no faríeu res de bo.


  Si és el nostre aniversari…


  
    	Explicarem alguna anècdota de la nostra vida.


    	Explicarem objectius i/o reptes que encara hem d’assolir.

  


  Si és el nostre comiat de solter/a…


  
    	Recordarem amb nostàlgia algun episodi de quan érem solters (discurs còmic).


    	Recordarem el dia que vam conèixer la nostra parella (discurs emotiu).

  


  Si és un aniversari de boda…


  
    	Recordarem el dia de la boda.


    	Explicarem reptes que ens queden per assolir.

  


  Un cas real: un amic fa 50 anys i el discurs el faig jo


  Només conec un cas en el qual la persona que organitzava el seu aniversari va decidir no parlar. Un gran amic meu, el Pep, va celebrar els seus 50 anys amb una festa multitudinària al costat de la platja. I quan va arribar el moment de parlar va decidir que el seu discurs el faria… jo! Em vaig quedar de pasta de moniato, però no em va quedar més remei que reaccionar. I vaig explicar amb nostàlgia i humor el dia que ens vam conèixer. En aquestes situacions, el millor és rememorar un episodi concret o una anècdota.


  Llegir un poema o cantar una cançó


  De vegades hem de parlar en esdeveniments familiars que ens incomoden. Sempre hi ha l’opció de dir que no. Però si us hi veieu obligats, tenim tècniques d’emergència per sortir-ne airosos.


  
    	Llegir un poema: Neruda, Salvat-Papasseit, Espriu, Machado, Benedetti, Lorca… Tothom us aplaudirà i ningú no s’atrevirà a qüestionar la vostra decisió.


    	Posar una cançó clàssica: Springsteen, The Beatles, Los Panchos, Lluís Llach… De ben segur que sabreu crear una atmosfera emotiva. La podem punxar des del mòbil mateix. Si repartim la lletra perquè tothom la canti, molt millor.

  


  Un cas real: la tècnica «podeu preguntar-me

  el que vulgueu»


  És una tècnica perfecta per a discursos en petit comitè amb companys de feina, amics i familiars. Jo la vaig descobrir per casualitat. Més que per casualitat, per necessitat. Fa molts anys, quan treballava de cap de comunicació en una empresa esportiva, em va succeir un fet molt desconcertant. Era el dinar de Nadal de l’empresa. Hi assistien tots els treballadors, una trentena, i els directius. El director general estava a punt de fer el típic discurs de bones intencions per al proper any. Però de sobte, va deixar anar: «Aquest any no parlaré jo. Parlarà el nostre cap de comunicació, l’amic Alfred. Ell ens explicarà quins són els grans reptes de l’empresa per al proper any». Mare meva, quin ensurt. Jo no era la persona indicada ni de bon tros. Per jerarquia abans havien de parlar el gerent o el cap de recursos humans. Suposo que el meu cap em va escollir a mi perquè de tots els càrrecs de l’empresa jo era la persona més propera als treballadors.


  Em vaig aixecar de la cadira completament desorientat i amb una mica de torró encara a la boca. Només tenia una opció: improvisar un discurs ple de tòpics i somriures. I amb frases solemnes com: «El proper any no serà fàcil, però si tots hi posem ganes i anem en la mateixa direcció, segur que els resultats seran satisfactoris». Però és clar, tothom m’hauria titllat d’avorrit. I abans mort que avorrit.


  Vaig optar per una solució revolucionària:


  «Estimats amics. Ben aviat començarem un nou any i suposo que molts de vosaltres teniu preguntes, propostes i inquietuds que us agradaria comentar en veu alta. Doncs avui és la vostra oportunitat. Pregunteu-me el que vulgueu. Sense embuts. El que jo no sàpiga ja us ho contestarà el director, el gerent o el cap de recursos humans».


  I així va ser. Els treballadors van començar una apassionant bateria de preguntes i propostes. Jo vaig contestar tot allò que sabia.


  I quan el tema no era del meu àmbit derivava la pregunta al directiu encarregat de la matèria.


  El resultat final va ser fantàstic. Jo vaig quedar com un cap de comunicació simpàtic i imaginatiu. Potser algun directiu no va pensar el mateix, especialment quan van sortir els temes econòmics.


  Des d’aquell dia he utilitzat la tècnica «pregunteu-me el que vulgueu» en situacions compromeses. I sempre ha funcionat a la perfecció!


  Tècniques per parlar en un gran escenari


  Parlar en un gran escenari (un cinema, un palau de congressos, un estadi) no és més complicat que fer-ho en un despatx o en una aula. Senzillament, és diferent.


  Algunes coses que hem de recordar quan tinguem un acte multitudinari:


  L’emplaçament


  Hem de situar-nos en un lloc on tothom ens pugui veure. Habitualment, el faristol es col·loca en un extrem de l’escenari. D’aquesta manera es deixa l’espai central lliure perquè pugin els convidats especials o premiats, i perquè s’hi facin actuacions.


  Si no tenim faristol, ens situarem al mig de l’escenari. Ens quedarem quiets si l’acte és seriós i ens mourem si l’acte és més informal o si la presentació requereix energia i ritme.


  En un gran escenari, la nostra mirada s’ha de dirigir a les últimes files. Com si ens adrecéssim a una càmera de televisió situada al fons de tot.


  El temps és sagrat


  Els actes multitudinaris són com un programa de televisió: el temps és sagrat i hem de tenir molt clar quin és el timing de l’acte (l’escaleta). Prohibit improvisar. Prohibit passar-se del temps assignat.


  El control del temps afecta el presentador, però també les persones que han de pujar a l’escenari, per exemple, a recollir un guardó.


  Ah! I no us oblideu de portar el rellotge o un cronòmetre.


  Investigar les característiques del públic


  La família, els companys de feina, els amics, els veïns… són un públic que coneixem perfectament. Sabem el que podem dir i el que hem de callar.


  Quan fem discursos multitudinaris és recomanable esbrinar quin tipus de públic tindrem davant nostre. Més que res per crear complicitat i evitar ficades de pota.


  Algunes característiques que ens convé saber:


  
    	Edat.


    	Si pertanyen a un col·lectiu (gremi professional, mitjà de comunicació, club de futbol, club de fans…).


    	Si comparteixen ideologia (política, religiosa…).


    	Estatus social.

  


  Provocar un feedback positiu


  Quan tenim molts espectadors és preferible mantenir una certa barrera entre orador i públic. En cas contrari, se’ns podria descontrolar l’acte. No obstant això, sempre recomano que, de tant en tant, busquem de manera premeditada i planificada el feedback del nostre públic a través d’un gag, un acudit o preguntes de «sí» o «no».


  Molta gent es pensa que és més fàcil fer riure a deu persones que a mil. Fals! Fem números. Imaginem-nos que el 10% del públic sempre està disposat a riure un acudit. En un acte amb deu persones, en riurà una. En un acte amb mil persones, en riuran cent. Millor la segona opció.


  Un cas real: presentant un concert de pop-rock


  Uns amics meus van crear fa uns anys un grup musical. El seu repertori estava format per versions de cançons dels anys setanta, vuitanta i noranta. I em van demanar que presentés un dels seus concerts. Volien que un quart d’hora abans de l’actuació sortís a l’escenari per escalfar l’ambient.


  Era una bona idea, però no era una tasca fàcil. El públic d’un concert de pop-rock no vol parlaments ni discursos. Vol escoltar música. Què havia de fer, doncs, per escalfar l’ambient? Comentar la vida i miracles del grup? Regalar cerveses? Explicar acudits?


  Vaig arribar a una conclusió: la meva presentació només tindria èxit si provocava el feedback positiu del públic. I em vaig inventar uns quants càntics inspirats en els que se senten habitualment al camp del Barça, però canviant la paraula Barça pel nom del grup.


  El públic em va seguir el joc des del primer moment i va cantar aquests «crits de guerra» amb entusiasme. Objectiu assolit: havia escalfat l’ambient. I molt!


  Encara avui, quan actua aquest grup, el públic els rep amb aquells càntics que em vaig inventar.


  Marcar el final per rebre l’aplaudiment


  Un discurs multitudinari ha d’acabar sí o sí amb un fort aplaudiment. No us oblideu de marcar bé el vostre final amb la nostra frase de protocol preferida: «I això és tot. Moltes gràcies per la vostra atenció».


  VII

  Controlar el temps


  Sempre sóc molt tolerant amb els alumnes que parlen més del compte. Suposo que deu ser la satisfacció de comprovar que ja han superat la por a parlar en públic.


  Vaig tenir un alumne molt tímid que era incapaç de fer discursos de més de vint segons. Però l’últim dia de classe es va destapar: la seva intervenció, que no podia superar els tres minuts, en va durar vuit. El noi parlava i parlava, i jo me l’escoltava bocabadat. Allò era un miracle!


  Si ho analitzem d’una manera objectiva, aquell alumne gairebé havia triplicat el temps assignat. I això és imperdonable. Hem de saber controlar el temps encara que ens encanti xerrar en públic. Recordeu el discurs de Pedro Almodóvar quan va guanyar l’Oscar per la pel·lícula Todo sobre mi madre. El director manxec no parava de donar les gràcies a tothom (verges incloses) i pràcticament va haver de ser arrossegat de l’escenari per Antonio Banderas. Va quedar molt lleig.


  Per controlar correctament el temps només cal fer dues coses: estructurar el discurs i assajar-lo prèviament amb el cronòmetre a la mà. I recordeu: sempre és preferible quedar-se curt que allargar-se més del compte.


  La tècnica per fer un bon discurs de trenta segons


  Tothom creu que el discurs de trenta segons és el més senzill. «Com més curt, més fàcil», és la ràpida conclusió. Fals! Recordo una vegada que un periodista amb la seva càmera de televisió demanava a la gent que sortia d’un cinema la seva opinió de la pel·lícula en trenta segons. I una bona part dels entrevistats mostraven grans dificultats per estructurar un discurs d’aquesta durada. La majoria de les respostes eren: «M’ha agradat, és força entretinguda», «Jo m’he avorrit molt, no la recomano», «Els actors ho fan molt bé i la música és preciosa» o «M’esperava una miqueta més». Com es pot comprovar, respostes que no arribaven als cinc segons.


  Trenta segons són misèria i companyia, però es fan interminables quan no saps com enfocar el discurs. Si tenim pocs segons, què hem de fer?


  Una única proposta de venda (USP)


  La tècnica que recomano per executar un discurs de curta durada (de 15 a 30 segons) és aplicar la USP (Unique Selling Proposition — ‘única proposta de venda’).


  Els publicistes van comprovar als anys cinquanta i seixanta que si destacaven moltes propietats d’un producte en un espot televisiu l’espectador s’acabava fent un embolic i no recordava res de res. Era més pràctic destacar-ne només una, de propietat: aquest detergent és el que deixa la roba més blanca, aquest paper higiènic és el més fi, aquest xampú és el que millor va contra la caspa o aquesta pila és la que més dura. És a dir, una única proposta de venda.


  La tècnica USP també la podem aplicar als discursos de curta durada. Si només tenim trenta segons per parlar hem de centrar-nos en una sola idea.


  Per practicar la USP a classe sempre fem un exercici d’improvisació. Introdueixo en una capsa paraules o expressions escrites en petits papers. Per exemple: «ascensor», «vacances», «anys vuitanta», «pa amb tomàquet», «torre Eiffel», «bolígraf», «festa major» o «crisi econòmica». Cada alumne agafa un d’aquests papers i ha de tenir l’habilitat d’articular un discurs improvisat de trenta segons. Aquest exercici, per cert, apareix a la pel·lícula Larry Crowne (2011), protagonitzada per Tom Hanks i Julia Roberts, que interpreta a una professora d’expressió oral.


  La conclusió és clara: és més fàcil i descansat utilitzar aquests 30 segons per explicar la primera idea o record que ens passi pel cap que no intentar explicar una pila de coses amb el risc de cometre algun error.


  Trenta segons per parlar de la torre Eiffel


  Exposició amb USP:


  «Hola, vaig estar a París fa deu anys, amb la meva família, i el record que m’ha quedat de la torre Eiffel és el vertigen que vaig patir quan vaig mirar el paisatge des de dalt de tot. Quin horror! Si algun dia torno a París crec que em quedaré a terra. No hi penso pujar. I si no em queda més remei em prendré una pastilla per al mareig abans d’agafar el maleït ascensor. Moltes gràcies».


  La USP que hem utilitzat és el vertigen que provoca la torre Eiffel des de dalt de tot.


  Exposició sense USP:


  «Hola, la torre Eiffel és un dels monuments més emblemàtics del món. I, naturalment, és el símbol de París. Va ser construïda per l’arquitecte Gérard Eiffel al segle XVIII. La construcció va ser lenta i feixuga. Van estar més de deu anys per acabar la torre. Tota ella és de ferro. En el seu moment va ser el monument més alt del món. Si no recordo malament fa 350 metres d’altura. Moltes gràcies».


  En aquest cas, són tantes les dades que hem donat que és fàcil equivocar-se. Potser la nostra memòria ens ha traït. Es deia realment Gérard el constructor? La torre és del segle XVIII o del segle XIX? Van estar realment deu anys per construir-la? Posaríem la mà al foc que fa 350 metres d’altura? Ningú no ens demana que siguem una enciclopèdia. Si hem d’improvisar un discurs de 30 segons és molt millor que expliquem una anècdota o una vivència. Parlarem amb més comoditat, el nostre cervell no anirà a mil per hora i el risc d’equivocar-nos serà pràcticament nul.


  Exercicis casolans per practicar la USP


  
    	Obrir una enciclopèdia a l’atzar i assenyalar una paraula. Fer una exposició de 30 segons.


    	Demanar a un amic que ens digui noms de gent famosa i triar-ne un. Fer una exposició de 30 segons.


    	Parlar de nosaltres mateixos. Destacar només un aspecte en 30 segons.

  


  Una crítica de cinema en trenta segons


  Per cert, si algun dia ens trobem el periodista de televisió a la sortida d’un cinema i ens demana la nostra opinió de la pel·lícula en trenta segons recordeu que hem d’aplicar la USP. Per exemple:


  
    	Explico una sensació personal: «La pel·lícula que acabo de veure és una comèdia i jo, dissortadament, he rigut molt poc. Potser tres o quatre vegades. El moment més divertit és aquell en què el protagonista cau en un pou ple d’excrements de vaca. La resta de gags no m’han fet gràcia».


    	Parlo del director: «He vingut a veure la pel·lícula bàsicament perquè sóc fan del director. No me’n perdo ni una, d’aquest senyor. Possiblement la pel·lícula que acabo de veure és una de les millors de la seva carrera. M’ha encantat. El cinema actual necessita molts directors com aquest».


    	Comento una anècdota: «La pel·lícula m’ha semblat una obra mestra, però voldria fer una queixa. He passat un fred de mil dimonis a la sala. La refrigeració estava altíssima i sort que el meu marit m’ha deixat la seva americana. Això no pot ser. És un atemptat a la sostenibilitat mediambiental».

  


  Tècniques per fer un bon discurs de tres minuts


  Que ningú s’enganyi: un discurs de tres minuts necessita una estructura ben definida. Si volem improvisar, estem perduts. Se’ns acabarien les idees en pocs segons.


  La meva proposta és la següent: un discurs de tres minuts s’ha d’estructurar, per exemple, en tres petits apartats d’un minut com a molt. Sense oblidar-nos, és clar, de l’inici i del final, dos moments clau que sempre reclamen un mínim d’originalitat.


  Característiques del discurs de tres minuts: estructura perfectament definida (inici + apartats + final), ritme frenètic, mínima o nul·la participació del públic i màxim control del temps.


  Tres minuts parlant de la música dels vuitanta. Com ho fem?


  Imagineu-vos que hem de fer una intervenció de tres minuts sobre la música dels anys vuitanta. Podríem estar hores i hores parlant del tema. El primer que farem és estructurar el discurs en tres apartats. Per exemple:


  
    	Característiques de la música dels vuitanta


    	Els principals grups de la dècada


    	Estètica i videoclips

  


  El discurs quedaria així:


  INICI


  Hola, bon dia, què tenen en comú Michael Jackson, Madonna, Mecano i U2? Doncs que van aparèixer als anys vuitanta. Avui us parlaré de la música d’una dècada prodigiosa.


  PRIMER APARTAT


  En primer lloc, us comento les principals característiques de la música. Els ritmes són festius i alegres, amb tornades que són fàcils de memoritzar i cantar. A principis dels vuitanta neix la música techno-disco. És l’època dels teclats i dels sintetitzadors. Hi ha molts corrents o tendències: el post-punk, el sinth pop, la new wave. Els experts consideren que l’autèntica música dels vuitanta, la més trencadora i original, va començar l’any 1979 i va acabar l’any 1985.


  SEGON APARTAT


  En segon lloc, voldria destacar els noms més coneguts de la música dels vuitanta. Tenim dos cantants de fama universal: Madonna i Michael Jackson. Ells dos són els màxims exponents del pop dels vuitanta. Els grups més coneguts del corrent techno-disco són Soft Cell, The Communards i Depeche Mode. I, naturalment, no podem oblidar grups pop-rock tan mítics com The Police, U2 i Ramones.


  A l’estat espanyol els noms més destacats són Mecano, Radio Futura i Gabinete Caligari. Sense oblidar el moviment de la movida madrileña.


  TERCER APARTAT


  Finalment us volia recordar que a principis dels anys vuitanta van néixer els videoclips, una eina de promoció pensada per a la televisió. Els cantants hi apareixen amb els seus pentinats impossibles i uns maquillatges exagerats. Molts videoclips són petites obres d’art. Us aconsello els del grup The Cars i el de «Thriller», de Michael Jackson, amb aquells zombis que ballaven com els àngels.


  FINAL


  Un crític de música va escriure que tota la música actual va néixer als anys vuitanta. I jo crec que té raó. Això és tot, moltes gràcies per la vostra atenció.


  Els cops d’efecte, els moments creatius o la participació del públic no són necessaris, en principi, en discursos de menys de cinc minuts (se suposa que són discursos curts i àgils que no poden avorrir).


  Però això no sempre és veritat. Hi ha gent que pot provocar somnolència general en un discurs de tres minuts (i de menys i tot).


  Si ens ve de gust i som capaços de controlar el temps, el nostre parlament sobre la música dels anys vuitanta podria incloure alguna sorpresa:


  
    	Escoltar fragments de cançons.


    	Veure un fragment d’un videoclip.


    	Reproduir fotos dels principals cantants.

  


  A l’hora de ser creatius, barra lliure. A aquestes alçades ja haureu pogut observar que sóc un fan absolut dels cops d’efecte. Atenció, però, al timing de la nostra intervenció. Ningú entendria que si tenim tres minuts per parlar de la música dels vuitanta dediquéssim dos minuts a escoltar cançons. Una bona proporció seria 70% paraula i 30% música.


  Els connectors


  En primer lloc, en segon lloc o finalment són connectors que ens ajuden a lligar el nostre discurs i estructurar el text. Són molt útils en discursos de tres minuts. Utilitzeu-los sempre.


  Els principals connectors són:


  En primer lloc, per començar, d’entrada, en segon lloc, en tercer lloc, finalment, per acabar, d’una banda, per un costat, a més a més, així mateix, després, tot seguit, també, per exemple, en resum, ja que, en conseqüència, per tant, per tal que, en canvi, no obstant això, encara que.


  Tècniques per fer un bon discurs de 30 minuts


  Els discursos d’una durada considerable (30 minuts o més) semblen a priori els més complicats. Però no és així. Si preparem el guió amb temps i paciència, el discurs sortirà perfecte.


  Determinar els capítols


  Un discurs de 30 minuts s’ha d’estructurar en capítols. Aquest és el secret. Cada capítol s’ha de centrar en un gran concepte. I aquest gran concepte ha d’estar format per 2, 3, 4 o 5 temes.


  
    
      	DISCURS

      	CAPÍTOL 1

      	CAPÍTOL 2

      	CAPÍTOL 3
    


    
      	

      	Tema 1

      	Tema 1

      	Tema 1
    


    
      	

      	Tema 2

      	Tema 2

      	Tema 2
    


    
      	

      	Tema 3

      	Tema 3

      	Tema 3
    

  


  Un cop estructurat el discurs, hem de repartir el temps de manera que els capítols i els temes tinguin una durada semblant.


  Exercici 1: Una xerrada sobre la nostra empresa


  Imaginem-nos que hem de fer un discurs de mitja hora sobre la nostra empresa. Quins serien els capítols que hauríem de desenvolupar? En proposo cinc.


  CAPÍTOL 1: HISTÒRIA DE L’EMPRESA


  Temes que tractarem:


  
    	Quan i per què es va crear.


    	Qui van ser-ne els fundadors.


    	Quina és la imatge corporativa.

  


  CAPÍTOL 2: LES INSTAL·LACIONS I EL PERSONAL


  Temes que tractarem:


  
    	Instal·lacions (fàbriques, despatxos, botigues…).


    	Característiques del personal que hi treballa.


    	Els principals departaments (vendes, administració, màrqueting, publicitat, gerència…).

  


  CAPÍTOL 3: ELS SERVEIS O PRODUCTES


  Temes que tractarem:


  
    	Descripció del producte o servei que ofereix la nostra empresa.


    	Punts forts.


    	Comparació amb la competència.

  


  CAPÍTOL 4: ELS CLIENTS


  Temes que tractarem:


  
    	Perfil dels clients.


    	Opinions dels clients.


    	Mantenir els clients o buscar-ne de nous.

  


  CAPÍTOL 5 I ÚLTIM: PERSPECTIVES DE FUTUR


  Temes que tractarem:


  
    	Reflexió sobre el moment que viu el nostre sector.


    	Reflexió sobre les perspectives de futur de la nostra empresa.


    	Minut final de conclusió: impactant i optimista.

  


  Si estructurem una xerrada en capítols aconseguirem:


  
    	Discurs ordenat i coherent.


    	No repetir idees o conceptes.


    	Agilitat.


    	Sensació que ens hem preparat a fons la xerrada.

  


  Si aquest discurs dura trenta minuts i hem decidit estructurar-lo en cinc capítols, queda clar que cada capítol durarà sis minuts. Són faves comptades.


  Exercici 2: La presentació d’un llibre


  Ens toca presentar el nostre llibre preferit en trenta minuts. El secret de l’èxit consisteix de nou a estructurar el discurs en capítols que siguin atractius. Proposo quatre capítols d’uns set minuts.


  CAPÍTOL 1: TÍTOL I ARGUMENT


  Recordeu que el primer minut, com sempre, és per saludar el públic i deixar anar alguna frase impactant i positiva per atraure la seva atenció. A continuació explicarem l’argument del llibre. Si és un llibre de ficció, en comentarem la sinopsi i els principals personatges. Si es tracta d’un estudi o un assaig, n’explicarem les teories i les conclusions.


  CAPÍTOL 2: L’AUTOR O AUTORA


  Un cop hem fet la descripció del llibre ens endinsarem en la vida del seu autor o autora. I ho farem d’una manera distesa i entenedora: principals trets de la biografia, alguna anècdota interessant, bibliografia, influència que ha generat en autors contemporanis…


  CAPÍTOL 3: RECORDS QUE ENS PROVOCA EL LLIBRE


  Aquest és un capítol més emocional. Podem explicar a l’audiència com va arribar aquest llibre a les nostres mans. Potser ens el van regalar per Sant Jordi o per un aniversari. O senzillament el vam comprar perquè ens va atraure la coberta o la contraportada. Què vam sentir quan el vam llegir per primera vegada? Vam plorar? Vam riure? Vam reflexionar? El públic estarà encantat de descobrir els nostres sentiments.


  CAPÍTOL 4: PER QUÈ EL RECOMANEM?


  Aquest és el darrer capítol. Per tant caldrà posar-hi passió, perquè el públic es quedi amb un bon gust de boca. I recordeu que els últims instants han de ser emotius o impactants. O les dues coses alhora. Per exemple, podríem acabar la xerrada llegint un fragment del llibre.


  Cops d’efecte i canvis de ritme


  En un discurs de trenta minuts és pràcticament obligatori introduir-hi cops d’efecte i canvis de ritme. Per molt estructurat i assajat que portem el nostre parlament, el públic pot desconnectar en qualsevol moment. Què podem fer? Tenim una àmplia varietat de recursos. Els més recomanables són:


  
    	Fer presentacions en PowerPoint.


    	Projectar fotos o vídeos.


    	Portar objectes relacionats amb el tema de la xerrada.


    	Repartir documentació.


    	Demanar l’opinió al públic i crear un debat.

  


  No es tracta d’escollir només un d’aquests cops d’efecte. Podem fer-los servir tots en una mateixa xerrada. Però, sobretot, controleu el temps. Els cops d’efecte sempre provoquen l’excitació positiva del públic i si no estem pendents del rellotge ens podem allargar més del compte.


  En el cas de la conferència sobre la nostra empresa podem projectar imatges (els fundadors, les instal·lacions) i vídeos corporatius. També podem ensenyar el nostre producte i repartir material corporatiu (flyers, díptics, catàlegs, pins, bolígrafs…). O crear un debat o pluja d’idees per millorar la nostra imatge corporativa.


  També es poden aconseguir canvis de ritme amb accions ben senzilles:


  
    	Caminar pels passadissos de la classe o de la platea (obligues el públic a seguir-te amb la mirada).


    	Escriure a la pissarra.


    	Preguntar al públic si tot va bé o si tenen dubtes.

  


  Si la xerrada dura més de dues hores, és necessari fer alguna aturada perquè els assistents surtin de l’aula o de la sala per estirar les cames o prendre un cafè. En els tallers de comunicació de cinc hores que faig a l’Escola d’Administració Pública de Catalunya, la pausa és de 25 minuts.


  Documentar-se


  Un cop hem estructurat el discurs en capítols i hem decidit els cops d’efecte caldrà documentar-se a fons per oferir informació rigorosa i atractiva al nostre públic. I no cal tancar-se en una biblioteca. Els buscadors d’Internet són la solució més ràpida per obtenir les dades que necessitem i contrastar-les. En un discurs de 30 minuts no podem vendre fum.


  VIII

  Interactuar amb el públic


  Els discursos en una sola direcció ja han passat a la història. Si volem ser àgils, originals, creatius, intel·ligents… hem d’afavorir la participació del públic. El públic, en general, sempre es comporta amb empatia i segueix al peu de la lletra les instruccions de la persona que està fent la xerrada (l’orador és el líder).


  Si volem que el públic parli, voti, alci la mà, es mogui o faci qualsevol activitat hem d’arribar a classe o a l’auditori amb les idees molt clares. Si ens veuen indecisos, hem begut oli.


  La participació del públic es pot produir en tres moments:


  
    	Inici de la xerrada. Serveix per trencar el gel i captar l’atenció del públic. Posa de manifest l’esperit participatiu de l’acte.


    	Meitat de la xerrada. Aconseguim uns minuts preciosos de distensió. Hem trencat una hipotètica monotonia.


    	Final de la xerrada. Ja hem donat tota la informació i per tant provocarem un debat.

  


  Avantatges de la participació del públic


  
    	El conferenciant es treu pressió de sobre, perquè ja no és el centre de totes les mirades.


    	La xerrada serà més entretinguda. Amb tota probabilitat el públic farà aportacions interessants.


    	Crearem un clima de complicitat entre el conferenciant i el públic. Els espectadors se senten importants perquè poden expressar la seva opinió.


    	Millora l’estat d’ànim del públic. Sempre hi ha espectadors que tenen son, gana, avorriment, un mal físic o qualsevol altra preocupació. Si els fem participar, els seus «patiments» s’esmicolen.

  


  Tècniques perquè el públic participi


  Alçar la mà


  Començar una xerrada demanant la participació del públic és una magnífica manera d’escalfar l’ambient. La tècnica «que alcin la mà tots aquells que…» sempre funciona, perquè és fàcil de formular i còmoda de contestar. També podem llançar una pregunta que impliqui una resposta molt senzilla (el públic encara està fred): «A quin any vau néixer?», «Teniu fills?»; o una de les més típiques, que serveix per passar llista: «Em podríeu dir el vostre nom?».


  Un cas real: esbrinant els gustos del públic


  Quan començo una conferència sobre la història del cinema m’agrada preguntar a tots els assistents quina és la seva pel·lícula preferida. I anoto les respostes a la pissarra. L’exercici, a banda de trencar el gel i provocar les primeres discussions entre el públic, m’ajuda a orientar la xerrada.


  Recordo un cas en què van guanyar per golejada Casablanca, Allò que el vent s’endugué, Cantant sota la pluja i El gran dictador.


  Vaig constatar que la majoria d’aquestes pel·lícules eren relativament antigues i molt populars. Formaven part de l’època daurada de Hollywood. Aquesta pista em va ser de gran utilitat i la meva xerrada va girar al voltant del cinema clàssic.


  També començo els meus tallers sobre el món de la comunicació preguntant al públic quines són les barreres que poden impedir que el missatge de l’emissor arribi de manera correcta al receptor. I anoto totes les respostes a la pissarra. En l’últim taller en van sortir més de vint.


  Mentre els assistents alcen la mà i van donant les seves opinions, jo em relaxo. Per uns instants no sóc el protagonista! A més, aquestes opinions són un bon termòmetre per valorar els coneixements o el nivell cultural del públic.


  Provocar un debat


  Provocar un debat polèmic és la millor tècnica per excitar el públic. I si el públic s’excita, l’acte guanya en ritme, en dinamisme i, fins i tot, en entreteniment.


  Abans de demanar l’opinió als assistents hem de tenir en compte unes quantes coses:


  
    	Que el tema de debat sigui realment polèmic

      Hi ha mil temes que provoquen enceses polèmiques. Els més clàssics són: avortament, eutanàsia, energia nuclear, el paper dels polítics, la religió…


      També podem provocar una polèmica amb temes menys transcendents: encara és viu Elvis Presley? Hem de donar menjar als coloms? Quin és el futur de la pintura abstracta?

    


    	Que el tema sigui popular

      No s’hi val començar la vostra xerrada preguntant a l’auditori si prefereixen Schopenhauer o Nietzsche (a menys que l’acte se celebri a la Facultat de Filosofia).


      Si volem que el públic participi hem de pensar en temes que siguin coneguts per una àmplia majoria.

    


    	Que el tema hagi estat explicat amb claredat i d’una manera objectiva

      No podem crear una polèmica si el nostre auditori està desinformat. Abans de demanar l’opinió hem d’haver donat molta informació. I com més objectiva, millor.

    

  


  Crear dos grups


  Una de les tècniques perquè un debat funcioni és dividir l’aula en dos grups amb opinions oposades. Per exemple, homes contra dones, casats contra solters, Barça contra Madrid, muntanya contra platja, cinema espectacle contra cinema d’autor o hamburgueses contra amanides.


  Abans de fer aquest exercici hem d’estar convençuts que serà fàcil dividir la classe en dos grups equilibrats. Si la majoria dels assistents són dones no té cap sentit fomentar un debat homes contra dones. I si la xerrada la fem a Madrid és evident que sempre sortiran més seguidors del Madrid que del Barça.


  Que surti un voluntari


  En un moment de la xerrada podem demanar un voluntari perquè escrigui alguna cosa a la pissarra.


  Amb aquesta acció aconseguim que totes les mirades s’allunyin de nosaltres. Podem aprofitar aquests segons de calma per repassar els nostres apunts, beure aigua o consultar el mòbil.


  Si la xerrada és informal, demaneu un aplaudiment per al voluntari. S’ho mereix. Us ha regalat uns instants de tranquil·litat!


  Ulls tancats


  Un dels meus alumnes, que sentia fòbia a les mirades, es va inventar una tècnica molt pràctica. Li vaig demanar que preparés una xerrada de tres minuts sobre llibres de creixement personal. Quan va sortir a l’escenari ens va demanar que tanquéssim els ulls. I ens va tenir així els tres minuts mentre llegia frases de Coelho, Osho i Wayne Dyer. El resultat va ser extraordinari. Tothom va valorar la imaginació i originalitat de l’exercici. I el meu alumne somreia amb cara de trapella.


  Llançar preguntes a l’aire


  Aquesta és una tècnica tan senzilla com eficaç. S’utilitza quan el conferenciant valora més l’atenció del públic que no la seva participació activa.


  Es tracta de llançar preguntes tancades a l’aire perquè els assistents contestin amb un senzill moviment del cap. Amb aquesta tècnica, el públic té la impressió des del primer moment que el conferenciant compta amb la seva opinió. I això és molt positiu per a l’èxit de l’acte.


  Imagineu-vos que volem parlar dels Jocs Olímpics de Barcelona. I en el nostre parlament hi incloem aquestes preguntes i reflexions: «M’imagino que tots recordeu els Jocs Olímpics de Barcelona, oi que sí? Com els vau viure? Amb molta intensitat? Algú va veure en directe la cerimònia inaugural? Un dels grans moments d’aquella cerimònia va ser quan l’arquer Antonio Rebollo va encendre el peveter olímpic amb una fletxa amb foc. Quin moment, oi? Què vau sentir? Una gran emoció?».


  Amb aquestes preguntes llançades a l’aire una bona part del públic assentirà amb el cap, però ningú no s’atrevirà a donar la seva opinió. Només estem creant un ambient de complicitat amb simples preguntes retòriques.


  Tècniques per contestar les preguntes del públic


  Si volem que el públic participi, hem d’estar preparats per a qualsevol situació: preguntes complicades, crítiques poc constructives o reflexions eternes. La participació del públic és un dels factors més importants per dinamitzar la nostra xerrada, però sempre és una caixa de sorpreses.


  Què farem si una pregunta del públic ens incomoda? Molt senzill: el que ens vingui de gust, però amb correcció. El conferenciant és qui mana. I això significa que nosaltres sempre tindrem l’última paraula sobre qualsevol incidència que es produeixi. Aquests són els meus consells:


  Deixar la resposta per al final


  Si considerem que la pregunta que ens han fet pot trencar el ritme de la xerrada, el més aconsellable és deixar el torn de preguntes i respostes per al final.


  Respostes breus


  Les nostres respostes han de durar, com a molt, entre vint i trenta segons. Evidentment si ens fan una pregunta de resposta tancada (sí o no, blanc o negre) contestem amb un monosíl·lab i santes pasqües.


  Això no toca


  Si considerem que la pregunta no té relació amb el tema que estem explicant, podem contestar «això avui no toca», frase que va popularitzar l’expresident de la Generalitat Jordi Pujol. Sempre hem de contestar el que ens vingui de gust.


  No sé la resposta


  Pot passar que ens facin una pregunta tan complicada que no en sapiguem la resposta. No ens hem d’espantar. Sempre podem dir: «És una pregunta molt interessant, però la resposta és llarga i ara no tenim temps. En prenc nota i ho deixem per a la propera sessió».


  El que no hem de fer mai és inventar-nos en aquell moment una resposta o fugir d’estudi amb estranyes justificacions. Ja sabeu que abans s’atrapa un mentider que un coix.


  Un cas real: un oient indignat


  Al llarg de la meva vida he presentat nombrosos programes de cinema a la ràdio. I m’encanta que els oients truquin en directe i comentin pel·lícules antigues o actuals. Una vegada, un oient em va demanar la meva opinió sobre una pel·lícula dels anys trenta. «Ho sento, aquesta no l’he vista», li vaig dir amb sinceritat. L’oient es va indignar: «I com és que vostè no ha vist aquesta pel·lícula, si és crític de cinema?».


  En aquests casos hem d’evitar l’enfrontament. La meva resposta va ser conciliadora: «El que compta és que vostè sí que l’ha vista.

  I els oients estaran encantats amb la seva crítica».


  En un primer moment ens pot saber greu reconèixer la nostra ignorància. Però si som sincers sempre triomfarem. Ja sabeu el que diuen els nord-americans: al nostre president l’hi perdonem tot, menys que menteixi.


  Res de polèmiques personals


  Hem d’evitar que un assistent polemitzi amb nosaltres. La resta del públic ho veurà com un afer que no va amb ells. La solució és tallar la polèmica de soca-rel. I si aquest assistent hi insisteix li recordarem amb educació que no estem fent una xerrada personalitzada.


  I per descomptat no hem de caure mai en provocacions ni insults, encara que la pregunta la faci amb mala bava la nostra exparella des de la primera fila. El públic accepta que l’orador sigui el líder de l’acte. Però no acceptarà mai que sigui un dictador.


  La tècnica dels tres objectes


  Un dels exercicis que millor funcionen en els cursos que faig de parlar en públic és el dels tres objectes. Habitualment és l’exercici final. Els alumnes han d’explicar algun episodi de la seva vida o una de les seves aficions en menys de cinc minuts. És obligatori mostrar tres objectes al públic que tinguin relació amb el contingut de la xerrada.


  Aquesta tècnica no està pensada, necessàriament, perquè el públic participi d’una manera activa. Però com que en el 90% dels casos els assistents acaben tocant els objectes o fins i tot els consumeixen (quan són comestibles) podem considerar que és una tècnica que provoca el feedback positiu del públic.


  Amb aquesta tècnica aconseguim:


  
    	Una estructuració perfecta del discurs: cada objecte, de fet, és un apartat o capítol. Quan mostrem un objecte nou, el públic entén perfectament que estem canviant de tema.


    	Trencar la monotonia: cada objecte és un cop d’efecte. El públic no té temps d’avorrir-se.


    	Obtenir moments de calma personal: cada vegada que traiem un objecte de la bossa o de la motxilla, és un moment per agafar aire i relaxar-nos.


    	Sorprendre el públic: el factor sorpresa sempre juga a favor nostre. El públic mai espera res de nosaltres. Si aconseguim sorprendre’l, l’aplaudiment final serà més sorollós i llarg.

  


  Exemples dels tres objectes fets pels meus alumnes


  
    	L’handbol

      Un alumne que practicava l’handbol tenia ganes d’explicar-nos les característiques del seu esport preferit. Es va presentar a classe amb dues pilotes d’handbol i un pot amb resina. Mai ningú no havia tocat una pilota professional d’aquest esport.


      I molt menys amb una mica de resina (perquè la pilota es pugui controlar millor amb la mà).


      En només quatre minuts, la majoria d’assistents es van sentir atrets per l’handbol.

    


    	Pedra, paper i tisora

      És un joc de tota la vida. L’hem practicat de petits i de grans. Doncs bé, una alumna va portar a classe una pedra, un paper i una tisora. I ens va explicar el funcionament del joc. Com era de preveure, tothom va començar a jugar-hi. I es va crear un rebombori difícil de controlar. Mai un discurs tan senzill no havia obtingut una resposta del públic tan entusiasta. La feina va ser meva per posar una mica d’ordre.

    


    	Una vida a través de les ulleres

      Especialment imaginatiu va ser un alumne de 60 anys que ens va explicar episodis de la seva vida a través de les ulleres que havia portat en cada etapa. Ens va ensenyar tres tipus d’ulleres: les de l’escola, les de l’adolescència i les del dia del casament. Les tres eren autèntiques peces de museu.

    


    	Insectes fregits

      Un alumne mexicà ens va explicar com és la vida al seu país.


      I a banda d’ensenyar-nos CD’s de cantants i mapes de ciutats, ens va obsequiar amb insectes fregits (una de les delícies gastronòmiques de Mèxic). Han passat els anys i encara em trobo alumnes que recorden aquella intervenció.

    


    	Passió per la xocolata

      Una alumna apassionada per la xocolata va estructurar el seu discurs en tres punts: la xocolata blanca, la xocolata amb llet i la xocolata negra. El que no ens esperàvem és que al final repartís bombons a tots els presents.

    


    	La boda d’una amiga

      Una alumna ens va explicar amb emoció el casament de la seva millor amiga, que s’havia celebrat feia pocs dies. I ens va mostrar el menú i un recordatori que els nuvis havien regalat. El tercer objecte era una foto en la qual ella sortia fent un discurs als convidats. «Si no arriba a ser per aquest curs, no hauria sortit ni boja a parlar», va concloure.

    


    	Aficionat al cinema

      Un alumne cinèfil ens va parlar de la seva afició. El primer objecte que va ensenyar era una postal de Casablanca. Ens va explicar que aquesta pel·lícula li havia canviat la vida. Tot seguit va treure una entrada d’un antic cinema de Barcelona i ens va parlar de l’època de les dobles sessions. I finalment, ens va regalar una capsa de crispetes (plena!).

    

  


  Una conclusió important: amb aquest exercici els tímids també triomfen


  Podria estar hores i hores recordant exposicions amb tres objectes, una de les tècniques que millor exemplifica l’esperit del Mètode Picó. El públic sempre queda encantat, especialment si acabes regalant bombons o crispetes. I que ningú es pensi que per aconseguir l’aplaudiment final cal ser un showman o portar objectes molt originals. Fals! La noia que va fer «pedra, paper i tisora», per exemple, arrossegava una forta timidesa. Però, en canvi, es va ficar el públic a la butxaca amb un exercici senzill i divertit.


  IX

  Parlar bé també significa

  transmetre emocions


  Abans de fer un discurs, una conferència o un brindis hem de preguntar-nos què volem transmetre. Volem provocar unes riallades? Volem que la gent s’emocioni i acabi plorant? Volem espantar l’auditori? Volem crear un debat polèmic?


  Cada discurs necessita una emoció o actitud diferent.


  La tècnica de les emocions


  Tradicionalment s’ha acceptat que hi ha dos tipus d’emocions: les bàsiques o primàries i les secundàries. Les principals emocions primàries són la ràbia, la por, la pena, l’alegria i la sorpresa.


  No hi ha unanimitat sobre quantes emocions secundàries existeixen. Però en podríem destacar unes quantes: l’ansietat, l’avorriment, el ressentiment, la vergonya, la decepció, l’eufòria, la gratitud, la culpabilitat, la nostàlgia, l’esperança o l’admiració.


  Imagineu-vos que us fan parlar en la vostra festa d’aniversari. Si us sentiu feliços, heu de transmetre aquesta felicitat als convidats. Fins i tot podeu deixar anar unes rialles o unes llàgrimes d’emoció. Si el vostre sentiment és de ràbia perquè no ha vingut una persona que esperàveu, també ho heu de transmetre, encara que sigui amb ironia o cinisme.


  Transmetre alegria o tristesa


  Si volem provocar alegria, el nostre discurs ha de tenir aquestes característiques:


  
    	Entusiasme.


    	Agilitat.


    	Una veu potent.


    	Poques pauses.


    	Comunicació no verbal positiva i activa (somriure, moviment de mans i cames).

  


  Per contra, si volem transmetre tristesa hem de potenciar aquests aspectes:


  
    	Serenitat.


    	Un volum de veu tranquil.


    	Moltes pauses.


    	Comunicació no verbal poc activa: somriure restringit i moviments pausats del cos.

  


  Per treballar aquestes dues emocions sempre demano als meus alumnes que practiquin aquests exercicis:


  
    	Explicar una anècdota simpàtica o divertida de la vostra vida en un minut. Utilitzar totes les característiques per provocar alegria.


    	Explicar una anècdota trista o melancòlica de la vostra vida en un minut. Utilitzar totes les característiques per provocar tristesa.

  


  La tècnica de les actituds


  Quan parlem en públic no sempre volem provocar emocions tan nobles com l’alegria o la tristesa. En moltes ocasions, el que intentem amb el nostre discurs és crear un estat d’ànim: que el públic reflexioni, s’entusiasmi o accepti les nostres propostes. Alguns pensaran que això és sinònim de manipulació. I potser tenen una mica de raó. No tots els discursos es fan per emocionar o divertir. De vegades, l’únic que intentem és convèncer. I per fer-ho hem de definir correctament la nostra actitud.


  Actitud reflexiva


  És una manera suau, però molt efectiva, de portar el públic al nostre terreny. S’aconsegueix llançant aquestes preguntes: «I vosaltres què en penseu, d’això?», «Fins on esteu disposats a aguantar?» o «Què passarà si us quedeu a casa sense moure un dit?». L’última paraula evidentment la té el conferenciant.


  Actitud amenaçadora


  Es tracta de crear un ambient de terror. El que parla té la raó sí o sí. S’aconsegueix emprant aquesta conclusió: «Si no ho feu així, ja us ho trobareu». El públic no pensa, no opina. És un zero a l’esquerra. I ha de sortir espantat de l’acte.


  Actitud per motivar


  Es tracta de convèncer el públic a través de l’entusiasme o de l’eufòria. Cal un discurs vibrant i positiu. Si els assistents ens veuen convençuts no tindran dubtes i s’apuntaran a la causa. La nostra conclusió és molt clara: «No deixeu escapar aquesta oportunitat».


  Actitud categòrica


  És un discurs tancat. El públic pot parlar, però la seva opinió no servirà de res. En aquest cas no hi ha amenaces, però guanya la nostra actitud ferma, inamovible: «Això és el que hi ha. I a qui no li agradi…».


  Actitud irònica


  Es tracta de desmuntar els arguments dels altres amb un humor transgressor i un somriure artificial. Si volem ser irònics utilitzarem la frase: «És clar, com que vosaltres ho sabeu tot i mai no us equivoqueu».


  Actitud participativa


  És l’actitud més objectiva i democràtica. El més important és que el públic participi de manera activa. Tot i que nosaltres expressarem la nostra opinió, l’última paraula la tindrà el públic.


  La tècnica de teatralitzar


  El monòleg ja es considera actualment una disciplina teatral. Doncs bé, entre un monòleg i un discurs no hi ha pràcticament cap diferència. Això vol dir que quan parlem en públic en el fons estem practicant una disciplina teatral.


  Si ens costa transmetre emocions, sempre tenim el recurs d’imaginar-nos que som actors i que estem fent un paper. Alguns dels meus alumnes m’han explicat que d’aquesta manera poden expressar millor els seus sentiments i es noten més segurs. És una tècnica una mica esquizofrènica (no parlo jo, parla un altre), però resulta efectiva.


  De fet, el nostre dia a dia està farcit de «moments teatrals». Pel matí ens maquillem, ens posem colònia i escollim la roba que ens cau millor. Tot això ho fem per sentir-nos bé, però també per agradar. A l’ascensor, quan ens trobem un veí que ens cau malament, el saludem amb un somriure ortopèdic. A la feina, quan el nostre superior ens dóna canya, contestem «sí, senyor» i ho acceptem amb un somriure encara més ortopèdic. Al vespre, quan arribem a casa, la nostra parella ens comenta un problema. Potser tenim migranya, mal humor o ganes d’escampar la boira. Però, tot i així, posem cara d’interès. Sempre estem fent teatre. Doncs si ens toca parlar en públic… que continuï l’espectacle!


  La tècnica de la comunicació no verbal


  On no arriben les paraules arriben els gestos, els somriures i la mirada. Fins i tot podríem afirmar que una mirada o un somriure poden valer més que mil paraules (tot i que si aquesta frase fos 100% real, aquest llibre no tindria cap sentit).


  La comunicació no verbal és un recurs molt útil per expressar sentiments i actituds. La gent que se sent insegura parlant en públic hauria de potenciar la seva comunicació no verbal.


  El somriure


  És el moviment corporal més famós. I ja heu vist que jo en sóc un gran fan. Tothom entén el que significa un somriure. És un gest de simpatia, amabilitat, apropament, confiança, complicitat… Si algú et somriu, bon senyal.


  Tots els discursos haurien de començar i acabar amb un somriure. A més, el somriure relaxa el nostre estat d’ànim.


  La mirada


  La mirada també diu moltes coses de nosaltres. Si al nostre interlocutor el mirem als ulls, demostrarem interès, valentia i sinceritat. No hi ha res més trist i fred que en una trobada no et mirin a la cara. Et sents insignificant.


  Actitud oberta i actitud tancada


  Uns braços encreuats són sinònim de desconfiança o incomoditat. És una actitud tancada, de defensa, de protecció. El mateix podem dir de les cames, tot i que pot ser senzillament un acte de comoditat. Quan parlem en públic hem d’evitar aquestes posicions. No hi ha res més estrany i desagradable que un conferenciant amb els braços encreuats. Ens està dient «no em trobo a gust amb vosaltres i ja tinc ganes de tocar el dos».


  En presentacions o xerrades professionals és recomanable que els braços i les mans es moguin per la zona que va des del coll al melic. En discursos polítics la zona de moviment pot ser més àmplia.


  Les mans: moure-les o no moure-les


  Moure mans i braços és una actitud que implica vitalitat, energia i optimisme. El públic interpreta aquests moviments com un esforç per transmetre emocions o sentiments.


  Si el nostre discurs ha de generar serenitat o reflexió, hem de fer tot el contrari: les mans ben quietes. Al darrere (si estem drets) o sobre les cames o taula (si estem asseguts). Descartem sempre mans a la butxaca.


  Si no sabem on posar-les, tenim una bona tècnica: agafar un llapis o un bolígraf mentre parlem. Però atenció!: hem d’evitar jugar amb el bolígraf (podem acabar amb les mans plenes de tinta) o prémer impulsivament el botó de dalt (el soroll és molest).


  Els silencis


  Que difícil és marcar un silenci en un discurs! Aturar-se un parell de segons no significa que hàgim perdut el fil o que tinguem dubtes. La pausa té dos significats molt positius:


  
    	El nostre silenci serveix perquè el públic reflexioni. Si llancem una pregunta a l’auditori, la gent necessita uns instants per reflexionar i decidir la seva resposta. Aquests segons són d’una gran intimitat i nosaltres hem d’estar ben callats.


    	El nostre silenci serveix per fer un punt i a part. El públic ha d’interpretar que canviem de tema.

  


  Significat d’altres gestos


  
    	Tapar-se la boca quan estem escoltant: reprimir-se, tenir ganes de parlar però romandre callat per precaució.


    	Tapar-se la boca o tocar-se el nas mentre estem parlant: no diem tota la veritat.


    	Gratar-se el cap: estem pensant.


    	Donar la mà, fer una reverència, una abraçada, dos petons a les galtes: salutació amable de benvinguda o comiat.


    	Encongir les espatlles: desconeixement del tema.


    	Mossegar-se les ungles, jugar amb el cabell: inseguretat, por.


    	Inclinar el cos cap endavant: interès.


    	Inclinar el cos cap enrere: desinterès.


    	Posar i treure l’anell: comoditat i confiança.

  


  Un discurs sense paraules


  Ara que ja sabem el significat d’alguns moviments podem fer un bon discurs amb poques paraules o amb… cap! Un exemple. És el nostre aniversari i ens demanen un breu parlament. Què podem fer?


  En primer lloc, mirarem els convidats, un per un (si són 500 ho tindrem més complicat). A continuació, emetrem un somriure generós. I amb el cap assentirem. I deixarem anar una llàgrima. Hem d’aguantar 30 segons així. Finalment, amb les mans aplaudirem els nostres convidats i els llançarem petons.


  No hem dit ni una sola paraula, però hem transmès una pila d’emocions, sentiments i actituds: alegria, amor, amistat, sinceritat, complicitat… L’aplaudiment que rebrem serà espectacular.


  X

  Com presentar un projecte…

  amb èxit


  Molta gent ha optat en els últims anys per tirar endavant els seus propis projectes professionals. És una de les millors solucions per lluitar contra la crisi i la inestabilitat laboral. Ara bé, cal picar a deu portes perquè se n’obri una. El tarannà de l’emprenedor (i per emprenedor entenem el petit empresari, l’autònom, l’artista, el creatiu o el freelance en general) no és fàcil. S’ha de tenir paciència i tenacitat. Ja ho deia Paulo Coelho: «Si creus molt, molt, molt en un projecte, tot l’univers conspira perquè el teu desig es faci realitat».


  L’emprenedor és un personatge molt preparat. Ha de ser un expert en la seva matèria professional i, a més a més, ha de dominar altres disciplines com ara la informàtica, la comunicació digital, les tendències de la moda, els idiomes, la publicitat, el màrqueting o la psicologia. L’emprenedor és un petit savi que podria competir perfectament amb Leonardo da Vinci.


  Però hi ha un aspecte molt important que l’emprenedor no acaba de dominar a la perfecció. Si més no, això és el que m’expliquen els meus alumnes emprenedors. Es tracta precisament de les tècniques per parlar en públic.


  L’emprenedor, un individu sol davant del perill, com Gary Cooper a High Noon, ha de presentar de manera permanent els seus productes i projectes. I el seu futur professional depèn de l’eficàcia d’aquestes presentacions. Han de ser persuasives, clares, elegants, entusiastes, sorprenents, convincents… Han de ser moltes coses si volem que ens acabin «comprant» el nostre producte.


  Quins són els públics de l’emprenedor?


  
    	Els caps i companys de la seva empresa o empreses (depèn de si treballa per a un client o per a més).


    	Responsables d’altres empreses (futurs clients).


    	Patrocinadors que s’impliquin en el projecte.


    	Institucions públiques que puguin donar una subvenció.


    	Mitjans de comunicació que han de difondre les seves idees.

  


  Conclusió en negatiu: un mal discurs ens pot fer perdre una bona oportunitat laboral.


  Conclusió en positiu: un bon discurs ens pot ajudar a obtenir una feina o una ajuda econòmica.


  La majoria de les tècniques que apareixen en aquest llibre són de gran utilitat per a l’emprenedor. Jo en recordaria tres:


  
    	Estructurar correctament el discurs i assajar-lo abans de la reunió.


    	Saber adaptar el nostre discurs a diversos espais de temps:

      3 minuts, 5 minuts, 15 minuts.

    


    	Transmetre emocions positives (alegria, entusiasme, tenacitat) i potenciar al màxim els nostres punts forts. Ha de quedar clar que el nostre producte o servei és bo. Però nosaltres encara ho som més.

  


  Per als emprenedors, això no obstant, tenim algunes tècniques específiques, pensades perquè el seu discurs sigui absolutament eficaç. Analitzem-les.


  La tècnica de l’ascensor


  No sempre disposarem de cinc o deu minuts per explicar com és el nostre projecte. Per tant, hem de tenir a punt un discurs molt breu (màxim quinze segons) per si un dia coincidim casualment amb una persona molt important (VIP) que ens pot ajudar.


  La tècnica de l’ascensor es diu així per dues raons: perquè un ascensor és un dels llocs més clàssics per tenir trobades casuals i perquè en aquests casos no disposarem de més de quinze segons per executar el nostre discurs (temps que triga un ascensor a pujar uns quants pisos).


  I com és un discurs de quinze segons? Doncs com un missatge de Twitter: curt, clar i contundent (les tres «c»).


  Jo aconsello la tècnica del problema-solució que es planteja en forma de pregunta.


  Exemples:


  
    	Necessita un músic que canti i expliqui acudits? Jo sóc la persona que busca.


    	Necessita notorietat mediàtica? Jo conec els periodistes de la ciutat i el puc ajudar.


    	Necessita un organitzador de festes originals i divertides? Jo fa vint anys que n’organitzo unes quantes amb un èxit extraordinari.

  


  Com podeu comprovar, hem plantejat un problema o una possible necessitat. I a continuació hem ofert una solució (la solució sempre som nosaltres!). Finalment, lliurarem la nostra targeta professional i ens acomiadarem amb un somriure.


  Per cert, al VIP no sempre el trobarem en un ascensor. També pot aparèixer en un restaurant, en una festa o senzillament pel carrer. L’emprenedor ha d’anar pel món amb els ulls ben oberts i el discurs de quinze segons ben preparat.


  La tècnica de la piràmide invertida


  El discurs d’un emprenedor ha d’estar perfectament estructurat. Els dos errors més habituals són:


  
    	Començar el discurs amb aspectes intranscendents o anecdòtics. Allò que col·loquialment en diem palla.


    	Deixar per al final la informació clau amb el risc que se’ns acabi el temps i aquesta informació no pugui ser explicada.

  


  Si ens costa estructurar el discurs, proposo la tècnica periodística coneguda amb el nom de piràmide invertida. Serveix per organitzar les dades. Hem de començar sempre amb la informació important (base de la piràmide) i hem de deixar les anècdotes per al final (punta de la piràmide). Què entenem per informació important? La que dóna resposta a aquestes sis preguntes:


  
    	Què?


    	Qui?


    	Per què?


    	On?


    	Quan?


    	Com?

  


  L’inici de la nostra presentació s’ha de basar en les tres primeres preguntes: «Què?», «Qui?» i «Per què?». El «què?» és el nostre projecte. L’hem de definir amb claredat i entusiasme. El «qui?» som nosaltres. Hem d’explicar amb energia i seguretat qui som (el currículum). El «per què?» ha de reflexionar al voltant del projecte. Era necessari fer-lo? Nosaltres demostrarem que era necessari i… imprescindible!


  L’«on?», el «quan?» i el «com?» són preguntes que podem utilitzar si encaixen en el nostre discurs. L’«on?» fa referència al lloc (on hem fabricat el producte, on creiem que pot funcionar el nostre projecte), el «quan?» és el moment (quan ho hem fet, quan ho farem, quan ha de posar-se en marxa) i el «com?» descriu el procés de fabricació o elaboració del producte (com ho hem fet, com ho farem).


  Exemple 1


  Un enginyer («qui?») ha de presentar un invent («què?») molt necessari per als diabètics («per què?»). L’invent s’ha desenvolupat als Estats Units («on?» i «quan?») i el procés de fabricació ha estat complicat («com?»).


  Discurs:


  «Hola, em dic David Martí, sóc enginyer de bioquímica i inventor. Estic aquí per presentar unes noves lentilles per a diabètics que van canviant de color en funció del nivell de sucre. És un invent necessari per a aquest col·lectiu, ja que pot millorar de manera molt considerable la seva qualitat de vida. Aquest invent l’hem desenvolupat en una universitat dels Estats Units. Tot va començar fa tres anys i ara per fi ja tenim un prototipus que s’ha fabricat amb materials d’alta tecnologia.»


  Aquesta presentació respon a les preguntes de la piràmide invertida per organitzar la informació de més a menys important.


  Exemple 2


  Una periodista («qui?») presenta el projecte d’un programa de ràdio («què?») a una emissora («on?») per cobrir un buit existent en la programació («per què?»). El dia i hora d’emissió serà el «quan?».


  Discurs:


  «Hola, em dic Carla Segura, sóc periodista, amb més de quinze anys d’experiència. He treballat a diverses emissores de ràdio. Estic aquí per presentar un projecte que podria tenir una gran audiència. Es tracta d’un programa per a nens i nenes de 5 a 10 anys on només explicarem contes i punxarem cançons infantils. Crec que s’hauria d’emetre a la seva emissora els dissabtes i diumenges de 10 a 11 del matí.»


  A partir d’aquí podem ampliar aquests punts si el nostre interlocutor ens ho demana:


  
    	Qui (nosaltres): explicar més coses de la nostra biografia com ara estudis, emissores en les quals hem treballat, programes que hem presentat, d’on sorgeix aquest interès pels nens.


    	Què (el programa) i com (com ho farem): to del programa (amable, provocatiu…), seccions, llista dels contes que explicarem, possibilitat que algun programa es faci amb la presència de públic, llista de col·laboradors, regals que podem sortejar…


    	Per què (justificació del projecte): demostrar que no hi ha programes infantils a la ràdio i explicar que si s’omple aquest buit podem aconseguir una gran audiència.


    	On (lloc): demostrar que aquesta emissora és ideal per emetre el programa.


    	Quan (moment): justificar el perquè del dia i l’hora. El cap de setmana és el millor moment, perquè pares i nens estan junts. El programa ha de durar només una hora. Temps suficient perquè ningú no s’avorreixi.

  


  La tècnica de generar entusiasme


  Podem tenir una poderosa preparació professional i una brillant capacitat intel·lectual, però si a l’hora de la veritat no sabem «vendre» el nostre producte amb entusiasme, el resultat final pot ser un desastre.


  El millor de l’entusiasme és que s’encomana. Hem d’aconseguir com sigui que el nostre interlocutor acabi tan entusiasmat com nosaltres.


  Tant si la nostra presentació dura un minut com una hora no podem abaixar la guàrdia. Des del primer segon hem de demostrar que estem enamorats del nostre projecte, que hi creiem absolutament. Si els interlocutors ens veuen amb dubtes, amb cara de pomes agres o amb una mirada trista, el nostre projecte es quedarà en un calaix i mai veurà la llum.


  Cinc actituds per generar entusiasme


  
    	Els primers cinc segons han de ser eufòrics

      Hem d’entrar a la sala amb un somriure contagiós. Potser hem d’imaginar-nos que estem a punt de recollir un Oscar o de retrobar-nos amb aquell ésser estimat que fa vint anys que no veiem. La primera impressió és fonamental. Que ens vegin contents, eufòrics, emocionats, excitats. I que tothom entengui que ens morim de ganes per fer la presentació del nostre producte o servei.

    


    	No deixar-nos impressionar per res

      De vegades ens tocarà fer la nostra exposició en un espai luxós i espatarrant: sales daurades amb taules de marbre. I davant de persones que llueixen vestits impecables i ens miren amb una seriositat que provoca tremolors. Tot això no ens pot atemorir, ans al contrari: com més espectaculars siguin l’escenari i el públic, millor sortirà la nostra xerrada. Tots els futbolistes prefereixen jugar en el Camp Nou que no en un camp de terra de tercera divisió.


      El nostre interlocutor ha de comprovar que res no ens espanta. Proposo que agafeu la iniciativa i demaneu, així d’entrada, una ampolla d’aigua. Que vegin que ens sentim còmodes.

    


    	Nosaltres, a la nostra

      Com diria l’escriptor Paco Umbral: «Jo he vingut aquí a parlar del meu llibre». Això vol dir que res ni ningú ens ha de desviar del nostre objectiu. Si es produeix una interrupció (el nostre client rep una trucada al mòbil o s’ha d’absentar uns segons), no passa res. Acceptem amb esportivitat aquesta pausa i després continuem pel mateix punt on ens havíem quedat. Sense perdre el somriure i l’energia.

    


    	De tant en tant, algun gag

      L’entusiasme va molt vinculat a l’humor. Un dels objectius és que el nostre públic emeti algun somriure. Els gags o acudits no s’han d’improvisar en el moment de la xerrada. Els hem de portar de casa.

    


    	Un punt d’autocrítica

      Per molt brillant que sigui el nostre projecte, no hem de semblar prepotents. L’entusiasme i la prepotència són conceptes antagònics. En algun moment de la xerrada hem de ser autocrítics. Com? Doncs explicant alguna incidència o desgràcia divertida que hem patit durant el procés de creació del nostre producte.

    

  


  Un cas real: he escrit una novel·la innovadora i comercial


  L’any 2006 vaig assistir a la final de la Lliga de Campions, a París. La van jugar Barça i Arsenal. Van ser unes hores extraordinàries tant en l’àmbit esportiu com en l’emocional. En arribar a Barcelona, vaig començar a escriure, en forma de novel·la, aquella experiència. I em vaig adonar que m’estava sortint un llibre molt publicable.


  El primer pas era contactar amb una editorial. I el segon, vendre el meu producte amb tot l’entusiasme del món.


  Recordo que em vaig preparar a consciència l’entrevista amb l’editora. Havia de «vendre» tres idees: que era un llibre innovador (no s’havia fet cap novel·la ambientada en una final de la Champions), que era un llibre comercial per a tots els públics i edats,

  i que jo m’implicaria totalment en la promoció. La meva proposta va agradar i el llibre va veure la llum l’any 2007 amb el títol Sí, sí, sí. Hem guanyat a París.


  La tècnica de repartir documentació


  Repartir documentació continua sent la millor estratègia per aconseguir la complicitat del públic. Encara que som a l’era de la comunicació digital, a tothom li agrada que li lliurin un dossier amb uns quants folis ben escrits i dissenyats.


  Com ha de ser un dossier?


  
    	Vistós. No s’hi val a repartir 30 folis carregats de text en un cos 8 i sense imatges. Seria insuportable, encara que fos una novel·la o la tesi doctoral. Un dossier ha d’incloure una mica de tot: textos, esquemes, fotos, retalls de premsa. Com que la creativitat és un valor en alça val la pena que ens esforcem a ser imaginatius.


    	Enquadernat. Prohibit repartir folis solts o enganxats amb un clip. Les impremtes fan unes enquadernacions fantàstiques a un preu molt econòmic.


    	Amb portada. El dossier, com si fos un llibre, ha de tenir una portada amb un títol i el nom del seu autor o autora.


    	Amb les diapositives del PowerPoint. Si fem la presentació en PowerPoint, la documentació ha d’incloure les diapositives en paper.

  


  El nostre dossier de paper pot anar acompanyat de productes més actuals com ara un CD, un DVD o un USB. I si volem un cop d’efecte, a més podem repartir bolígrafs, bombons o el que faci falta.


  La tècnica del PowerPoint


  No sóc un apassionat del PowerPoint. Per la meva experiència, el PowerPoint rebaixa la intensitat de la xerrada. Per dues raons: el públic està més pendent de la pantalla que del conferenciant i la poca llum de la sala provoca somnolència general, especialment després de dinar.


  Si volem utilitzar el PowerPoint hem de tenir en compte una sèrie de consideracions:


  No hem de ser esclaus de la diapositiva


  Alguns conferenciants semblen uns addictes a les seves diapositives. Les llegeixen, les comenten, les analitzen, les petonegen. Això no té cap gràcia. Si el públic està més pendent de la pantalla que de nosaltres, malament rai. El protagonista de la xerrada sempre és el conferenciant. Com aconseguim que el públic es fixi en nosaltres? Molt senzill: donant informacions que no estan a la diapositiva i allunyant-nos físicament de la pantalla. Nosaltres hem de ser el centre d’atenció.


  Millor qualitat que quantitat


  Quantes diapositives ha de tenir una presentació? Jo ho tinc clar: millor deu de vistoses que cent d’avorrides. Cada diapositiva ha d’estar completament justificada. La qualitat és més important que la quantitat. Recordo un conferenciant que va utilitzar 150 diapositives en una hora. Els espectadors vam acabar hipnotitzats.


  Una diapositiva, una idea


  El nostre públic ha de poder seguir la xerrada sense atabalar-se o confondre’s. La millor estratègia és que cada diapositiva resumeixi una sola idea o concepte. D’aquesta manera, quan canviem de diapositiva, els assistents entendran que també estem canviant de tema.


  Un disseny imaginatiu, sisplau


  Esforcem-nos perquè les nostres diapositives siguin originals. No hem de carregar-les de text. Una diapositiva no és una enciclopèdia. Si volem que la nostra exposició sigui impactant i convincent, hem de mostrar diapositives impactants i convincents. No us oblideu de posar-hi imatges, esquemes i logotips.


  Fotos pròpies


  Els dibuixos i les fotografies que veiem a les presentacions sempre són les mateixes. Es nota que el conferenciant ha entrat a Google, ha escrit la paraula entusiasme, ha clicat a «Imatges» i ha acabat reproduint les primeres fotos que ha trobat: uns nois que salten d’alegria, el típic dibuix on es veuen uns ninots que somriuen o un nen fent el senyal de la victòria. Són imatges que també corren per Facebook.


  Siguem imaginatius i fem les nostres pròpies fotos. Ara tothom pot ser un fotògraf competent amb el seu mòbil o càmera digital. Aprofitem-nos de la tecnologia.


  A mig matí


  La millor hora per fer una presentació amb PowerPoint és a mig matí, entre les 10 i les 12 h. En aquesta franja, la gent està ben desperta i amb les piles carregades. El pitjor moment és després de dinar. El fantasma de la migdiada apareix amb una força aterridora.


  Ja hem comentat que un dels grans perills del PowerPoint, i d’altres eines audiovisuals que obliguen a reduir la il·luminació, és que una part del nostre públic s’adormi o desconnecti. Per tant, és absolutament necessari que interactuem amb els assistents. Hem d’aconseguir que el públic participi amb els mètodes habituals: llançant preguntes a l’aire, demanant l’opinió, provocant un debat polèmic…


  De tota manera no ens hem d’obsessionar amb l’horari de la presentació, perquè en el 90% dels casos no dependrà de nosaltres. Una secretària ens trucarà o ens enviarà un correu electrònic i ens anunciarà: «Senyor/a, el convoquem a una reunió el dia tal, a l’hora tal…». I nosaltres acceptarem encantats de la vida.


  Més enllà del PowerPoint també hi ha vida


  El PowerPoint és una de les eines més utilitzades pels conferenciants, però l’emprenedor és un home/dona amb molts recursos. Més enllà del PowerPoint també hi ha vida. Molta vida.


  El vídeo: imitant Spielberg


  És una eina infinitament més impactant que reproduir una pila de diapositives. És evident que no tothom pot fer un vídeo del seu producte o projecte. És car i laboriós. Però de la mateixa manera que reivindiquem la nostra capacitat per reinventar-nos com a fotògrafs, també hem de reivindicar la possibilitat de realitzar un vídeo de dos minuts amb una qualitat més que acceptable. No és tan complicat com sembla.


  Un cas real: el grup musical que demanava videoclips


  Aquesta és la història real d’un grup musical underground que va editar un disc l’any 2012. El grup ens va demanar a amics i familiars que féssim videoclips de les cançons. Jo vaig acceptar el repte i em vaig adjudicar la cançó Zombie now. No sóc Spielberg, però no he perdut la il·lusió i la passió de l’emprenedor que ho vol aprendre tot. Amb la meva càmera fotogràfica vaig gravar tres minuts inquietants i foscos en pla seqüència, és a dir, sense interrupcions. I amb un modest programa informàtic vaig fusionar cançó i imatges.


  La presentació del disc va ser un èxit. El líder del grup ens va enlluernar amb un parlament brillant, farcit de bromes i gags.

  I, posteriorment, tots els videoclips es van projectar en una pantalla gegant. Tècnicament, el meu no era el millor. Però vaig rebre moltes felicitacions per la meva creativitat. On no arriba la tècnica, hi arriba la imaginació.


  Reivindiquem les pissarres


  Amb l’aparició del PowerPoint, les pissarres (la clàssica amb guixos i la de plàstic amb retoladors) són les grans marginades dels auditoris. Jo les reivindico. Escriure en una pissarra és un plaer i a més a més reforça la nostra imatge de professor.


  La música: de Mozart a Madonna


  Molts emprenedors aposten per la música quan els toca fer una presentació. Música per començar, música per acabar o música per il·lustrar un aspecte de la xerrada. Endavant! És una gran idea. I la logística no és complicada: podem utilitzar un reproductor de CD, l’ordinador, el mòbil i si convé podem cantar la cançó a cappella.


  El més important és la selecció musical. Visca el bon criteri! Busquem temes coneguts, amb ritme, que desprenguin emoció. Mozart, John Williams, Elvis o Madonna són valors segurs. Evitem els extrems: el heavy metal o les balades massa ensucrades.


  Projectar un bloc o un web


  Les pantalles no estan només per projectar les diapositives del PowerPoint. No t’oblidis de mostrar blocs, webs o vídeos de YouTube, especialment si són teus. Els assistents quedaran encantats amb la teva creativitat.


  Però atenció: que tot estigui justificat. El teu públic no ha vingut a veure imatges. Ha vingut a escoltar les teves propostes.


  Els nous invents


  Com diria el meu avi, «la tecnologia avança que és una barbaritat». El Vuvox, el Prezi i companyia són eines multimèdia que ens poden donar un cop de mà per dinamitzar les presentacions (potser quan llegeixis aquest llibre aquestes eines ja hauran passat de moda).


  També sóc molt fan de Facebook i Twitter per promocionar els nostres projectes. Però això formaria part d’una altra història: la comunicació escrita.


  La tècnica de «jo sóc jo i el meu objecte»


  Moltes vegades haurem de mostrar un producte al públic. Potser serà una màquina, una maqueta, una obra d’art, un llibre o senzillament un pòster en DIN A3. Durant la nostra intervenció, l’objecte no ha de separar-se mai de nosaltres. És el nostre fill. L’hem de tenir al costat per crear expectació. I si algú no ho entén, ja sabeu el que heu de respondre: «Jo sóc jo i el meu objecte».


  L’objecte és mira, però no es toca


  El primer que farem és deixar el nostre objecte en un lloc visible. Utilitzarem la tècnica «mira’m, però no em toquis», molt valorada en el món comercial. Diuen els grans venedors que si ensenyes un objecte al client, però no l’hi deixes tocar, les ganes de comprar-lo es multipliquen per deu.
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  Els mitjans de comunicació:

  parlar a un públic «invisible»


  Una entrevista a la ràdio o a la televisió és una de les experiències més curioses que hi ha: el nostre públic pot estar format per milers de persones i nosaltres, en canvi, només en veiem una: el periodista que ens entrevista. El nostre públic és «invisible». No tenim mirades, ni somriures, ni aplaudiments. No tenim res de res. De totes les experiències de parlar en públic aquesta és la menys agressiva.


  Tot i així, convé recordar algunes tècniques perquè el nostre missatge arribi amb claredat i contundència al públic «invisible».


  Tècniques per parlar a la ràdio


  Tipus d’entrevista


  Si un programa de ràdio ens vol entrevistar, hem de saber tres coses: durada de l’entrevista, si es farà a l’estudi o per telèfon, i si serà gravada o en directe.


  — Només volen un tall de 15 segons


  Si el periodista només vol una breu resposta de 15 o 20 segons, hem de posar en marxa la tècnica USP. La nostra resposta s’ha de basar en una sola idea. Això sol passar quan un programa prepara una enquesta sobre un tema d’actualitat.


  — Entrevista de 5 minuts


  Cinc minuts són un vist i no vist. Hem de marcar prioritats i destacar els aspectes més rellevants del nostre producte o projecte. No explicarem anècdotes, curiositats o frivolitats. Hem d’anar per feina. Recordeu la tècnica de la piràmide invertida: què, qui, per què, com, quan i on.


  — Entrevista de 15 minuts


  En 15 minuts es poden explicar un grapat de coses. Hem d’arribar a l’estudi amb suficient material informatiu. En aquest cas sí que podem recordar anècdotes personals o curiositats del nostre producte que puguin resultar atractives a l’audiència.


  — Participació en un debat


  Si ens conviden a participar en un debat, hem de procurar no quedar-nos callats. Hem d’intervenir de manera activa. I si veiem que no ens deixen parlar, hem de reclamar al presentador el nostre temps.


  — Entrevista gravada


  La part positiva d’una entrevista gravada és que no provoca gaire tensió, perquè sabem que en qualsevol moment podem aturar-nos i repetir una resposta. La part negativa és que aquesta sensació de tranquil·litat afebleix la intensitat i el ritme.


  En algunes ocasions, les entrevistes gravades s’editen. Això vol dir que se’n tallen minuts o que només se n’aprofiten algunes respostes. Si l’entrevista és gravada hem d’insistir molt en els punts forts del nostre producte o projecte. Tant se val que els repetim dues o tres vegades. Si finalment l’entrevista queda escapçada, segur que aquests punts forts acabaran apareixent en un moment o altre.


  — Entrevista per telèfon


  El so telefònic és brut. No arriba a l’oient amb la mateixa nitidesa que el so que surt d’un estudi. Les tècniques que aconsello perquè se’ns senti bé són: elevar el volum de la veu, vocalitzar bé i parlar de manera tranquil·la i pausada. Si anem com una moto, l’oient no s’assabenta de res. També és recomanable que les respostes siguin breus (màxim 20 segons), perquè el so telefònic és monòton i esgota l’oient.


  Ens hem de posar els auriculars?


  Aquesta és la pregunta que tothom es planteja. A través dels auriculars sabem tot el que surt en antena: la nostra veu, la música que punxa el tècnic, la intervenció dels oients. A mi m’agrada que el volum dels auriculars sigui alt (7 o 8 sobre 10). Si uns auriculars estan baixos de volum, inconscientment acabarem cridant per sentir-nos millor. Cada auricular té un botó per ajustar el volum.


  Algunes persones prefereixen no posar-se els auriculars perquè diuen que d’aquesta manera es troben més còmodes. Cap problema.


  Des del punt de vista tècnic, el més important és estar pendent del micròfon. Hem de parlar sempre mirant-lo de cara. I entre la boca i el micròfon deixarem tres o quatre dits de separació.


  Vesteix com vulguis


  Un dels grans avantatges de parlar a la ràdio és que no ens hem de preocupar per la manera de vestir. Ens podem posar la roba més còmoda. Fora corbates, pantalons que no ens deixen respirar i sabates de taló que ens esclafen els peus. I tampoc cal que combinem els colors. Podem posar-nos samarreta taronja i pantalons vermells. Ningú ens veurà. Només el locutor i el tècnic de so.


  Visca les ganyotes


  Un altre avantatge de la ràdio és que podem moure cames i braços amb absoluta llibertat. I podem fer ganyotes. Tot i així, el somriure no l’hem de perdre mai. Amb un somriure, el missatge arriba amb més optimisme i energia als oients.


  Precisament perquè a la ràdio tothom es mou sense complexos no ens ha d’estranyar que el presentador del programa també ens faci una pila de gestos: ens indicarà amb els dits que hem de ser més breus, que ens hem d’apropar o allunyar del micròfon o que hem d’elevar el volum de la veu. Tots aquests senyals són fàcils d’interpretar.


  Un cas real: horror, una càmera de televisió

  en un programa de ràdio!


  No sempre la ràdio és sinònim de ganyotes i moviments exagerats. L’any 2012 jo era un dels comentaristes de les retransmissions dels partits del Barça i del Madrid que feia una ràdio catalana. El nostre estil era divertit i sense complexos. Vam aconseguir una notable notorietat mediàtica i un dia es van presentar a l’estudi un parell de periodistes de televisió amb una càmera. Volien filmar una de les nostres retransmissions!


  La presència d’aquella càmera ens va deixar molt tallats. I tots, començant per un servidor, vam perdre l’espontaneïtat que ens caracteritzava. És l’única vegada a la meva vida que m’he sentit cohibit a la ràdio. No em va sortir ni una sola ganyota.


  Tècniques per parlar a la televisió


  La televisió és una altra història. Ja no és un mitjà tan «casolà» com la ràdio i, per tant, genera més tensió. Això és completament normal. A la televisió hem d’estar pendents de mil coses: la càmera, les nostres expressions, la manera de vestir, l’objecte que potser hem d’ensenyar.


  Per superar la por escènica hem d’intentar:


  
    	Oblidar-nos que estem en un plató de televisió i pensar que allò és un bar, un restaurant o, fins i tot, el menjador de casa nostra.


    	Fer sempre el que ens digui el personal de la televisió: maquilladors, tècnics, presentadors. Ells són els professionals. Com menys pensem, millor.


    	Ser nosaltres mateixos. Hi ha gent que quan surt a la televisió vol ser una altra persona. Quin error!

  


  Tipus d’entrevista


  — Al plató


  Si l’entrevista es realitza al plató, us convocaran amb molta antelació (una hora, per exemple). A la ràdio pots arribar cinc minuts abans de l’entrevista. A la televisió, no.


  El primer que us faran és maquillar-vos. És el moment per repassar i millorar la vostra imatge exterior. Deixeu-vos aconsellar i gaudiu del moment.


  — Exterior


  Si l’entrevista es fa al carrer o al vostre despatx professional, no hi ha tanta parafernàlia. Segurament vindran dues persones: el càmera i el periodista que us farà les preguntes. Ells us donaran totes les instruccions. Vosaltres només us heu de concentrar en les respostes.


  Durada de les respostes


  Hem de seguir la mateixa estratègia que a la ràdio. Si només volen un tall de 20 segons, utilitzarem la tècnica USP, és a dir, transmetre una sola idea. Si l’entrevista és de 3 minuts, destacarem els punts més importants, sense entrar en detalls o anècdotes. I si ens donen més de 10 minuts, al·leluia! Només els famosos disposen de 10 minuts de televisió.


  Roba adequada


  A la televisió sí que hem de tenir cura de la roba que ens posem. Els colors clars afavoreixen. I els foscos són sinònim d’elegància.


  Jo prefereixo posar-me roba lleugera, perquè tinc tendència a passar calor en un plató. Sobre aquest tema no es pot generalitzar. Hi ha platós de televisió que són una nevera i, d’altres, en canvi, que són una sauna. Sempre és una loteria.


  Molta gent creu que la càmera només ens enfocarà la roba de la part de dalt (brusa, jersei, samarreta, camisa, americana). Fals! La televisió actual és més dinàmica que mai i utilitza plans generals. Hem de sortir de casa, doncs, amb pantalons, faldilles i sabates ben elegants.


  Prohibides les ganyotes


  A la televisió, res de ganyotes. Ni de moviments compulsius. Les cames i els braços han d’estar ben relaxats. La prioritat és… somriure! I si esteu molt alterats, demaneu una til·la.


  Oblidem-nos del micròfon


  Abans de l’entrevista ens posaran un micròfon que s’enganxa a la roba. Un cop posat, hem d’oblidar-nos d’aquest petit aparell. Com si no el tinguéssim. I si ens cau, algú dissimuladament ho arreglarà.


  Hem de mirar a la càmera?


  Mirar a la càmera és un exercici de gran dificultat. Això només ho fan els presentadors amb experiència. El meu consell és que ens oblidem de les càmeres. Nosaltres hem de dirigir-nos al presentador del programa.


  Vull ensenyar un objecte


  El primer que hem de fer és avisar el productor del programa (la persona que haurà contactat amb nosaltres). El productor ho comunicarà al presentador i al realitzador (responsable de les càmeres).


  Deixeu el vostre objecte en un lloc ben visible, perquè en qualsevol moment es pugui enfocar. En els platós sempre hi ha algun monitor de televisió que ens mostra el que està sortint en antena.


  Un cas real: presentant llibres a la televisió


  Durant gairebé dos anys vaig presentar una secció a la televisió que es deia «Els llibres de la bona vida». A cada programa havia de comentar un llibre relacionat amb la salut, el creixement personal o la gastronomia.


  Jo començava la secció amb el llibre a la falda. Però de seguida el col·locava en posició vertical perquè fos ben visible. I el mantenia així una llarga estona. És el realitzador el que decideix quan s’ha d’enfocar. La principal dificultat era no tapar la portada amb els dits. I si s’havien d’ensenyar pàgines interiors, feia la mateixa operació.


  Ah! Recomano la utilització de punts de llibre per localitzar amb rapidesa les pàgines que vols ensenyar. En una de les meves primeres intervencions vaig estar un minut buscant una pàgina concreta i no la trobava. Un minut és una vida en televisió. Quina vergonya vaig passar.
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  Lluitant contra l’ambigüitat


  L’ambigüitat és un dels nostres grans enemics. He vist conferenciants que parlen amb expressivitat i soltesa, però que no diuen res. Fins i tot per Internet circulen discursos tan fantàstics com inútils. Un exemple: «Estimats companys, l’estructura actual de la nostra organització exigeix la determinació del model de desenvolupament. És evident assenyalar, doncs, que tot això obliga a una anàlisi de les condicions financeres i administratives».


  Sona bé, però és una farsa de discurs.


  La tècnica d’evitar les crosses lingüístiques


  Hem de fer tot el possible per evitar les crosses lingüístiques, ja que empobreixen el llenguatge. Per què les utilitzem? Doncs perquè tenim dubtes, ens sentim insegurs o senzillament volem allargar el nostre discurs.


  Principals crosses lingüístiques:


  
    	D’alguna manera


    	La veritat és que


    	Vull dir que


    	Sembla evident


    	M’agradaria dir-vos

  


  No podem començar un discurs dient «la veritat és que», perquè el que tothom espera de nosaltres és que diguem sempre la veritat.


  També intentarem evitar les paraules multiús, que serveixen per a mil situacions però que mai concreten res. Una de les més habituals és cosa. Si diem «les coses van malament», no estem donant cap informació concreta i el receptor no sap si van malament les coses familiars, les coses laborals o les coses personals.


  Paraules i expressions multiús que hem d’evitar: cosa, important, interessant, tema, Déu n’hi do…


  Últimament s’ha posat de moda a la ràdio i a la televisió utilitzar la paraula tema per referir-se a una possible relació sentimental entre dues persones. «Entre vosaltres hi ha tema?», pregunten els entrevistadors. Quin horror! Què significa tema? Amor?, Sexe?, Atracció?


  La tècnica d’evitar les generalitzacions


  Segur que us sonen aquestes frases: «Tots els homes són infidels», «Tots els francesos són uns creguts» o «Tots els catalans són uns estalviadors». Generalitzar és una altra manera de fomentar l’ambigüitat.


  Un bon conferenciant ha de saber aportar informacions i dades. Per exemple, un estudi recent fet als Estats Units conclou que el 23% dels homes casats són infidels. Pel que fa a les dones, el percentatge és del 19%. D’aquest estudi podem treure dues conclusions: que no tots els homes són infidels i que les dones són pràcticament tan infidels com els homes (23% contra 19%). El nostre auditori agrairà aquestes dades. Contra la generalització, informació concreta.


  La tècnica d’evitar les frases fetes


  Utilitzar expressions com «hem begut oli», «són faves comptades» o «és tard i vol ploure» demostra un profund coneixement de la llengua, però pot crear confusió en segons quin context. Imagineu-vos que el nostre cap ens diu: «La nostra empresa està esperant el pagament d’un client. Si aquest pagament no arriba, hem begut oli». Com hem d’interpretar aquest hem begut oli? Tancament de l’empresa? Reducció de personal? Retallada de sous?


  La tècnica d’evitar les expressions negatives


  A la gent li agrada que siguem positius. Per tant hem d’evitar expressions que continguin paraules negatives com no, mai o res i paraules negres com perill, preocupació, risc, problema o difícil.


  Els psicòlegs expliquen que la frase «no és preocupi» conté dues paraules negatives: no i preocupi. El receptor, en sentir la frase, immediatament es preocupa.


  
    
      
        	Incorrecte

        	Correcte
      


      
        	No es preocupi

        	Pot estar tranquil
      


      
        	Amb nosaltres no hi ha risc

        	Amb nosaltres tot està controlat
      


      
        	El producte no té competència

        	El producte és líder
      


      
        	Els serveis no són cars

        	Els serveis són econòmics
      


      
        	La màquina no és complicada

        	La màquina és senzilla
      

    

  


  També evitarem paraules i expressions que generin dubte com potser, és possible o ja veurem. Un potser és un sí o un no? Recordeu la lletra del bolero: «Siempre que te pregunto que ¿cuándo? ¿cómo? y ¿dónde?, tú siempre me respondes quizás, quizás, quizás». Fa dècades que sona la cançó i encara no sabem com va acabar aquella parella.


  També hem de lluitar contra les paraules subjectives. Aviat, tard, molt o poc són un clar exemple d’ambigüitat. Si diem «et trucaré molt aviat», el receptor no sap exactament si això significa un dia, una setmana o un mes. No hi ha res més desesperant quan truquem a la nostra companyia telefònica que una veu gravada ens digui «en breu, l’atendrem». Per a nosaltres en breu són uns 30 segons. Per a ells… una eternitat.


  Un cas real: discurs a la plaça de toros de Nimes


  No és el mateix un discurs ambigu que un discurs convencional o tòpic. El primer no concreta res i crea confusió. El segon tampoc aporta res de nou, però no crea confusió. El discurs més convencional de la meva vida el vaig pronunciar l’any 1991.


  A Nimes se celebrava una gran trobada esportiva i cultural d’universitaris europeus. La delegació de Catalunya estava formada per 50 universitaris i jo n’era el responsable.


  L’Ajuntament de Nimes va preparar un espectacular acte de benvinguda a la plaça de toros de la ciutat amb capacitat per a 16.000 persones. I ens va demanar a tots els responsables de les delegacions que féssim un parlament. Això no estava previst!


  A mi em va tocar parlar en nom de la Generalitat de Catalunya. Quina responsabilitat! Jo no tenia cap càrrec polític. Era, senzillament, un col·laborador del Departament d’Ensenyament.


  Com que no podia ficar la pota vaig optar per un discurs convencional. I el vaig estructurar en quatre punts: la necessitat d’una Europa forta i unida, la profunda vocació europea de Catalunya, el valor de l’amistat i la importància d’aquell intercanvi cultural. Vaig fer el discurs en francès, però el vaig acabar amb unes paraules en català adreçades als meus universitaris.


  Tothom em va felicitar. Però jo sabia que el discurs havia estat molt previsible. Aquell dia, la prudència es va imposar per golejada a la creativitat.
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  Dominar la veu


  Sense veu estem perduts. Hauríem de fer els discursos només amb somriures, picades d’ull i gestos. Tornaríem al cinema mut. La veu s’ha d’educar i cuidar.


  No ens hem d’obsessionar per les característiques de la nostra veu. Hi ha veus de tots els estils i colors: greu, aguda, trencada, delicada, sensual, optimista, convincent, monòtona. Si la tenim com la de Robert De Niro, Marlene Dietrich o Constantino Romero, fantàstic. Aprofitem-ho. Però si no és així, no passa absolutament res. Periodistes, cantants i actors famosos han triomfat amb veus fines i poc carismàtiques. O amb veus ronques (Joe Cocker, Sergio Dalma, Pepe Isbert, Bonnie Tyler, Ricardo Cocciante).


  Hem de sentir-nos orgullosos de la nostra veu, però hi ha tècniques que ens poden ajudar a vocalitzar millor, a ajustar la velocitat i a elevar el volum.


  La tècnica per vocalitzar millor


  Si no vocalitzem correctament, el públic no ens entendrà. Vocalitzar significa marcar bé les síl·labes i les paraules. Hi ha un exercici molt senzill i pràctic per millorar la nostra vocalització. Ens posarem un bolígraf a la boca en posició horitzontal i el mossegarem lleugerament. Tot seguit començarem a llegir en veu alta un diari o un llibre. Haurem de fer un petit esforç, ja que la llengua tindrà dificultats per moure’s. Amb cinc minuts de lectura és suficient. En treure’ns el bolígraf de la boca comprovarem que ens sentim més capacitats per vocalitzar.


  La tècnica per ajustar la velocitat


  Vosaltres, millor que ningú, sabeu si parleu amb lentitud o amb rapidesa. Si sempre aneu a cent per hora, el públic acabarà estressat. I si aneu a ritme de tortuga, els vostres oients apostaran per la becaina.


  Tenim una tècnica per ajustar la velocitat. Si parleu amb lentitud, agafeu un diari o un llibre i comenceu-lo a llegir en veu alta a tota velocitat. Dos minuts, per exemple. I, després, llegiu el mateix fragment a la vostra velocitat normal.


  Si, al contrari, sou massa ràpids parlant, farem el mateix exercici, però la primera lectura serà a càmera lenta. La velocitat s’ajusta practicant el que més ens costa.


  La tècnica per elevar el volum


  Hi ha persones que parlen amb un volum de veu sota mínims. Sembla que estiguin xiuxiuejant. I el públic que s’ha situat a les últimes files no s’assabenta de res. Evidentment això ho podem solucionar amb un micròfon, però no sempre tindrem al nostre abast aquest magnífic instrument.


  La intensitat de la veu es mesura en decibels (dB) i varia entre

  30 i 120 dB. Segons el document «L’ús professional de la veu», de la Generalitat de Catalunya, hem de diferenciar entre veu fluixa (menys de 50 dB), veu de conversa (entre 50 i 65 dB), veu projectada (entre 65 i 80 dB) i crits (entre 90 i 110 dB).


  La gent amb veu baixa o fluixa ha de fer el següent exercici. Agafarà un llibre o un diari i durant dos minuts llegirà el text en veu alta, gairebé cridant. A continuació el llegirà de manera normal. Aquest exercici, com el de la velocitat, s’ha de practicar cada dia.


  La tècnica per evitar els tics


  Algunes persones tenen tics verbals (afegitó o falca) quan parlen. De manera automàtica repeteixen paraules o expressions. Després de cada frase, per exemple, hi afegeixen un eh?, oi?, veritat?, m’entens?, val?, m’explico?. La persona que parla no s’adona dels seus tics, però el públic sí.


  Per solucionar-ho proposo diverses tècniques:


  
    	Gravar la nostra intervenció i escoltar-la amb atenció per detectar-hi els tics.


    	Assajar el discurs. El tic s’accentua quan estem insegurs o no hem preparat el discurs.


    	Una pausa breu després de cada frase. Substituir mentalment els nostres tics verbals per un silenci.

  


  Tot i que els tics s’interpreten com una expressió d’inseguretat, de vegades es fan de manera molt conscient per mantenir l’interès del públic, buscar complicitats entre els assistents o expressar de forma subliminal el punt de vista de l’orador. En aquests casos, podrien estar justificats.


  Tècniques per cuidar la veu


  Per a cantants, professors, actors, operadors de telèfon, conferenciants, locutors de ràdio i televisió, venedors o guies la veu és la seva eina de treball. Per gaudir d’una veu en condicions i no patir disfuncions cal seguir aquests consells.


  A la feina


  
    	Controlar el nivell d’humitat.


    	Controlar la ventilació del nostre entorn.


    	Reduir el soroll ambiental tant a les oficines com a les aules.


    	Esborrar la pissarra sense fer pols i amb la boca tancada.


    	Utilitzar recursos que ens permetin callar: PowerPoint, pissarra, participació del públic.


    	Aprendre a fer pauses en els nostres parlaments.

  


  A la nostra vida personal


  
    	Tenir una vida saludable: alimentació equilibrada, 7-8 hores per dormir, exercici físic.


    	Beure aigua i evitar l’excés d’alcohol i cafè.


    	Evitar begudes molt fredes o molt calentes.


    	No fumar.


    	Reduir les tensions emocionals i l’estrès.


    	Aprendre a respirar.

  


  XIV

  Descobrir i millorar la nostra personalitat


  Després d’escoltar les intervencions de centenars d’alumnes de totes les edats he detectat que existeixen unes quantes personalitats ben definides. La llista de personalitats que exposo a continuació (feta amb simpatia i respecte) ha de servir perquè cada lector o lectora potenciï els seus punts forts i en millori els febles. Aquest és un dels grans reptes del Mètode Picó.


  El tímid seductor


  Moltes persones tímides no se senten satisfetes amb la seva personalitat. Creuen que la timidesa és un defecte. Fals!


  La persona tímida provoca en el públic bones vibracions: simpatia, proximitat, humanitat. Un tímid cau bé, perquè en el fons tots tenim una notable dosi de timidesa en la nostra personalitat.


  Són interessants, especialment, els tímids seductors i els tímids còmics.


  Consells per millorar:


  El tímid seductor és una persona que sap escoltar millor que ningú. Per tant, ha de treballar la mirada (fonamental que sempre miri als ulls dels seus interlocutors) i el somriure (elegant i dolç).


  Als tímids seductors els recomano que juguin amb el públic: fent preguntes, demanant l’opinió, organitzant debats. Si ets un tímid seductor, que parlin els altres. I quan et toqui a tu, fes-te l’interessant.


  El tímid còmic


  És una de les personalitats que més m’atrauen. Són persones tranquil·les, que parlen en veu baixa i que semblen una mica absents. Tenen un punt fort: el sentit de l’humor. I normalment és un humor àcid i punyent.


  En les primeres sessions dels meus cursos, aquestes persones tenen dificultats per expressar-se en públic. Però en el moment que deixen anar una broma o una ironia (i el públic riu) tot canvia.


  Consells per millorar:


  Els tímids còmics han de treballar el volum de la veu, perquè no baixi més del compte. I com que no tenen facilitat per improvisar és fonamental que estructurin correctament el seu discurs i l’assagin uns quants cops.


  El trempat o col·loquial


  Són persones col·loquials, directes, sinceres, espontànies. Parlen de la mateixa manera quan fan una presentació que quan queden amb els amics. Són la veu del poble.


  Algunes d’aquestes persones, no obstant això, creuen que la seva manera de parlar és massa vulgar. I volen «intel·lectualitzar» el seu discurs. Gran error!


  Consells per millorar:


  Les persones col·loquials tenen tendència a improvisar i poden caure en el populisme. Donen molta opinió i poca informació. Per evitar-ho, cal que preparin a fons els seus discursos amb dades, documents, estadístiques. Barrejar simpatia i rigor és una fórmula que assegura l’èxit.


  El graciós


  És un personatge divertit, extravertit i extravagant. Al principi cau molt bé al públic. Però si no sap controlar-se acaba fent-se pesat.


  La persona graciosa no té por de parlar en públic. I normalment tampoc té por a fer el ridícul. Això està bé, però no és suficient.


  Consells per millorar:


  El graciós ha de dosificar el seu talent innat. I això vol dir combinar diversió i reflexió. Darrere d’una broma, gag o acudit sempre pot haver-hi una reflexió seriosa. A banda de fer riure, el graciós ha de demostrar que també és una persona documentada. S’ha de guanyar la credibilitat. Un discurs no és un monòleg còmic.


  L’Amélie


  Vaig llegir un estudi que afirmava que els trets físics d’una persona no necessàriament tenen relació amb el seu caràcter i comportament. Un psicòpata, per exemple, pot semblar un bon jan.


  En el cas de la noia Amélie, els trets físics i la personalitat tenen una estreta relació. Recordeu com era el famós personatge que interpretava Audrey Tatou a la pel·lícula Amélie? Era una noia amb la cara rodona i els ulls desperts que transmetia simpatia i innocència.


  He tingut moltes alumnes Amélie. Són simpàtiques i el públic queda atrapat pel seu somriure. Aquest és un punt fort magnífic. Però…


  Consells per millorar:


  La noia Amélie ha de controlar el seu somriure i la seva simpatia. De tant en tant ha de transmetre seriositat. Fins i tot preocupació. Això és imprescindible per aconseguir credibilitat. Al perfil Amélie li demano a classe que expliqui històries tristes i desagradables.


  El pupes


  Sempre hi ha un pupes a qualsevol grup d’alumnes. És una persona amb mala sort. Comença les seves exposicions amb la mateixa expressió: «Ho sento». I les seves excuses són ben variades.


  Consells per millorar:


  Habitualment la persona pupes és treballadora i decidida, però és massa exigent amb si mateixa. Potser per això sempre busca «excuses» per entendrir el cor del professor i del públic. Si ets pupes, expulsa de la teva vida les excuses i comença el discurs amb ganes i il·lusió.


  El profe


  M’encanta aquest perfil, perquè lògicament em recorda a mi mateix. El profe sempre estructura de manera magistral els discursos. I els seus parlaments són brillants i entenedors. Quan s’acomiaden, ningú té cap dubte. S’ha entès tot a la primera.


  Consells per millorar:


  La persona profe té un ritme tranquil i reflexiu. I el seu volum de veu no és gaire elevat. Si el seu discurs és de 3 minuts, cap problema. Però si ha de parlar 30 minuts, ha de tenir cura de no adormir el públic. El profe ha de lluitar contra la monotonia, que és el seu principal enemic. Ha de combinar el seu ritme habitual amb moments de tensió i excitació. També pot trencar la monotonia amb els nostres cops d’efecte favorits: projectar imatges, repartir documentació, interactuar amb el públic…


  L’intel·lectual


  Bon perfil. Sempre apuja el llistó i obliga la resta de companys a no caure en el populisme o l’opinió sense rigor.


  La persona intel·lectual prepara a consciència les seves intervencions. I té pànic a caure en la vulgaritat. Fa un esforç (meravellós esforç) per aportar informació i referències. Acostuma a citar Shakespeare, Nietzsche, Woody Allen o Bertrand Russell.


  Consells per millorar:


  Al perfil intel·lectual sempre li recomano que, de tant en tant, baixi al món dels mortals i connecti amb la gent menys preparada. I que no pensi que tot el que explica és de domini públic. Si citem un autor poc popular cal explicar qui és. El millor intel·lectual és aquell que no ho sembla.


  El sorpreses


  Ja sabeu que sempre reclamo creativitat i cops d’efecte en els discursos. I de vegades els alumnes s’ho prenen massa al peu de la lletra.


  Recordo un dia que vaig encarregar a classe una exposició de dos minuts sobre els pros i contres d’utilitzar el metro. Un alumne ens va explicar els colors de les diferents línies del metro de Barcelona (el vermell per a la línia 1, el lila per a la línia 2…). I va il·lustrar la xerrada amb un PowerPoint sobre el significat de cada color. Va ser una presentació original (ell va apostar pel factor sorpresa), però va durar 12 minuts i no va tocar el tema que jo volia.


  Consells per millorar:


  La persona que s’entusiasma amb les sorpreses és molt creativa.

  I, com ja passava amb el perfil intel·lectual, detesta la vulgaritat. Això està molt bé. Però no ha d’oblidar mai el tema central de la seva intervenció. No pot fugir d’estudi. I també ha de vigilar (i molt) la durada del seu discurs.


  El Fidel Castro


  Es tracta d’una persona amb una gran facilitat per parlar en públic. Aporta documentació i rigor, però té dos problemes: la monotonia i el descontrol horari. Si ningú l’interromp, parlaria hores i hores.

  I si el renyes perquè la seva intervenció és massa llarga, et contesta «és que això és impossible resumir-ho en menys temps».


  Consells per millorar:


  El Fidel Castro ha de lluitar contra la monotonia. I això vol dir introduir en el discurs petits cops d’efecte perquè el públic no desconnecti. D’altra banda, ha de tenir sempre a mà un cronòmetre. Convindria que assagés els seus discursos a casa per ajustar-ne la durada. Recordo una alumna que havia de comentar en tres minuts un poema. La seva intervenció va ser brillant i farcida de documentació, però no s’acabava mai. Quan portava 8 minuts vaig indicar-li amb la mà que estava fora de temps. I ella es va enfadar amb mi: «Per què em talles? No veus que només vaig per la meitat?».


  Conclusió: un cop hem superat la por de parlar en públic, el següent pas és controlar el temps.


  El venedor


  És una persona que no parla, ven. Els seus punts forts són evidents: l’autoconfiança, la persuasió, l’energia. Però si adoptem sempre aquesta actitud, el nostre públic se sentirà maltractat i tindrà ganes de sortir corrents.


  Consells per millorar:


  La persona venedora s’ha de mostrar també reflexiva. És a dir, ha de demanar l’opinió del públic i practicar el noble art de l’autocrítica.


  Si som massa agressius o categòrics, el públic no ens veurà com una persona «normal». Més aviat pensarà que som uns il·luminats.


  El terratrèmol


  És una persona activa, nerviosa, que parla amb rapidesa i gesticula molt. Aquest perfil transmet aspectes molt positius: vitalitat, il·lusió, entusiasme. Però si no es controla, pot esgotar el públic en cinc minuts.


  Consells per millorar:


  La persona terratrèmol ha de practicar les pauses. Per dues raons: perquè així podrà agafar aire i perquè el públic es relaxi. Les pauses, com si fos un exercici teatral, s’han d’assajar a casa.


  A les persones amb aquest perfil els recomano també que utilitzin eines com el PowerPoint o la projecció de vídeos per rebaixar la intensitat de la xerrada.


  El crític


  A la persona crítica no li agrada res. I, per tant, tot és criticable: la política, la religió, el futbol, l’amor… Els seus discursos acostumen a tenir criteri, però són molt lapidaris. I pronunciats amb un excés de seriositat.


  La crítica és necessària i recomanable. Però si només destruïm, el públic es quedarà amb les ganes de saber si existeixen alternatives per millorar tot allò que ens disgusta.


  Consells per millorar:


  La crítica és perfectament compatible amb el sentit de l’humor i l’optimisme. La persona crítica ha de treballar el somriure en les seves intervencions. I ha de convertir la crítica negativa en crítica constructiva. Moltes vegades he escoltat frases com aquestes: «Abans vivíem millor», «La democràcia no serveix de res» o «Els solters s’ho passen millor que els casats». Si no aportem dades i punts de vista alternatius, la nostra xerrada serà apocalíptica i el públic sortirà decebut.


  XV

  Discursos de pel·lícula


  Hi ha pel·lícules que contenen discursos dignes d’escoltar i estudiar. Aquí en teniu un tast.


  Pel·lícula: El gran dictador (1940)


  
    Dirigida, escrita i protagonitzada per Charles Chaplin


    Discurs final.


    Observacions: Charles Chaplin, vestit amb camisa militar i corbata, fa un discurs in crescendo des del faristol. Comença amb serenitat, amb la veu calmada i la mirada perduda. Però després del primer minut, Chaplin accelera el discurs amb més ritme i volum de veu. Els últims segons són brutals: crida, s’excita i acaba alçant el braç. Hem passat de l’actitud reflexiva a l’actitud categòrica.

  


  
    Ho sento, però jo no vull ser emperador. Aquest no és el meu ofici. No pretenc governar ni conquerir a ningú. El que m’agradaria és ajudar a tothom, jueus i gentils, blancs i negres. Hem d’ajudar-nos els uns als altres. Els humans som així.


    En aquest món hi ha lloc per a tothom. La Terra és rica i pot garantir la subsistència de tots. El camí de la vida pot ser lliure i preciós, però l’hem perdut. La cobdícia ha enverinat les ànimes, ha alçat barreres d’odi, ens està fent avançar cap a la misèria i la mort.


    …El maquinisme que proporciona abundància, ens ha deixat en la indigència. El coneixement ens ha fet cínics; la nostra intel·ligència, durs i insensibles. Pensem massa i sentim massa poc. Més que màquines, necessitem humanitat. Més que intel·ligència, necessitem bondat i dolçor. Sense aquestes qualitats, la vida serà violenta i tot es perdrà.


    L’avió i la ràdio ens han aproximat. La veritable naturalesa d’aquests invents necessita bondat humana, exigeix una germanor universal que ens uneixi a tots. Ara mateix, la meva veu està arribant a milions d’éssers de tot el món, a milions d’homes, dones i nens desesperats, víctimes d’un sistema que tortura els homes i empresona gent innocent. A aquells que puguin escoltar-me, els dic: «No desespereu».


    La desgràcia que patim no és més que la passatgera cobdícia i l’amargor d’homes que tenen por de seguir el camí del progrés humà. L’odi dels homes passarà, i els dictadors cauran, i el poder que li van prendre al poble tornarà al poble. I així, mentre l’home existeixi, la llibertat no morirà.


    Soldats! No us lliureu a aquests homes, que en realitat us menyspreen, que us esclavitzen, que governen les vostres vides i us diuen el que heu de fer, pensar i sentir. Us escombren el cervell, us tracten com a bestiar i us fan servir com a carn de canó. No us lliureu a aquests homes desnaturalitzats, a aquests homes-màquina amb cervells i cors de màquina. Vosaltres no sou màquines! No sou bestiar! Sou homes! Porteu l’amor de la humanitat en els vostres cors! No odieu! Només aquells que no estimen, odien. Aquells que no estimen i els desnaturalitzats.


    Soldats! No lluiteu per l’esclavitud! Lluiteu per la llibertat!


    …Vosaltres, el poble, teniu el poder de fer que aquesta vida sigui lliure i preciosa, de convertir-la en una meravellosa aventura. En nom de la democràcia, utilitzem aquest poder, unim-nos tots. Lluitem per un món nou, digne i noble, que garanteixi treball als homes i doni a la joventut un futur, i a la vellesa, seguretat.


    Prometent-nos tot això, les bèsties han pujat al poder. Però menteixen! No han complert aquestes promeses. Ni les compliran! Els dictadors es donen llibertat a ells mateixos, però esclavitzen el poble. Lluitem ara nosaltres perquè les promeses es facin realitat, per alliberar el món, per enderrocar les barreres nacionals, per acabar amb la cobdícia, l’odi i la intolerància. Lluitem per un món de la raó, un món en què la ciència i el progrés ens portin la felicitat. Soldats, en nom de la democràcia, unim-nos!

  


  Pel·lícula: Braveheart (1995)


  
    Dirigida i protagonitzada per Mel Gibson


    Guió: Randall Wallace


    Discurs de William Wallace als seus soldats.


    Observacions: Wallace (Mel Gibson), amb la cara pintada de blau, fa el discurs des del seu cavall. I comença amb una pregunta reflexiva: «Què faríeu sense llibertat? Lluitareu?». És un discurs per motivar els soldats. Wallace utilitza paraules profundes com llibertat, mort i vida.

  


  
    Fills d’Escòcia. Jo sóc William Wallace. Heu vingut a lluitar com a homes lliures. I homes lliures sou. Què faríeu sense llibertat? Lluitareu? Lluiteu i pot ser que moriu. Fugiu i viureu. Un temps si més no. I en morir en el vostre llit d’aquí a molts anys, no estaríeu disposats a canviar tots els dies des d’avui fins llavors per una oportunitat, només una oportunitat, de tornar aquí a matar els nostres enemics? Pot ser que ens treguin la vida, però mai ens trauran la llibertat.

  


  Pel·lícula: Blade Runner (1982)


  
    Director: Ridley Scott


    Guió: Hampton Fancher i David Peoples


    Repartiment: Harrison Ford, Rutger Hauer, Sean Young


    Monòleg final de Roy, interpretat per Rutger Hauer.


    Observacions: Roy, tacat de sang i xop per la pluja que cau, pronuncia un discurs que combina la nostàlgia, el romanticisme i la fatalitat. Rick (Harrison Ford) l’escolta amb màxima atenció (mirada nerviosa, boca una mica oberta). Quan Roy diu «és hora de morir», abaixa el cap. Un final que provoca la reflexió de l’espectador: ni els personatges dolents són tan dolents ni els bons són tan bons.

  


  
    He vist coses que vosaltres, els humans, no us creuríeu mai de la vida. He vist com atacaven naus incendiades més enllà d’Orió. He vist raigs C que brillen en la foscor de la porta de Tannhaüser. Tots aquests moments segur que es perdran en el temps. Com llàgrimes en la pluja. És hora de morir.

  


  Pel·lícula: Gladiator (2000)


  
    Director: Ridley Scott


    Guió: David Franzoni, John Logan i William Nicholson


    Repartiment: Russell Crowe, Joaquin Phoenix


    Discurs del general Màximus als seus soldats.


    Observacions: Màximus (Russell Crowe) pronuncia aquest discurs motivador des del seu cavall. A diferència de Wallace a Braveheart, Màximus utilitza l’estratègia de l’humor: «Si us veieu cavalcant sols… ja haureu mort». Els seus soldats li riuen l’acudit.

  


  
    D’aquí a tres setmanes jo estaré recollint les meves collites. Imagineu on voleu ser, i es farà realitat. Mantingueu-vos ferms. No us separeu de mi. Si us veieu cavalcant sols per verds prats i el rostre banyat pel sol, que no us causi temor, estareu a l’Elisi i ja haureu mort. Germans, el que fem a la vida té el seu ressò en l’eternitat.

  


  Pel·lícula: Un diumenge qualsevol (1999)


  
    Director: Oliver Stone


    Guió: John Logan, Daniel Pyne i Oliver Stone


    Repartiment: Al Pacino, Jamie Foxx, Cameron Diaz


    Fragment del discurs de l’entrenador (Al Pacino) als seus jugadors.


    Observacions: L’entrenador, amb americana i camisa vermella (el color de la passió i la força), motiva els seus jugadors amb frases senzilles i exemples quotidians. És un discurs ric en comunicació no verbal: moviment de cos i braços. El discurs, com passava a El gran dictador, també és un in crescendo. L’entrenador comença tranquil, marcant les pauses. Però al final, el ritme i el volum s’acceleren. I la intervenció acaba amb una pregunta reflexiva llançada a l’aire: «I ara, què fareu?».

  


  
    Tres minuts per a la més gran batalla de les nostres vides professionals. Ara estem a l’infern, cavallers. O ens quedem aquí deixant-nos trepitjar o lluitem per tornar a la llum. Podem sortir de l’infern, centímetre a centímetre.


    Jo no puc fer-ho per vosaltres, sóc molt vell. Miro al meu voltant, veig aquestes cares joves i penso: he comès tots els errors que un home de mitjana edat pot cometre. He malaguanyat els meus calés. He tret de la meva vida a tots els que m’han estimat. Últimament ni suporto la cara que veig al mirall. Quan et fas gran hi ha coses que se’n van. Però només aprens això quan comences a perdre aquestes coses.


    Descobreixes que la vida és qüestió de centímetres. Així és el futbol. Perquè en cada jugada, el marge d’error és molt petit. Mig segon més lent o més ràpid i no arribes a passar-la, no arribes a agafar-la. Els centímetres que necessitem estan al nostre voltant. Estan en cada moment del joc.


    En aquest equip ens deixem la pell, nosaltres i la resta, per aquest centímetre que es guanya. Perquè sabem que si sumem aquests centímetres això és el que marcarà la puta diferència entre guanyar o perdre. Entre viure o morir. Us diré una cosa: en cada lluita, aquell que va a mort és el que guanya aquest terreny. I sé que si queda vida en mi és perquè encara vull lluitar i morir per aquest centímetre. Perquè viure consisteix en això.


    I ara, què fareu?

  


  Pel·lícula: Su excelencia (1967)


  
    Director: Miguel M. Delgado


    Guió: Mario A. Almazán, Carlos León i Mario Moreno Cantinflas


    Repartiment: Mario Moreno Cantinflas


    Fragment del discurs de López Lopitos (Mario Moreno), ambaixador de los Cocos.


    Observacions: López Lopitos, vestit de gala i ple de medalles, parla des d’un faristol. El discurs està perfectament estructurat (en un moment determinat diu «no votaré por ninguno de los dos bandos debido a tres razones»). El to és pausat, calmat, però decidit. Per trencar una possible monotonia, de tant en tant eleva el volum de la veu i utilitza l’estratègia de llançar preguntes a l’aire. Acaba amb la tècnica de la cita: «Como dijo aquel humilde carpintero de Galilea, “amaos los unos a los otros”». Però hi afegeix amb ironia: «Ustedes entendieron armaos los unos contra los otros».

  


  
    Para mí todas las ideas son respetables, aunque sean «ideítas» o «ideotas» y aunque no esté de acuerdo con ellas. Lo que piense ese señor, o ese otro señor, o ese de allá de bigotico que no piensa nada porque ya se nos durmió, eso no impide que todos nosotros seamos muy buenos amigos. Todos creemos que nuestra manera de ser, nuestra manera de vivir, nuestra manera de pensar y hasta nuestro modito de andar son los mejores; y el chaleco tratamos de imponérselo a los demás y si no lo aceptan decimos que son unos tales por cuales y al ratito andamos a la greña. ¿Ustedes creen que eso está bien? Tan fácil que sería la existencia si tan sólo respetásemos el modo de vivir de cada quién.


    Hace cien años ya lo dijo una de las figuras más humildes pero más grandes de nuestro continente: «El respeto al derecho ajeno es la paz».


    Yo estoy de acuerdo con todo lo que dijo el representante de Salchichonia. Con humildad, con humildad de albañiles no agremiados debemos de luchar por derribar la barda [sinònim de tàpia o mur] que nos separa, la barda de la incomprensión, la barda de la mutua desconfianza, la barda del odio. El día que lo logremos podemos decir que nos volamos la barda. Pero no la barda de las ideas, ¡eso no!, ¡nunca!, el día que pensemos igual y actuemos igual dejaremos de ser hombres para convertirnos en máquinas, en autómatas. Hace dos mil años aquel humilde carpintero de Galilea dijo: «Amaos los unos a los otros». Pero desgraciadamente ustedes entendieron mal. ¿Y qué es lo que han hecho? «Armaos los unos contra los otros».

  


  XVI

  Discursos històrics


  El discurs més llarg de la història


  Els discursos de Fidel Castro són famosos per la seva durada. El líder cubà ha arribat a estar dotze hores seguides parlant. Però el discurs més llarg de la història és obra de Lluís Colet.


  Nascut a Perpinyà, Colet va parlar l’any 2009 durant 124 hores seguides (5 dies i 4 hores). Aquest funcionari i guia turístic va desbancar Jayasimha Ravirala, un ciutadà de l’Índia que havia fet un parlament de 120 hores sobre textos personals.


  Colet va escollir l’estació de tren de Perpinyà per fer aquest discurs, que va entrar al llibre dels rècords Guinness. El tema va ser «Els catalans en discursos i poesies». El discurs el va fer en català i en francès.


  Un metge el va controlar cada 12 hores. Colet podia anar al bany i menjar, sempre que no deixés de parlar, encara que fos de manera lenta. El metge es va mostrar sorprès per la forta salut del conferenciant i va declarar que una altra persona en les mateixes condicions hauria començat a delirar al cap de tres o quatre dies.


  El discurs més curt de la història


  «Quan es va despertar, el dinosaure encara hi era». Aquest és, segurament, el relat més curt de la història de la literatura. Va ser escrit per Augusto Monterroso. Pel que fa a la comunicació oral, no queda clar quin ha estat el discurs més breu de la història. Possiblement sigui el de George Washington l’any 1793. Només tenia 135 paraules.


  Grans discursos polítics


  
    «Tinc un somni» («I have a dream») és la mítica frase que va pronunciar repetidament Martin Luther King l’any 1963 a l’escala del monument a Lincoln, a Washington. L’objectiu del discurs era reclamar que blancs i negres poguessin conviure en igualtat i harmonia. Aquest n’és un fragment.

  


  
    Avui us dic, amics meus, que malgrat les dificultats d’avui i de demà, jo encara tinc un somni. És un somni profundament arrelat en el somni americà.


    Jo tinc un somni: que un dia aquesta nació s’alçarà i viurà el veritable significat del seu credo: que tots els homes han estat creats iguals.


    Jo tinc un somni: que un dia fins i tot l’estat de Mississipí, un estat sufocant per l’escalfor de la injustícia, sufocant per l’escalfor de l’opressió, esdevindrà un oasi de llibertat i justícia.


    Jo tinc un somni: que els meus quatre fills viuran un dia en una nació on no seran jutjats pel color de la seva pell sinó per la seva personalitat.

  


  
    Abans de morir, Salvador Allende, president de Xile, va pronunciar un discurs des de Radio Magallanes. Era l’11 de setembre del 1973, dia del cop d’estat d’Augusto Pinochet. Aquestes van ser les frases més destacades del parlament d’Allende.

  


  
    Seguramente ésta es la última oportunidad en que me pueda dirigir a ustedes.


    Mis palabras no tienen amargura, sino decepción, y serán ellas el castigo moral para los que han traicionado el juramento que hicieron.


    Ante estos hechos, sólo me cabe decirle a los trabajadores: yo no voy a renunciar. Colocado en un tránsito histórico, pagaré con mi vida la lealtad del pueblo. Tienen la fuerza, podrán avasallarnos, pero no se detienen los procesos sociales ni con el crimen ni con la fuerza. La historia es nuestra y la hacen los pueblos.


    Me dirijo a la modesta mujer de nuestra tierra, a la campesina que creyó en nosotros, a la obrera que trabajó más, a la madre que supo de nuestra preocupación por los niños.


    Me dirijo al hombre de Chile, al obrero, al campesino, al intelectual, a aquellos que serán perseguidos, porque en nuestro país el fascismo ya estuvo hace muchas horas presente en los atentados terroristas, volando los puentes, cortando la línea férrea, destruyendo los oleoductos y los gasoductos.


    Trabajadores de mi patria: sigan ustedes sabiendo que, mucho más temprano que tarde, de nuevo abrirán las grandes alamedas por donde pase el hombre libre para construir una sociedad mejor.


    Éstas son mis últimas palabras y tengo la certeza de que mi sacrificio no será en vano. Tengo la certeza de que, por lo menos, habrá una lección moral que castigará la felonía, la cobardía y la traición.

  


  
    Discurs de Pau Casals a les Nacions Unides després de rebre la Medalla de la Pau. Era el 24 d’octubre del 1971. El famós violoncel·lista parla lentament i utilitza pauses reflexives. Però la seva veu és forta. I la vocalització, perfecta.

  


  
    La pau ha estat sempre la meva més gran preocupació. Ja en la meva infantesa vaig aprendre a estimar-la. Quan jo era un noi, la meva mare —una dona excepcional, genial—, ja em parlava de la pau, perquè en aquells temps també hi havia moltes guerres. Per això les Nacions Unides, que treballen únicament per l’ideal de la pau, estan al meu cor.


    Però deixeu-me dir una cosa: jo sóc català. Catalunya avui és una província d’Espanya, però què ha estat Catalunya? Catalunya ha estat la nació més gran del món. Us explicaré el perquè. Catalunya va tenir el primer Parlament, molt abans que Anglaterra. Catalunya va tenir l’inici de les Nacions Unides. En el segle XI totes les autoritats de Catalunya es van reunir en una ciutat de França —en aquells temps Catalunya— per parlar de la pau. Pau en el món i contra la guerra, la inhumanitat de les guerres. Això va ser Catalunya. És per això que estic tan i tan feliç de ser aquí amb tots vostès.

  


  
    Poc després del cop d’estat del general Franco, Dolores Ibárruri, La Pasionaria, va pronunciar un discurs per motivar els soldats republicans. Aquest és el fragment on s’esmenta la frase «No pasarán», que es va convertir en el lema dels antifranquistes.

  


  
    Los comunistas, los socialistas y anarquistas, los republicanos demócratas, los soldados y las fuerzas fieles a la República han infligido las primeras derrotas a los facciosos, que arrastran por el fango de la traición el honor militar del que tantas veces han alardeado.


    Todo el país vibra de indignación ante esos desalmados que quieren hundir la España democrática y popular en un infierno de terror y de muerte, pero… ¡no pasarán!

  


  
    «Sang, esforç, llàgrimes i suor» és la famosa expressió utilitzada pel primer ministre britànic Winston Churchill en un discurs de l’any 1940. Feia pocs mesos que havia esclatat la Segona Guerra Mundial. Aquest n’és un fragment.

  


  
    Jo diria a la Cambra, com vaig dir a tots els que s’han incorporat a aquest govern: no tinc res més que oferir que sang, esforç, llàgrimes i suor. Tenim davant nostre una prova de la més penosa naturalesa. Tenim davant nostre molts, molts mesos de combat i patiment.


    Em pregunteu: quina és la nostra política? Us ho diré: fer la guerra per mar, per terra i per aire, amb tota la nostra potència i amb tota la força que Déu ens pugui donar; fer la guerra contra una tirania monstruosa, mai superada en el fosc i lamentable catàleg de crims humans. Aquesta és la nostra política.

  


  
    Un fragment del discurs de Barack Obama, candidat a la presidència dels Estats Units, l’any 2008. La seva frase «Yes, we can» es faria famosa i seria el lema de la seva campanya. Obama sap motivar amb els seus punts forts: entusiasme, volum de veu (quan vol remarcar una frase s’apropa encara més al micròfon), moviment de braços, mirada àgil, frases ben estructurades i pauses per provocar l’aplaudiment.

  


  
    Tant si som rics o pobres, blancs o negres, llatins o asiàtics estem preparats per portar aquest país en una nova direcció. Sí, podem… per la justícia i la igualtat. Sí, podem… per les oportunitats i la prosperitat. Alguna cosa està passant a Amèrica. Que no estem tan dividits com diuen els nostres polítics, que som un mateix poble, que som una nació, i que junts escriurem el proper gran capítol en la història d’Amèrica amb tres paraules que sonaran de costa a costa i d’un oceà a l’altre: «Yes, we can».

  


  
    Un fragment del discurs «Mis queridos descamisados», pronunciat l’1 de maig del 1952 per Eva Perón. La dona de Perón utilitza un to ple d’energia i força. Marca molt bé el final de cada frase per aconseguir l’aplaudiment de la gent. El discurs, que combina diverses actituds (categòrica, motivadora, amenaçadora), és un dels més populistes de la història.

  


  
    Estoy otra vez con ustedes, como amiga y como hermana y he de trabajar noche y día por hacer felices a los descamisados, porque sé que cumplo con la Patria y con Perón. He de estar noche y día trabajando por mitigar dolores y restañar heridas, porque sé que cumplo con esta legión de argentinos que está labrando en la historia de la Patria una página brillante. Y así como este 1º de mayo glorioso, mi general, quisiéramos venir muchos y muchos años y, dentro de muchos siglos, que vengan las futuras generaciones para decirle hoy en el bronce de su vida o en la vida de su bronce, que estamos presentes, mi general, con usted.


    Antes de terminar, compañeros, yo quiero darles un mensaje: que estén alerta. El enemigo acecha. No perdona jamás que un hombre de bien, que un argentino como el general Perón, esté trabajando por el bienestar de su pueblo y por la grandeza de la Patria. Y los vendepatrias de dentro, que se venden por cuatro monedas, están también en acecho para dar el golpe en cualquier momento. Pero nosotros somos el pueblo y yo sé que estando el pueblo alerta somos invencibles porque somos la patria misma.

  


  Epíleg

  Ara toca practicar


  Parlar en públic és com fer esport. Com més practiques, millor et sents i millor ho fas. I a diferència dels esports convencionals, aquest el podem practicar en qualsevol lloc i moment: al menjador de casa o asseguts en un banc d’una plaça.


  Jo us he explicat les meves tècniques. Les que defineixen el Mètode Picó. No sé si són les millors. Senzillament són les meves.


  I funcionen. Això, si més no, és el que em diuen els meus estimats alumnes.


  Espero que aquest llibre us ajudi a perdre pors, guanyar en seguretat i confiança, descobrir els vostres punts forts i preparar correctament discursos brillants i creatius.


  En aquests temps d’incertesa social i econòmica, la comunicació oral és imprescindible. Ara més que mai ens hem de saber vendre. Si parlem bé, triomfarem. Un bon discurs pot canviar la nostra vida.


  I a partir d’ara, quan en una festa, tertúlia o reunió algú demani un voluntari per pronunciar quatre paraules o fer un parlament, estic convençut que alçareu la mà i direu amb fermesa: «Cap problema, ja parlaré jo».


  * * *


  Contacte personal i participació en tallers: metodepico@gmail.com


  


  [image: ]


  
    ALFRED PICÓ SENTELLES (Barcelona, 28 de juny de 1960) és periodista i escriptor. Es llicencià en Ciències de la Informació per la Universitat Autònoma de Barcelona. Col·laborador habitual a El Periódico de Catalunya (1998-2009), Serrador (2006-2012), ONA FM (2010-2012), Ràdio 4 (1998-2002), Canal 33 (2001-2002), COM Ràdio (2005-2010), Elentorno.com (2008-2012).


    A més del present llibre El Mètode Picó per parlar en públic (2013), també ha publicat en narrativa Tot el que necessites és amor (2011), i les novel·les Blai Grana (1999), Sí, sí, sí. Hem guanyat a París (2007), Casats contra Solters (2012) i Nit de foc (2014).
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