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“La musica no reemplaza alas
palabras, le da tono a las palabras”.

— Elie Wiesel

Cuanto tiempo dedicamos a hablar diariamente, cuantos
afos llevamos usando la voz como nuestro principal
instrumento de comunicacion, cuantas veces hemos oido
que nuestra capacidad de hablar es lo que nos distingue
como seres humanos, y sin embargo apenas somos
conscientes de la forma en que nos expresamos, no
somos conscientes de nuestra entonacion.

Pero si tu estas pensando en convertirte en orador
profesional o si lo que quieres es aprender a vender
realmente un concepto, convenciendo y persuadiendo a
quienes te escuchan, es fundamental que comiences a
poner atencién a la forma en que manejas la voz.
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NEURO ORATORIA

LA CLAVE DE UNA BUENA VOZ:
RESPIRACION DIAFRAGMATICA

Respirar no solo es natural sino vital, pero la mayoria
de las personas no saben hacerlo de forma correcta.
Con toda certeza puedo afirmarte que el 90% de las
personas que asisten a nuestros cursos de neuro
oratoria respiran con la parte superior del térax. Y eso
€s un gran error.

Para que la voz alcance a proyectarse con claridad, y
sobre todo para prevenir disfonias y otros problemas que
afectan al aparato fonador, es necesario saber respirar.

Cavidad nasal

Cavidad bucal

Diafragma
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Observa tu respiracion. Si al inhalar aire profundamente
notas que contraes el vientre y levantas los hombros, si
tomas el aire por la boca, es fundamental que corrijas tu
respiracion. Ensanchar el pecho y no el abdomen impide
que baje el diafragma y obstaculiza el descenso de los
pulmones, reduciendo la posibilidad de que la parte
baja, la de mayor capacidad, se ensanche.

Para comenzar a practicar la respiracion diafragmatica
(también conocida como respiracion abdominal),
acuéstate boca arriba y pon las manos sobre el
abdomen. Da unos pequefos suspiros para expulsar de
los pulmones el aire residual.

NARIZ

PULMONES PULMONES
TRIANGULO
DE LA
RESPIRACION
DIAFRAGMA
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Ahora inhala por la nariz en 4 tiempos, mientras haces
que tu abdomen se infle (imagina que se trata de un
globo). Retén el aire 2 tiempos sin forzarte. Y luego
exhala en 4 tiempos, sacando el aire por la boca, con
los labios en forma de anillo, mientras la imagen del
globo va desinflandose poco a poco.

Puedes practicar también con un libro sobre el abdomen,
jugando a elevarlo y bajarlo conforme inhalas y exhalas.

Cuando el diafragma abre paso a los pulmones, hay
mayor ventilacién, captacién de oxigeno, y al exhalar se
limpian los pulmones. Ademas de que logras una mayor
relajacion del organismo por efecto de la estimulacién
del sistema nervioso parasimpatico, que es el encargado
de generar y conservar un estado corporal de descanso
o relajacién para ahorrar o recuperar energia.

Asi, la formula es:

2

4 RETENCION 4
INHALACION EXHALACION
3
6 RETENCION 6
INHALACION EXHALACION
4
8 RETENCION 8

INHALACION EXHALACION
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Una vez que hayas dominado esta técnica acostado,
puedes practicarla sentado, de pie, y luego mientras
caminas. Solo asi lograras incorporarla a tu vida
cotidiana.

Con la practica podras aumentar el tiempo que dedicas
tanto a la inhalacion como a la exhalacion. De 4 a 6
tiempos, y luego a 8, tomando en cuenta que debes
retener el aire durante la mitad del tiempo que usaste
para inhalar y exhalar.

EMISION DE VOZ

Cada voz tiene un toque Unico, y ese toque es una
mezcla del timbre, el tono, la intensidad y la cadencia.

Como veras, la idea ahora no es que modifiques tu timbre
o tu tono, ya que estos dependen fundamentalmente

de tu constitucidn fisioldgica. En cambio, si puedes
ejercitarte para modular la intensidad (volumen) y la
cadencia (velocidad) con que hablas.

Nuestra emisidn de voz es posible gracias a que
contamos con un aparato fonador, formado por la
laringe, la faringe y la boca.

En la laringe se encuentran las cuerdas vocales, que al
recibir el flujo de aire procedente de la respiracion vibran
emitiendo sonidos.

Lo grave o agudo de una voz es el tono, y ello depende

de la vibracion de las cuerdas vocales: cuanto mas
gruesas son las cuerdas, mas despacio vibran,
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produciendo sonidos mas graves. En las mujeres las
cuerdas miden entre 14-18 mm, mientras que en los
hombres van de 17-23 mm.

El timbre es el sonido particular de una voz, y depende
de la constitucién de las cuerdas vocales y de la
manera en que vibran dentro de las cavidades de
resonancia. El colorido del timbre, al ser Unico, es como
nuestra marca individual.

CUIDA EL RITMO Y LA INTENSIDAD

Una vez que eres consciente de tu entonacion, puedes
empezar a imprimirle inflexiones a tu voz para darle
énfasis a las palabras mas importantes y sentido a lo
que dices.

Introducir pausas en momentos clave y manejar el ritmo
evita no solo que hables de manera plana y monétona,
sino que también es expresion del temperamento del
orador. Mientras que un ritmo acelerado transmite

al auditorio la impresion de una persona nerviosa o
entusiasta, un ritmo mas lento da la idea

de alguien mas tranquilo.

Es por eso que un buen orador sabe ’)
perfectamente cdmo subir o bajar

la voz en los momentos adecuados,

sabe coémo transmitir la emocion de tristeza con un
tono mucho mas bajo y mucho mas lento, y la alegria
y el entusiasmo con un tono fuerte y firme y a mayor
velocidad. Es como la musica que acompafna a una
pelicula: nos transmite miedo, drama, pasion, etcétera.
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Tan solo con el volumen correcto y la palabra justa
puedes hacer que tu publico se conecte contigo. Y eso
€s muy poderoso.

Ante todo piensa que la oratoria es como una réplica

de la vida. Imaginate qué pasaria si tu vida estuviera
siempre llena de emociones fuertes, si cada vez que
salieras de tu casa estuvieras a punto de ser atropellado
por un coche o que de repente fuera a caerte un piano
en la cabeza. Luego del tercer incidente tu cerebro ya se
habria preparado y las situaciones de riesgo dejarian de
causarte emocion.

Sin embargo, la vida real no es asi, de repente puedes
estar completamente tranquilo en tu trabajo y tu jefe te
llama para decirte que te has ganado un ascenso y eso
te llena de alegria, o todo lo contrario, puede ser que
te enteres de la muerte de un ser querido y de repente
caigas en la tristeza.

En estos casos tus emociones cambian de inmediato
porque no estas preparado para recibir esas noticias. Y
asi la vida como la oratoria tiene momentos altos y
momentos bajos.

Si al cerebro le hablas todo el tiempo
con una gran intensidad en la voz,
como sucedia con los oradores
profesionales de los ochenta que se la
pasaban todo el tiempo gritando, después
de 20 minutos te dice jcallate! Porque si tu traes al
cerebro todo el tiempo asi, se vuelve loco. Y entonces
se desconecta.
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Hoy esta demostrado que un buen orador no tiene que
hablar siempre fuerte y con entusiasmo. Tu puedes bajar
el volumen de tu voz, hablar despacio, tranquilo, pero

si de repente lo mezclas con velocidad, si cambias los
tonos, el efecto sera bastante mas poderoso.

ADAPTATE AL PUBLICO

Asi, debes saber identificar los temas que debes
exponer despacio y los que exigen rapidez.

Tu puedes construir

una historia con solo
introducir variaciones

en tTU VOZ.

Piensa que si estuvieras viendo una pelicula en la que
todo el tiempo estuvieran matando, matando, matando,
de inmediato pensarias qué porqueria de pelicula.

Pero si de repente estan matando, de repente estan
charlando, de repente estan haciendo el amor y de
repente matan de nuevo, entonces tu cerebro pone
atencion. Un pico alto es mas favorable por el pico bajo.
Eso es lo que hay que entender, que muchas veces
tienes que parar, bajar la intensidad de la voz, reducir la
velocidad, para después aumentarlas.

Y aqui te estoy hablando de un concepto clave que es la
calibraciéon. Segun Joseph O’Connor y John Seymour, la
calibracion es un término que viene de la Programacién
Neurolinguistica, y que se refiere a la capacidad de
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detectar los cambios mas sutiles del lenguaje no verbal
de tus interlocutores.

Si aprendes a leer la postura, los movimientos de las
manos, la mirada, la respiracion, los gestos de las
personas que te estan escuchando, tendras una guia para
identificar si vas por buen camino y estas siendo capaz de
mantener el interés y la atencidn del publico, o si los estas
aburriendo y es necesario que cambies de estrategia.

Es fundamental que tengas suficiente flexibilidad para
adaptarte a las necesidades de tu publico, que sepas
cuando es necesario hacer una pausa o introducir una
metafora. Y si realmente entrenas tu calibracion y logras
identificar las sefales de tu publico

cuando se emociona, o cuando esta

a la expectativa o incluso enojado,

te daras cuenta de que cada

presentacién tiene su propio pulso.

Esto resulta muy util incluso si no tienes en mente
convertirte en un orador profesional, y tan solo te interesa
mejorar tu comunicacién en todos los ambitos de tu vida,
ya sea en tu trabajo, con tu pareja o con tu familia.

Si entiendes las distintas posibilidades de manejar

tu calibracién, mejoraras la forma de comunicarte
incluso cuando estas hablando con un nifo. Los nifios
naturalmente tienen mas energia que un adulto, y es por
€s0 que no les puedes hablar plano, porque se aburren.
Ellos son hiperkinéticos, asi que al hablarles debes ir
jugando con la intensidad de tu voz, intercalando altos y
bajos, altos y bajos.
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Pero recuerda que tampoco puedes hablarles
siempre con intensidad, porque si en los
adultos eso produce un impacto abrumador,
en los nifios lo que sucede es que los vas a
acelerar mas, y muchas veces lo que tienes
que hacer es precisamente tranquilizarlos,
pues muchas veces ellos no son capaces de
tranquilizarse a si mismos.

La calibracion, pues, te permite ser consciente de que
cuando hablas con tu jefe no vas a alzar la voz como
harias cuando tu hijo ha hecho una travesura o cuando
debes darle érdenes contundentes a un subordinado.
Y mucho menos convendria proyectar la voz como si
estuvieras ante un escenario formado por mil personas.

Ahora, jcomo saber a quién hay que hablarle de manera
mas rapida o mas fuerte o mas lenta o mas tranquila? En
realidad no hay una formula. Como se trata obviamente
de un asunto de ensayo y error, la mejor forma de
aprender a calibrar es la practica.

CLAVES EXTRAVERBALES
“No me veas con ese
tono de voz”.
—Dorothy Parker

Todo esto de lo que te he hablado forma parte de las
claves extraverbales de una comunicacion. El tono de
voz, la entonacion, el énfasis, junto con los elementos
visuales como la expresién del rostro, los gestos,
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la postura, son sefiales que enviamos de manera
inconsciente y que son una gran fuente de informacion.

Estos elementos extraverbales son tan importantes en
la comunicacion, que pueden dar una idea bastante
precisa del sentido de un mensaje incluso si se
desconoce el significado de las palabras. De ello nos
habla Oliver Sacks en un relato titulado “El discurso del
presidente”, y publicado en El hombre que confundid a
Su mujer con un sombrero.

El famoso neurdlogo estadounidense
revela la sorpresa que le causé descubrir
que en el pabelldn de afasicos del
hospital donde trabajaba, un grupo de
pacientes se reia al ver en television un
discurso del presidente Ronald Reagan.

Sacks se pregunté cédmo era posible que
estuvieran tan divertidos unos, recelosos
otros y hasta enojados si la lesidn cerebral (que afectaba
el I6bulo temporal izquierdo) propia de su afasia los

imposibilitaba para entender las palabras del presidente.

Pero la explicacién es bastante simple: quienes sufren
de afasia global tienen muy desarrollada la capacidad
de captar la expresividad involuntaria de lo que se
dice, es decir, el tono, el timbre, el sentimiento que
acompanfan a las palabras, y eso les permitié a sus
pacientes comprender la mayor parte del sentido,
independientemente de que no captaran las palabras.
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Esta historia nos obliga a recordar

que cuando se trata de comunicar
emociones, es bien importante
la congruencia entre lo que
decimos con palabras

y la entonacion y el
lenguaje corporal.
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