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BASSAT



El texto de esta auto biografia minima es un extracto del libro
CONFESIONES PERSONALES DE UN PUBLICITARIO, publicado por
Editorial Critica (Coleccion Noemal), Barcelona, 2008. Alhéndiga-
Bilbao agradece al autor y a Editorial Critica su colaboracion.

Esta publicacién ha sido impresa por:

Estimado/a lector/q,

Si no deseas conservar esta Auto/Biografia minima , por favor, no
la tires. Seguro que alguien de tu alrededor estard interesado/a en
leer el contenido de estas paginas. Gracias por ayudarnos a cuidar
nuestro enforno.



Luis Bassat (Barcelona, 1941) es probablemente el publi-
citario espanol de mayor renombre internacional. Cono-
cido entre el gran puablico por las Ceremonias Olimpicas
de Barcelona y por sus dos candidaturas a la presidencia
del FC Barcelona, ha recibido en innumerables ocasiones
el reconocimiento por su frayectoria profesional.

Gran amante de la cultura y la literatura, Luis Bassat
manifestd su apoyo a AlhondigaBilbao desde el mo-
mento en el que conocid el proyecto. Gutun Zuria, Fes-
tival de las Letras, te presenta en esta Auto/Biografia
minima la figura de este gran comunicador, publicitario,
padre, amigo... y enREDado con AlhéndigaBilbao.






Confesiones de un comunicador

El dia que cumpli sesenta afos, mi familia y mis compa-
fieros de trabajo me regalaron una fiesta sorpresa en el
Palau de la Musica de Barcelona, a la que invitaron a to-
dos mis amigos. Fue una noche repleta de emociones.
Tal vez la mayor de todas fue el discurso que hizo mi hijo
pequeno, Quique:

“Hola:

Quisiera compartir en una noche tan especial como ésta
unas lineas que mi abuelo paterno, José Bassat, escribio
hace ahora justo 59 afos, el dia que mi padre cumplia
su primer afio de vida. Fueron escritas como dedicatoria
en la primera pagina de este libro: “Cémo ganar amigos
e influir en las personas”. Su autor, por todos conocido,
Dale Carnegie.

“A mi querido hijito Luis, que cumple hoy su primer afio, le
obsequio con este libro para que cuando sea mayor lo lea
tantas veces como para aprenderlo de memoria, en el caso
de que quisiera ser un hombre de bien.”

Papd, 6 de octubre de 1942

Si a mi me tiembla la voz al releerlas, me imagino lo que
debe sentir mi padre, en una noche como ésta, al oir-
las resonar entre nosotros. Son palabras proféticas, son



palabras sabias. Son palabras que brillan en nuestros
ojos. Tengo lejanos recuerdos de mi abuelo, el Pepé, pero
me lo podria imaginar, sentado entre nosotros, con su
mirada tranquila, su aire emprendedor, cogiendo de la
mano a su inseparable Yolanda —mi abuela-, sonriendo
orgulloso de poder comprobar que efectivamente su hijo
es un hombre de bien. Tan orgulloso como lo estoy yo
hoy. Yo soy el hijo pequefio de Luis y Carmen. Casi me da
vergienza decir que soy el pequeio porque nos hemos
hecho todos mayores ya. Me llevo 33 afos con mi padre,
y he podido compartir con él 27 afos de nuestras vidas,
todos ellos memorables. Han sido el principio de mi vida,
el fundamento de mi personalidad, mis cimientos mora-
les e infelectuales. Han sido 27 afos llenos de vida.

Al ser el Oltimo de los hermanos, he tenido unos padres
muy “rodados”. Me han educado con unas ideas muy
claras, con prudencia y con mucha sabiduria, con toda
la experiencia aprendida con Yolanda, Ana y José, mis
hermanos. Han sabido aconsejarnos cuando ha hecho
falta, pero también han sabido mantenerse al margen
cuando éramos nosotros quienes debiamos tomar las
riendas de nuestras vidas. Ahora podemos volar solos,
pero solo porque alguien nos ha ensefado a volar. Y que-
remos agradecérselo. En nombre de toda mi familia, de
los que estamos y de los que desgraciadamente ya no
pueden estar con nosotros, me gustaria compartir estos
momentos de reflexion personal con todos vosotros, los
amigos de mi padre, que representdis para él la mayor



de las riquezas. Mi padre es un hombre de gentes, un
amigo de sus amigos, y nada puede hacerle mas feliz
que veros a todos juntos hoy aqui. No tenéis mas que
mirarle a la cara: a estas alturas de la noche le brillan
los ojos como a un nifio el dia de su cumpleanos, solo
gue es un nifo que cumple 60 anos. Tal y como se lo
ensend su padre, él me ha educado para ser un hombre
de bien. Ahora lo veo, delante de mi, con su mirada tran-
quila, con su aire emprendedor, cogiendo de la mano a
su inseparable Carmen, mi madre, sonriendo orgulloso
al poder comprobar que efectivamente su hijo intenta ser
un hombre de bien. Tan orgulloso como lo estoy yo hoy.
Tan orgullosos como lo estamos todos hoy.

Felicidades, papa. Felicidades.”

Quique tenia razdn. Mi padre me regald ese libro cuando
yo cumpli un afio, y lo he leido muchas veces. Poco des-
pués de acabar mi posgrado, Eduardo Criado, mi profesor
de publicidad en la Escuela de Administracion de Empre-
sas, me contd que estaba a punto de irse a América para
intentar traer a Espaia los cursos Dale Carnegie. Ante su
extrafieza, le enumeré unos cuantos principios que habia
leido, tantas veces, en el libro que me habia regalado mi
padre. Dale Carnegie era para mi algo tan natural, tan fa-
miliar, que no dudé en pedirle que me dejara ir con él. Me
dijo que no podia ser, pero que si queria podria participar
en el primer curso que hiciera en Barcelona. Esperé impa-
ciente a que volviera, y Carmen y yo nos inscribimos en el
primer curso. Se hacia en el Hotel Presidente, un dia por



semana, de seis a diez de la tarde. A las seis llegdbamos
cansados, después de haber estado trabajando todo el
diq, y a las diez estabamos nuevos, llenos de energia, de
vitalidad, de emociones.

Dale Carnegie descubrid que hablar en pUblico es la
mejor manera de ganar confianza con uno mismo. Y
montd unos cursos que, ensefiando a hablar en pablico,
conseguian, ademas, aumentar la confianza de los par-
ticipantes en si mismos, ayudandoles a controlar mejor
sus preocupaciones y, en definitiva, haciéndoles crecer
personal y profesionalmente.

Carmen vy yo, siguiendo las instrucciones del curso, nos
lanzamos a él “como un galgo detrds de una liebre” y, al
acabar, Eduardo nos nombrd inmediatamente ayudan-
tes suyos. Tras mi primer curso como ayudante, Eduardo
Criado me lanzé un refo. En Paris se hacia un curso para
instructores. En francés. No dudé, le dije que si'y nos fui-
mos a Paris. Yo a seguir el curso y él a darme animos.
Dur6 fres fines de semana completos. Durante el dia
seguia las sesiones y durante buena parte de la noche
preparaba con él las clases del dia siguiente.

Saqué el nimero uno, pero el mérito fue de mi padre,
no mio. Con el fitulo en la mano empecé como instructor,
primero en Barcelona y luego en Madrid y otras ciudades.
Y en tan s6lo catorce semanas veia los milagros que se
producian: personas fimidas que el primer dia apenas



podian balbucear unas palabras y que el Gltimo daban
una charla que ponia a la gente en pie aplaudiendo.

Hablar en puablico, realmente, es muy facil. Es como
hacerlo con ofra persona, con un amigo que te estd es-
cuchando y al que quieres explicarle algo de manera
sencilla. Como afirmaba Caton, el verdadero orador es
el hombre honesto capaz de hablar bien.

Si alguien es capaz de ser uno mismo y de explicar a los
demas lo que sinceramente piensa y cree, si es capaz
de hacerlo con sus propias palabras sin tratar de ser fal-
samente elocuente, si lo hace convencido de lo que estd
diciendo, y si pone el suficiente entusiasmo para entu-
siasmar a los demds, entonces es un buen orador. Tuve
la oportunidad de ayudar a mds de dos mil personas a
mejorar su capacidad de comunicarse con los demds.
Unos movian mucho las manos, otros nada. Unos hacian
frases muy largas, otros muy cortas. Nunca me meti en
eso. Lo Unico importante era ver si habian escogido bien
el tema o no. Si hablas de algo que sabes, casi seguro
que lo haras bien. Si hablas de algo que no sabes, se-
guro que lo haras mal. Si hablas de algo que te emo-
ciona, seguramente hards que la audiencia se emocione.
Si hablas de algo que no te importa, seguramente a la
audiencia tampoco le importard lo que digas.

iCuanto podrian aprender algunos politicos de un
curso asi!



En mi vida profesional he tenido que hacer miles de
presentaciones. Algunas muy comprometidas, como
la del concurso para ganar la organizacion de las ce-
remonias de inauguracion y clausura de los Juegos
Olimpicos de Barcelona ‘92. En una hora tenia que
explicar el trabajo de tres intensisimos meses a un ju-
rado formado por treinta y seis personas del Gobierno
de Espaia, la Generdlitat de Catalunya, el Ayunta-
miento de Barcelona, el Comité Olimpico, etc. Y lo hice,
intentando ser yo mismo. Explicando las cosas de la
forma mas sencilla. No leyendo ni memorizando, sino
utilizando mis propias palabras. Con toda la modes-
tia, pero también con toda la conviccion de que lo que
estaba presentando era lo que necesitaba Barcelona.
Y con la esperanza de que si nos seleccionaban para
hacerlo, Barcelona, Catalufa y Espaia, quedarian
bien. Y quedamos bien.

Pero la comunicacion no es sélo oratoria.

Cuando un padre habla con su hijo y su hijo no le en-
tiende, ¢de quién es la culpa, del padre o del hijo? En
un 99 por ciento de ocasiones la culpa de una falta de
entendimiento es del que habla, no del que escucha.
Es cierto que el que escucha puede no estar prestan-
do la suficiente atencion, pero eso también puede ser
culpa del que habla, por no haber sabido captarsela o
gandrsela. Cuando un profesor suspende a la mayoria
de una clase, indudablemente se esta suspendiendo a



si mismo ya que no ha conseguido cumplir su funcién
principal, que es que los alumnos aprendan.

La parte activa de la comunicacion es responsable de que
la parte pasiva le preste atencién, le comprenda, le crea
y, hasta si me apuran, que haga lo que la parte activa le
pide. Y esto sucede tanto en charlas entre padres e hijos
como en conversaciones de negocios y, muy especial-
mente, en discursos politicos. Una vez le pregunté al en-
trafable humorista Miguel Gila cudl era el secreto de su
éxito en los escenarios y me contestd que, simplemente,
trataba de pensar como la persona mas inteligente de la
audiencia pero hablaba para que le entendiera la mas
fonta.

El lenguaje hablado es muy rico y el lenguaije escrito
lo es mucho mas, pero no deben confundirse. La co-
municacion verbal ha de ser mucho mas simple, sencilla
y directa que la escrita. Algunos politicos y muchos
conferenciantes confunden ambos lengudjes y ha-
blan en publico leyendo lo que han escrito. El resultado
suele ser que al cabo de unos instantes la audiencia
desconecta la atencién, lo que se hace con enorme
facilidad, pensando simplemente en otra cosa. Tal vez
algo del discurso consigue devolver el pensamiento de
la audiencia a las palabras del conferenciante pero si
continda con su discurso leido, muy probablemente
volverd a perder la atencion de su auditorio.



La comunicacion se ha de tallar, como se talla un mar-
mol para convertirlo en una escultura, pensando qué es
lo que queremos comunicar y a quién se lo queremos
comunicar. ¢Verdad que no hablamos igual con un nifio
que con un adulto? Pues de la misma forma hemos de
ser conscientes de como decimos las cosas en funcion
de a quién se las decimos y en las circunstancias en las
que se las decimos. Es muy distinto decir que se estd in-
cendiando la casa que gritar “jFuego!”.

Ya he dicho que lo que importa no es lo que uno dice
sino lo que los otros entienden. No hablamos para auto-
satisfacernos, o no deberiamos hacerlo. Hablamos para
comunicar algo a alguien de la forma mas efectiva posi-
ble. Hablar no es el objetivo, es el medio para conseguir
convencer, motivar, educar, persuadir o, simplemente,
gue nos entiendan.

Hace poco conoci a un famoso abogado de Barcelona.
Ambos buscabamos lo mismo, sélo que por caminos
diferentes. Creo que hubiéramos podido llegar muy facil-
mente a un acuerdo en un tema en el que los dos esta-
bamos a favor. Pero inicié un discurso tal elaborado, tan
juridico, utilizando una terminologia tan sofisticada y, si se
me permite, una verborrea tan indigesta, que automatica-
mente mi razon se cerrd en banda y me dije a mi mismo:
“Este sefior nos quiere engaiar, quiere demostrarnos, a
mi y a todos los demds, que sabe mds que nosotros, que
puede mads que nosotros, y que al final se hara lo que



él diga”. No hace falta aclarar que no llegamos a firmar
nada. Y eso que en esencia estdbamos de acuerdo, pero
su grandilocuencia lo eché todo por tierra. A él le debio
de parecer que decia lo que tenia que decir, pero yo tuve
la sensacion de que nos enganaba, lo percibi como pura
falsedad y pura mentira.

Cuanta mayor es la distancia, social o de edad, entre dos
personas que hablan, mds hay que cuidar este punto.
Los seres humanos tienen vocabularios muy diferentes,
en funcién de su cultura, de su profesion o de sus habitos.
Por eso, si queremos que el ofro nos entienda, hemos de
hacer un esfuerzo para hablarle en su lenguaie.

Recuerdo que hace muchos afios Nestlé sacoé una cam-
pana en television de su chocolate blanco Milkibar, di-
rigida a los nifios pequenos. Utilizaba imagenes y sim-
bolos adecuados, pero al final decia: “Milkibar, la blanca
alternativa”. Le escribi una carta a mi buen amigo Jordi
Garriga, director de publicidad de Nestlé, y le pregunté
si los nifos de esa edad sabian lo que queria decir alter-
nativa. Evidentemente, no. Al cabo de poco cambiaron el
eslogan de Milkibar.

Los periodicos, las televisiones y las radios estan llenos
de palabras y frases que pronuncian profesionales y po-
liticos, que ellos consideran de uso normal, pero que la
gente no entiende. A esto hay que afadirle la auténtica
sopa de lefras en que se ha convertido nuestro idioma:



SOPEP, FIAM, FIAP, FCC, CNMV... ;Qué nos hace suponer
que si decimos INCAVE todo el mundo entenderd que
nos estamos refiriendo al Instituto para la Calidad de las
Agencias de Viaje Espaiolas? La utilizacion indiscrimina-
da de siglas es otro ejemplo de que se piensa demasiado
en lo que se quiere decir y muy poco enlo que el otrovaa
entender. El tono de voz también es importante. Tenemos
el que tenemos, pero si cuando hablamos en pablico
nos dirigimos a los que estan en primera fila, automati-
camente, el volumen de nuestra voz se adaptard a esa
distancia y los de atrds no nos oirdn.

Shelly Lazarus, la presidenta mundial de Ogilvy, tiene
una extraordinaria capacidad de hablar y de que se la
oiga bien siempre. Y es porque vocaliza perfectamente
y habla para los que estan mas lejos. No para los que
estdn mas cerca. En cambio, a Harrison Ford, el fornido
Indiana Jones, casi no se le oye cuando se habla con
él en persona.

También el lengudje del cuerpo es fundamental. No se
trata tanto de cdmo deben moverse los brazos, que eso
ha de ser natural, sino de la actitud. De entrada cuando
damos la mano a alguien y, en vez de estrecharmosla, la
deja blanda, ya nos estd diciendo mucho de si mismo.
Cuando un orador no mira a la audiencia, porque no le-
vanta los ojos de sus papeles o del suelo, también nos
esté diciendo algo de si mismo.



Pocas infervenciones son tan recordadas como aquella
en la que Nikita Kruschev golped la mesa con su zapato
para protestar. El lenguaje del cuerpo incluye la utilizacion
de objetos y de apoyos visudles. También la forma en que
se sale a hablar. Un andar cansino es muy diferente a un
paso decidido. Y toda nuestra presencia, desde el traje al
peinado, pasando por las ufias. Todo comunica.

Yo miraba la agenda cada mafiana antes de vestirme.
Y no lo hacia igual si iba a pasar el dia trabajando con
creativos que si debia visitar clientes, o si tenia previsto
asistir a un rodaje en el campo. Recuerdo la primera
vez que tiré mi americana al pUblico. Iba vestido con
traje y corbatay al final del dia tenia que dar una charla
en la universidad y me inferesaba hacerlo en mangas
de camisa, como iban los estudiantes. Se me ocurrid
poner una silla junto al micréfono desde donde yo ha-
blaba de pie. Les comenté que hacia calor y que me
iba a quitar mi chaqueta. La dejé en el respaldo de la
silla. Entonces les dije que si al cabo de un afio alguien
les preguntaba si yo, antes de mi conferencia, me ha-
bia quitado la chaqueta, la mayoria no lo recordaria.
Me la volvi a poner y esta vez, al quitarmela, en vez
de colocarla en el respaldo de la sillg, la tiré hacia la
audiencia. Cay6 en la sexta fila, entre la sorpresa y la
risa de los estudiantes, con lo que les pude decir que,
ahora si, recordarian al cabo de mucho tiempo que yo
me habia quitado la chaqueta antes de mi charla. Y
que ésta es la diferencia entre una mala y una buena



campaia de publicidad. Es sorprendente el nimero
de veces que, al encargarme una conferencia, me han
pedido que tire mi chaqueta.

El otro dia me comentaba Pilar Liadd, famosa directora de
comunicacion, que en su mundo, en Madrid, se habla de
tres gestos: la libreta de notas de Valls Taberner, la cha-
queta de Luis Bassat, y uno de Mario Conde, que no me
atrevo a reproducir.

En ofra ocasion y en otra universidad, en su facultad de
Ciencias de la Informacion, tuve que dar una conferencia
junto con Luis del Olmo. El hablando de periodismo y yo
de publicidad. El llenazo era extraordinario, por él, no por
mi. La sala estaba abarrotada y habia mas de doscientas
personas en pie. Me tocé empezar a hablar y dije: “En so-
lidaridad con todos los que no han conseguido una sillg,
yo hablaré de pie”. Una ovacién espontdnea me hizo ver
gue en este caso mi lenguaje corporal y verbal habian
acertado.

En principio una conferencia no debe leerse. Es mejor escri-
bir un guién con cada uno de los temas que deban focarse
y representar esos temas por una palabra o una frase.

Cuando Filomatic gand el premio Lideres de Marketing,
me pidieron que fuera a explicar el caso. Escribi las cua-
renta cosas que debia explicar pero me llevé sélo un
papel con una palabra por cada una de ellas. Y como



lo preparé con tiempo, pude memorizar, por orden, las
cuarenta palabras, con lo cual hablé una hora sin mirar
ni una sola vez el papel.

Jordi Pujol lleva a todas sus conferencias un simple papel
con unas pocas palabras escritas y muchas veces tam-
poco lo mira. Adolfo Sudrez tenia una gran habilidad para
hablar en mitines o en television y que la gente recordara,
al menos, alguno de sus latiguillos, como el inolvidable
“puedo prometer y prometo...”. Y no digamos Johan
Cruyff, con sus famosas frases del tipo “Antes de cometer
unerror, no lo cometo”, “Cada desventaja tiene su ventaja”
0 “Si hubiera querido que me entendieses, me habria ex-
plicado mejor”. Felipe Gonzdlez tiene una especial gracia
sevillana para explicar lo mas serio en palabras corrien-
tes. Miguel Mild, Premio Nacional de Disefio, comunica
extraordinariamente bien, a pesar de una pequefia tar-
tamudez, que hace todavia mas entrafable lo que dice.
Xavier Mariscal, cuando nos presento a los miembros del
jurado el primer boceto para Cobi, la mascota de los Jue-
gos Olimpicos de Barcelona, practicamente no dijo nada.
Dej6 el papel encima de la mesa y no llegd a quitarse el
abrigo. Sabia que el dibujo hablaria por él.

Dorothy Sarnoff fue una excelente actriz de teatro que
perdié buena parte de su voz y tuvo que dejar su pro-
fesion, pero empez6 una nueva, ensefiar a hablar y a
presentarse a famosos, desde presidentes de paises a
ejecutivos de multinacionales. Ogilvy se asoci6 con ella y
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yo tuve la oportunidad de seguir uno de sus cursos, en
inglés. Por eso me preparaba tanto cada sesion, ya que
los demas eran americanos y hablaban en su lengua
materna. Descubri entonces que hablar en otro idioma
tiene varias ventajas. Al no dominar las florituras de un
idioma extranjero, se habla de forma mas simple, directa,
y se va al grano.

Un directivo que trabajd en nuestra oficina de Madrid
tenia fama de hablar muy bien, de presentar magnifi-
camente. Pero un dia le vi y oi hacerlo en inglés y fue
horroroso. Lo hizo muy mal. En castellano podia engafiar
con las palabras, pero en inglés, no. Era evidente que no
tenia nada interesante que decir. Y no hay peor orador
que el que no tiene nada que decir. Aunque sepa mane-
jar las palabras.

Incluso cuando habla un buen orador, es facil perder
la atencion. Una azafata que se le acerca para llevarle
agua. Un técnico que se pone de pie para preparar el
proyector, una puerta que se abre... jHay tantos ladro-
nes de afencion! En teatro esto se llama robar el papel.
Cuando un actor estd hablando y otro se mueve o hace
un gesto y distrae la atencion de los espectadores, no le
estd haciendo ningin favor a su colega. Como cuando
un conferenciante estd hablando y alguien el las prime-
ras filas empieza a comentar algo con su vecino. La Unica
solucién que tiene el conferenciante, si el comentario se
alarga, es parar él. En el silencio se hace mas evidente



que alguien del pablico esta hablando, lo que le induce
a dejar de hacerlo inmediatamente. Comunicar puede
tener diferentes obijetivos, como informar, recordar, expli-
car... El mas dificil de todos es convencer.

Una de las veces de mi vida que he necesitado mds ca-
pacidad de conviccién fue hace muchos afios, al término
de una etapa de la Vuelta Ciclista a Espaia, en Tarra-
gona. Tenia previsto seguir con el helicdptero de la orga-
nizacion, que iba a Barcelona, para poder dormir en mi
casa esa noche. Los productores de television me pidie-
ron, para evitarse el viaje ellos, que les hiciera el favor de
llevar a Barcelona la pelicula de 35mm que habian fil-
mado. Enfonces se trabajaba asi y se revelaba y editaba
todo en la emisora. Acepté encantado e hice uno de los
vuelos en helicoptero més hermosos que recuerdo, de
Tarragona a Barcelona, a muy poca altura, por encima
de las playas y reconociendo cada pueblo. Llegamos en
poco rato al parque de Montjuic, donde estaba la emiso-
ra de Television Espaiola. El piloto vio, junto al edificio, un
campo de deporte vacio y aterrizd ahi. Bajé del helicop-
tero con mi cartera en una mano y la bobina en la otra. El
aparato se elevd de nuevo y se dirigié al aeropuerto don-
de iba a pasar la noche, ya cercana. Comencé a andar
hacia la salida y fui comprobando, una a una, que todas
las puertas estaban cerradas. No me lo podia creer. Sélo,
encerrado en un campo de deporte, anocheciendo y con
un material que debia salir esa noche por television. No
se me ocurrié nada mas que silbar tan fuerte como pude
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y gritar por si pasaba alguien por ahi. Al cabo de un rato
se acercd a la valla un vigilante del parque. Le expliqué
lo que me habia sucedido y con cara de incrédulo me
dijo que saliera por donde habia entrado. Nunca antes
habia necesitado tanto y tan urgentemente convencer
a alguien de dlgo. Le dije que me acompahara él a Te-
levision Espafola, le di mi carné de identidad, utilicé to-
dos los argumentos del mundo y sélo al final de unos
minutos angustiosos consegui convencerle de que me
abriera. Afortunadamente, las cosas no siempre son tan
dramadticas, aunque la ley de Murphy dice que en una
presentacién, o en una conferencia, todo aquello que
puede fallar, falla.

En una ocasion estaba a punto de dar una conferencia
de mucho compromiso a los directivos de una multinacio-
nal que se reunian en Barcelona, en el Hotel Arts, cuando
de repente se fue la luz y nos quedamos sélo con las de
emergencia, pero sin ninguna posibilidad de que funcio-
naran ni los micros ni mucho menos el ordenador. Esperé
unos minutos y me decidi a dar aquella conferencia para
cuatrocientas personas sin micro, casi sin luz y sin nin-
gun apoyo visual. Por fortuna, sabia bien lo que tenia que
decir y pude hacerlo sin ayuda del ordenador, aunque
me quedé afénico toda la semana. Excusarse no suele
senvir de nada. El conferenciante que pide perdén por su
faringitis y empieza su charla mencionado a todas aque-
llas personas que podrian hacerlo mejor que él, podrd ser
muy honesto, pero no empieza con buen pie.



Como en tantas cosas de la vida, para llegar a hablar
bien en pablico, hay que practicar. Tiger Woods dijo en
una ocasion: “Cuanto mas practico, mds suerte tengo”.

Comunicar a través de los medios de comunicacién,
como la radio y la television, no es mas dificil. La radio
es intima, personal. Y no cohibe, porque uno no ve a
los cientos de miles o millones de personas que estdn
escuchando. Si el entrevistador de la radio es bueno, y
muchos lo son, te hacen sentir bien, comodo, y charlan
contigo como si nadie mas lo oyera. La television ya es
otra cosa. Hay mas parafernalia: maquillaje, luces, per-
sonas colgandote el micro inaldmbrico, regidores que te
dicen donde te has de sentar y cuéndo vas a salir en
pantalla. Yo procuro, tanto en la radio como en la televi-
sién, seguir siendo yo mismo. Probablemente no sabria
hacerlo de ofra manera. Las personas no somos actores
capaces de representar diferentes papeles. Tenemos
bastante con representar el nuestro. Y a veces, aun ése
nos cuesta. Tampoco en la radio o en la television es re-
comendable leer, excepto cuando se ha de ser tremen-
damente preciso, o cuando nuestra situacion emocional
Nno nos permite ofra cosa.

La comunicacion escrita es distinta. Muchos estudiantes
prefieren los exdmenes escritos a los orales. Se puede
pensar mads, reflexionar o incluso volver a escribir. Y la
timidez no afecta de la misma manera que cuando estds
solo delante del profesor o del fribunal que te examina.
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También es cierto que en todos los colegios ensefian a
escribir y redactar, mientras que en muy pocos ensefian
a hablar en pablico.

Para mejorar nuestra capacidad de hablar hay relativa-
mente pocas personas en las que fijarnos, para mejorar
nuestra capacidad de escribir hay miles de maestros,
desde los clasicos hasta los escritores mds modernos,
los periodistas, los redactores publicitarios... Cuando un
texto puede leerse sin esfuerzo, es porque previamente
alguien ha hecho un gran esfuerzo por escribirlo asi.

Indro Montanelli, el gran historiador y periodista italiano,
escribid un magnifico arficulo en La Vanguardia titulado
“sQué es saber comunicar?” donde decia algo tan im-
portante como esto: “Saber escribir significa ponerse con
humildad al mismo paso que el lector, hablarle en su
lenguaie con claridad y sencillez. Cosas que los profeso-
res consideran faciles y de escasa importancia y que, en
cambio, son dificilisimas y de lenta adquisicion. Es decir,
hay que saber comunicar”.
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