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Modulo 7: Asesores. Comunicacion eficaz
y oratoria.

MODULO 7: COMUNICACION EFICAZ Y ORATORIA.

Este curso corresponde al moédulo 7 del itinerario formativo de Asesores de formacion de

Aragon.



1 INTRODUCCION

¢ Empiezo el discurso con una pregunta? ;Con una anécdota personal? ;Debo evitar dar la
espalda al publico? ;Puedo llevar unas notas por si me quedo en blanco? ¢ En folio o en
tarjeta? 4 Es imprescindible sonreir? ;Y mostrar las palmas de las manos para generar
confianza? ...

Las respuestas a estas preguntas no la vas a encontrar en este mddulo. Tampoco las vas a
encontrar en ningun manual de oratoria.

La oratoria es definida por la RAE como el “arte de hablar con elocuencia”. Se trata de
una destreza cultural que podemos perfeccionar. Michel Sufier (2008) en su libro Como
enamorar hablando en publico cita algunos aspectos que nos ayudaran a transformar las
aptitudes (poder potencial) en capacidades para la oratoria. Destacamos aqui: entusiasmo,
confianza (aun sin sentirla), naturalidad, afan de superacion, ejercitacion y aprendizaje de
técnicas.

Como todo arte, el éxito no depende de una aplicacion estricta del conocimiento teérico.
Guillermo Ballenato Prieto (2006) dice “seremos mejor comunicadores en tanto seamos
capaces de movernos con flexibilidad en los diferentes intercambios comunicacionales y
sepamos conjugar la aplicaciéon de las estrategias y el cumplimiento de determinados
aspectos formales con la autenticidad, la naturalidad y el propio estilo personal”. En la
comunicacion humana no hay normas ni estrategias rigurosas que aseguren la
eficacia y el éxito, solo consejos y un plan para mejorar a través de la practica.

Esta claro que a comunicarnos eficazmente no aprenderemos leyendo los contenidos de
este curso (al igual que a nadar no se aprende leyendo un manual). Tampoco
aprenderemos practicando sin mas: imagina que tu charla no ha conseguido el efecto que
tenias previsto. Puedes pensar que a la siguiente saldra mejor, pero eso seria dejarlo al
azar. Para que a la proxima salga mejor necesitas: criterios, referentes, datos para la
reflexion, sentido critico y, muy importante, feedback sincero.

El objetivo principal del tiempo que vas a dedicar a este mdédulo es obtener claves para la
reflexiéon y el autoconocimiento que guiara, si eres una persona dispuesta, tu mejora en
el arte de la oratoria y la comunicacion eficaz.

Acompanaremos los contenidos con charlas disponibles en la red que te serviran para que
vayas configurando una idea de cémo seria el “comunicador perfecto”... ese que ya te
adelantamos, no existe. Nadie es perfecto.


https://www.google.com/url?q=http://dle.rae.es/?id%3DR8qgr7H&sa=D&ust=1516789737965000&usg=AFQjCNHmhnubL_sPro3UZtZhNfoGsLjaVA

Empezamos con Fidel Delgado. En su conferencia “Como instalarse la app del humor” (del
minuto 11 al minuto 13) desarrolla su idea de “buffet libre de aprendizaje” que se asemeja
bastante a nuestra propuesta: sirvete lo que creas que te viene bien y ejercitalo. jBuen
provecho!

snap!

This video can’t be played with your current setup.

Como instalarse la app del sentido del humor from Ibercaja Aula en Red on Vimeo.


https://vimeo.com/208641993
https://vimeo.com/ibercajaaulaenred
https://vimeo.com

1 INTRODUCCION

@ ant -Trazos

Nadies es perfecto. @art_trazos
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2 REPASAMOS Y REPENSAMOS LOS
CONCEPTOS BASICOS SOBRE
LENGUAJE Y COMUNICACION

En El arte de hablar (2008) J.A. Hernandez y M.C. Garcia afirman que el ser humano y la
vida social son lenguaje y por tanto, éste es el principal oficio de la mayoria de las
profesiones: cientificos, juristas, docentes, médicos, publicistas... todos estos profesionales
son especialistas en la palabra con diferentes fines.

Podriamos decir que la labor de la asesoria de formacién para el profesorado auna todas
estas profesiones que utilizan el lenguaje para narrar, describir, preguntar, persuadir,
divulgar, acompanar emocionalmente, argumentar, etc.

Sin perder de vista la funcion asesora, recordemos las funciones del lenguaje y algunas de
sus dimensiones psicoldgicas:

¢ Funcion informativa (referencial): aporta conocimientos, conceptos e informacién
objetiva. Se emplea cuando pretendemos transmitir una informacion con objetivad.

ARadimos en primer lugar el presupuesto de que esta informacion ha de ser del interés para
el receptor (debemos conocer las necesidades de los oyentes o ayudarles a detectarlas
como trabajo previo) y, en segundo lugar, nuestro deseo de valoracion y comprensién del
mensaje. Para ello, deberemos relacionar “lo desconocido con lo conocido, lo extrafio con lo
familiar, lo ajeno con lo propio. Demostrar es mostrar; es desvelar, es descubrir, iluminar: es
acercar una realidad al area de vision, al campo de la comprension” J.A Hernandez y M.C.
Garcia (2008).

C. Anderson (2016) en su libro Charlas Ted utiliza la charla de F. Gilbert “La sorprendente
ciencia de la felicidad” para ejemplificar los elementos clave para que un mensaje
informativo sea eficaz:

e Comenzar desde el lugar en el que esta el receptor.

Activar la curiosidad.

Presentar los conceptos ordenadamente.

Usar metaforas.

Usar ejemplos.
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¢ Funcion expresiva (o emotiva): manifiesta emociones, sentimientos, sensaciones.
Como ya sabemos, siempre va acompafada del lenguaje no verbal y éste sera el
encargado de dar las claves sobre su veracidad al receptor. Vive las emociones que
quieras hacer vivir a tu audiencia. Pon las neuronas espejo de tu audiencia a trabajar.

Las emociongs negativas
pueden ser (tiles o perjudiciales.

(sabes gestionarlas?
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Video link


http://youtube.com/watch?v=PgJfz5dRls8
http://youtube.com/watch?v=XOiP2KJQXgo

La pregunta que surge es: si simplemente
veo que acarician a otra persona,

Video link

e Funcion apelativa: consiste en llamar la atencion del otro e influir en su opinién o
generar un cambio. En nuestro caso, solicitar participacion durante el acto
comunicativo, llamar la atencion, obtener una actitud de respeto e interés hacia nuestro
mensaje y una disposicion del publico a “llevarse” nuestro mensaje en forma de idea,
de informacion aplicable en el aula, de perspectiva...

La estrategia fundamental, en nuestro caso, es la honestidad, el reconocimiento de
fortalezas y debilidades tanto del propio orador como de la audiencia ademas de subrayar
los valores de la propuesta que se trae.

Chris Anderson (2016) , director de TED, apela a la “conexidon” como herramienta necesaria
para contar con el permiso de la otra persona para construir una idea en su mente. Para
ello, sugiere:

e Contacto visual desde el principio, sonrisa serena.

e Muestra vulnerabilidad, dentro de unos limites, no finjas. Tu interlocutor valora tu
autenticidad no que seas la perfeccion hecha persona. Deja a un lado tu ego.

e Utiliza el humor si es uno de tus puntos fuertes, pero si no es tu estilo, no lo fuerces:
hay otras formas de conectar.

e Cuenta una historia, instantdneamente suscitan interés, emocion, intriga.

La conexion entra en relacion también con la siguiente funcion:

¢ Funcidn fatica: mensajes que cuyo fin es establecer la comunicacion, mantenerla y
cerrarla adecuadamente. No es un simple ¢ me sigues? se trata de conectar, de
responder a las expectativas, de asegurar que el publico te acompana en tu viaje.


http://youtube.com/watch?v=Ld5ERZKk-MQ

Escucha activa y empatica son claves en este caso.

¢ Funcién poética: implica que en la forma del mensaje haya una intencion estética.
Esta influye en el animo del oyente.

Como asesores podemos valernos de la poética para crear slogans que se conviertan en el
leitmotiv de nuestra ponencia o en un titulo atractivo. Los juegos de palabras “lo que no se
evalua se devalua”, “si te atreves a ensefiar nunca dejes de aprender”, las rimas “la

emocion siempre gana a la razén”... no fallan, no se olvidan y ademas son facilmente

twitteables.

¢ Funcién metalingiiistica: se reflexiona sobre el propio lenguaje. Necesaria para
generar reflexion, matizar... Por ejemplo: ¢ en que se diferencia el “Aprendizaje basado
en Proyectos” del “Aprendizaje por proyectos”?, i por qué no “Ensefianza basada en

Proyectos”?
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J.A. Hernandez y MC Garcia (2008) dicen “para ampliar nuestro inventario de recursos
expresivos y persuasivos -para despertar el interés de los oyentes, mantener su atencion,
moverlos y conmovernos, persuadirlos y disuadirlos, acusarlos y defenderlos- hemos de
pedir ayuda a la diferentes Ciencias Humanas y, en especial a la Antropologia, Filosofia,
Linguistica, Semidtica, Poética y Didactica” esta variedad de fuentes de la oratoria, a las
que afiadimos las Psicologia y la Sociologia, refuerzan la idea de que en el arte de hablar
con elocuencia, de comunicar eficazmente, confluyen de manera coherente lo que se sabe,
lo que se siente y lo que se hace.

Recordemos, antes de continuar, una adaptacién del consabido mapa conceptual de una
situacion comunicativa (basado en el modelo de R. Jakobson)

SESGOS

PREJUICIOS INTERLOCUTORES
EGOCENTRISMO

) BARRERAS
MPROVISACION

PROBLEMAS TECNICOS

CONTEXTO INADECUADO

CANAL

ESCUCHA ACTIVA

ESCUCHA ASERTIVA
MNFORMAR
PERSUADIR

COHERENCIA FACILITADORES

INTENCION COMUNICATIVA MSTRUIR

EMOCIONAR
AUTENTICIDAD

FLEXIBILIDAD

MENSAJE ESPACIO/TIEMPO
CONTEXTO

CLAVE SOCIOCULTURAL

Si pensamos en la funcién de la asesoria de formacion para el profesorado, debemos tener
en cuenta que a lo largo de este modulo podemos utilizar los siguientes términos para
referirnos a los elementos del acto comunicativo:

Emisor = persona que ejerce la labor asesora o formativa.
Receptor = oyentes, publico, auditorio, interlocutor, docentes, familias...

Acto comunicativo = charla, entrevista, ponencia, mesa redonda, discurso, clase,
presentacion...

En el Centro Virtual Cervantes, en su diccionario de términos clave de ELE, encontramos
definido el Principio de Cooperacion que rige el intercambio comunicativo. Este principio
establece tres maximas:


https://www.google.com/url?q=https://cvc.cervantes.es/ensenanza/biblioteca_ele/diccio_ele/diccionario/principiocooperacion.htm&sa=D&ust=1516789737979000&usg=AFQjCNEnnBRzKQimZbUbmnWos71aRIf22Q

Cantidad: haz tu contribucién sea tan informativa como se requiera y no mas

2. Calidad: tu contribucion debe ser verdadera. No digas lo que crees que es falso ni
aquello sobre lo que no tienes pruebas.

3. Relacion: sé pertinente y relevante

4. Manera: claridad, brevedad y orden. Evitar la ambigledad y la oscuridad en la
expresion.

Volviendo al lema de este modulo “en comunicacién no hay normas de oro”, si queremos
ser buenos comunicadores no podemos tomarnos este principio como una norma
inquebrantable. Sin quebrantar la maxima de calidad, no habria ironia, por ejemplo.

“La transgresion de alguna maxima del Principio de Cooperacion supone la transmision,
generalmente consciente, de una informacion concreta, de un significado afiadido al literal o
explicito del enunciado”, “ el proceso comunicativo del uso de la lengua es un proceso de
interpretacion de intenciones que se lleva a cabo poniendo en relacion, siempre mediante el
Principio de Cooperacion, la informacion explicita de los enunciados que se emiten -el
significado léxico-semantico o literal- con la informacion implicita o contextual que se deriva
de los enunciados que se producen. Cuando en un intercambio lingtistico falla la
comunicacion (...) es porque no comparten la misma informacion contextual” Susana Luque

(2000) en La expresion oral.

A este cuadro tedrico también vamos a anadir los axiomas de la comunicacion
enunciados por Paul Watzlawick.

No es posible no comunicarse.

2. Toda comunicacion tiene un nivel de contenido (referencial) y otro relacional (conativo)

3. La relacion comunicativa depende de como los participantes “puntuan” la secuencia de
la comunicacion. Una respuesta no es consecuencia de una informacion
inmediatamente anterior sino de las comunicaciones previas, de la puntuacion
interpretacion de la secuencia de interacciones.

4. Existen dos niveles de comunicacion: verbal (digital) y no verbal (analégica).

5. La comunicacion entre personas puede tener caracter simétrico (de igualdad) o
complementario (desigualdad entre las partes).

La oratoria es un arte “en vivo y en directo”, se da en un momento unico e irrepetible. La
eficacia y la eficiencia de la comunicacion dependera de nuestra destreza para conseguir
que los elementos y las normas vistas hasta ahora trabajen a nuestro favor y también de
nuestra capacidad de adaptacion y flexibilidad. “El saber hablar bien es un saber
estratégico, tanto desde el punto de vista linglistico como social. Por tanto no se adquiere,
no se hereda, sino que se aprende.” Antonio Briz et al. (2008).


https://www.google.com/url?q=https://es.wikipedia.org/wiki/Paul_Watzlawick&sa=D&ust=1516789737982000&usg=AFQjCNGU0c0W4IfMv7b4Xvkq2NFPjcod5Q

2 REPASAMOS Y REPENSAMOS LOS CONCEPTOS BASICOS SOBRE LENGUAJE Y
COMUNICACION
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3 EL RECEPTOR

3 EL RECEPTOR

Con esta cita comienza el capitulo 3 del libro El Arte de Presentar de G. Alvarez Marafién
(2012) y no hay metafora mejor para esta idea ya que la eficacia comunicativa depende de
cdémo el emisor sea capaz de:

-preparar su intervencion en funcion de las caracteristicas de su audiencia y
-escuchar a su audiencia, en el sentido mas amplio o profundo de la palabra.

Cabria pensar que la responsabilidad del proceso comunicativo es compartida entre emisor
y receptor. Sin embargo, los expertos nos aconsejan que evitemos esa idea y que
asumamos una responsabilidad total como emisores si queremos mejorar nuestras
habilidades. Ya sabes, se trata de cambiar el “; me has entendido?” por el “; me he
explicado?”.

G. Ballenato Prieto (2006) refiriéndose al emisor dice “él es quien debe procurarse,
esforzarse por conocer a su interlocutor, conectar con sus motivaciones, captar su atencion,
interesarle, saber adaptar su mensaje, buscar el momento adecuado, y asegurarse y
garantizar que su mensaje ha llegado y ha sido interpretado correctamente” .

Veamos como nos transmite esta misma idea G. Alvarez en su conferencia TEDx Gran Via
“Del miedo escénico al panico escénico” (del minuto 11:40 al 12:30) a la vez que nos
introduce en una metafora recurrente: la ponencia como viaje.

15



3 EL RECEPTOR

Video link
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http://youtube.com/watch?v=OOUVOhHw7Ew

TRES MOMENTOS PARA TENER EN CUENTA
AL RECEPTOR

1 Antes de la charla

Debemos conocer las caracteristicas del auditorio, lo que G. Alvarez (2012) denomina el
“ADN” de la audiencia (actitudes, demografia y necesidades) para poder adaptar a ellas
tanto el contenido como la forma de nuestro mensaje:

Motivo por el que asisten a la sesion.

Conocimientos previos sobre el tema.

N° de asistentes.

Expectativas, necesidades formativas.
e Homogeneidad ¢ hay algun experto en el grupo? ¢ todos los asistentes son docentes?

No es recomendable hablar sin conocer los intereses o expectativas del auditorio y, si
tenemos dudas, tendremos un doble trabajo: crear las expectativas y generar las preguntas
que van a ser respondidas con nuestra intervencion, ademas del “agua” deberemos dar la
“Sed”_

Puedes ampliar esta informacion en la web de G. Alvarez, El arte de presentar:

https://www.elartedepresentar.com/2010/05/8-preguntas-sobre-la-audiencia-que-debes-
responder-antes-de-una-presentacion/

https://www.elartedepresentar.com/2011/09/conoce-a-la-audiencia-de-tus-presentaciones-
con-un-mapa-de-empatia/

2 Durante la charla

Debemos prestar atencion a las reacciones del auditorio desde el inicio hasta el final de la
ponencia.

Asi soluciona Angie Rosales el cansancio que detecta en su auditorio tras una jornada de
charlas TEDx (0 min 10 seg ) arriesgado, ovacionado y, como se vera, en el desarrollo de la
charla, en total conexion con la personalidad de la oradora.


https://www.google.com/url?q=https://www.elartedepresentar.com/2010/05/8-preguntas-sobre-la-audiencia-que-debes-responder-antes-de-una-presentacion/&sa=D&ust=1516789737990000&usg=AFQjCNEC_g512a9ilJxCCKMI8XMaiaX_8A
https://www.google.com/url?q=https://www.elartedepresentar.com/2011/09/conoce-a-la-audiencia-de-tus-presentaciones-con-un-mapa-de-empatia/&sa=D&ust=1516789737991000&usg=AFQjCNG6p_NvSrYDoCuwJy615ODxT2KatA

Video link

Escuchar forma parte del saber hablar, hay que comprobar que el interés se mantiene y que
se generara un ambiente de mutua empatia.

Para ello, nos valdremos de dos tipos de escucha que son herramientas imprescindibles de
todo buen comunicador:

e Escucha activa
e Escucha empatica

Esta nos daran informacién sobre el “paisaje emocional y atencional” en el que se
esta desarrollando la charla y nos permitira realizar ajustes.

Una charla, como ya se ha adelantado, es un viaje en el que guiamos y acompafiamos
a los asistentes. Debemos estar atentos durante todo el camino para que el grupo llegue al
destino cognitivo y emocional que nos hemos propuesto.

Como en una excursidn, debemos tener previstos los incidentes (cansancio en los
asistentes, actitud pasiva, hostilidad abierta a las nuevas ideas...) teniendo clara la
importante diferencia entre “anticipar” incidencias en el viaje y prejuzgar a los asistentes.

Como buenos guias tendremos previsto:

e Etapas del viaje
e Momentos de descanso
¢ Obijetivo del viaje explicito durante el trayecto y disfrute del camino


http://youtube.com/watch?v=JOvMr_OxtjA

La escucha activa y empatica es hacer el esfuerzo por captar lo que el interlocutor piensa y
siente; ponernos en su lugar intelectual y emocionalmente. No es solo cuestion de técnica,
también una actitud. Para ello, es necesario atender y saber interpretar tanto el lenguaje
verbal como el no verbal.

Algunas pautas recomendadas son:

e Liberar la mente de prejuicios, preocupaciones, piensa en el auditorio no en tu
mensaje.
e Escuchar sin juzgar, acepta a la otra persona.

e Cuidar/atender/valorar el lenguaje no verbal (propio y del interlocutor) ya que refleja las
emociones y el lenguaje interior.

¢ |mitar los gestos y expresiones faciales (pon las neuronas espejo a trabajar).

¢ Dejar claro a los asistentes que les comprendes, que aceptas sus ideas y sentimientos
aun cuando puedas no compartirlos.

* Repetir o mejor aun, reformula el mensaje que recibes del otro, evita errores y
malentendidos.

e Evitar en lo posible interrumpir o anticipar las conclusiones.

® Preguntar, solicita la informacion que precises para poder ajustar tu mensaje.

e Destacar los puntos en comun.

En una ponencia se debe gestionar esta escucha entendiendo que no se interviene en una
relacion interpersonal de tu a tu, se trata de una intervencion a un grupo por lo que en caso
de personas que monopolizan la atencion del orador en cuestiones que no aportan al grupo,
se debe actuar con asertividad y permitir que el interés de la mayoria prevalezca. Cada
persona ha asistido con sus propias motivaciones y circunstancias, sin embargo el auditorio
es un conjunto de inteligencias asociadas que debes atender tanto en el plano individual
como en el colectivo. No es una simple suma de sus inteligencias; es una combinacion de
ellas. La psique colectiva adquiere personalidad propia, distinta de los elementos que la
integran. El colectivo unifica tendencias individuales y unifica el resultado (la risa, por
ejemplo, se contagia)” M. Sufier (2008).

Puedes ampliar informacion sobre en la web de Santiago Moll, Justifica tu respuesta:

http://justificaturespuesta.com/5-maneras-de-escuchar-a-tus-alumnos-que-es-la-escucha-
empatica/

http://justificaturespuesta.com/escucha-activa-que-necesitas-para-ser-un-buen-oyente/


https://www.google.com/url?q=https://escuelaconcerebro.wordpress.com/2014/01/07/neuronas-espejo-en-el-aula/&sa=D&ust=1516789737995000&usg=AFQjCNF138BE8URqorledg-jFmoqJzA14w
https://www.google.com/url?q=http://justificaturespuesta.com/5-maneras-de-escuchar-a-tus-alumnos-que-es-la-escucha-empatica/&sa=D&ust=1516789737997000&usg=AFQjCNF222nb0eyZ_IfStTPLqT4UaJ0hkg
https://www.google.com/url?q=http://justificaturespuesta.com/escucha-activa-que-necesitas-para-ser-un-buen-oyente/&sa=D&ust=1516789737998000&usg=AFQjCNHbcYBbrnRRxNQgPT_vDTV8eUpZlw

“Si ves que ellos mueven los traseros en los bancos, es que tu no estas moviendo los c
orazones”
(S. XVIII) citado por J. A. Vallejo Najera en Aprender a hablar en publico hoy (1994)

3 Después de la charla

Después de la charla:

Demuestra a tus interlocutores que te importan, solicita feedback de tu charla, haz saber
que su opiniodn te interesa.

Ademas te proporcionara una informacioén valiosa que te ayudara a mejorar.

Transcurridos unos dias desde la charla, solicita informacioén a través de un breve
cuestionario remitido por correo electronico. Los items habituales son:

e Se han cumplido las expectativas de los asistentes.

e Grado de dominio sobre el tema.

e |as explicaciones han sido claras y adecuadas.

e Se ha propiciado la participacion de los asistentes.

e Se han presentado ejemplos que evidencian la puesta en practica de la teoria
expuesta.

e Describe con tres adjetivos la sensacion con la que saliste de la sesion.

Aqui tienes un ejemplo del formulario utilizado para valorar una ponencia.


https://www.google.com/url?q=https://goo.gl/forms/K2whReyuzr6NmXRC3&sa=D&ust=1516789738001000&usg=AFQjCNHueXzdEFQjQf97n0euf4JjHZmbYA

4.INVENTIO, DISPOSITIO y ELOCUTIO. EL MENSAJE VERBAL

4.INVENTIO, DISPOSITIO y ELOCUTIO. EL
MENSAJE VERBAL

JHON €. MAXWELL

Sam Leith (2011) dice “desde Ciceron la oratoria se suele dividir en cinco partes basicas(...)
No se me ocurre ninguna razon de peso para hacerlo de otra forma: la division puede sonar
un tanto extrafia al principio, pero es totalmente congruente”.

Efectivamente, si hacemos un barrido por los manuales de oratoria actual cuya
representacion mas contemporanea serian las charlas TED, comprobamos que se basan en
esta division:

1: Inventio: Pensamos lo que queremos decir.
2: Dispositio: Seleccionamos y ordenamos las ideas.
3: Elocutio: Elegimos un estilo, la forma de expresarlo.

4: Memoria: Memorizamos (entendiendo que no es o mismo que prepararnos para decir
“de carrerilla” el menaje).

5: Actio: El momento en el que el mensaje llega a sus destinatarios. Articulacién, voz y
gestualidad se ponen en juego.

En este apartado del mddulo nos vamos a centrar en las tres primeras partes, las que
afectan al “qué decir”.
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4.INVENTIO, DISPOSITIO y ELOCUTIO. EL MENSAJE VERBAL
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4.1 INVENTIO

Aristoteles (1.354 a.C) en su obra Retorica establece tres niveles que se deben abordar en
el proceso de invencion: ethos, logos y phatos.

En ;Me hablas a mi?, Sam Leith (2011) denomina “mosqueteros de la retérica” a estos
niveles en un intento de acercarnos a unos términos lejanos en el tiempo y, sin embargo, de
absoluta vigencia.

Ethos hace referencia a la carta de presentacion, a todo aquello que haga que el auditorio
confie en la persona que habla. Es fundamental tenerlo en cuenta en la primera parte de un

acto comunicativo. ¢ Cémo vas a conseguir que el auditorio te reconozca como el “guia del
viaje”?

Logos es la esencia del contenido referencial del discurso: los datos, la teoria.

Pathos consiste en apelar a la emotividad del auditorio.
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Logos, Ethos y Pathos. @art_trazos.


https://goo.gl/3bavkL

En el siguiente video de Connor Neil publicado por TED-Ed (2013) se expone un ejemplo de
como influyen estos tres elementos en una situacion comunicativa. Se trata del analisis de
una historia real muy conocida: un afamado y cotizado violinista da un recital en los
subterraneos del metro siendo ignorado por una abrumadora mayoria de las personas que
por alli pasan en ese momento.

Si, como hemos dicho anteriormente, la responsabilidad de que el mensaje llegue al
receptor es del emisor (y no se debe culpabilizar al receptor), esta situacién se explicaria
tomando en consideracion a los “tres mosqueteros” de la retdrica junto al contexto.

_
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Video link

Ethos y pathos nos devuelven, por tanto, al tema ya tratado: la necesaria conexion con el
auditorio. Ahora nos centraremos en el nivel logos, en la fase de documentacion, de
dominio del tema y elaboracion de nuestras propias ideas sobre él.

Michel Sufier (2008) habla de dos preparaciones: preparacion remota como “proceso de
enriquecimiento cultural de un orador, el cual dura toda la vida” y preparacion préxima que
incluye “ leer, escuchar, esquematizar, escribir, analizar, hablar y reflexionar ampliamente
sobre las ideas que seran objeto de la comunicacion”.

o

Peligros en esta etapa:

e Acumular mas informacion (libros, webs, articulos...) de la que podemos asumir en el
tiempo de preparacion disponible jojo con la infobesidad!
¢ No verificar los contenidos encontrados en la red y su calidad jojo con la infoxicacién!


https://www.google.com/url?q=http://www.elmundo.es/elmundo/2007/04/10/comunicacion/1176170531.html&sa=D&ust=1516789738008000&usg=AFQjCNEIcpQOGTNNe89fsPa_uB38ccuhdg
http://youtube.com/watch?v=O2dEuMFR8kw

4.1 INVENTIO
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e Perder de vista el nivel de conocimientos previo del auditorio. Por defecto o por exceso,
tan arriesgado es no aportar nada nuevo a los destinatarios como alcanzar un nivel de
especializacion que no nos permita acomodar el mensaje a un publico que se acerca a
la mataria por primera vez. Este efecto se ha denominado por distintos autores la
“maldicion del conocimiento”

G. Alvarez (2012) nos indica unas preguntas que debemos responder en esta fase:

e ; Cual es el proposito del acto? ¢ informar, defender, inspirar...? ;qué cambio se espera
en la audiencia? ¢ de cuanto tiempo dispongo?

¢ ,;Qué idea fundamental quiero transmitir?

¢ ; Qué conocimiento necesito? ¢ sé todo lo que preciso? ; necesito aprender algo?

Una vez respondidas estas cuestiones tendremos el contenido en bruto de la charla, la
seleccion de contenidos. Este grueso de contenidos debe ser capaz de proporcionarnos:

¢ Un hilo conductor claro de las ideas que queremos transmitir. Este hilo nos da la
posibilidad de dar coherencia a través de una idea general a las secundarias que se
quieran tratar.

e Una perspectiva global del tema que nos permita abordarlo desde diferentes enfoques.

¢ Contenidos novedosos, que lleven a los oyentes a un descubrimiento.

¢ Un escenario tedrico en el que se pueda incluir nuestra aportacién personal.

¢ Una recopilacion de ejemplos y recursos que dinamicen el contenido.


https://www.google.com/url?q=http://ideasafines.blogspot.com.es/2011/01/la-maldicion-del-conocimiento.html%23.WlP3QN_iaM8&sa=D&ust=1516789738012000&usg=AFQjCNFk4QB37FjaVV7XmoJrLOiHiUEo6w

4.2 DISPOSITIO

Selecciona, ordena y deja espacio para la repeticion.

La organizacion juega un papel clave para lograr la claridad y la coherencia necesaria
para la eficacia de una comunicacién.

El lenguaje oral es lineal, veloz (comparado con la lectura y en menor grado con la
escucha) y sin marcha atras. Por tanto, para favorecer las conexiones entre las ideas
que se iran sucediendo es necesario proveer al publico de una estructura en la que
pueda acomodar la informacion y relacionarla entre si. Para compensar las posibles
pérdidas de informacion en el auditorio durante la escucha, se deben tener previstos modos
de repetir las ideas centrales a lo largo del discurso. No se trata de repetir de manera
exacta. Hablamos de anticipar, resumir, sintetizar, recapitular...

J.A Hernandez y M.C Garcia (2008) distinguen tres funciones de la arquitectura de un
discurso:

¢ Didacticas: con el fin de facilitar que los oyentes mantengan la atencion y la
concentracion y que puedan aprender con el contenido de la charla. Debemos dividir el
discurso y abrir pausas entre las partes o articularlas.

e Estratégicas: para escalonar los argumentos, para favorecer que los oyentes sientan
que son ellos mismos los que descubren los contenidos, distribuyendo datos para
generar interés, para estimular determinados sentimientos.

e Estéticas: la ordenacion adecuada de elementos literarios favorece la comprension y
asimilacion del mensaje.

Quintiliano, citado por Sam Leith (2011), aunque reconoce la importancia de la dispositio, no
establece un numero fijo de partes del discurso ya que el orador debe utilizar “su sagacidad,
su discernimiento, su inventiva y su juicio para decidir por si mismo”.

En Charlas Ted, Chris Anderson (2016) nos desvela la estructura que siguen la mayoria de
las charlas de Ken Robinson:

e [ntroduccion
e Contexto

Conceptos principales

Implicaciones practicas

Conclusion


https://www.google.com/url?q=https://es.wikipedia.org/wiki/Ken_Robinson&sa=D&ust=1516789738018000&usg=AFQjCNEmghkiPw6xA5VxDZnf1fFPZolNgw

Sin embargo, retomando la idea de Quintiliano, también dice “el atractivo de las charlas de
sir Ken va mucho mas alla de su simplicidad estructural, y ni él ni yo recomendariamos que
todo el mundo adoptara esta misma estructura. Lo que importa es que tu encuentres la que
desarrolle con mas fuerza tu linea argumental en el tiempo disponible, y que muestre con
claridad cémo se vinculan a ella todos los elementos de la charla”

Tomaremos aqui la estructura mas sencilla posible: inicio, desarrollo y final.

4.2.1 INICIO

Las funciones de la introduccion son:

-Saludar a los oyentes

-Disponerlos para aceptar al orador y su discurso, y

-Facilitar la apropiacion de los contenidos que se van a desarrollar.

Es una parte obligada y que viene condicionada en cuanto a su duracién y contenido por los
objetivos y las fases intermedias de la charla (por lo que no conviene prepararla en primer
lugar).

En esta fase se produce la conexién humana, es el momento en el que ethos debe salir, ir
donde esta el publico y ganarlo a través de la credibilidad, la empatia y la autenticidad. Es
también el momento de hacer explicitas las cuestiones a las que se va a dar respuesta,
delimitar el tema, deshacer prejuicios. A través de la introduccidn preparamos el animo y la
comprension del auditorio para las fases siguientes.

Os invitamos a que analicéis la fase inicial de cuatro conferenciantes:

Maria Acaso (1h:03min - 1h:06min) y



Video link

César Bona (1h:51min - 2h: 01 min)

Video link

David Cuartielles (1h:14 min -1h:17m)


http://youtube.com/watch?v=yDbhg-uj23o
http://youtube.com/watch?v=yDbhg-uj23o

Video link

Luz Rello (11 min:50 s - 20 min)

Aprender con dislexia es posible. Metodologias innovadoras from Ibercaja Aula en Red on
Vimeo.

Pablo Albo (0 min -2min 39 seg)


http://youtube.com/watch?v=e4utOVaKVhk
https://vimeo.com/204351600
https://vimeo.com/ibercajaaulaenred
https://vimeo.com

Video link

¢ Has reconocido algunos de los elementos vistos en este médulo? ; qué charla quieres
seguir escuchando? ¢ por qué? ¢ qué cualidades del orador te han enganchado? ;qué
contenidos han despertado tu curiosidad?

4.2.2 DESARROLLO

En esta parte se articulan los contenidos del discurso (logos es el protagonista). Se
recomienda que se prepare en primer lugar puesto que tanto la introduccién como el final se
deben basar en ella.

Debe tener su propia estructura interna, por ejemplo:

¢ Narrativa: contar una historia con un hilo temporal.

e Arbol: a partir de la linea argumental se desarrollan las ideas secundarias y las
conclusiones que de ella se derivan. Puede incluir una fase inicial de “poda” en la que
se explicitan las ideas contrarias/diferentes a la que se va a exponer ayudando al
publico a focalizarse.

e Bucle: a través de diferentes ejemplos se vuelve varias veces a la idea inicial.

¢ Vista de pajaro: se ofrece una vision global en un primer momento para posteriormente
analizar los detalles

e Orden logico: se validan las ideas presentadas a través de los principios de la légica
(causa-efecto, el todo es mayor que las partes, premisas verdaderas llevan a
conclusiones verdaderas...)

¢ |nvestigacion: se plantea un problema y se sondean las posibles soluciones que son
descartadas una a una hasta que se llega a la solucion viable.


http://youtube.com/watch?v=9TaB4B_n5mE

4.2 DISPOSITIO

En esta fase de explicacion deberemos aplicar el conocimiento disponible sobre
neuroeducacion, aprendizaje y didactica (procesos relacionados con la atencion, memoria,
jerarquia y relacion entre las ideas, secuenciacion de los aprendizajes, partir de lo
conocido...).

En Charlas TED, Chris Anderson (2016) habla de la importancia de humanizar los
contenidos referenciales del discurso y nos da un consejo “selecciona, mezcla, combina y
argumenta de la manera que aporte mas fuerza y autenticidad a la idea que deseas
construir”. En una charla se combina explicacion, narracién, persuasion... para humanizarla
disponemos de los siguientes recursos:

e Sentido del humor.

* Anécdotas, mejor si son verdaderas y personales.
e Validacién de terceros.

¢ Elementos visuales potentes.

4.2.3 CONCLUSION

El primer objetivo es claro: que el auditorio no comience a recoger sus objetos personales y
a ponerse el abrigo en el momento en el que considere que llegas al final.

Queremos acabar con fuerza y por tanto, buscamos un nuevo pico en la atencién de
nuestra audiencia. Es el momento de recopilar lo sucedido en la jornada, hacer explicita (o
nombrar de nuevo) la idea central que se ha compartido, pedir a los oyentes una accién
a partir de ella (compartir un suefio, seguir investigando, desarrollar una practica de aula...)
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y, por supuesto, agradecerles su presencia y escucha. En el caso de que se abra un turno
de preguntas finales, la ultima intervencion no deberia convertirse en las ultimas palabras.
Es importante que tengas preparado un cierre para el turno de preguntas y el cierre de la
sesion.

Los recursos son variados: una breve historia, una metafora, una imagen motivadora, una

cita famosa, una estructura circular que nos lleve al comienzo...

Los manuales de oratoria clasicos y modernos no contemplan el caso particular de las
asesorias de formacion. Se dice, que cuando pensamos en el final impactante de una
ponencia, una voz suena en nuestro interior rompiendo la magia del “dltimo acorde”...



4.2 DISPOSITIO
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4.2

o

.4 PELIGROS EN ESTA FASE

No tomar en cuenta el tiempo disponible, nivel de conocimientos previos del
auditorio y la capacidad de asimilacion de nuevos contenidos de los receptores.
A veces cuesta renunciar a los contenidos acumulados en la fase de inventio lo que
inevitablemente conlleva a presentarlos o de una manera superficial o excediendo el
tiempo marcado.

Falsos comienzos y falsos finales. Suceden cuando se improvisan y se suceden
parrafos que alargan innecesariamente el principio y el final. En el caso del falso inicio,
el publico esta esperando a que comience la ponencia con cierta inquietud y en el falso
final se empieza a poner la chaqueta.

Efecto “titulo del cuaderno” (esos titulos que comienzan con una letra bien disefiada,
con trazos elegantes y que poco a poco se van desdibujando y terminan en un
garabato). El equivalente en oratoria es una preparacion desigual de las partes del
discurso o, en el peor de los casos, la improvisacion de la introduccion y el final lo que
puede llevar a los falsos comienzos y finales, vacios de la comunicacién, muletillas...



4.2 DISPOSITIO

©arl - trazos

Trabaja todas las partes por igual. @art_trazos
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4.2 DISPOSITIO
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4.3 ELOCUTIO

Vestir las ideas con palabras

Tras saber lo que vamos a decir y en qué estructura, el siguiente paso es decidir el estilo y
las estrategias verbales mas adecuadas para que el mensaje tenga una apariencia
adecuada para el proposito comunicativo. No sélo los contenidos han de ser interesantes
también la expresion verbal.

En esta fase es en la que se plantea una duda importante  ha de redactarse el discurso
palabra por palabra o solo un guién con las ideas mas importantes?

La improvisacién no es la opcidén recomendada por los especialistas ya que sus Unicas
ventajas, la frescura y capacidad de adaptacién al momento, no son de su exclusividad (se
pueden conseguir a través de ensayo) y se corre el riesgo de dar una imagen poco
profesional al no controlar el tiempo disponible, olvidar puntos clave, dejar frases
inacabadas, errores de concordancia....

Si optas por redactar un guioén, debes tener en cuenta que en el ensayo se debe asegurar
que la estrategia verbal es la adecuada y no se observan vicios como la oscuridad, la
incorreccion y la prolijidad. En el guion debes recoger las ideas principales y secundarias en
el orden fijado en la dispositio asi como elementos que debes recordar (datos, fechas,
transicion de una parte a otra...).

La claridad, el orden, la precision linguistica y el ornamento vendran de la mano de la
redaccion del discurso. Salvar la distancia entre lo escrito y lo oral es el reto en este caso.
De no hacerlo, el discurso perdera frescura. Una estrategia consiste en elaborar un primer
guién, grabar una improvisacién y transcribirla como borrador sobre el que trabajar.

La elocucién también incluye el estudio del sonido y el ritmo del texto que se esta
trabajando. Hay que tener presente el efecto acustico de las palabras (cacofonias,
aliteraciones...), el ritmo fonico de las oraciones y la sintaxis utilizada. Debemos asegurar
que nuestro texto oral es facil y agradable para la audicion.

“La buena retérica emplea los elementos constructivos de la poesia,
pero no pone ladrillos con la misma regularidad”
Leith, S. (2011).



5. MEMORIA

5. MEMORIA

iENSAYA!

Esta fase la vamos a identificar con el necesario ensayo.

Ensaya, ensaya y ensaya esta si que es una norma en la que todos los autores se ponen
de acuerdo. El ensayo permite detectar errores que se hayan producido en las fases
anteriores y asegurar el éxito en la siguiente.

Tanto si has optado por escribir el texto palabra por palabra como si tienes un guion debes
trabajarlo de tal manera que llegues a conseguir con tus ensayos dos objetivos:

e Controlar y ajustar el tiempo hasta que dure menos del tiempo asignado.

e Apropiarte del mensaje de tal manera que las palabras del texto estén automatizadas
para asi prestar atencion al momento comunicativo, al significado de las palabras, a la
transmision de emociones y no al texto.

Mnemdsine, en la mitologia griega, es la personificacion de la memoria y madre de las
musas. Algo tan mistico no lo puedes delegar en un powerpoint o unas tarjetas de carton.
La memorizacion es el trabajo que debes realizar por adelantado antes del momento vivo
de la comunicacion. Ganaras desenvoltura, seguridad y flexibilidad.
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Mnemosyne (Gabriel Dante Rosetti)

No se trata de aprender una cadena de palabras (si olvidas una, el tren se para) sino de
poder recrear el texto en tu mente. Lo que se buscamos en esta etapa es el trabajo de:

e |as palabras clave
e Laestructuray
e Las transiciones

Estos elementos actuaran como trampolines para que el resto del texto (también ensayado)
fluya.

Si lo haces asi, tu powerpoint podra ser fresco y dinamico (no incluyendo en él toda la
informacion que vas a transmitir) y tus tarjetas cumpliran una funcién de apoyo en
momentos muy concretos sin comprometer la conexion con el auditorio. La memoria sin
apoyo es un trapecista sin red: no tiene sentido correr el riesgo, aunque da
espectacularidad.

Chris Anderson (2016) dice “las mejores charlas memorizadas llegan a saberse tan bien
que los conferenciantes pueden concentrarse en su pasion por las ideas que contienen. Las
mejores charlas improvisadas se han practicado un numero suficiente de veces, hasta el
punto de que quienes la pronuncian (...) encuentran que muchas de las frases mas potentes
ya estan en su mente”. Efectivamente, tanto si partes de un guién como de un texto, el
proceso de ensayo y memorizacion llevara al mismo lugar: un texto perfectamente
interiorizado.

Muchas personas tienen miedo a que su charla suene a "ensayada”. Si tu charla suena a
“ensayada”, es que has ensayado poco. Hay que practicar hasta que el mensaje fluye de
manera natural y libera la mente para poder dedicarla a los aspectos no verbales (conexion,
escucha activa, lenguaje no verbal...).

Conviene ensayar solo (grabate en video si es posible y si no lo es mirate en el espejo),
pero también ante una audiencia de confianza (mejor si comparte rasgos con los futuros
asistentes) a la que poder interrogar sobre la estructura, los contenidos, los ejemplos, los
aspectos no verbales y la emocién transmitida.

Dejamos aqui un video en el que te invitamos a que admires el poder que da la
memorizacién del discurso. Se trata de Mar Romera, durante la conferencia que dura 1 hora
desarrolla los contenidos perfectamente memorizados estableciendo constantemente
conexiones con el auditorio y transmitiendo rios de emocién.

(No es necesario que lo veas entero para apreciar el trabajo de la memoria)



Video link


http://youtube.com/watch?v=3mp0bf1RRV4

6. ACTIO

Dar vida a las palabras

El consejo hasta ahora era “sé tu mismo”, pero llegados a este punto el consejo evoluciona
a “interpreta la mejor version de ti mismo”. Es necesario construir puentes entre la
oratoria y la actuacion. No debemos olvidar que la oratoria es una actividad audiovisual: no
solo cuentan las palabras sino también |la persona que las emite (con su cuerpo y con su
voz) y el escenario donde tiene lugar la comunicacion.

Para vivir la experiencia de una conferencia sin conferenciante te recomendamos la

siguiente charla (del minuto 7 al minuto 10)

El poder de la mirada y de la imitacion en el aprendizaje integral from Ibercaja Aula en Red
on Vimeo.

Inquietante ¢ no te parece?

Antes de continuar conviene matizar un mito muy extendido consistente en relegar la
importancia de lo verbal a un 7% del total de la informacién percibida por el oyente frente a
un 55% del lenguaje corporal y un 38% a aspectos paraverbales. Si esto fuera asi, parece
que todo el esfuerzo realizado en las etapas anteriores carece de sentido.
Afortunadamente, estos datos varian cuando el acto comunicativo tienen una funcion
diferente a la transmision de emociones y sentimientos. El error tiene origen en la


https://vimeo.com/211258545
https://vimeo.com/ibercajaaulaenred
https://vimeo.com

generalizacion de los estudios realizados por Albert Mehrabian que exclusivamente
estudian la relaciéon entre la informacion verbal y no verbal en comunicaciones de tipo
emocional y sentimental.

En cualquier caso, aunque no le asignemos unos porcentajes tan elevados, es un hecho
que los factores no linguisticos regulan nuestro mensaje verbal pudiendo ampliarlo,
reducirlo o modificarlo. En ellos reside la credibilidad, el animo, la seguridad, la conviccion...
y, aunque estan muy ligados a la personalidad, conviene que sepamos aprovechar sus
posibilidades al maximo: corrigiendo los defectos y mejorando los habitos.


https://www.google.com/url?q=https://en.wikipedia.org/wiki/Albert_Mehrabian&sa=D&ust=1516789738040000&usg=AFQjCNGdOAYvcKxZ80bbqlw02_Baovd1Yg

6.1. ASPECTOS VOCALES / NO VERBALES

Articulacion.

De ella depende la claridad de las palabra y que tu discurso sea inteligible: se escuche, se
atienda y se entienda. Hablar en publico requiere una correcta pronunciacion de los sonidos
de la lengua.

Analiza tu articulacion y corrige aquellos aspectos que dificulten la labor del oyente:

¢ Moviliza lengua, labios, dientes masticando mas las palabras (sin exagerar y sin
tension) si tu articulacion es deficiente y resulta incbmoda, y exige una dosis extra de
atencion por parte del publico.

¢ Revisa las palabras dificiles (por longitud, letras en posicion implosiva o trabada...)
para que suenen con correccidon y naturalidad. Por ejemplo: solidaridad, excepto,
aptitud..

“Las variedades en la pronunciacion y la diversidad de acentos (regionales y locales)
contribuyen, sin duda, a la riqueza de una lengua como el espafol” Antonio Briz et al.
(2008).

Asimismo, debemos considerar determinadas dislalias no dependientes de una variante
geografica y con un porcentaje importante de prevalencia en la edad adulta (ceceos,
seseos, rotacismos...). Las dislalias requieren una intervencién profesional, no siempre
exitosa e incluso no deseada por el sujeto en cuestién. Un rotacismo, por ejemplo, puede
tener la consideracién de rasgo personal que, por no comprometer la inteligibilidad del
mensaje, simplemente debe ser respetado por el oyente.

Debemos comunicar lo mejor que podamos, pero no debemos entender que solo pueden
comunicar las personas que reunan las cualidades vocales de un “presentador de
informativos”. Un ejemplo rotundo:

Constanza Obaiz “Discapacidad, poder distinto”



Video link

Ciertas vocalizaciones

mmm...” , “eeeee...” son vocalizaciones que enturbian tu discurso. Recalcamos de nuevo
la importancia de la grabacién de los ensayos para detectar estas muletillas y trabajar para
eliminarlas.

Voz (tono, volumen, resonancia, entonacién, pausas,
acentos) y velocidad.

Salud y flexibilidad son los objetivos en este apartado.

Salud en cuanto al necesario cuidado de un instrumento muy valioso para docentes y
oradores. Hacer un buen uso de la voz y no abusar de ella son las dos claves que debemos
tener en cuenta.

Os dejamos un enlace en el que se incluyen 22 recomendaciones de interés para el cuidado
de la voz:

https://sottovoce.hypotheses.org/category/non-classe/voz-hablada/la-voz-profesional-y-el-
cuidado-de-la-voz

La flexibilidad es la cualidad que nos permite variar todas las cualidades de la voz
(volumen, tono, ritmo, timbre, entonacion y prosodia) para favorecer el interés, la
comprension y la aceptacién de nuestro mensaje. La estrategia es dar variedad y que ésta
encaje de manera natural en el discurso y con tu personalidad. “En general, lo interesante


http://youtube.com/watch?v=4NuF4HD94Qs
https://www.google.com/url?q=https://sottovoce.hypotheses.org/category/non-classe/voz-hablada/la-voz-profesional-y-el-cuidado-de-la-voz&sa=D&ust=1516789738045000&usg=AFQjCNHS0vYNdQ813MCAzXUGoZyxWGTlCg

es mantener un tono conversacional, intercalando la curiosidad con la emocion cuando la
ocasion asi lo requiere (...) Real, natural, pero sin miedo a dejarse llevar si lo que decimos
lo exige” Chris Anderson (2017).

El uso estratégico de la voz mantiene viva la atencion del auditorio y evita la monotonia. En
este sentido, el trabajo de la respiracion, de los resonadores faciales y de técnicas
interpretativas seran necesarios en el caso de que éste sea uno de los aspectos que
queremos mejorar como oradores.

En ocasiones, los medios técnicos no acompaian: ser capaz de manejar la voz a un
volumen adecuado para un auditorio de unas setenta personas (apoyandote en técnicas de
impostacion de la voz y sin sufrir fatiga vocal) es un as en la manga al que no deberias
renunciar.

Para ampliar la informacién tedrica y practica:

https://www.laoratoria.com/tecnicas-de-la-oratoria-la-voz/


https://www.google.com/url?q=https://www.laoratoria.com/tecnicas-de-la-oratoria-la-voz/&sa=D&ust=1516789738047000&usg=AFQjCNG0vzwU5DVPYuAXgZSPi3FEaFpHoA

6.2. ASPECTOS NO VOCALES/ NO VERBALES

Incluyen las siguientes variables:

e Proxemia: distancia fisica entre interlocutores.
e Cronémica: tiempo empleado para dar un mensaje.
¢ Kinesia: postura corporal, gestualidad y expresion facial.

Por su importancia, vamos a deternos en el ultimo de ellos.

6.3 KINESIA

No hay normas mas alla de aquellas que te permitan hacer un uso adecuado de tu voz y te
faciliten dar la charla de manera cémoda, segura y sin interferencias. “La naturalidad no es
el punto de partida, sino todo lo contrario, el resultado de un largo y laborioso proceso de
autodisciplina y de aprendizaje” Garcia Tejera M.C y Hernandez Guerrero, J.M. (2008)

El lenguaje corporal a su nivel expresivo se suele dar de manera involuntaria y a nivel
comprensivo se procesa en un nivel inconsciente. Tu trabajo como orador consiste en llevar
estos elementos a un nivel consciente y voluntario desde una perspectiva global que te
permita servirte de ellos para enfatizar tu mensaje.

Muévete por el escenario, quédate en el sitio o permanece sentado pero no seas rigido ni
excesivamente relajado en ningun caso.

Sobre el lenguaje corporal hemos leido de todo: prohibido dar la espalda al publico;
prohibido meterse las manos al bolsillo; los brazos cruzados significan desconfianza;
pellizcarse la oreja, nerviosismo; tocarse la nariz, mentira; juntar las yemas de los dedos,
confianza; la manos en el corazén, emocion... ¢ te resultan familiares? Bien, todas estas
normas tienen excepciones, como ya habras podido comprobar en el visionado de las
conferencias. Si vas a seguir este tipo de consejos de manera intencionada, ensaya delante
del espejo hasta que lo hagas con naturalidad.

Debes trabajar tu lenguaje corporal si en los ensayos detectas que éste no ayuda o enturbia
tu mensaje y, por supuesto, si no sabes qué hacer con tus manos. “Juguetear con objetos,
dar vueltas a un botén o al anillo de boda,darse tirones en la oreja..., todo eso distrae a la
audiencia de lo que le esta diciendo. Si son inconscientes, hay que suprimirlos
conscientemente. Si son deliberados..., ha llegado el momento de deliberar otra vez.” S.
Leith (2011)



La mirada y la sonrisa merecen un capitulo aparte por la importancia que tienen en la
comunicacién humana. Mira al publico, pasea tu mirada entre todas las filas para dar y
generar atencién y confianza. Reparte la mirada y no la poses siempre en las mismas
personas. La sonrisa te permite transmitir cercania, calidez y generan empatia. jAprovecha
su poder para seducir al publico!

Como explican Garcia Tejera M.C y Hernandez Guerrero, J.M. (2008) la gestualidad
persigue una serie de fines que son utiles al discurso y que no varian la honestidad del
mismo:

e naturalidad

sinceridad

teatralidad
e seduccion, y

autenticidad

Finalizamos esta unidad con dos charlas que siguen patrones diferenciados en cuanto al
uso de los elementos no verbales. Imaginemos que estas dos conferenciantes intentan
imitar los aspectos no linguisticos la una de la otra, rapidamente percibimos que perderian
autenticidad.

Jill Bolte Taylor “La transformacion neuroanatomica del cerebro adolescente”

Video link


http://youtube.com/watch?v=PzT_SBl31-s

Elsa Punset “encuentro #grandesprofesores”

Video link

Interpreta siempre tu mejor version.


http://youtube.com/watch?v=j-ImQH4xL7c
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