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"EVALUACION DE LA ENSENANZA

CURSO.

- FECHA:

ORGANIZACION Y DESARROLLO ~

DEL TEMA

GRADO DE PROFUNDIDAD

LOGRADC EN EL TEMA

GRADO DE ACTUALIZACION

LOGRADG EN ELL TEMA

UTILIDAD PRACTICA

DEL TEMA

i

TEMA

Breve exposicién sobre la importancia del
daminio de la palabra"la personalidad y..

Como comenzar y finalizar los discursos y
sus_efectos en el piblico. Sequnda ...

Actitud mental del c sitor.Gesto orato~

" |rio. Tercera férmula:Pasado,presente y ..

Teoria:: Requisitos para agradar y conven-—
cer. C&mo recordar un discurso .Cuarta...

Discursos lefdos.Sugestiones para maestro
de ceremonias.Quinta £6rmula.BORDEN.

5

1a improvisaéién y Sus métodos.Recursos d

{orador. Sexta formula: Mosaico Oratorio.

2l

|El discurso social y su estructura parti-

cular, de acuerdo con el acontecimiento..j.

la oratoria académica:La Conferencia y 1a

|ponencia. Estructuras y exposicion,

La oratoria didictica como instrumento

esencial con que se ejerce la ensenanza..|.

11o0s distintos tipos de reuniones.Qué las

motivan y cémo se dirigen. lra. Parte.

Los distintos tipos de reuniones.Qué las
motivan y c&mo se dirigen., 2da. Parte.
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EVALUACION DE LA ENSENANZA

" CURSO.

ORGANIZACION Y DESARROLLo: S

FECHA |

GRADO DE ACTUALIZACION

LOGRADO EN EL TEMA

GRADO DE PROFUNDIDAD

LOGRADO EN EL TEMA

DEL TEMA

UTILIDAD PRACTICA

"DEL TEMA

TEMA

A oratoria deliberativa: la conversacitn)
"discusifn en grupos, discusifn ante el ..\
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EVALUACION DEL CURSO

CONCEPTO

1. APLICACION INMEDIATA DE LOS CONCEPTOS EXPUESTOS

2. CLARIDAD CON QUE SE EXPUSIERON LOS TEMAS

3. GRADO DE ACTUALIZACION LOGRADO EN EL CURSO

L. CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DEL CURSO

5. | CONTINUIDAD EN LOS TEMAS DEL CURSO

b. CALIDAD DE LAS NOTAS DEL CURSO

7. GRADO DE MOTIVACION LOGRADO EN EL CURSO
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1.- ¢Qué le parecid el anbiente en la Divisidn de Educacin Continua?
. ¥
MUY AGRADABLE AGRADABLE DESAGRADABRLE
\. J
‘ w
2.~ Medio de comunicacidn por el que se enterd del curso:
PERIODICO EXCELSIOR PERIODICO NOVEDADES
ANUNCIC TITULADOC QE _ANUNCIO.QITULADO QE FOLLETO DEL CURSO
VISION DE EDUCACION ‘VISION DE EDUCACION
- CONTINUA CONTINUA ]
‘CARTEL MENSUAL RADIO UNIVERSIDAD COMUNICACION CARTA,
D D ' TELEFONO, VERBAL,
ETC,.
REVISTAS TECHNICAS FOLLETO ANUAL CARTELERA UNEM "LOS GACETA
UNIVERSITARIOS HOY" [%?AM
. Y,
s A
3. -

Medio de transporte utilizado para venir al Palacio de Mineria:

AUTOMOVIL METRO OTRQO MEDIO

PARTICULAR . D D
)

—

D

.

iQué cambios haria en el programa para tratar de perfeccionar el curso?jw

_ -
Ve T
5.- ¢Recnmendaria el curse a otras personas?
1
s no
_J




. —

6.~ ¢Qud cursos le yustarfa que ofreciera la Divisibn de Eduycacibn Continua?

. -

T . ; : 1

’ L 4 B T
fé;- La ccordinacién académica fué:

= ' —
| )

EXCELENTE BUENA REGULAR - MALA

U o 0O i

w | ﬂ —
( | | ’ : )
8.- Si estd interesado en tomar algQn curso INTENSIVOQ éCuél es el horarlo mﬁs
conveniente para usted° _
LUNES A VIERNES LUNES A LUNES A MIERCOLES MARTES Y JUEVES
DE 9 a 13 H, Y VIERNES DE Y VIERNES DE DE 1§ A 21.H,
DE 14 & 18 H, 17 a 21 H. 18 A 21 H, 0 :

(CON CCMIDAD) D | D -
]

VIERNES DE 17 A 21 H, VIERNES DE 17 A 21 H. OTRO

SABADOS DE 9 A 14 H. SABADOS DE 9 A 13 H. [
D _ : DE 14 A 18 H. :

O

u

J
<

o Y

.~ éNué servicios adicionales desearia que tuviese la Divisién de Educac16n
Continua, para los asistentes?

\_

L

10.- Otras sugerencias: -

PEER VNS
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_ TECNICA DE LA DISERTACION
- | _LECCION PRIMERA

 Hablar en pfiblico es f&cil si nos saturamos de una condicibn mental fa
vorable que obliga a:

UN DESEQ VIHRMENTE
 UNA VOLUNTAD DE ATREVERSE Y
-+ UN DESEO DE PREPARARSE Y PRACTICAR.

Si la palabra es un privilegio de la raza humana, estamws cobligados a
domnciiurla, ya en la charla de sobremesa, en las reuniones familiares y amis
tosas, asi como en la tribuna ante cualquicr pGblico y en cualquier lugar;

pero debemos hacerlo en forma clara, precisa y concisa.

¢Qué nos impide entregar con soltura y elegancia nuestros pensamicntos,
'idea:.,' conocimientos ¢ informacicnes? La respuesta cs sencilla: LA BAPRE- |
RA NEGATIVA QUE NOSOTROS MISHOG NOS PONEMOS ¥ (UE RO NOS PREOCUPAMDIS POR
SALUTARLA O ELIMINARLAY. - |

‘ " EL DESEO VEII2ENTE, LA VOLUNTAD DE ATREVERSE y 1 DESED DE PREPARARSE
Y PRACTICAR son los elementos (que Se requieren para eliminar toda barrera
o inhibiciCn, que nos impide enfrentamoé a un pGblico para mostrarle, con
nuestra actuacibn y con nuestro pensamienito hecho palabra, nuestra autén?i-
- ca personalidad. ' -

El estar hq-fi dzaestra que quieren progresar, teniendo como instrumen
to Ja palohra y ¢omo actitud la positiva de¢isiGn de lograrlo. Juntos ini-
ciamps un caming, juntos liecgaremos al éxito. Nada nos inpediri alcanzarle,
wixime si grabamos en nuestra mecte esta verdad: "UN FRACASO MO ES UNA DER'D
TA, ES WN TRIUNTO DIFERILO™ . La sccibn motord es nuestra voluntad y €fsta "4
'~ de activarse sicnpre. ' | ‘



ia oratoria, como todo arte, estd basada en algpumas normas penerales
que, templadas en la recla, constante y prolongada disciplina dan al hom-
bre la habilidad, el poder de inspirar, de conmover y de convencer a los

demss.

la prinera norma que todo expositor debe guardar celosamente y que le
permite presentarse a todo pfiblico con su auténtica persenalidad y entregar
do una grata y blcn recibida tarjeta Jntroductorla es aqaclla que demues tra
dominio schre si, rncerldad firmeza y agrado.

NORM% PRIMETA: Presentacibn.

iNocionc:; de actuacitn  Posicion.
. Saludo oratorio.

§
'

Presentacifn: El cxpositor en tribuna estd expuesto a la continua

k]

observacién y andlisis de los oyentes; por ello, con su sola presencia de-
~be causar una grata inpresidn. Esta se deriva de una presentacién ippece-
‘ble de 5u persona; es decir:

A) Vestido en forma discreta; sin colores ni hechuras extravagantes
el saco abotonado, los bolsillos sin objetos voluminosos que defor

men ¢l equilibrio del atuendo.

B} Calzado bien lustrado, y ¢it 1o que se refiere a la persona, bien
aseada, bien peinado, ras..cido, corbata en su lugar, etc.
Wl

C) En cuanto a las damas se lcs recomienda, dentro de su presentacica,

que su maquillaje y peinados seahodisqretos.

Posicifin: Una forma de demostrar seguridad 'y aplomo en la tribuna es
evitar movimicnto. inecesarios que distraipan la atenci6n del auditorio y
derive &ésta hacia lo que hace y no hacia lo que dice el orador. Para dis-
- cursos breves se recomienda que el orador se site en la tribuna y mermane:
ca en esc lugar sin desplazamientos durante el tiempo de su exposicibn. Pu
ra seguridad y dplomo se recomienda una posici6n erecta, pero sin rigidez,
con los brazos colgados & sucltos a los lados del cuerpo: los pies separados

i
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de 15 a 20 cm y uno ligeramente adclantado con relaciénal otro. As{ se ga-

rantiza estabilidad y sc evitan los bolanceos laterales y frontales.

Para una sensaci6n de rigidez y evitar el temblor de las piernas, tan
comin en los nobeles de la oratoria, se reccmienda una presién de las rodi-

1las hacia atrés.

Con relaciOn a la posicitn de las damas, se adpotan las miamas indica-
ciones, exceptuando la separacifn de los pies, los cuales deben mantenarse
- a mepor distancia, sin sacrificar comodidad ni afear la figura.

Jamis csconda los brazos; no los cruce al frente; po guarde las ranos
en las bolsas y las entrelace al frente, etc. Estas posiciones, sdemfs de
defectiosas limitan.la produccifn de los ademanes y, distraen la atencién del

awditorio.

“Saludo oratorie:’ La cortesfa es fundamental en todo acto social y da

convivencia. Como principio elemental de ella es el saludo qus debemos en-
tregar en todo encuentre. Para el orador ¢s una necesidad sepuir cousmdo
1 meijor de las impresiones; por ello €1, mis que nadie, dado el nfmero de
personas que vienen a escucharlo debe cuidar su correcto saludo. En la fri
buna, ¢l orador debe evitar dar las buenas noches, las buenas tardes o los
buenos dfas, y mucho menos saludar individualmente, sino que lo hard en for
‘ma genfrica, nomininds a quien preside, y en orden jerfrquico a los que io
siguen en categoria, rango o puecsto que desempefiin, para luego sbarcar a
" todo ¢l conjunto con las palabras: Damas y (Caballeros; Distinguide Audito-
rio; Seciioras y Sefnores, etc. Pero antes de este saludo, el orador debe
otorpar su agradcsimicalo a la persona que lo presente, y dcbé hacerlo sin
importar la categoria de su presentador. Esto cs,garanfid de mixima educa-

cibn, que ¢l piblica debe reconsuer,

Aunque paulatinamente iremos aprendiendo a saludar de acuerdo con la

wbicacién del orador y de la ocasidn, el saludo en clase deberi ser:
»



= Primero:  Gracias a la persona que presenta (incluya el nombre de la

persona; por ejemplo: Gracias sedor Martim‘:z)..
Segundo: Profesora, profesores o seflores profesores, seglin el caso.
Tercero: Invitado, invitada o invitados, secglm el caso,
_ mz -éompaﬁcros, compafieras o_am_igos_,, seglin el caso.
- JAMAS -'IERIvIH“". UN' DISCRUSO DANTO LAS GMCIAS, QUIEN TAL HME ES PORGUE
NO SABE COMD THRMINAR SU PIEZA ORATORIA. USTED APRENDERA OOMD HACTRIO, PEID

EVITE DESDE AHORA LAS GRACIAS OOMD TERMINO DE SU EXPOSICION.

~ Primera fOrmula: DIGALO Y HAGALO COMD QUIERA.
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LECCTON SEGUNDA

VOZ. RESPIRACION. TIEMPO.

Nada mis importante, después del pensamiento que entrega el orador, que
la voz con que lo comunica. Recuerden que nadie regala una piedra preciosa o
una alhaja envuelta en papel, sino que siémpre se selecciona un estuche que
realce el mérito de la joya. - Este simil nos precisa que la voz es el estuche

y el pensamiento la joya; por ello debe estar en concordancia con nuestro men

saje. La voz pobre, chillona, apagada o disonante empobrece el contenido de

nuestra idea o pensamiento.

Para ser cfectiva nuestra exposicién deben oirnos sin gritar; para ello
contamos con cl instrumcnto musical mis maravilloso quc el hombre conoce:. LA
BOCA CON SUS CUERDAS VOCALES Y SUS RESONADORES. . Con ella podemos expresar
en forma propia todos los actos emocionales, tales como: poder o debilidad;
‘heroismo o cobardia; entusiasmo o desdnimo; esperanza o desesperanza; etc.,
es decir, quc con nuestra voz bicn'modulada.podcmos hacer un retrato grafico

de nuestros pensamientos.

A l.a voz sc genera mediante las vibraciones de las cuerdas vocales, como
resultado de la fuerza del aire espirado que pasa entre ellas. Si aprende-
mos & regular nuestra voz, nuestra exposicidn tendrd claridad y belleza de

timbre, tono adecuado; y cnrgencral, nuestra clocucién serd helodiosn, acor-

de con el contenido de nuestro mensaje.

Sin entrar en detalles anatémicos ni profundizar en el mecanismo de la
fonacién, dcbemos conocer, aunque someramente, cdmo se genera la voz y como
~aprovechar los resonadorcs para que nuestra voz sea clara y ficilmente enten

dible.

La fuerza motora, el aire que almiacenames en nuestros pulmones, al ser
espirado pone cn vibracién las cucrdas vocales y surge el sonide aunque no
integrado. Sc refuerza éste con la seric de anillos cartilaginosos, que

constituyen la laringe. La corrientc de aive se escapa para cncontrar mayor

>
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resonancia en las cavidades nasales, atrds de la nariz, conocidas como scnos,
y a través de la cavidad bucal. Si cortamos estc viaje de 1a voz obligamos
a una produccidn impropia; es decir, si al hablar no abrimos bien la boca ten
dremos un tono de voz nasal, que es pesada, delgada y nublada. Si cortamos
los senos (en caso de catarro) y permitimos que el tono se refuerce solamentc

con la cavidad bucal, produciremos una voz gruesa y gangosa.

La voz para ser correcta debe salir de la nariz y de la boca 51mu1tdnea—
mente asi se tendrid timbre y plenitud, sera placentera y resonante.

"RESPIRACION: Sin aire que es la fuerza motora, energia productora, no
habrad sonido ni voz. Por ello, ¢l orador debe saber respirar y almacenar su
ficiente aire, que suministrado en forma adecuada le permita lograr su obje-

tivo de frascs cortadas, largas, tonos bajos, mediados y altos.

La rcspirécién debe ser diafrapgmitica, pues ademis de ser la forma co-
rrecta y original de respirar, es la que mds volumen de aire le ofrece al
orador ya que es Justamcntc hacia abajo donde los pulmones pueden expandir-
Se. La mayoria de las pelqona% respiran mal, respiran toricicamente; supino
error, pues asi el aire almacenado es minimo, ya que la caja toricica, que
contiene a los pulmones, se limita al frente por el esterndn; atris, por la
- columa vertebral; lateral y superiormente, por las costillas rigidas; cn
su parte inferior, por el mbsculo diafragmitico, y las costillas flotantes
en sus lados. Esto nos indica que la mixima expansion pulmonar se produce
hacia abajo, pues cl misculo, dc forma convexa, llamado diafragma se aplasta

hacia abajo pemmitiendo la mayor capacidad de estas visceras.

El mecanismo es sencillo, vea respirar a un nifio o péngase usted las
manos sobre el vientre estando acostado y aprenderd a conocer objetivamehte
la respiracién diafragmitica. Asi cs como se debe respirar, ya pmadn, sen-
tado o acostado; pero desgraciadmmente hemos perdido esta forma correcta de
respirar.  La mayoria de las personas respiran para vivir y no para estar sa
ludables, ya que el aire, fuente de vida, lo escatimamos al no respirar ple-

namente en cada inspiracién.



T RESPIRANDO BIEN, PENSARIMOS MEJOR, puesto que asi contrarrcstamos la

accién cnvencnadora y toxica de la adrcpnlind y del biéxido de carbono quc
generamos con el nerviosismo; tan natural en ¢l nobel, el que se inicia en
este arte de hablar en pOblico; ademis tendremos la voz adecuada para agra-
dar a nuestros oyentes. Practique esta natural e higiénica forma de respi-
rar, evitara nerviosismos y tendrd la encrgia motora suficiente para poder

hablar cn pGblico; ademis de una buena’ salud.

TIFEMPO:  La precisién y la concisidn son virtudes que debemos cultivar,
si quercmos ser escuchados con atencidn y agrado. Exﬁresar uha idea en po-
cas palabras implica.un esfuerzo y talento, QUe el plblico agradece y reco-
noce; en cambio, un bla, bla, bla, aburre; y el pOblico, ademds de rumorear,

se descntiende del orador y del mensajc.

TRI:S MINUTOS BASTAM PARA UNA BUENA PIEZA ORATORIA, BN LA QUE EL PURLICO
SE SUMIERGE. ' :

-+ Los oradores que se prodigan con minucias, o dan vuelta a la misma idea,

cansan, aburren, adormecen, etc.

- Usted impéngasc la costumbre de ser lacénico, pero precisoﬂ Recuerde
",.que su plblico espera de usted atencién y un buen mensaje. Satisfaga esta
minima exigencia y usted serd un triunfador cn la-tribuna; usted serd un ora-
dor a quien el p@blico otorga ¢l carifioso, amable, sincero, entusiasta y con

“movedor aplauso.

NUNCA OLVIDE QUE LA VOZ Y LA PRECISION DN SU MENSAJE'LO COLOCARAN EN LA
JUSTA UBICACION Y AGIGANTARAN SU PLERSONALIDAD.

-

Sepwxla Formula.

1. Planteamicento de un probloma.
2. Solucién al problema planteado.

3. Exhortacidn a la accidn..



Primeros consejos:

En el primer punto, se presenta con toda claridad y precision el proble

ma y se dan valores o datos de apreciacidn sobre el mismo problema.

En el segundo punto, se da la solucidn al problema plantcado con razo-
namientos viables y métodos pricticos.
s
Se cierra el mensaje o discurso con una exhortacidn al auditorio, en la
inteligencia de que esta exhortacién deberd ser presentada en forma vigorosa

para obtener una reaccién favorable de los oyentes.

NUNCA ANUNCIE SU TEMA, ENTRE A EL OOMO MEJOR LE PLAZCA, PERO KO LO ANUN
CIE. LL PUBLICO PILRDE INTERES.
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LECCION TERCERA

ELECCION DEE TEMA Y LA PREPARACION DE LOS DISCURSOS. COMO INICIAR
LOS mscmsos TERCERA FORMULA. -

Ustedes ya han experimentado el agrado y la sensacién de ubicarse por
tercera vez en la tribuna; ya habrin podido constatar que el hablarle a un
plblico, desde una tribuna .No es patrimonio exclusivo de unos, sino un don
e todos, que se alcanza con el DESEOQ, la-VOLUNTAD, la PREPARACION y la

- PRACTICA.

Ustedes ya saben cfmo pararse y pfcsentarse'a‘un'auditorio, ya saben
cbmo respirar para proyectar y regularizar la voz, ya saben como saludar y,
saben también, lo ventajoso que es medir el tiempo; es decir, ya conocen al
gunos de los puntos basicos para hablarle a un pGblico. Ahora fijemos nues
tra atencidn en la dificultad que confronta el estudiante del bello y tan

" necesario arte de "HABLAR EN PUBLICO".

" ELECCION DEL TEMA: Esta dificultad es ficil de vencer; lo Gnico que
usted tiene que hacer es hablar de: ' , '
| \ L0 QUE SABE
' 10 QUE PIENSA
1O QUE SIENTE y de
. LO QUE HA EXPERIMENTADO;
es.decir, de su verdad surgida de estos conceptos que estén en usted.. No

se atormente; Si conocemos un toplco podemos hablar de €1, puesto que el co
' nocimiento nos df sepuridad. EXISTE UNA VERDAD INDISCUTIBLE: "Nadie puede
hablar de lo que no sabe'; por tanto, nunca acepte hablar de algo que esté
fuera de su acervo cultural o de sus inquietudes.

Seleccionado el tema, no cambiarlo; al contfario, reforzarlo con la in
vestigacibn y la consulta, para presentarlo atrayente, constructivo y con
la personalidad que se minifiesta a través de la seguridad y el aplomo que
mostramos a nuestro auditorio; quien 51empre quiere un lenguaje adecuado y
proplo a su mentalidad. Recuerde:
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TODO TEMA, SURGIDO DL HUESTRO CONOCIMIENTO, DE NURSTRO PENSAMIENTO, DE

. NUESTRO SENITMIENTO O DE NUESTRA EXPERIENCIA ES BUENO, SI LO PREPARAMDS,
LO ADECUAMOS A NUESTRO AUDITORIO, SI 10 PRACTICAMOS Y SI LA ENTREGA LA
HACEMOS CON UNA CONCURRENTE PERSONALIDAD, QUE SE MANIFIESTA A TRAVES DE
NUESTRA SEGURIDAD Y APLOMO. |

PREPARACION DE 1.0S DISCURSOS: Independiéntemepte'de su estructura, que

‘iremos conociendo poco a poco, todo discurso-debe prepararse y practicarse

para una entrega correcta y merecedora del aplauso. En el cuadro siguiente
que completamos con una explicacién, se orienta al alumo para la prepara-
‘cibn y prictica de sus discursos:

e s

Escoger el tema con una semana de an-
ticipacién.

RECOPILACION 4 Piense para vaciarse.

Lea cuidadosamente; consulte a una
autoridad o pregunte a sus amigos.

S,

e,

. | Vea todas sus notas, datos, etc., Y
- COMD PREPARAR : ‘ escoja lo mejor. '

108 DISCURSOSS ARREGLO

N

Ordene, quitando lo superfluo.
Mida su tiempo.

e ,Estudie cuidadosamente, sin memorizar.

: _ El nejor método es memorizar exclusi-
St vamente las ideas, repetir el discur-
Bt ASIMILACION : . so en formas dlversas y con intervalos
de descanso. : »

b - PP,

NOTA: Cervantes dijo: "HOMBRE PREPARADO, TIENE LA MITAD DE LA BATALLA GANA-
' DA"." . .

~ Cicerdn: "EN TODOS LOS ASUNTOS, UNA PREPARACION SE NECESITA ANTES DE

- EMPEZAR". A

BT 5T

Recopilacién: Escriba todo cuanto se¢ le ocurra y todo cuantd pueda ob-

tener de la investigacién. No sc preocupe por el orden ni por la importan-
cia de 1la informacién.
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Arreglo: Con sus notas al frente, quite lo superfluo, escoja lo mejor

J—

y ordenc sus ideas en forma correcta, con sentido 16gico y mida su tiempo.

Asimilacién: Lea varias veces lo escrito, pero no interite memorizarlo.

-Guarde, en forma definitiva, el escrito y trate de desarrollar la misma idea

con palabras diferentes. -Haga esto, cuando menos tres veces al dia, El sub-
consciente grabari para usted y le ayudard para que usted externe la mejor
forma, estando ya en la tribuna. En estado de tranquilidad, poco antes de

-dormir, cuando el subconsciente esti activo y el consciente pricticamente

"inactivo, eés-muy conveniente que repase mentalmente su discurso. - RECUERDE:

"NO MEMDRICE LAS PALABRAS, MEMORICE UNICAMENTE LAS IDEAS".

(3

QOMD INICIAR 1OS DISCURSOS: Lo fﬁndamental-en todo discurso es captar
la atencién del auditorio desde las primeras palabras que dice el orador.
Esto s6lo puede lograrse con algo interesante, con algo que haga pensar al
plblico, o que motive a la imaginacién de los oyentes a un trabajo sutil.

. "' El principio dé un discurso se puede considerar como la tarjeta de pre

sentacidn del orador. Con un comienzo propio,.adecuado, interesante, el

orador logra de inmediato que las miradas y las mentes se concentren en el..

Esta reaccifn se puede obtener a través de los recursos siguientes:
. B ‘ . (L]

1. FORMULANDO UNA PREGUNTA.
2. MOSTRANDO UN OBJETO,
3. MENCIONANDO UNA CITA.
~ 4. HACIENDO TRABAJAR A-IA IMAGINACION.
5. EN FORMA CASUAL. |

R

Formulando uma pregunta:” Es natural due al usar el primer reéurso,
que es una interrogante, se obtenga, de inmediato, una reaccidn mental del
auditorio al obligarlo a reflexionar sobre la_preguntalpresentada; la cual
deberd tener una clara relacién con la idea principal del tema. Cuide que
su pregunta no tenga una ficil respuesta. La pregunta debe ser tal que pro :

. yoque una recapacitacion. No haga esperar la respuesta, dela y apSyese: en
“ella para el desarrollo de su mensaje.



NSSErandd un objeto: Cuando se muestra un objeto al auditorio tam-
. bién sé logra captar su atencidn; pero se tendrd cuidado én.guardar el
objeto una vez que se logre el objetivo. Esta forma es teatral y puede
resultar altamente benéfica. Procure. que el obJeto sea motivo y apoyo de
su hensaje. ~Por ejemplo: a) Si su tema es el tiempo, saque el reloj y

' apéyése en €1; b) Si su tema es la industria, las finanzas, etc.; saque
. am billete de banco, muéstrelo o rdmpalo a la vista de todos;, etc.

Mencionando una cita: Es de mucho efecto y le dé?éierta categoria

“al discurso cuando ‘se utiliza como recurso de iniciaci6n la mencidén de
una cita, que puede ser una frase célebre, un refrin, una sentencia pro-
pia, etc., también puede utlllzarse un fragmento de poema que da al dis
curso m toque de eleganc1a. ' : '

Haciendo trabajar a-la'imgginacién: ‘Para lograr esto, diga algo que

sea confuso, que obligue al auditorio a reflexionar, a buscar y a sentir-
se satisfecho si coincide con usted; pero expliquese inmediatamente para
que su auditorio no quede en 1la confusidn prlmera salvo el caso de que
el obJetlvo total sea exc1u51vamente deleitar la 1maglnac16n. (Formula
.préxlma).,. ' '

En forma casual: Esta forma es ‘my aconsejable, porque siempre des

plerta la curiosidad y hace trabajar a la 1mag1nac16n del auditorio, siem
pre y cuando se llegue rapidamente al. obJetlvo del tema, que se guiere
 tratar. Este pr1nc1p10 obliga al exp051tor a“entrar a su tema en forma
1nsen51ble, sin brusquedad, como una casualldad pero ponlendo una acti-
tud eminentemente emotiva, sobre todo al surglr el asunto, motivo del men
_saje: - CoT

Tercera férmula : L oa

1. Pasado.
2. Presente.

3. Futuro.



-Sugerencias: . A

Esta férmula es muy ficil y muy secorrida para ocasiones particula-
res: Oratoria social, que estudiaremos posteriormente. Es facil, por--
que todo cuanto existe tuvo un pasado (desde luego un presente) y con
1a imaginacibn o con el raciocinio el orador o expositor le proyecta un
futuro.  En esta etapa se entrega la conclusidn o la parte bisica del

mensaje; asi como 1a exhortacién, con la que el orador consigue el obje-
'tlvo que se propone. )
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LECCION CUARTA

~ ACTITUD MENTAL DE ORADOR. AGTUACION DE SU CUERPO.
* CUARTA. FORMULA. . T

Si qderemos ser aceptados por nuestro pfiblico, si queremos'su atencion,
interés y entrega hacia nosotros; ademis del contenido y de la importancia
"del tema, debemos ubicarnos en la tribuna con auténtica seguridad en nosotros
 mismos; presentando un equilibrio mental y'corpéreo que surge de nuestra per-
sonalidad contagianté, como resultado del conocimiento de lo que decimos, del
agrado que sentimos y de la conviccién de nuestra verdad.

. 81 es 1mportante la verdad que decimos, no-es menos la forma como la de-
cimos; pues la actuacién fisica del orador en la tribuna, derivada de. una in-
seguridad o descontrol, desvirtGa el mensaje ya que generalmente pasa desaper
cibido por el plblico, quien por atender a la inseguridad del orador, y por
© Criticarla se olvida de las palabras de la concatenacién de las mismas y del-”
: contenldo del conjunto. ' '

Por todo cuanto hemos indicado, la actitud mentalkdel orador, cuando es
‘favorable, cuando se refleja en la actuacién y en el decir, motiva una reac-
-. ¢ién de atencidén hacia la figura creadora y hacia lo contenido de lo creado '
El equilibrio que se precisa al hablar ante un pﬁbllco se basa en wna con*
fianza fundamental, en un dominio auténtico, logrado a fuerza de eliminar de
bilidades y tendencias trastornadoras.

Encuestas realizadas a favor de los estudiantes del Arte de Hablar en
PGblico, demuestran que la generalidad del piblico exige de'todo orédor, por
ser lo que mis le agrada: | E L - ' . !
- ) a) Un lenguaje sencillo.

b) Que conozca el tema. :
€) Que sea consciente del tiempo.
- d) Que sea ficil de segﬁir,



- e) Que sea sincero.
. f) Que sea entusiasta.

Si el estudiante de esta técnica satisface las éxigencias de su pibli-
co no tiene por qué estar nervioso ni mostrar inseguridad en la tribuna. To
do orador responsable debe satisfacer esta noble exigencia del pﬁbliéo;vpa-_
ra ello debe prepararse y prepararse a conciencia. Lo que el pGblico pide
es 'tan sencillo de satisfécer como ventajoso para el orador; pues le pide
que adecue su mensaje al auditorio que lo escucha; que le entregue un mensa -

- je bien preparado y bien documentado, ya que quiefe aprender y no malgastar
su tiempo; que constrifie su mensaje a unos cuantos minutos, porque sabri 1
agradecérselo y reconocerlo; que presente su mensaje con un ordenamiento 18
gico y bien concatenado para que &l pueda gozar del contenido total; y por
i1timo, que sea sincero y entusiasta; es decir que lo contagie con su ver- .
dad. En una sola expresitn, el pGblico pide mentalmente al orador:.ﬂSI TU
TE PREPARAS CUENTA CONMIGO, QUE YO_SABRE RESPONDER A TU ESFUERZO".

SR ACTUACION DE SU CUERPO

En nuestra leccidn segunda hablamos de la importancia de la posicifn,

" como indice de seguridad en la tribuna, concretemos ahora, como refuerzo a
nuestra personalidad, en la no menos importancia de la actuacién sincrénica
del pensamiento con la accifn, a través del contacto y de los ademanes.

Contacto: La oratoria moderna requiere de una plena identificacién en
tre orador y auditorio, ya que no se habla ante un pliblico sino a un pGbli-
co. Es por esto que el orador debe tener siempre presente esta cdndiciﬁn;
para lograrla plenamente debe mantener contacto visual con todas y cada una
de las personas de su auditorio. aComd conseguirlo?, rmy sencillo: recorra
con la vista las caras del pfiblico y trate de adivinar las reaccicnes que en

w4
“<

ellas esta produciendo su discurso; pues las personas
cuando sienten el contacto del orador se consideran hala
gadas, se interesan por lo que dice-y se forma una co-.

rriente favorable en ambos sentidos. (siga el diagrama,

-
T,

asi podri ver a todo su auditorio).



.

El orador debe preocuparse por lograr esta ;brfiente, que es a todas
luces para su beneficio personal. El orador novel tiende a rehuir la mira-
da de su pblico, y tal parece que las frases f las ideas las estélbUScando
en el cielo o en el piso. Esta actitud produce en los oyentes una impresidn
desagradable y deduce que al que habla le falta confianza y entereza y que
el mensaje que estd entregando carece de espontaneidad y sinceridad; en fin

‘no hay entrega del orador para con sus oyentes.

Otra de las ventajas de establecer este contacto es el dominio total
del pGblico que lo escucha. Con este contacto, el orador conoce las reaccio

nes reflejadas en. cada rostro, puede estar pendiente de todos los movimien-

" tos y distracciones que se suscitan dentro del lugar donde estd hablando y

lograr con ello una atencién mis concentrada y sostenida.

Pero, ¢l orador no 5010 deberd establecer contacto visual, sino que, a
través del interés en la exposicién de su discurso y de la 1mnortanc1a,_pro
fundidad y contenido de su temz, debe lograr en forma definitiva su propé--
Sito; mediante el contacto intelectual; es decir, con lo que dice.

.~

Ademanes: Para el principiante, las manos y los brazos constituyen un

‘estorbo, ya que no saben qué hacer con ellos; pero a medida que van adqui-

. riendo seguridad y condicidén mental. favorable, van dandose cuenta que con

los brazos y manos pueden fortalecer o reforzar, con una imagen grifica,

sus ideas o pensamientos; dando origen o nacimiento a los ademanes. Estos

son movimientos de nuestros brazos y manos acordes con nuestros pensamien-

-tos; por tanto involucran la dificultad corriente de no corresponder ni en
~ magnitud ni en acci6n con la expresidn oral.” Cuando esto sucede el orador

luce mal y su auditorio puede olvidarlo. g » i

Ademds, para que el ademin se convierta en valioso auxiliar de la pa-

- labra y pucda materializar y reforzar la idea presentada en la expresidn

oral, debe acompaﬁar'a la idea y debe ejecutarse de acuerdo con el signi-.
ficado de lo que se estd expresando; de ahi que el ademfn, como manifesta-
ciones exteriores (GESTO ORATORIO)}, puede considerarse como e&_apggwdinimi-

co de la oratoria; es decir, la palabra hecha movimiento. i -



Como auxiliar de la expresién, el ademin debe ser natural y no forzado,
amplio y corresponder a la individualidad y temperamentd del orador.

Todo extremo en el ademin es negativo: la falta absoluta de ellos en el
discurso, défla impresién de que el orador carece de &nimo, comd si estuvie-
ra frente al pelotdn de fuéilamignto; un excesivo movimiento desordenado de
brazos y manos, demuestra que quien los ejecuta carece de control de sus ner -
vios. ' ‘ ' |

. En oratoria, se pueden clasificar a los ademanes por su significado:

1) LOS QUE DESCRIBEN.
2) LOS QUE SUGIEREN.
3) LOS QUE AFIRVMAN O NIEGAN:
4)  10S QUE ACUSAN. '

El ademan descriptivo‘eé el que sirve para indicar altura, lugar y for-
ma de aquello que se estid expresando. '

. . ) :

El ademin que sugiere se utiliza para indicar algo que aunque no es des -
criptivo, por medio de €1 se puede ad1v1nar por eJemplo un sentimiento, un
placer, un estado de dnimo, etc.

El que afirma o niega es aquel que sirve, al igual que en la escritura,
para subrayar un parrafo, para enfatizar una frase definitiva o contundente,
o bien para negar.

Lo
-

*

El ademin que acusa, geheralmehte se hace sefialando con el dedo indice
aspectos ﬁegativos_dentro del discurso. Se recomienda que cuando se utilice
no se lance en direccién del auditorio, sino que se sefiale hacia lugares don-
de nadie se ubique, para evitar cue alguna de las persdnas se sientan aludi-
das. '

CUARTA FORMULA: “DELEITE LA IMAGINACION'.




.~ Como su nombre lo indica, con esta férmula el orador se propone entre-
tener o deleitar a su auditorio para que pase un rato de ‘solaz. -  Claro estd,
que también se puede entregar un mensaje. Para manejar esta férmula, el

“ orador s6lo debe proponerse encubrir lo mis que pueda su mensaje; en esta

forma, el pGblico se preocupa, mediante su imaginacién, por seguir al ora-
- dor para descubrir su propSsito; si lo logra, se sentird altamente satisfe-
cho. PRACTIQUE ESTA FORMULA, que aunque dificil proporciona muchas satis-

facciones.

P

e
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- LECCION SEXTA

COMO LLEGAR AL CONVENCIMIENTO Y AGRADO DEL AUDTITORIO.

LA MEMORIA

En nuestra leccién cuarta dimos los lincamientos para adquirir con-
fianza en s1 mismo; pues bicn, con esta confianza, dominadora de !a tri-
» g »
buna, ficil serd. agradar y convencer a todo piblico, $i nuestra verdad
particular se entrega con sinceridad, entusiasmo y vehemencia. Pero es-
ta entrepa ha de estar orpanizada dentro de un auténtico discurso; es
b b
decir: ' '
1 Con un comicnzo que impacte, que inguiete, que oblipue al
’ | ’ b
pablico a seguir con atencién al orador.

>

.

2)  Con un final ‘como corolario, que entusiasie al auditorio.

31 Con wuna liea 1ovica v bien concatenada de ambos extremos,

cono resultado de una unidad, no como un pegoste.

Porque todo discurso cs una umidad, es un todo indivisible; todas.
sus partes dehen funcionur armdnicamente, 'ya que si una de cllas disen-
tona, ¢l discurso se convicrte en un organismo enfermo, y ¢l clecto que
S se quicre lograr no se alcanza.  Un discurso, como uniduﬂ, ¢s un tado 16
gico que surpe de una idea previa, bien organizada, con base en pensa-
mientos ordénados jerdrquicament¢ y con una prerredaccion mental o es-
cfitu; sin minucias, sin palabras supertluas, con palubras que precisen

Tas ddeas que se quicren entregar.,

Si e} orador, con pensamicntos coherentes, logra un discurse unita-
rio, ¢l pibtico lo seguird fdcilmente, lo comprenderi y lo aceptari.
Con csta comprension y aceptacion su camino hacia el agrado y hacia et

convencimiento le serd facil; pues el piblico sélo le pide, como adicién:

1) Naturalidad y espontancidad.

N



T~

2) 7 Convencimicnto en lo que dice.
3) Entusiasmo en su entrega.

Naturalidad y espontancidad:  Scer natural es hablar con la propia per

sbna]idud, sin exageraciones ni actitudes grotescas; ser'nuturu] €5 usar
hibilmente Jos ademanes adecuados-en [orma oportuna; en una simple frase:
ES DRJAR QUE EL DISCHRSO REFLIWL SU PROPTA PERSONALIDAD.

‘Ser espontineo es revelar sus convicciones, simpatias, creencias, in

_terpretaciones, ctc., sin presiones; nacidas del mismo agrado del orador;

nacidas de su natural mancra de ser.  Asi lo que diga y 1a forma como lo

diga serd inconfundiblcmente suyo.

Sca usted en la tribuna un orador, no wn dectamador, y procure scpuir

agradando después del discorso; es decir, hable sin métrica y sin rima, y

sea ¢l howbre hamitde que ha de recibir las felicitaciones posteriores:a

st discurso.

- Convencimiento en 1o gue dice:. S5i hemos sabido dar, hien ¢l paso an-
Lanve :

rurinr,_yonvcnccf resultard ficil, hasta th cstenos convencidos de la
hdea que exponemos, que sintamos Jo que decimos, y que nos saturemos con
unda supestion personal para que podamos con entusiasmo contaglar.  Porque
cuando se esta convencido Sc_climinun dodas, sc habla con 1a razén, con
sentimiento y cmocidn firmes; porque las ideas serin positivas, bien de-
Finidas y Sc‘cntrcgurﬂn, JGgicﬁmcntc, con ¢l calor de la persuasion.

Si usted siente y vive su verdad, Ficil serd hacerla sentir y vivir

a su awdiotrio.Recuerde que siosequicre arpancar iy

1
—

rimas Jde los oyentes,

“tiene que mostrarse en el rostro de quien habla Ja huel Lo del dotor. [is

indiscutible que ¢l orador que siente lo que dice tiene un dominio sobre
s mismo y, con ello, did expresion y fuerza a sus emociones, cuando cl
caso lo requicre. '

Nada defranda mids o un plblico que escuchar a un orador, cuyos pen-



samientos ¢ ideas parccen ajenos; tanto por la incoherencia en la unidad,

como por la falta de sinceridad y autoridad en lo que dice.

Entusiasmo en la entrega:. Si hay verdad y convencimiento en el ora-

‘dor, la entrega tendrd forzosamente que llevar el entusiasmo con que cada
quien vive su propia verdad; entusiasmo que contagia, pucs el orador dehe
rd expoﬁcr'cn forma convincente y segura, acorde con su- propia conviccidn
y scguridad; es decir, en forma vehemente, apoydndose en la sinceridud y

en el adecuado-manejo de su fonacién y modulacién,

LA MEMORTA

La memoria es un privilegio que todos debemos cuidar y cultivar, por
que con clla cl honbre progresa y avanza cn capacidad y conocimientos; ya

que 21 no gastar su tiempo en retencr de nuevo 1o que ha aprendido previa

mente, por haberlo olvidado, puede continuar ascendiendo hacia planos su-

periores de conocimicnto, con lo gque ficilmente logra éxitos  tras éxitos.

Se desprende, que sin memoria no podemos progresar nioen la tribuna
ni. en nuestra diaria actividad,  Los sicélogos estin de acuerdo en que la
generalidad de los hombres sélolutisznn del 10 al 15% de esta importan-
Ctisima facultad wental. Lsto cs lamentable, mﬂximé que aplicando unas
©simples leyes, pondremos cen marcha ¢l mecianismo que nos facilita Weno T i -

“zar, dncrementando el procentaje de su utilizacion,

“Para cultivar y agilizar la memoria existen muchos métodos; inclusi-
ve, cada uno de ustedes puede crear el suyo propio, o bien pueden adics-
trarse mediante libros especializados.  Nosotros analizarcmos-uno. muy scn

cillo.

Para facilitar nucstra exposicion, consideremos a la memoria como
una sirvienta de Confiunzu que, Hegado el momento, entregue a nuestro -
conscicente ¢l conocimicnto, idch, dato, pulhhru; hecho, etc., que le so-
licitemos. ‘tul sirvienta serd mds ficl y ripida en su servicio st se le

adiestra en sistematizar y regular su trabajo.  listo se logra ticiimente



aplicando las tres leves de la memoria, ue son:

Concentracidn.
IMPRESION Observacibn.
Utilizar los sentidos

LEYES DE LA

MELDRIA REPETICION “Repetir con sistcma.
. . Sugestidn (del verbo su-
gerir.) )
ASOCIACION Introduccidn adecuada.
, Meditacién de cxpcrlcn-
- ' _ . cias.

;ygggglgg; El prlmcr mandato de ]a memoria es obtener wna inpresidn
profunda, vivaz y duradera de la cosa que deseamos retener; por ello es
muy inportante la intensidad de-la impresién. Para que la impresidn se
¢rabe ¢n forma profunda recurrinmos a la copcentracién, a la ohservacién ¥

2 la utilizzcidn de los sentidos.

Cbnc;rtrac1un. "Es e] hecho de centrar 1a ”teﬁc]nn enoun todu 0 on

cnert:s_paxto de una experiencia'.  S$i la persona fija su atencion o se

concentra en 1o auc csté cfcctuando o cstudiando v sc acostumbra . a osta

disciplina, mejorard notablemonte sus impresiones ripida y ficiluente. .

Chservecidn:  "Obscrvar es percibir con atencidn suficiente para po

der ;g{orma{”lggao". Con una adecuada chservacién, cusndo se trita de cg

-

' sas tangibles, o mzdiante Ja imaginacion, cuando se tisia de intangibles

cyudnmos @ la concentracidn y con ello a una mejor grabacion.

Utilizar Jog septidos: ‘En cuanto al orador en tribuna, sbélo la vista.
v el ¢ido reealtsn eh impnrytancia, ya que el gusto, ¢l clfato y el tacto -
tienén, en la nuavoria de luas veces, una aplicacidn figurada. A traves de
Ja vista cotenemos miximas expresicnes, pues con clla logramos NUCSIras
cheervaciones, que pasa? a la concentracién para facilitar el recuerdo;
pero hay que aprender a ver observando, pues muchas porsonas ven perg po. ...
RN



observan; quien procede asi no ayuda a la concentracidn.

Oido: Cuuando alguicn escucha con interés aprende con facilidad; por
ello se aconseja que los discursos sc pructiquen en voz alta. PEscuchundo
con atencién reforzamos nuestra memoria visual, y juntas ayudan francamente

‘a la concentracién y por ello a una fucrte TMPRESION.

Tacto, o]fato‘y pusto: Por medio del tacto podemos recordar objetos:
en su forma, cn el material de que estan hechos y en la calidud de SU acu-
bado. liste sentido, asf como ¢l olfato y el gusto bicn aplicados nos ayn-
dian, dentro de 1a LOHV]VCHL]d diaria a recordar personas; y si los Tigamos
con los sentidos de la vjstu y el 01do, fortalecemos nuestras relaciones
con los demds, puesto que 1os recordaremos ffsicamente y sabremos lamarlos
por sus nonbres,

-

REPETICION: Il siwple repetir, ciego y mecdnico, de una cosa, 1o es
sulllciente,  La repetici6n inteligente, la ripeticion efectuada de acuerdo
con ciertos rasgos bicn establecidos del cerchro, ¢s 1o que debemos hacer;
cs decir que debemos repetir con intervalos para que el subconsciente fije
1a orden, ya que estando quicto ¢l ohjctivo (cunscicnrc),‘cl subjetivo (sub
consciente} trabaja con mixima capacidad,  Ademis, asT no futfgunms al ce-
rebro. '

ASOCIACION:  Iista es quizd la mis importuntu'dc las tres feyes, puesto
que sin asociacion es nucho ¢l esfucrzo que ha de desarrollarse para atracr

al consclente lo que querenos recordar,

Sngestién:  Nuestra memoria es una midquing de asociaciones; por elto
sk querenos recordur con Facilidad debemos dar a nuestra sirvvienta Fiel una
stugestion adecuada, 1Bl orador puede utilizar este vecurso asociando cada
parrafo con alpo animado o con una escala de palabras bicen neworizadas y
que le precisen los conceptos.  Iiste método es Fdcil y adecuado, sélo re-

quicre de prictica.



Introduccidn adecuada: Nuestra memoria no olvida nada, ni siquiera

lo que parece trivial y sin importancia; nuestra memoria es el archivo mis
grande del mundo ya que su espacio es inagotable. S8lo reclama una correc-
. ta clasificacién de los asuntos: Historia, Filosofia, Ciencias, etc., pues
de gn archivo cadtico, sin justa clasificacién, jamis podremos obtener la
informacién inmediata deseada. ;Cémo archivar? Muy facil: Con la firme
impresi6n, con la repet1c16n,adecuada y sistemitica y una V15ua112ac16n de
de la carpeta correspondiente, queda adecuadamente archivado el asunto o el
notivo.‘.

Meditacibn de experiencias: Para facilitar el servicio de nuestra ficl

e inteligente sirvienta, debemos meditar sobre las experiencias del dia con

el objeto de bracticar la rdpida obtencidn de la tarjeta deseada. Esta me-

ditacién que nos permite la revisién perlodlca de nuestro tarjetero, debe
practicarse: primero, diariamente: después, cada tercer dia; y posteriormen-
te, cada semana o tan espaciado como se desee. Este e3erc1c1o,.que sirve
para el correcto ordenamiento de nuestro archivo, proporciona &ptimos e in-
mediatos resultados. Higalo en la 51gu1ente forma: TODAS LAS NOCHES INTEN
- TE RECORDAR TODOS LOS DETALLES Y ASUNTOS QUE HAYA REALIZADO DURANTE EL DIA

RETROCEDA, SI PRECISA ALGO QUE SE LE HAYA ESCAPAIO, Cuando ya domine el re -

cuerdo durante un dia, trate de recordar lo de la semana anterior y asi su-
cesivamente.

‘Con estas leyes, bien aplicadas y practicadas, alcanzard usted una me-
‘jor memoria.
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LECCION SEPTIMA
FORMULA  "BORDEN"

. N 1
'En la oratoria mids formal, la que podemos llamar cldsica, la.estructu-

ra de todo discurso se sujeta a la siguiente formula:

- EXORDIO (Comienzo) .

PROPOSICION (El orador da a conocer el tema o asunto)
' CONFIRMACION (11 orador demuestra)
S IPTIOCO (Es el final del discurso)

Claro esti-. ue, dentro de la oratoria formal, clidsica o alta oratoria,
motivo de otro curso especial, cada una de estas partes tienc su razén de
ser.y formas diversas, acorde al mensaje y_a la ubicacién del orador; pero
para nuestro objctivo o sea el de compararla con la fSrmula BORDEN, nos bas

ta con lo sefialado.

Richard Borden ha condensado en diez palabras sencillas uma respuesta
a la compleja férmula clidsica, que Dale Carnegic, en sus famosas clases so-
bre elocuencia, la llama la "férmula migica", y ensefia el empleo de ‘ella.

Hela aqui:

1) iNo MMMsss!  (Corresponde al cxordio)

2} - ¢Porqué abordar eso? (Corresponde a la proposiciéh)

3) iPor cjc plo! (Corresponde a la confirmacién)

4y Entonces, ;jqué? (Corresponde al epilogo}
~ Estas diez palabras, con apariencia curiosa, tienen su razén de ser;
ya que interpretan la inquietud del piblico y advierten al orador sobrecé-
mo debe estructurar sus discursos, EXPLIQUEMOS:

1) El pdblico siempre serd displicente, tendrd ganas de bostezar:y

dird, para manifestar su aburrimiento: "No MvMsss''. Esto significa que-us-

ted debe abrir o -comenzar su alocucidn con alguna frase que los sacuda,.que

A



avive la :|lvm'i;’m, e oy il\lr'l'(“‘-t;. Coniny onos0 primey contavto, untal Jde
be logar el interés y la bencvolencia de su piblico. .
\

-gigmpigi Supongamos gue’ u%tcd ticne que hablar frento a un prupo afzn
ideo]dgicﬁmdntc y que el tema sea: "L\ IMPORTANCIA DE VOTAR". Uste podrla\
iniciar asi: " Por qué sucede que nosotros, los seres humanos, luchamos du
rantc anos para cotener algo y, una.vez que lo hemos logrado, procedemos
a desatendernos de ello? Batallamos %1,\c0mbat1m05 por el ochtxvo que de

seamos y cuando los derechos obtenidos con tantos trabajos quedan inclui-

dos ¢n las leyes de nuestro pais; ... bueno... despuds de eso, jtodo inte-
Tés sc picrde!'. Con un comicnzo asi se logra el impacto deseado. X

'2) L1 siguiente paso del orador es proponer, entregar Ia escncia de
su mensaje. Con su comlenzo 1mpactante el piblico estd descoso de seber
aPQR~QUE'ABORDO ESO? :Sicolbgicamente el piblico estd preparado para con- ¢
tinuar afento a las palabras del orader. [ste, siguiendo'con el ejemplo,

puede continuar:

J'Este interés que se picrde, nos cuesta dinero todos los dias. FPaga-
mos por nuestra indiferencia con gobiermos locales y nacionales sin efita-.

cia, con grupos minoritarios que nos inponen su voluntad, a nosotros, los

de la mayoria. (Si!, pagamOS'a diario y muy cavo por nuestra falta de in-
terés! Me refiero ... por supuesto, a nuestra indiferencia en los dias de
las elecciones™. (He aqui la pfoposicidn). En este punto la atencién se-
Taé total. ' S !

3)° jPOR EJEMPLO! El pdblico estd conciente de la propuesta del ora-,
dor y mentalmente quiere demostraciocnes.. Aprovechande el momento sicolbgi
co que el orador ha creado, puede continuar, argumentando en favor de su - |

tésis, asi: ' , o E

"purante nuestra (ltima lucha mmicipal, menos del 20% de los que tie-
nen drecho a votar, registraron, en realidad de verdad, sus opiniones en
las urnas. Plensen en ello, apenas uno dc cada cinco de nosotros estuvo lo

suficientemente interesado para registrar su opinién en las urnas .electorales'.

\ I



4) ENTONCES, ¢(QUE? Con cada etapa de su discurso, dentro de esta se-
cuencia, el oradu va logrando mayores y mejores reacciones de su piblico,
quien sicolbgicannte quiere el consejo final para actuar,@ya'que después
de 1o que ha escuchado se dicexr '™™uy bien, sefior orador, éﬁtonccs, {qué?

{Qué desea usted que hagamos acerca de ello? El oradoer no debe perder este
momento altamente 51c016g1co y adecuado a su.favor; por tanto, debe dar la
respuesta que satisfaga. Puede concluir asi:

L
B

A

"Debemos sacudir esta apatia que nos cuesta y que nos cnvencna.,  Ins-
cribanse entre los del grupo para que podamos fortalecer nuestras filas y
sacar en las prdéximas elecciones a nuestro candidato...™

Esta f6rmula tiene un verdadero significado y encierra una magnifica
orientacién, Quien la practique y logre dominarla, tendrd una poderosa he
rranienta y sus discursos los orgqnizafﬁ sobre un planlépico que hard que >
los oyentes disfruten de la secuencia, se dejen llevar por ella para formar
~ la unidad que reclama la frilogia oratoria: EMISOR - RECEPTOR - TEMA.

!

 Es indiscutible que esta férmula es maravillosa péra cierto tipo de
temas y discursos; pero con ella es~muy dificil satisfacer todas las ubica
ciones en las que puede encontrarse el orador; por forfuna, ustedes estln
bien equipados con varias f6rmulas que pucden seleccionar para casos diver
sos, segln el tema y la ubicaci6n. Para casos en los que el orador expone
temis y asuntos de interés genernl, cuindo defiende una tésis, o cuando se
ublea en una tribu a politica, recomendanos 1a f6rmula BORDEN; que bien ma |
nejdada resulta la propia y con mixima expresién de fuorza, por su ordena-

miento."
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TECNICA DE LA DISERTACION.

LECCION OCTAVA.

DIéC_URSOS LEIDOS. SUGESTIONES.PARA EL'MAE_'STRO D‘E CEﬁEMOﬁI}\;

Denfro de la cratoria iﬁdividual, el discurso lefdo, leig{:ldo en situa: -
ciqnés Y ubi;::acior;es determinadas, ofrece vén_fajas Yy desventajas..-Entfe, -
las primeras se apuntan: Su precisibn, la posibiliqlad de abordar.o m—————
degafrollar un tema més elevado, su rigor en la medida del tiempo ylare -
duccibn o elirﬁinacibn del temor, de'la inseguridad y del-r‘xervio‘_si'smo. EA=- -
cuanto a sus desventajas, se anotan las sigulentes: Olvido d;el' orador de-
_ ciue el discurso se escribe para el ofdo y no para los ojdé: fg'ialdac_i enla =
_er;’t;ega; restringe la eficacia de la diccibn, pues son €sCcasgos .los. ora;iorés
que saben 'le.er: una pégina impresa sin perder hinguno de los gfe_cto§ 'que. -
nor_malmente se 'c:onffa a la diccidn, esto Ise debe a que la mayorfa ;:e.plarl
tan ante la mesa, el pupitrev celatril y entien_*an el rostro en lo eS;:rito y -
se lanzan meéénicamente a uné lectura sin relié\';e, dando como resultado -
que el magnffiéb contenido, que pueda encerrar, se pierda px la mon'bto -
nfa, 'por lo iinpersonal y total ausencia de fuerza‘persuasiva_ f. que eljpﬁbii-
co_.no soporta ni perdona. -

Los discursos Ie[dos‘ son especificos_par; reuniones tipo profesional--'
y ante un pablico homﬁééneo, ‘dispuesto a prest.arlatencibn sostenida y pr_é_ |
fundar'nente interesado por un tgma concreto, En este caso s'e atlende, ofa_g;
dc-n' y plblico, a una expdsicibn lo més precisa po;iblé’-de uz'1 tema més o - |
menos técnico. (Cas_o_ tI'pAico.‘lras, cpnfeféncias y las pongnciags). Son tam -

" bién obligados ‘l‘_o's discursos lefdos en las 'péz_'sonas que ocupan’'puestos = '

destacados en la vida plblica, cuyas palabras suelen ser escuchadas con
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. 'atenciéglggg??}xblicadas eﬁ los‘ peribdicos, lAsIA_se ponen en guar.da_l%:gése eli._..—_..._,l
minan posibles errores de enunciado o de interpretacién, |
El hecho de que el orador tenga ante s{ el texto dél'&_iscuféo, no lo re- - .
leva de. la responsabilidad 'de.z pre}:;ararlo ¥ ensayarlo: por-el'lo, todo discur-
so.éu'elllla de leerse, no sblo debe escribirse Vlo més andlogamente pOSile; '
a como se habla, sino, en lc:i'erto modo, hay que hacerlo as{ para evitar --
qx'.l-e el al.'ljditOI'iO se distraiga. Debe ademds emplearse una voz activa, con
inflexion'eshjustas, musicalidad, altos, bajos, etc., de modo que la voz: -- )
piﬁcele; afirme y,puhtualice la sugestividad y _einotividad que la idea y el-l |
) ;)_ensarlniento encierrar{ |
 Para una buena interpretacidn del discurso lefdo ’ def)c-;-raI el orador = -
fener fnuy en cuenta laé siguientes recomendaciones:
PRIMERO: 'Dar.a la.l'egtura clierta lentitud y calmé, dando la impre = '
si6n de que se charla o se sugiere, |
“SEGUNDO: Dar a la lectura entonacibn orétoria; es declr, modulacitn
de la _w‘.rozl, con varlaciones de tono, intensidad y ritmql.
"TERC:EROE Tomar muy en serio los signos de puntuacidn; dando- la vé—_ .
. .}.orizacién en pausas co.rrespondiente_s a'los signos de pur_l_“
tuacién; asf como la entonaclién justa a las frases interro- ‘
gativas, exclamativas, frases entre comillas; relatos, p:;_.
" réntesis, etc. i
CU_A.R:TO: Establecér_contacto con el auditorio, (No obstante que se-
S trata de un discurso letdo se deble a'delaptér la vista y el -
.pensamie.a__r'ﬁo para poder redd_ndear i.mai frase o unl pérrafo,s_ih
necesidf':lc_l de ver el papel). Pa_x_'é hacer-posible esto, se reco )

T
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mienda memorizar las frases finales de parrafos, sobre foéca_7
los tiltimos renglones de cada cuartilla, para; que al cambie}f-
élsta el orador _}o hf-:lga con un contacto d:l.réc".coI hacia el plbli;:
co, ' -

QUINTO: No perder el I;englén.

SEXTO : Actuacidn oratoria adecuada,

Qomo complementio de lo aﬁterior, se'recomignda_lievar el discufso es -
crito a méquina, en un pabel grueso para que la rigidez del migfn_o papel gv_i_ :
te que se doble. (Esto es recomendaplga, sobre todo, cuandq no se cuénta _.
con atril.. Para este c;aso también se recomiAenda, si 'no sé cuenta con papel
gruesrof,. Alevar el discurso escrito en medias cuartillas. En a?np_os casos, el
papel se toma con la mano Izciuierda). o |

L___.;,C)tz'\a rec_:omendac'ibn . para facil lectura y evitér que sie p;erda el rénglbn,
es aprovechar exci.lusivamente. las dos terceras partes.del ahchq de la hoja,= | “
en su parte cer;tral,.y cuandb menos tres espacios ent.t_*e linea y lIneé. En -
esta _formaus.e‘ aprovecha mejor el cémpo visual, se agiliza la lectura y hay -
se‘gliridad,de no perder el renglén, aun en los contactos con el ptblico,

. . : : ) \

.. ‘Procure.no doblar la hojg nl arrugarla antes de la iectura. Cerclérese =
de q‘ue'las hojas estén numeradas y en riguroso orden. Para su propia segu -
_ridag’;, pohga notas que 1; ayuden para dar é&nfaslis, péra ‘hacer contactos, =
'gtc. | : |
ﬁs céstumbre qﬁe en el lugar donde se va a pronupciﬁ{z: un diécursé lefdo - |
exis_tq ps;iium o trii:una con, atril para c_c‘ulocar. él ‘t_exto.‘ "'E§to le permitird ai _
,érédbr ten;xé; sus brézos Y méi—;os libres y podrd ejecutar égi'emagels con todar -
. natu;ali_;lcid,.dandole asf mas fuerza a su exposicion, .. ' : |

T
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SUGESTIONES PARA EL MAESTRO DE CEREMONIA., ;

'b.b{q.'_-S;' \

NIRRT,
Lok
\"“-‘5&73.5

B risadd
¥ <

’ Para aﬁda;les a solventar la situa'cién.‘ que pueda presenta‘z"s elés'}erf algu .'
'-na cbn{rencibn de un grupo a que pertenefqeh, en alguﬁa 'festivida_‘-:i privada, =

en alg'fm evento social determinado, etc._,l.en los que ustedes puedan ser .ih- ‘
vitados para actuar como maestros de déremonias, les entre«é;émc’)s las ‘siguie'g

tes suqerencias, que si las siguen les permitirdn llevar al cabo una ejecu = -
cién merecedora de crédito v aprobécibn-_cientro de esta actividadﬁ

“1). °  ENTRE EN COMUNIGAGION CON LOS PARTJCIPANTES, ANTES =~

DE LA REPRESENTAGION.

" Esto significa que usted debe conocer los nombres de cada una de las —
personaé que van a intervenir en el acto y saber de viva irbz' cbmo les gusta =
rfa ser prescptadas. Pregﬁﬂteles sobfe su tema, sobre su"'aé:tuacibn, scobre --
su curiculum (si es necesario lealo). Bi se trata de un acto musical, o litera *
"rio o de una "repfesentacibn_: conozca cudl es la pieza, el tema o la'actua ~ =
ci_bn: preg*u'nte dér;cle estudib, qué expéri'encjia 'tiene,;" etc., Entre mejor sea el
con‘O‘cimiento que tenga_ ﬁs_te‘d de la persona o personas, mas facil y elegantle “
ser& su tarca, | | c o o . '\

2) ‘ TO'ME EL TIEMPO DE TODO EL PROGRAMA Y EL DE CADA ACTO-

POR SEPARADO. ,

Esle factor del tierﬁpo es de suma }mportancia , pues su-s‘es_fuerzos'rpéra pre
cisarlo y conirolarlo recibirdn amplia recoﬁpe11sa. Toda fiesta o évento due -.
se'ajustc'a su tiempo, deja favorable imbfé_sibn.

-3) B PREPARE DE ANTEMANO ’_i‘OjD_OS Los " INCIDENTES" QUE SE +=

PROPONE PRESENTAR, | | |

Al pGblico le_‘_agrada participar en las atracciones cié la fiesta; por tanto,

ok oel 1l
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tI'a'_ﬁe usted de fomentar una atmdsfera‘amigable para los actos que hayan de .
desarrollarse. Claro estd que esto tlene su lfmite, usted deberd evaluarlo,

En u:n":@ ceremonia formal hay que olvidarse de los incidentes preparados. La

. 'misrn_a."l‘ formalidad lo conducird a usted en su comportamiento,

C4) PREPARE DE ANTEMANO TODO LO QUE LE SEA POSIBLE.
Si bien es cierto que un maestro de ceremonias debe ser hombre de inge

nio y ?&pidc_), as{ como capaz de improvisar con un instahte de aviso; tam -

'-‘-bfér; resulta cierto que el mejor fnaestro de ceremonias serd aquel que se --

pre\i;é'z;lo- mejof que le permiten las circunstancias del caso, Esto le hard es

o tudigr sus observaciones de épertura, hacerlas cortas y con egc_écto conteni_

do, ._p;:aga reflejar el espiritu y el objeto de la ocasién. Conviene ordenar las
presentaciones, sabiendo decir lo preciso y oportuno,

5) COMPRUEBE CON TODO CUIDADO LA ORGANIZACIC. COM -

1

PLETA DE TODO LO QUE VA A OCURRIR EN EL ESTRADO.

i
Cuando se trate de-una fiesta y los artlstas no han concurrido para la -

hora sefialada, usted tendrda que echar mano de todos sus recursos: inge =~

- nio, habilidad, sangre frfa, personalidad, prep‘afacibn, memoria, etc,, -~ -

pues usted tendr& que ser el Gnico artista, Esta es una buena oportunidad -

' para utllizar alguna historleta bien narrada y que debe formar parte del arse~

nal de todo maestro de ceremonias, Esta es ocaslbn en que usted mismo ptic_a_
de lanzarsc una broma, que tendrd undnime aceptaclén; esta és ocasi6bn en-
que usted puede hacer que el pﬁblico' participe y con ello evitar que actie - - '

usted como " dictado_r " . Usted estard obligado a que la tardanza pase inad - '

' veift;da por el pGblico, Cuidado con herir a alguien, culdado _c_ori las frases =

-

de réql gusto y de un vocabulario fuera de tono, - |

L.
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luego, en una ceremonia formal o evento determinado, esto-

Dese
'suc_;ad'e;:;;a.; Los actos rmusiéales‘qli.le_v_no pdéden reallzarse por,au_s;encia'-de. -
;os; ar’éistas, se podrén §.'ust1.tt'1hj por otros a‘ctos: 0 bien, pg_éden sup'ri‘mirsé-.
‘ tdtélhﬁente. Aqu{ el papel del maestro de cerer'nqnias se éupeditara a lo que
dispongan los que presldeﬁ el acto,

_EJ] hacer el papel de maestro de ceremonias es diffcil, pero no imposi -
-ble. No se preocupen, la seguridad que han adc{u.irido y que continuar&';n ;-r-
adquiriendo d_entro del "Arte ae Hablar én Ptiblico" ,' les condLi_cira, mediafl_a

te una poca de practica y experiencia, a poder desgnvolvérse en cﬁalduiek-

situacibn, ocasidn, evento o acto en el que el arma es la PALABRA,
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DIREC, GRAL. OBRAS MARITIMAS -
ANALISTA ESP,

 PROVILENCIA No. 807-3cr. P1SO

15.-

16.-

COL. DEL VALLL
DELEGACION BINITO JUAREZ
(7100 M:IXICO, D.F.
523-33-09

SIGLEQ ANDRADE EDCAR GUILIERMO |
COLGATE PALMOLIVE, S. A.. UE C.V..
SUPERVISOR EN CONTROL AMBLLENTAL

" PRESA DE LA ANGOSTURA No. 22

COL. IRRIGACION
11500 MEXICO, D.F.
557-00-22

VALDLS STOOPEN RICARDO ARTURO

" SIERRA MESTLRAS No. 150

LOMAS BARRILACO
DELEGACION MIGUEL HIDALGO
11020 MEXICO, M. F. ‘
596-01-17

CALLE 6 No. 113-12.
COL. PANTITLAN

* DELECACION IZTACALCO

08100 MEXICO, D.F.

© 585-45-55 ext, 5519

MADRID No. 183
COL. COYOACAN
DELEGACION ~COYOACAN

524-06-50 .

AV. SAN ANGEL No. 236

COL. METROPOLI'TANA

- NETZAHUALCOYOTL
- 57730 MEXICO, D.F.

AV, U\HW RSIDAD No. 2014 MEX.I- 703
DELEGACION COYOACAN®
04310 MEXTCQOD, DLE.

- '658-58-58

CAMING SANTA TERESA No. 890-X-404
COL. MAGDALENA CONTRERAS

10730 MEXICO, D.F.

568-18-99

o e LN H
PR
\.‘. . . e

JATME BALDLS No. 71-13
DELLGACION MIGUEL HIDALGO
557-27-32



17.- VALLE ORT[‘G)\ MARTIA EUCENTA _ . _ :
SEGUROS MON'ILRIUY S.A. GUSTAVO BAZ No. 1-A-203

ANALISTA - : - XCCOYAIUALCO
MASARIK No.. 8-50. PISO _ 54080 TLALNEPANTLA, EDO. D}: MEXlCO
- COL. BOSQUES DE GHAPULTEPEC 393-42-26

11580 MEXICO; D,F.
250~ 84-00



