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6. Prepare bien la presentación.
Si usa PowerPoint, Keynote, Prezi o 
cualquier otro tipo de presentación 
visual, tiene que tener en cuenta que 
ese elemento no es para usted, sino 
para su público. Lo que no se pueda 
leer no se debe poner, y es preciso que 
el público vea de un simple vistazo lo 
que quiere decir. 

7. Juegue con la voz.
No podemos cambiar la voz, 
pero sí el uso que hacemos de 
ella. Hay que saber interpretar 
el discurso adecuadamente. 
Jugar con los silencios y 
con las pausas es mágico 
para enganchar al público y 
conseguir seducirle. 

8. Emplee un lenguaje no 
verbal adecuado. 
Vista según la imagen que quiera 
dar y según el público que tenga 
delante. Evite gestos inadecuados 
(tocarse la cara, los anillos o la 
corbata, usar el bolígrafo, tener 
las manos cerradas o los brazos y 
las piernas cruzados) y mueva las 
manos al ritmo de la voz. 

9. Adapte su lenguaje 
a su público. 
No es lo mismo hablar para niños que 
para adolescentes o ancianos, para 
médicos que para abogados o poli-
cías. Ojo con las palabras anglosajo-
nas ante un público que a lo mejor 
no las conoce, o con los tecnicismos 
de cualquier profesión ante personas 
que no pertenecen a dicho campo. 

10. Sea coherente en los tres 
tipos de lenguaje. 
El ser humano utiliza tres tipos de lenguaje: 
verbal (mensaje), paraverbal (voz) y no verbal 
(cuerpo). Para que un orador sea creíble, sus 
tres tipos de lenguaje deben ser coherentes e 
indicar lo mismo. Si un orador no es coherente, 
pierde credibilidad. Y, por supuesto, después de 
tener en cuenta todos los consejos anteriores, 
la base es practicar, practicar y practicar. 

5. Consiga que su público ‘vuele’ con usted. 
Para evitar los discursos aburridos o las 
presentaciones denominadas ‘muerte por 
PowerPoint’ es necesario emplear buenos inicios 
y finales. Como dijo Winston Churchill, “el mejor 
discurso es el que tiene un buen principio y un 
buen final, y en el que la distancia entre ambos 
sea la mínima posible”. Una anécdota personal, un 
storytelling o una cita pueden constituir un buen 
inicio o un buen final.

oratoria proliferan. La Uni-
versidad Pontificia Comillas 
ICAI-ICADE imparte desde 
2014 una asignatura anual de 
oratoria para los alumnos de 
primer curso de grado, y dis-
pone de un club de debate op-
cional que coordina Francisco 
Valiente. En él se ha formado 
el madrileño Antonio Fabre-
gat, de 21 años, estudiante de 
Derecho y ADE y vencedor del 
último Campeonato Mundial 
Universitario de Debate en Es-
pañol que tuvo lugar en 2015 en 
Bogotá (Colombia), donde par-
ticiparon jóvenes de México, 
Chile, Rusia, Guatemala, Es-
paña y Estados Unidos, entre 
otros países.

La Universidad Complu-
tense de Madrid inauguró en 
2003 su Sociedad de Debates, 
y fue el primer centro español 
que acogió la liga mundial de 

universitarios en ese idioma, 
en 2013. Está hermanada con 
Oxford Union, la sociedad 
británica de debate más anti-
gua del mundo (data de 1823), 
adscrita a la Universidad de 
Oxford. Otro ejemplo reseña-
ble es Cánovas Fundación, con 
especial actividad en Málaga, 
que ha formado una Escuela de 
Debate y proyecta trasladarla a 
la educación primaria. 

Iglesias vs. Rivera
Es muy posible que, al encen-
der el televisor o al acceder a 
Internet, los estudiantes intere-
sados en la oratoria no encuen-
tren muchos referentes españo-
les en los que fijarse. Francisco 
Valiente reconoce que el nivel 
medio es para echarse a tem-
blar. “Oradores famosos como 
Obama no hay, pero lo que veo 
en la escena universitaria es de 

gran calidad”, comenta. “En 
cuanto a personas conocidas, el 
escritor Arturo Pérez-Reverte 
y los presentadores Risto Me-
jide y Andreu Buenafuente son 
buenos comunicadores; saben 
captar la atención de la audien-
cia, te hacen partícipe de lo que 
te están contando y lo que di-
cen tiene lógica y coherencia”. 
En cambio, en la clase política 
pocos se salvan. Si acaso, Pablo 
Iglesias y Albert Rivera, que 
brindan una nueva forma de 
hablar, dicen los entendidos. 
Iglesias enarbola un discurso 
más fuerte, busca la confronta-
ción, y Rivera es más académi-
co. “Pablo Iglesias habla muy 
bien, es el más espontáneo, 
emplea un lenguaje que usamos 
todos y lanza un mensaje muy 
claro: todos son malos (corrup-
tos, la ‘casta’), menos yo”, se-
ñala Javier Bernad. Así, cuando 

1. Antonio Brufau, presidente de Repsol. Cuando 
habla en público parece que está relatando una historia. 
Maneja muy bien la modulación vocal y habla también a 
través de los dedos. Sin embargo, suele meterse la mano 
en el bolsillo, transmitiendo una dejadez que contrasta 
con el resto de sus gestos. También recurre a colocar un 
brazo en jarras, en un gesto automático de búsqueda de 
autoridad que sobra.

2. José Ignacio Goirigolzarri, presidente 
de Bankia. Su voz es amable y hasta ‘educativa’. Emplea 
muy bien las pausas. Le gusta hablar sonriendo y comu-
nica cercanía, posiblemente la cualidad más necesaria en 
un banquero al dirigirse al público. No junta las manos 
como suele hacer la mayoría de los ponentes, con lo que 
transmite seguridad en sí mismo.

3. Rafael Villaseca, consejero delegado 
de Gas Natural. Muestra una magnífica inflexión vocal. 
Su expresión facial es variada, y nunca mira a la pantalla 
cuando usa una proyección detrás. Transmite seguridad 
con su postura y con el uso de las manos para acompañar 
su discurso. En ocasiones, gusta de juntar las manos a la 
espalda, lo que le hace aparecer algo distante. 

4. Ana Botín, presidenta de Santander. Utiliza 
con frecuencia la sonrisa para acercarse a su audiencia. 
Modula la voz sin problemas y haciendo interesante lo 
que dice. Inserta pausas con frecuencia, lo que la hace 
aparecer serena y al mando. Suele mover los pies sin un 
propósito claro, en el sitio, lo que puede reducir la abru-
madora impresión de seguridad en sí misma. 

5. Luis Gallego, presidente de Iberia. Comunica 
seguridad y accesibilidad. Su voz es más plana que la me-
dia. Habla rápido, lo que transmite pasión pero también 
puede despistar a la audiencia. Suele insertar rellenos 
verbales como “eeh”, que detraen de su autoridad.

Los cinco 
mejores oradores 
del Ibex35

Ranking elaborado para Forbes por Javier Bernad, fundador del centro de 
entrenamiento de hablar en público Speak & Span y profesor de IE Business School.

la audiencia se pregunta ¿y a mí 
qué me importa esto que me 
estás contando? (que siempre 
se lo pregunta), obtiene de Igle-
sias una respuesta clara: una 
renta mínima, que todos vayan 
a la cárcel… “El objetivo de un 
buen orador es que su audiencia 
haga algo, que sienta o piense. 
Busca informar, entretener, que 
le voten, vender… Las herra-
mientas para conseguirlo son: 
tener un mensaje muy sencillo y 
solo uno, asegurarse de que esté 
ilustrado (con datos, anécdotas, 
etcétera), y ponerse en el lado 
de la audiencia.

Ahora, manos a la obra. Para 
sumergirse en el arte de la ora-
toria, lo primero es reconocer 
que se trata de una carencia y 
detectar cuál es la habilidad que 
se desea mejorar (presentación, 
oratoria básica…). A continua-
ción, buscar al profesional ade-

cuado para que le asista en el ca-
mino y le muestre sus “trucos”.

Preparación
Si de lo que se trata es de pre-
parar un discurso, es menester 
responder a dos preguntas: 
¿Qué quiero decir hoy? y ¿cómo 
voy a hacerlo?, ¿con qué técni-
cas retóricas? Los objetivos son 
que el auditorio pase un rato 
interesante y que le llegue el 
mensaje que se le quiere trasla-
dar. La oratoria enseña a expre-
sarse con propiedad y a emplear 
el idioma correctamente para 
transmitir ese discurso de ma-
nera eficaz.

Una vez en el escenario, 
conviene familiarizarse con 
el espacio, y saber si uno va a 
quedarse de pie o a permanecer 
sentado, y si va a disponer de 
agua y de un micrófono, para 
modular la voz según las nece-
sidades. Le aportará seguridad. 
“Tras el primer debate político 
televisado de la historia, Nixon 
vs. Kennedy, cuando pregunta-
ron a la gente quién creía que lo 
había ganado, los que lo habían 
escuchado por la radio dijeron 
que Nixon, y los que lo habían 
visto por televisión respondie-
ron que Kennedy. Éste había 
dedicado todo el día a estar en 
el plató, a medir las distancias 
entre uno y otro, a estudiar el 
entorno en el que iba a jugar. 
Esos pequeños detalles son los 
que marcan la diferencia. Si te 
lo preparas, las posibilidades de 
éxito son mayores”, dice Fran-
cisco Valiente.

Recuerde también lo impor-
tante de una sonrisa. Nelson 
Mandela siempre sonreía, y eso 
que estuvo preso gran parte de 

su vida. La mayoría de los altos 
ejecutivos del Ibex35 sonríen 
poco porque deben transmitir 
seriedad. Pero fíjese en Ana 
Botín, presidenta de Santander, 
y en Rafael Villaseca, consejero 
delegado de Gas Natural. ¡Son-
ríen! Y están en la lista de los 
que mejor comunican.

“A mis alumnos les digo que 
enciendan la cámara del orde-
nador y que se graben a sí mis-
mos cada día. Que hablen sobre 
qué es el éxito para ellos o que 
vendan su empresa a un po-
tencial empleado. Solo tres mi-
nutos cada día, todos los días”, 
dice el profesor Conor Neill. 
Para Javier Bernad, el quid de la 
cuestión es ensayar hasta cinco 
veces, al menos. “Si vas a hablar 
una hora, ensaya cinco horas. Y 
reduce tu ritmo cardiaco me-
diante la respiración, para llegar 
al momento más relajado”.

Si acudir a clase le resulta 
inviable, tenga como libros de 
cabecera, además del mencio-
nado Expresarse con acierto, de 
Adelino Cattani, Las claves de 
la argumentación, de Anthony 
Weston, o Enseñar y aprender 
a debatir, de Alan Cirlin. Este 
último resulta algo más técnico, 
ideal para competir en torneos 
de debate.

Fíjese también en los ejem-
plos más célebres, en personas 
que inspiran, como las que 
participan en las conferencias 
TED, en las que no está per-
mitido que un ponente aburra. 
Y tenga siempre presente lo 
que dijo Pericles en el año 450 
a.C.: “El que sabe pensar pero 
no sabe expresar lo que piensa 
está en el mismo nivel del que 
no sabe pensar”. 

Especialmente en los 
primeros años de su 
carrera política, la 
capacidad de oratoria 
de Felipe González le 
valió muchos votos.


