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T ,E M A 
r-

Breve eXposición sobre la importancia del 
daninio de la palabra "La personalidad y ••• 

Cán::> Catlenzar y finalizar los discursos y 
1 sus · en el nÍlh 1 i ron. Seounda . 

Actitud mental del ~sitor.Gesto orato-
rio. Tercera fórmula: asado,presente y .• 

Teorfa:·Requisitos rx<ra agradar y conven-
cer. C6mo recordar un discurso . Cu.:l.rta ~ •• -· Discursos lefdos.Sugestiones para maestros 
loe cererronias.Quinta fórmula.BORDEN. 

la :improvisación y sus métodos. Recursos el ~l 
orador. Sexta fórmula: Mosaico Oratorio. 

El discurso social y su estructura parti- -
cular, de acuerdo con el acontecimiento ... 

la oratoria acadérnica:I.a Conferencia y la 
. ¡:x¡nem:i a~ Esl:.l::m:tw:a:;; y_ ex1XJsición. 
la oratoria didác:;tica caro instnnnento 
esencial con que se ejerce la enseñanza ... 
Los distintos tipos de reuniones.Qué las 
motivan y c6mo se dirigen. lra. Parte. 

Los distintos tipos de reuniones.Qué las 
motivan y c6mo se dirigen. 2da. Parte. 

ESCALA DE EVALUACION: 1 A 10 
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~ oratoria deliberativa: la conversación 
· kliscusi6n en grupos, discusión ante el , , 

. 

. 
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EVALUACION DEL CURSO 

C O N C E P T O 

l. APL!CACION INMEDIATA DE LOS CONCEPTOS EXPUESTOS • 2. CLARIDAD CCN QUE SE EXPUSIERON LOS TEMAS 

3. GRADO DE ACTUALIZACION LOGRADO EN EL CURSO 
' 

4. CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DEL CURSO 

s. CONTINUIDAD EN LOS TEMAS DEL CURSO 

6 . CALIDAD DE LAS NOTAS DEL CURSO 

7 • GRADO DE M::>TIVACION LOGRADO EN EL CURSO 

··l 

. '· ESCALA DE EVALUAC!ON: 1 · A lO 
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1.- ¿Qué le pareció el ambiente en la División de Educación Continua? 
' 

HUY AGRADABLE AGRADABLE Dl::SAGRADABLE 

o o o 
--

2.- Medio de comunicación por el que se enteró del curso: 

PER:~DICO EXCELSIOR PERIODICO NOVEDADES 
ANUtiCIO TITULADO DI ANUNCIO TITULADO DI FOLLETO DEL CURSO ·. - VIS ION DE VIS ION DE EDUCACION EDUCACION o . CONTINUA CONTINUA 

' o o 
CARTEL MENSUAL RADIO UNIV!::RSIDAD COMUNICA.CION CARTA, 

o o TELEFONO, VERBAL, 
ETC. 

o 
REVISTAS TECNICAS FOLLETO AtlUAL CARTELERA UNltM nLOs GACETA 

o o UNIVERSITARIOS ~OY" UNAM 

' o o 
' 

' 

3.- Medio de transporte utilizado paTa venir al Palacio de Minería: 

AUTOMOVIL METRO OTRO MEDIO 
PARTICULAR o o o 

' 
4.- ¿Qué cambios haría en el programa para tratar de perfeccionar el curso?· 

.1 --· -

5.- ¿Rec. J~endar~a el curso a otras personas? 

1 

' o o ·' 

SÍ no 



"'- ... ' .. 

-------*- ----. 
6.- ¿Qué cur~;o!..i l~ <JU~t.,rf.J que ofr~cit:ra la La visión de l::d04caci6n Continu¡_,"f 

~· 
--

' 
' .. 

7;- La coordinación académica foé: 
' 

EXCELEHTE BUENA REGULAR MilLA 

o o o o . ' 

-
8.- Si está ü1teresado er torn¡¡r algún curso INTtNS!VO lCuál es el horario :_más 

conveniente usted? -p¡;ra -
LUNES A VIERNES LUNES A LU~S A MIERCOLES MARTES y JUEVES 
DE 9 a 13 H, y VIERNES DE Y VIERNES DE DE ,e A f t\ H, 
DE 14 A 18 H. 17 a 21 H, 18 A 21 H, o (CON COMIDAD) o o -

o 
-
.. . 

VIERNES DE 17 A 21 H, VIERNES DE 17 A 21 H. 
o~ SABADOS DE 9 A 14 H. Sl.BAOQi DE 9 A 13 H. 

o DE 14 A 18 H, 

o 

. 9 .- lQué servicios adicionales clesear!a que tuviese la Divisi6n de Educac:l6n 
Continua, para los asistentes? 

. 
' 

-
10.- Otras sugerencias: -

-. 
¡ -' . 
' 

' -
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~~ D/V/5/0N DE EDUCACION CONTINUA 
\\ . {z' FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.fl.ll. 
~~ 

ORATO!liA. · 

' ( . .,_ . ·~- . . 
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-ING. ANTONIO MIGUEL SAAD 
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Polacio do Minería Calle do Tncuba 5 primer piso Dolcg. Cuauhtemoc 06000 México, D.F. Tol.: 52140-20 Apdo. Postal M-2285 



,, 
. ·~.. '~ 

,_ 

TEC:-:ICA OE 1.11 DISERTACION 

I.ECC TON PRHIERA 

Hablar en público es fáci 1 si nos saturDJTOs de una condición ~1tal fa 

vorable que obliga a: 

UN DESEO VH!EN!1ITE 

UN!\ VOWNT/ID DE ATIU:YERSE Y 

UN DESEO DS PHEPAJWl.SE Y PRf\C'TICI\R. 

Si la palabra es un privile¡:io de la raza humana, estamos obligado.~ a 

dorn8ñarla, ya e11 •la cJ1arla de sobrenv:sa, en las reuniones familiares y o.ml~ 

tosas, as~ como en la triuun:• ante cualquier púbiico y en cualquier lugar; 

pero dcbcoos hacerlo en· fonna clara, precisa y concisa. 

¿Qué nos impide entregar con soltura y elegancia m¡.~stros pensan:\en~ol!, 

ideas, conoci.mieatos e informaciones? !...1. respuesta es sencilla: "lA &w.m;­
RA NEGATIVA QUE h'JSO'mOS H.ISI·D':> h\1S PCNEHJS Y.QUE NO 1\QS PREOO.l?AMJS POR 

SALTAR!.A O ELIMHl/úU.f\". 

EL DESEO VE fl:t.ll:NfE, lA VOWNTAD DE ATREVERSE y el· DESID DE PREPAJtii.RSF 

Y PRACTIC<\R son los elementos que se requieren para eliminar toda b.'l.nera 

o inhibición, que nos inpide enfrentarnos ·a un púbnco para mostrarle, üJI: 

nuestra actuaci6n y con nuestro ¡x;nsamie1ito hecho p:1labra, nuestra autér:tí ·· 

ca personalidad. 

El estar ac;"! d;:;,<Jestra que quieren progresar, teniendo cono i.nstnl1l'.t:: 

to la paJ.:1':ra y cmJ a e ti tud la posi tfva decisión d~ lograrlo. Juntos ini .. 

ciomos tnl c;unin~, juntos llegar('n:cs :~1 éxito. N:>.da nos üipcJir!í alcz..murl·,, 

n~;~.ximc si grabaJrú~ en nuest.r;¡ "''·ncc .:~;ta vcnlad; mt.JN !'R,\C/>50 1\U ES U:WI DER"O 

TA, ES UN ·nutJNHJ HII·1oR.IW" .· l;• ... cción motora es nuestra voluntlld y ésta ·a 

de activarse sie¡¡¡pre. 

' . ~ 
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·La oratoria, corro todo arte, c~.t.5 ba:;ada en al!~mas nonros generales 

qur;, templada!; en la recia, cow;t.ant<:: y prolonr,ada disciplina <k.; al ho':l­

brc la habilicbd, el poder de inspirar, de conmover y de convencer a los 

derr{Js. 

J~-¡ prir.>Cra nonna que todo expositor debe guardar celosamente y que le 

pcnni te presentarse a todo público con su auténtica personalidad y entrt·;~i\T.·. 

do una ¡:r;Jta y bien reci!Jida tarjeta introductoria es il(juclla que W':Tiatc~.tra 
1 

dominio sobre sí, sf!Ceridad, finn•Jza y agrado. 

N)RMA PRTI/JErv\: l
1 

Nucionc:; de ac tuaciGn 
Presentación. 
Posici6n. 
Saludo oratorio. 

Presentac.iGn: El cxposi tor en tribuna estlí expuesto a la continua 

obsürvadGn y análisis de los oyentes; por ello, con su sola presencia dt'" 

. be causar una gr'lta impresión. Esta se deriva de una presentación impeO<­

ble de su persona; es rlccir: 

A) Vestido en fonna discreta; sm· colores ni hechuras extravagantf:s; 

el saco abotonado, los bolsillos sin objetos voluminosos que deh!. 

men el equilibrio del atuendo. 

B) Calzado bien lustrado, y en J.o que se refiere a la person.7., bien 

aseada, bien peinado, ra:'.·/ .. do, corbata en su lugar, cte . 
. , 
"/ 

C) En cuanto a las dam:1s se les rccomiencb, dentro de su prcsentaci(:n, 

que su maquillaje y peinados seanodiscretos .. 

Posic_i_(:I.!_: Una forno de de1nost:r:n· seguridad· y aplomo <;n la tribuna es 

evitar mvimicnto., im1ecesarios que distraig:m la atención del auditorio y 

derive ést;I h;¡cj¡¡ lo que hace y nc:J hacia lo que dice el orador. Para dis· 

curso:; brcVL!S se recomienda que el orador se sitúe en la tribuna y !lCl111."lne_":_ 

ca en ese lur,;•r ~:in clcspl az;unicntos dur:mtc el tiempo de su exposición. Pu 

ra seguridad y aplomo se recomienda una posici6n.erccta, pero sin rigidez, 

con los brazos col g;tdo~ y suc 1 tos a los laclos del cuerpo: los pies sep.uados 

i i.\ 
: ;¡ 
l.. •,¡ 

1 

] 
•. 

'' 

'' 
:: 

'l. 
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de 15 a 20 cm y LmO ligeraritcnte :1dcl.antado con rclaci6n•.J. otro. kl{ S() ¡¡a· 

rantiza estabilidad y se evitan los b;Jbnccos laterales y frontales. 

Para una scnsaci6n de rigidez y evitar el temblor de las pie-rnas, tnn 

coníin en los nobelcs de la oratoria, se recomienda una presión de las rodi­

llas ~>cia atr5s. 

Con n:lacióu a la posición de las damas, se adpotan las mismas indica­

ciones, exceptuando la. separación de los pies, los oJ.ales deben lll:'oJlten.~5e 

a menor distancia, sin sacrificar comodidad ni afear la figura. 

Jamás esconda los brazos; no los cruce al frente; no guarde las Jw.mo~ 

en las bolsas y la:; entrelace al frente, etc. Estas posidcrnes, ,'Ú:J.ent1s d(!! 

defectúosas limitan .la producción de: los ademanes y, distraen la atenci6n del 

auditorio. 

Saludo oratorio: · La cortesía es fundam::ntal c"T\ todo acto sociel y de 

convivencia. O:mo principio elemental de ella _es el salw:J.o qua dely.<..l<!.f>s li-'11-

tregar en todo encuentro. Para el orador es una necesidad seguir cr.wr.;¡¡d,¡' 

la mojar de las impresiones; por ello él, m!ís que nadie, dndo el rúi.-w.'!ro d¡; 

personas que vienen a escucharlo debe cuidar su correcto saludo. En la tri 

huna, el orador debe evitar dar las buenas noches, las buenas tardes o log 

buenos Mas, y rmKho menos saludar incli vidualmcnte, sino que lo hará en fcr 

· ma gen6r.ica, nomin;;:¡du a quien preside, y en orden jerárquico a la~ qu~ j.~ 

siguen en catcgoria, rango o puesto que deser~JCf'l;m, JKlra luego nbarcnr a 

todo el conjunto con las palabras: .lk.unas y Cab:11leros; Distinguido Audiu;­

rio; Seiioras y Seiíorcs, cte. Pero antes de es t. e saludo, el orador debe 

otorgar su <Igradc::':c.~''"lo a la pcrsuna que lo presente, y clco~ ~'"leerlo ~.i.n 

importar la catcgorí:1 de su presentador. Esto es garant1a· de máxima edt1Gl­

ci6n, qw~ e 1 pfíhl i ,.,, debe n'co~:·:·. e: r. 

Aunque p:1u la t i :1;tmen te i re m.,~; ap rcnd ienc.lo a saludar de acuerdo con la 

ubicación del orador y de ln ocas.ir:n, el s:1ludo en clase deberá ser: 

¡ ... 
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-~ Pr ime ro: Gracias a la persona que presenta (incluya el nombre de la 

persona; por ejemplo: Gradas senor ~brtínez). 

Profesora, profesores o sef\ores profesores, según el caso. 

Tercero: ----- Invitado, invitada o invitados, según el caso. 

Cuarto: éompafíeros, compafíeras o amigos, según el caso. 

JN·~IS 1El)l.ffl"": UN DISOUJSO Jli\NIXJ !.AS GRACIAS, QUIEN TPJ.. HACE ES PORQUE 

NO SABE CO.O TER'·UN.o\R SU PIEZA ORATORIA. USTJJ) APRENDER<\ CXM:l HACERLO, PF'(O 

EVITE DESDE NIJHA Li\S GHACIAS CD>O TERI.UNO DE SU EXP03ICION. 

Primera f6rnuüa: DIC.ALO Y llAGAW ffiO QUIERA. 

·, 

' 1 .~ ~ • 

.. ·' . ' 
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·LECCION SEGUNDA 

voz. RESPIRJ\CION. "tiEMPO. 

Nada más 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 siempre se selecciona un estuche que 

realce.el mérito de la joya. Este símil 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 efectiva nuestra exposición deben oírnos sin gritar; para ello 

contamos con el i.nstnJJTiento musical mfís maravilloso que el hombre conoce:. LA 

BOCA CON SUS CUERDAS VOCALES Y SUS RESONAOORES. , Con ella podemos expresar 

en forma propia todos los actos emocionales, tales como: poder o debilidad; 

heroísmo o cobardía; entusiasmo o desánimo; esperanza o desesperanza; cte., 

es decir, que con nuestra voz bien modulada podernos hacer un retrato gráfico 

de nuestros pensamientos. 

La voz se genera mediante las vibraciones de las cuerdas vocales, como 

resultado de la fuerza del aire espirado que pasa entre ellas. Si aprende­

mos a regular nuestra voz, nuestra exposición tendrá claridad y belleza. de 

timbre, tono ~ldecu:Juo; y en general, nuestra e 1 ocución será melodiosa, acor­

de con el contenido de nuestro nJCnsaje. 

Sin entrar en detalles anatómicos ni proftmdizar en el mecamsmo de l;i 

fonación, debe1110s conocer, aunr¡uc somer~unente '· cómo se genera la voz y cómo 

aprovech::n· los resonadores JXlra que nuestra voz sea clara y fácilmente enten 

dible. 

La fuerza motora, el aire que almacenamos en nuestro~ pulmones, al ser 

espirado pone en vibración las cuerdas vocales y surge el sonido aunque no 

integrado. Se refuerza éste con la serie de ::mil Jos cartil:lgino~os, que 

consti tll)'Cn la ln ringe. l.a corriente de ai.rc se escapa pa r:1 encontrar mayor 

~ ···. 

¡:::-

• 
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resonancia en lns cavidades nasales, atrás de la nariz, conocidas como senos, 

y a trnvés de la cavid::~d bucal. Si cortamos este viaje dé la voz obligamos 

a tuJa producción 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 pennitimos que el tono se refuerce solamente 

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

La voz para ser correcta debe salir de la nariz y de la boca siniultánea­

mente así se tendrá timbre y plenitud, será placentera y resonante. 

· RESPIRACION: Sin aire que es la fuerza motora, energía productora, no 

habrá sonido ni voz. Por ello, el orador debe saber respirar y almacenar SIJ_ 

ficiente aire, que suministrado en fornw adecuada le pernli ta lograr su obj c­

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

La respiración debe ser diafragmática, pues adem[is de ser la forma co­

rrecta y origin:ll de respirar, es la que más vo1Lm1en de aire le ofrece al 

orador, ya que es justamente hacia·abajo donde los pulmones pueden expandir­

se. La mayoría de las personas respiran mal, respiran torácicamente; supino 

error, pues así el aire almacenado es mínimo, ya que la caja torúcica, que 

.contiene a los pulmones, se limita ·al frente por el esternón; atrás, por la 

. colwm1a vertebral; lateral y superiormente, por las costillas rígidas; en 

su parte inferior, por el müsculo diafragm5tico, y las costillas flotantes 

en sus lados. Esto nos indica que la milxima exp::msión pulmonar se produce 

hacia abajo, pues el músculo, de fonnn convcxn, U:mmlo diafragma se aplasta 

hacia ab::~jo pdllli tiendo la mayor cnpac itl:1d de estas víscer~s. 

El mec:mismo es sencillo, vea respir~r n un niño o póngase usted l::~s 

manos sobre el. vientre estando ncostado y nprenderá a conocer objetiv;unente 

ia respir:1c.i.éin diafragmática. i\sí es como se debe respirar, ya p:1r:~<ln, sen­

t::~do o <leo~ t:1do; J'L' ro tlesgrnci ;¡daml'n te hemos perdido esta forma correctn de 

respirnr. La m:1rorí:l de las personas respir<1n p:lJ-;1 vivir y no par:~ estar S!!_ 

ludahles, ya que el aire, fuente de vida, lo escatim;unos ol no respirar ple­

namente en codo inspiración. 
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RESPIRANOO BIEN, PENSARD·IJS I·!E.JOR, puesto que así contrarrestamos la 

acción envenenadora y tóxica de lo od rera lina y del bióxido de carbono que 

generamos con el nerviosismo; tan natural en el nobel, el que se inicia en 

este arte de hablar en público; además tendremos la voz adecuado para agra­

dar a nuestros oyentes. Practique esta natural e higiénica forma de respi­

rar, evitará nerviosismos y tendrá la energía motora suficiente para poder 

hablar en público; además de Ui1a buena· salud. 

TIEMPO: La precisión y la concisión son virtudes que debemos cultivar, 

si queremos ser escuchados con atención y ngrado. 

cas palabras implica. un esf11erzo y talento, que el 

Exprcsnr una idea en po­

público agradece y reco-

nace; en cambio, un bla, bla, bla, aburre; y el público, ademús de rumorear, 

se desentiende u'el orador y del mensaje. 

TPJ~S Mll'RD'OS B!ISTNI PARA UNA BUENA PIEZA ORATORIA, l'N LA Q\!E EL PUBLlCQ_ 

SE Slft\li'RGL 

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

·¿;..-- cansan, aburren, adormecen, cte. 

·'. 

' Usted impóngase la costtm1bre ele ser lacónico, pero preciso. Recuerde 

•. que su pC1blico espera ele usted atención y un· buen mens:Jje .. Satisf;¡ga est3 

mínima exigencia y usted serií un triw1faclor en la tribuna; usted serií un or:J­

dor a quien el público otor¡_;a el cariñoso, amable, sincero, entusiasta y co~ 

rnovecloi· aplauso. 

NUNCA OLVIDE QUE LA VOZ Y LA PRECISION HJ SU ~11-;¡'lSAJE -.LO COLOO\Iú\N EN LA 

JUSTA.UBICACION Y AGIGANTARAN SU l'ERSONJ\Llj)¡\D. 

Segunda rórmula. 

1. Pl:mte:unicnto de un problcm;I. 

2. Solución al problema planteado. 

3. Exhortnción <) la acción. 
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Primeros conse·j os: 

En el primer punto, se presenta con toda claridad y precisión el problE. 

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

En el segundo punto, se da la solución al problema planteado con razo­

namientos viables y métodos prácticos. 

Se cierra el mensérje o discurso con una exhortación al auditorio, en la 

inteligencia de que esta exhortación deberá ser presentada en forma vigorosa 

para obtener una reacción favorable de los oyentes.· 

NUNCA ANUNCIE SU 'l'J1>1/\, ENTRE 1\ EL OJMO !v!EJOR LE PLAZCA, PERO !~O LO 1\J'>UN 

CIE. EL PUBLIOJ PIERDE INTERES. 
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LECCION TERCERA 

ELECCION DEL IDlA Y LA PREPARACION DE LOS DISCURSOS. CCMJ INICIAR 
LOS DISCURSOS. TERCERA FORL\VLA. 

'• •"•. 

Ustedes ya han experimentado el agrado y la sensación de ubicarse por 

tercera .vez en la tribuna; ya habrán podido constatar que el hablarle a un 
público, desde una tribuna, no es patrimonio exclusivo de unos, sino un don 
de todos, que se alcanza con el DESEO, la-VOL~~AD, la PREPARACION y la 
PRACTICA. 

Ustedes ya saben c?mo pararse y presentarse a un· auditorio, ya saben 
_c6mo 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 básicos para hablarle a un público. Ahora fijemos nue~ 
tra atención en la dificultad que confronta el estudiante del bello y tan 
necesario arte de ''HABLAR EN PUBLICO". 

ELECCION DEL TEMA: Esta dificultad es fácil de vencq; ·lo único que 

usted tiene que hacer es hablar de: 

\ LO QUE SABE 
·~ LO QUE PIENSA 

.· .• LO QUE SifNfE y de 

LO QUE HA EXPERI~!ENIAOO; 
es. decir, de su verdad surgida de estos conceptos que están en usted. No 
se atormente; si conocemos un tópico podemos hablar de él, puesto que el co 

. / 

nacimiento nos di' seguridad. EXISTE UNA VERDAD H.'DISOITIBLE: "Nadie puede 

hablar de lo que no sabe"; por tanto, nunca acepte 
fuera de su acervo cultural o de sus inquietudes. 

hablar de algo que esté 

Seleccionado el tema, no cambiarlo; al contrario, reforzarlo con la in 

vestigación y la consulta, para presentarlo atr:~yente, constructivo y con 
la personalidad que se m.:ulifiesta a través de la seguridad y el aplomo que 
mostrwnos a nuestro auditorio; quien sicnrre quiere un lenguaje adecuado y 
propio a su mentalidad. Recuerde: 

• 
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' TOOO IDV\, SURGIOO DE iiTJESTRD Cm:OCJi.lHNTO, DE WJESTRO PGlSA'·liENfO, DE 
NUESTRO SENTIMIENTO O DE NUES'ffiA EXPERIENCIA ES BUG\'0, SI LO PREPAA\¡\QS, 

LO ADECUAMJS A NUESTRO AUDITORIO, SI LO PRACTICPJ.tJS Y SI LA ENTREGA LA 
HAffi.XJS CQ\j UNA ffiNCURRENTE PERSONALIDAD, ~ SE t-V\NIFIESTA A TRAVES DE 
NUESTRA SEQJRIDAD Y APLCUJ. 

PREPARACION DE J.DS DISCURSOS: Independiemtemente· 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 explicación, se orienta al alumno para la prepara­
·ci6n y práctica de sus discursos: 

REffiPILACION· 

Escoger el tema con una semana de an­
ticipación. 

Piense para vaciarse. 

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

· COMJ PREPARAR 

LOS DISaJRSOS ARREGLO 

.Vea todas sus notas, datos, etc .. , y 
escoja lo mejor. 

Ordene, quitando lo superfluo. 
Mida su tie~o. 

NafA: 

, .. 
ASI~IILACION . -~' 

Estudie cuidadosamente, sin memorizar. 

El mejor método es memorizar exclusi­
vamente las ideas, repetir el discur­
so en formas diversas y con intervalos 
de descanso. 

Cervantes dijo: "Hm!BRE PREPARADO, TIENE LA HITAD DE LA BATALLA GANA­
DA" •. 

" ·- Cicerón: "El'! 'lDDJS LOS ASUNfOS, UNA PREPARACION SE NECESITA ANTES DE 

D!PEZAR". 

- .. 
:r~- :·. •:·:. ... . :·., 

Recopilación: Escriba todo cuanto se le ocurra y todo cuantd .. pueda. ob~ 

tener de la investigación. No se preocupe por el orden ni por la importan­
cia de la inform.<ci6n. 

• 
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Arreglo: Con sus notas al frente, quite lo superfluo, escoja lo mejor 

y ordene sus ideas en fonna correcta, con sentido l.ógico y mida su tiempo. 

Asimilación: Lea varias veces lo escrito,· pero no intertte memorizarlo. 
·Guarde, en forma definitiva, el escrito y trate de desarrollar la misma idea 

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

·dormir, cuando el subconsciente está activo y el consciente prácticamente 
·inactivo, és·muy conveniente que repase mentalmente su discurso. ·RECUERDE: 

"NO MB·DIUCE LAS PALABRAS, HFN)RICE UNIOOIENTE LAS IDEAS". 

COMO INICIAR LOS DISCliTLSOS: Lo fUndamental en todo discurso es captar 

la atención del auditorio desde las primeras palabras que dice el orador .. 

Esto sólo puede lograrse con algo interesa¡1te, con algo que haga pensar al 
público, o que motive a la imaginación de los oyentes a un trabajo sutil. 

· ·. El principio de un discurso se puede considerar como la tarjeta de pre 
·simtación del orador. Con un comienzo propio, .adecuado, interesante, el 

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

Esta reacción se ,puede obtener a través de los recursos siguientes: \ 
. --, .......... : -' 

1. roru.ULANDJ UNA PREGUNI'A. 

2. 1-DSTRANOO UN OBJETO. 

3. HENCIONANID UNA CITA. 

4. HACimrrx:J TRABAJAR A LA n.io\GINACION. 

S. ·EN FORJ'.to\ CASUAL. 

. .,.,:,....¡_.i-'. ··, -. ..-..... 

.·. 

" o 

Formulando tma pregunta: Es natural que al usar el primer recurso, 

que es una interrogante, se obtenga, de inmediato, una reacción mental del 
auditorio al obligarlo a reflexionar sobre la pregunta presentada; la cual 
deberá tener una clara relación con la ·idea principal del tema. Cuide que 

su pregunta no tenga una fácil respuesta. La pregunta debe ser tal que pro 
. voquc una rccapacitación. No haga esperar la respuesta, dela y apóyese. en 
.ella para el desarrollo de su mensaje. 

" 
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MJstrando tm objeto: Cuando se muestra tm objeto al-auditorio tam-

bién se logr·a captar su atención; pero se 

objeto tma vez que se log~e el objetivo. 

•. 

tendrá cuidado en guardar el. 

Esta forma es teatral y puede 
resultar altamente benéfica. Procure. que el· objeto sea mótivo y apoyo. de 

su mensaje. Por ejemplo: a) Si su tema es el tiempo, saque el ic:iloj y 

apóyese en él; b) Si su tema es la· industria, las finanzas, etc., saque 

.un billete de banco, muéstrelo o rómpalo a la vista de todos;, etc. 
•' 

Mencionando tma cita: Es de mucho efecto y le arcierta categoría 
· al discurso cuando se utiliza como recurso de iniciación la mención de 

una cita, que puede ser una frase célebre, un refrán, una sentencia pro­

pia, etc.; también puede utilizarse liTl fragmento de poema, que da al di~ 
curso un toque de elegancia • 

Haciendo trabajar a la imaginación: 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 explíquese inmediatamente para 
que su auditorio no quede en la confusión primera; salvo el caso de que 
el obje'tivo total sea exclusivamente deleitar la imaginación. (Fónnula 

. próxima) •. · 
' \ 
" 

En forma casual: Esta forma es 0mUY aconsejable, porque siempre des 

pierta la curiosidad y hace trabajar a la imaginación del auditorio, siem 
pre y cuando se llegue rápidamente al.objetivo del tema, que se quiere 
tratar •. Este principio obliga al expositor a entrar a su tema en forma 
insensible, sin brusquedad, como una casualidad, pero poniendo una acti­

tud eminentemente emotiva, sobre todo al surgir el astmto, motivo del rnen 

saje: 

Tercera fórmula 

.. 

1. Pasado. 
2. Presente • 

. 3. Futuro • 

'·~ .. 
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-~ugerencias: 

Esta fórmula es muy fácil y llUlY socorrida para ocasiones particula­

res: Oratoria social, que estudiaremos posteriormente; Es fácil, por- · 

que todo cuanto existe tuvo un pasado (desde. luego un pres.ente), y con· 
la imaginación o con el raciocinio el orador o expositor le proyecta un 
futuro. · En esta etapa se entrega la conclusión o la parte básica del 

mensaje; así como la exhortación, con la que el orador consigue el obje­
tivo que se propone • 

\ 
" o 

' 
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LECCION CUARTA 

ACITIJ]D ~IENTAL DE ORAIXJR. ACfUACION DE SU CUERPO • 

. CUARTA. FORMULA. 

Si queremos ser aceptados por nuestro público, si queremos su atención, 
interés y entrega hacia nosotros; además del contenido y de la importancia 
del tema, debemos ubicarnós en la tribuna con auténtíca seguridad en nosotros 
mismos; presentando un equilibrio mental y corpóreo que surge de nuestra per­
sonalidad contagiante, como resultado del conocimiento de lo que decimos, del 
agrado. que sentimos y de la convicción de nuestra verdad. 

·Si es importante la verdad que decimos, no es menos la forma como la de­
cimos; pues la actt.iación física del orador en la tribuna, dei-ivada de.una in­
seguridad o descontrol, desvirtúa el mensaje ya que generalmente pasa desaper 
cibido por el público, quien por atender a la: inseguridad del· orador, y por 
criticarla se olvida de las palabras, de la concatenación de las mismas y del.· 
contenido del conjunto. 

Por todo cuanto hemos indicado, la actitud mental del orador, cuando es 
' . 

·favorable, cuando se refleja en la actuación y en el decir, motiva una reac-
.. ci6n de atención hacia la figura creadora y hacia lo contenido de lo creado. 

El equilibrio que se precisa al hablar ante un público se basa en una 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 
Público, demuestran que la generalidad del público exige de 
ser lo que más le agrada: 

a) Un lenguaje sencillo. 

b) Que conozca el tema. 
e) Que sea consciente del tiempo. 

d) Que sea fácil de seguir: 

todo orador, por 
• 

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

Si el estudiante de esta técnica·satisface las exigencias de su públi­
co no tiene por qué estar nervioso ni mostrar inseguridad en la tribuna. To 
do orador responsable debe satisfacer esta noble exigencia del público; pa-. 
ra ello debe prepararse y prepararse a conciencia. Lo que el público pide 
es 'tan sencillo de satisfacer como ventajoso para el_ orador; pues le pide 

que adecue su mensaje al auditorio que lo escucha; que le entregue un mens~ 
. je bien preparado y bien documentado, ya que quiere aprender y no malgastar 

su tiempo; que constriñe su mensaje a unos cuantos minutos, porque sabrá 
agradecérselo y reconocerlo; que presente su mensaje con un ordenamiento 16 
gico y bien concatenado para que él pueda gozar del contenido total; y por 
último, que sea sincero y entusiasta; es decir que lo contagie con su ver7 

< • < 

dad. Eri una sola expresión, el público pide mentalmente al orador: "SI TU 

TE PREPARAS CUENTA (X)NMIGO, QUE YO SABRE RESPONDER A TU ESFUERZO". 

ACTIJACION DE SU CUERPO 

En nuestra lección segunda hablamos de la importancia de la posición, 
como índice de seguridad en la tribuna, concretemos ahora, como refuerzo a 
nuestra personalidad, en la no menos importancia de la actuación sincrónica 
del pensamiento con la acción, a través del contacto y de los ademanes. 

Contacto: La oratoria moderna requiere de una plena identificación en 
tre orador y auditorio, ya que no se habla ante un público sino a un públi­
co. Es por esto que el orador debe tener siempre presente esta condición;· 
para lograrla plenamente debe_ mantener contacto visual con todas y cada una 
de las personas qe su auditorio. ¿Como conseguirlo?, ~y sencillo:. recorra· 

con la vista las caras del público y trate de adivinar las reacciones que en 
ellas está produciendo su discurso; pues las personas 
cuando sienten el contacto del orador se consideran hal~ 
gadas, se interesan por lo que dice-y se forma una co-. 
rriente favorable en ambos sentidos. (siga el diagrama, 
así podrá ver a todo su auditorio). 



i' ' ' ... - 3 -

El orador debe preocuparse por lograr esta s;orriente, que es a todas 
luces para su benef)cio personal. El orador n~el tiende a rehuir la mira­
da de su público, y tal parece que las frases y las ideas las está buscando 
en el cielo o en el piso; Esta actitud produce en los oyentes una impresión 
desagradable y deduce que al que habla le falta confianza y entereza y'que 

· -~- el mensaje que está 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 público 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 está hablando y 
lograr con. ello una atención más concentrada y sostenida. 

Pero, 
través del 
fundidad y 

el orador no sólo deberá establecer contacto visual, sino que, a 
. .-

interés en la exposició-n de su discurso y de la importancia, ~pr2. . 
contenido de su tema, debe lograr en fonna definitiva su propó-· 

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; pe-ro a medida que van adqui-
. riendo seguridad y condición mental favorable, van dándose cuenta que con 
los brazos y manos· pueden fortalecer o reforzar, con una imagen gráfica, 
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 acción con la expresión oral.· Cuando esto·sucede el orador 
luce mal y su auditorio puede olvidarlo. 

Además, para que· el ademán se convierta en valioso auxiliar de lapa-
. labra y pueda materializar y reforzar la idea presentada en la e:o.."])resión 
oral, debe acompañar a la idea y debe ejecutarse de acuerdo con el signi-. 
ficado de lo que se .está e:-.:presando; de ahí que el ademán, como manifesta­
ciones exteriores (GESTO ORATORIO); puede considerarse como el ¡¡ct!J- diná¡ni- .. 

/: .. , ... ~· 
co de la oratoria; es _decir, la_palabra hecha movbniento. 

,. 
;.· 
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Como auxiliar de la. expresi6n,· el ademán debe ser natural y no forzado, 

amplio y corresponder a la individualidad y temperamento del orador. 

Todo extremo en el ademán es negativo: la falta absoluta de ellos en el 

discurso, d?'la impresi6n de que el orador carece de ánimo, como si estuvie­
ra frente al pelot6n de fusilamiento; un excesivo movimiento desordenado de 
brazos y manos, demuestra que quien los ejecuta carece de. control de sus ne~ 

.vios • 

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

1) LOS QUE DESCRIBEN. 

2) LOS QUE SUGIEREN. 
3) LOS QUE AFI!t'IAN O NIEGAN; 

4). LOS QUE ACUSAN. 

El ademán descriptivo es el que sirve para indicar altura, lugar y for­
ma de aquello que se está expresando.. · ... 

El ademán que sugiere se utiliza para indicar algo que aúnque no es des 

criptivo, por medio de él se puede adivinar; por ejemplo: un sentimiento, un . 

placer, un estado de ánimo, etc. 

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

El ademán que acusa, generalmente se hace señalando con el dedo· índice 
aspectos negativos.dentro del discurso. Se recomienda que cuando se utilice 
no se lance en direcci6n del auditorio, sino que se señale hacia lugares don­
de nadie se ubique, para evitar que alguna de las personas se.sientan aludi­
das. 

CUJ\.TTIA FO!'J.RJLA: "DELEITE LA I~~\GI;-¡,.\CION". 
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-- Corro su nombre lo indica, con esta fónnula el orador se propone entre-

tener o deleitar a su auditorio para que pase un rato de :solaz.· Claro está; 

que también se puede entregar un mensaje. Para manejar esta fórmula, el 

: orador sólo debe proponerse encubrir lo más que pueda su mensaje; en esta 

forma, el público se preocupa, mediante su imaginación, por seguir al ora-

. dor para descubrir su propósito; si lo logra, se sentirá altamente satisfe­

cho. PRACTIQUE ESTA FORMULA,· que aunque difícil proporciona IIUlchas satis­

facciones. 

. . . 
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' 
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·- I.ECCION SEXTA 

COMO LLECAI1 Al. CONVI:NC J ~11 I:NTO Y AGI1ADO !lE!. A!lll 1 '1'011 lO. 

LA fvll:fv!OHI A 

En nuestra lección cuarta dimos. los 1 ineamientos para adquirir con­

fianza en sí. mismo; pues bien, con esta confianza, domin<Jdora de la tri­

bwl<J, fácil será. agr<Jdar y convencer a todo públ.ico, si nuestra verdad 

particular se entrega con sinceridad, entusiasmo y vehemencia. Pero es­

ta entn.:gu ha de estar organizada dentro Je un <Juténtico.discurso; es 

decir: 

1) Con un comienzo que impacte, que ÜJ<¡JJiete, <ple ohl igue al 

público a $eguir con u t:enc ión al oraJor. 

2) Con un fin<Jl como coroi;Jri.o, que ent:usiasJilc al a11ditorio, 

3) C.onuna li1!a IÓ•!Íca v bien concatenada de ambos extt-emos, 

como res1lltado de una tmid<Jd, no COIIK) tlll J>l!goste. 

l'<)n¡ue todo discurso es una tmi,bd, es un todo indivisible; todas 

sus partes deben ftu1cionar anuóni.caml'nt:e, ya qtJe si tllt:J de ell¡¡s dc·sen­

toJw, el discurso se convierte en un org;JJlisuJO enfenJK>, y el eFecto que. 

se quiere lograr no se alcanw. Un discurso; como tmida~t •. es tm todo IQ 

gico que surge de una idea previa, bien organizad¡¡, con b¡¡:;c en pcns;J­

mieut:os onlcn;Jdos jerárquic;uuent:0 y con llll<l prcrred<Jcción Jucnt;d o cs­

crit:;¡; sin minuci<IS, sin· p<!l<!br;Js superflu<Js, c:on pal<Jbras q11e precisen 

Jas 'ide<IS que se quieren entregar. 

Si. el orador, con pens;Jmicnt.lls col!l!l'entes, logra un discurso llllit;J­

no, l!l .ptíbl ico lo seguí r[i i':íci !mente, lo comprended y lo <lcept<lriÍ. 

Con esta comprensión y aceptación su camino h<ICÍ<l e!] agradll y hada el 

convenciulicnt·o le ser:í fiíc.i 1; pues el p(li>l ico sólo le pid~, cO!ll<l adkión: 

l) Natural itl<Jd y espontaneidad. 
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·1) -- ·Convencimiento en lo que dice. 

3) Entusiasmo en su entrega. 

Natural id;1d y espontaneidad: Ser ·natural es hablar con la propia pe.!:_ 

sonalidad, stn exageraci.ones ni actitudes grotescas; ser natural es usar 

hfíhilrncnte los ademanes adecuados en fonna oport:lma; en una simple frase: 

ES llEJi\R QUE 1:1. DISOJHSO I1EFI.E.JE SU I'ROP!i\ l'l'ltSONi\l.llli\ll. 

Ser espontiíneo es revelar stis convicciones, simpútias, creuncias, In 

. terprctaciones, cte., sin presiones; n:1cidas del mismo agwdo del. onJdor; 

nacidas de su natural u~mer;J ·de ser. Así lo q11e diga y la fonua couK> Jo 

cJ i ¡;a se r:í j ncon rund ib 1 emen te suyo. 

Sea usted en la trib1J11a 1m orador, no llll dccl;w"'dor, y procure seguir 

agradando desp11és del disCIJrso; es ckcir, hable sin métrica y s1n r1111:1, y 

sea el hollllll·e luunildc (]_lle,ha de recibir I;Js felicit;Jcioncs postc1·iorcs·a 

su d i.scurso. 

(~lJJvcncilnient:o en lo <[IE~Ij.f~~ Si hcllk)S s;il>ido dar. bien el p;1so an--terillr,.convcncer rcsull:<1rá fácil, IJ<Ista (]_IIC estciiK>S convencidos de 1:~ 

idea que exponc1nos, que sin t;unos Jo que dcci IIIOS, y q11c nos s:~ t:llreln<,; con 

una sugestión personal para q11c podau1os con ent:11siasmo conL1giar. l'orqt1c 

et1<1J1do se esUí convencido se .el i1nin:nt dl~tbs, se habla con L1 r:~zón, con 

sentimiento y euK>ción Firmes; porque las ideas ser(Jn positivas, hie11 de­

finidas y se' entreg<tr;ín, .Ióg.ica111ente, con el c<~lor de la pcrst1asió1t. 

Si. usted siente y vtvc su verdad, l';íc:il seJ-.i h;~c:crl;¡ sentir y vivir 

a su alldiotrio.l~ecl!~ri~-~-i~~si ~-~_!_icrc :~J~!~-~~Jlít~r~-~~J!)S ~~)_'~~es, 

· .!_!~_I_!C __ <iiiC -~Kl~~lrS:-'~~~S t ~~~-~I_!IJ CII__]_!!~>~!! __ L_!_)~IK! 1_1~1_~~~:.!.:_- i:s 

indisult.ihle q11C el orador que siente ''' l]_lll~ dice tiene un dn111illill sobre 

sí. mi~IIIK> }',con ello, d:i expresión y f11crza a sus emociones, Cll:mdo el 

cnso lo rcq1liere. 

N;id;t dufr<llll];¡ II~ÍS ;t lUI p(lhl icn l]_IIC USCIIc'liar a 1111 or<~dor, CII)'OS pun-

1 
i 
t 
l 

1 
i 
1 ¡ 

: ¡ 
j 
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samientos e ideas parecen aj{.!nos; tanto por la incoherencia en lu tmidud, 

como por lu fultu de sincerid¡¡d y autoridad en lo que dice. 

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

·dor, la entrega tendrá forzosamente que llevur el entusiasmo con que cada 

quien vive su propia verdad; entusi¡¡sno que contagia, pues el orador debe 

rá exponer en fonna convincente y segura, acorde con su· propia convicción 

y seguriJ¡¡d; es decir, en forma vehemente, apoyándose en la s incer idaJ y 

en el adecuuJo manejo de su fonación y modulación. 

LA MH10R 1 A 

La memoria es tul p r i v.il eg i o que todos debemos cuidar y cu 1t i va r, por 

que con ella el hotnbre progresa y avanza en capacidad y conocimientos; E 

que al no gastar stt tiempo en retener· de nuevo l~c ha :tprendido previa 

~1C11te, por hal~erl~:_ olvid:tdo, puede_continuar ascc:tt~iendil h:tcia_pl;mos su­

periores de conocimiento con lo <J.:!e f{Jci !mente lug_!:_!_l_éxit:us tras éxitos. 

Se desprew.Je, que !;tn meJJJOrl.il no podemos progresar ni en la tribuna 

ni. en mtest:r:t diaria :JCtividad. Los sicólogos est:iín de :tcuenlo en que la 

generalidad de los hombres sólo ut.il i Z<lll del 10 al 151. de esta imporLm­

.tísitna ÜJCultud mental. Esto es l:tJJ~t:ntable, m:íxinte que aplicando tlll<JS 

simples leyes, pondreinos en-marcha el mecanismo que nos facilita memori-

. zar,. incremenLIIH.loel. procent<Jje de su util iwción. 

·Para cultivar y agi.liz:tr la memona existen muchos métodos; inclusi­

ve, cada tillo de ustedes puede crear e 1 suyo p rop in, o h i en pueden ad i es­

Ira rse med.i ante 1 i bros espec. i ;¡] izados. Nosotros an:tl iza retnos · tmo muy sen 

cillo. 

!'ara faci 1 ita r nue~; t ra ex pos i e i ón, consideremos a 1 a memoria como 

una si rv.ienta de confianza qtte, .llegado el momL)nto, entregue a nuestro· 

consciente el conocimiento, idea, dato, palabra,. hecho, etc., que le so­

l.ic.itemos. Tal sirvienta scr:í miis fiel·y r6pida en su servi,:io si se le 

adiestra en sistematiz:tr y regular su trabajo. Esto se logra f:ícilmcnte 

• 
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aplicando las tres leyes de la memoria, que son: 

LEYES DE LA 

~BORlA 

IHPRESION 

REPETJ CIO!\ 

.. 

ASOCIACJO:'\ 

Conctntr«ción. 

Observación. 

Utilizar los sentidos 

Rcpet ir con si s~ c-rr.a. 

Sugestión (del verbo su­
gerir.) 

Introducción ;;dc:cuada. 

~leditilción de e>.T•erien­
cias. 

l~fi'EESJO!~: El pnmer rr.and<Jto· de la mer:IOn<J es c•l•~c-:;e:r tma i.r!lprcsión 

profund<J, viv;¡: y duradera de la cosa que clcsearn....,s reté:ner; por ello es 

¡;ruy in~)ort<!llte la intensidad de la impresión. Para que l?. ircprC'sión se 

¡.:rabc t·n fmcii3 profunda recurrirnos a la concc:ntraci6n, a la o~sc:rv;.ción y 

a la utili::: • .:ión de Jos sentidos. 

Cc>nCl'ltraci.Sn: "Es el !Jecho ele centrar )3 :!tcnc.ión en tUl tc·Cio o en 

fi ertas J~rtc~!!~un~'- OXJ'_CLi cr!._c i a". Si la persona fi j ;¡ su ¡¡tención o se 

conccntra en Jo que· está cfc:ctu~nclo o estudiando y se :;costu:nhril .a esta· 

disciplina, me_ior::rá notable;;Emtc sus impresiones r:ipjcla y f'ici];,,c·ntc: : 

Ohscr\'t!Ción: "Obscr,·ar (·S ncrcibir con :-!tenci·)n suficiente !·,ara· po----··------ . ~-------------------~-------------"----

~!..s.:.~_.l __ I]__[o'l]~~r~_]_l2?._g~. Con una ~(1Cc:L!;ld~ c.~~scT\-·aci0n, c~::::1do .se tr:::a de e~ 

~as l.é-1J1_gjb1es, o n~·dl~1te Ja i;::~Cirl~-!ci6n, c~;_;:p·,Jo se 

a la concentración)' con ello a una ¡;¡eJor i;r::~>ilci6n. 

lltili:«r lo" ~cnticlos: ·En cu:mto al or:1dor en tr1tl\m2, sólo J;¡ \·ista. 

v ~] (.í~1o P'.''S~t}1:..;n Ph irnpnrt:~nciP., ya que el gusto, el clfato y el tacto 

tienen, en la ¡;;:lyoría oe ]:,s veces, una aplicación fi¿;úr:;da. 

la vista ebtc;¡;:~~IJS r.1:lxi~as e;qwesiones, pues con ell?. 1ogr~'-"'~os nuestras 

c1;:,serv:Kio:·¡cs, que p~ts::u1' a la conct~1tración para f~1cil :i tar el r,::-.:..~.u:,rdo; 

1~:-ro hay que 2prc:10(-r a ver oCsc.·rYti~10o, ]Xl2S mucl~as pcrscn3.s \'C>n pc·ro. no ..... 
_r·:- :-.· ~.:~·· 

• 
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observan; quien procec.le asf no ayuda a la concentración. 

Oído: Cu;mdo alguien escucha con interés aprende con facilidad; por 

ello se acouseja que Jos discursos se practi.quen en voz ulta.· Escuch;mdo 

con utenci6n reforzamos nuestra·mernoria visual, y juntus ayudan francamente 

a la coucentruci6n y por ello a una fuerte lMI'IU:SION. 

Tacto, olfato y_g~Ist:o: Por medio del tucto podemos recordar objetos: 

en su fonna, en eluk1terial de <.¡ue estiín hechos y en la calid;1d de su ac;J·· 

bada. J:ste seutiuo, así como el olfato y el gusto bien apl icac.los nos ayll­

dan, dentro de la convivencia diaria a recordar persmws; y si Jos 1 ig<Imos 

con Jos sentidos ue la vista y el oído, fortalecemos IHiest:r;b relaciones 

con los dcmfis, puesto q11e Jos recordaremos ffsicamente y sabremos 1 !amarlos 

por su~; nombres. 

I<I'I'ETICJON: 1:1 siu1ple repetí r; ciego y mec<Ínico, de IUI<I cosa, no es 

suficiente. l.a repetición intel igeute, la re:petición cl'ectii<HLI de <~cuenlo 

con ciertos rasgos hic:n establecidos del cercJ,ro, es lo <¡11e dche111US hilccr; 

es decir que dehe11K>S repetir con interv<ilos para que el Slli>cOil:;ciente f.ije 

la ordeu, y<~ que estando quieto el objetivo·f,:unscicnte), ·el subjetivo (s11~ 

COnsc.ientc) trab;tja COII lii(¡Xilllet Cilpacid;td. J\deu•is, aSÍ UO fatig<~IIKlS iil CC­

reb r'o·. 

i\SOC 1 i\CI ON : EsLt es q11izá la m;ís import¡¡nte de las tres leyes, pncsto 

que sin asoci<~ci.6n es IIIUL:ho el esft1erzo <pie h;1 de desarn1llarsc p:>ra <~lTacr 

al consciente lo que qucreuns record;tr. 

S11g~'s!J.ón :_ Nuestra .lll<-'11<1ria es 1111;1 m;iqltin;t de asoc i:1c Í<Htc,;; por ello 

si. qucreliKlS record;Ir ron Ltci l id;td del>CII»S d<~r a IHiestr;¡ sirvienta fiel un:1 

sugóstión ;¡cJccu:tda. El or;Idor JHiede ut:i 1 izar este .recltrso asoci:lndo c:<tda 

p(J IT:I fo COII a [ go illl Í lllilli< l O con 

<[110 1 e p red sen 1 os cuncep tos. 

quiero de pr;íctica. 

una csc;lla de p:llabr:Is bien neiiK>ri~adas y 

Este lllét:o,lo es f(¡ci l. y adecuado, sólo re-



Introducción adecuada: 

sin 

- 6 -

Nuestra memoria no olvida nada, ni siquiera 

importancia; nuestra memoria es el archivo más lo que parece trivial y 
grande del lliU!ldo ya que su espacio es inagotable. Sólo reclama una corree-

ta clasificación de los asuntos: Historia, Filosofía, Ciencias, etc., pues 

de lJl1 archivo caótico, sin justa clasificación, jamás podremos obtener la 

infonnación inmediata deseada. ¿CóllD archivar? Muy fácil: Con la finne 

. impresión, con la repetición adecuada y sistemática y una visualización de 

de la carpeta correspondiente, queda adecuadamente archivado el asunto o el 

llllti YO. ' 

_¿:, • 1.~ .... 

~ditación de experiencias: Para facilitar el servicio de nuestra fiel 

e inteligente sirvienta, debe!1Ds meditar sobre las experiencias del día con 

el objeto de practicar la rápida obtención de la tarjeta deseada. Esta me­

ditación que nos permite la revisión periódica de nuestro tarjetero, debe 

practicarse: primero, diariamente: después, cada tercer día; y posterionnen­

te, cada semana o tan espaciado como se desee. Este ejercicio,. que sirve 

para el correcto ordenamiento de nuestro archivo, proporciona óptimos e in­

mediatos resultados. Hágalo en la siguiente fonna: TODAS LAS NOOffiS INTE!'!_ 

. TE RECORDAR 1DOOS LOS DETALLES Y ASUNfOS QUE HAYA REALIZAOO DURANTE EL DIA; 

RETROCEDA, SI PRECISA ALOO QUE SE LE !lAYA ESCAPAOO. Cuando ya .domine el r~: 

cuerdo durante un día, trate de recordar lo de la semana anterior y así su­

cesivamente. 

Con estas leyes, bien aplicadas y practicadas, alcanzará usted una me­

jor mennria. 

\.._____ _____ -~-'-----·------· ---- --· ---···----~---------------~----- ---- . -·-- --·- --- -------·- ---· 
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·En la oratoria más fonnal, la que poderros llamar 

ra de todo discurso se süj eta a la siguiente fórmula: 

clásica, la .cstructu-

·EXORDIO (Comienzo) 

PROI'OSICION (El orador da a conocer el terro o astmto) 

· CO!'JFII\H\CIO>i (J:l orador dcrmtestra) 

EPIIJJC'D [Es el final del discurso) 

.. 

Claro cstá·.Je, dentro de la oratoria fonnal, clásica o alta' oratoria, 

nJJtivo de otm curso especial, cacb w1a de estas partes tiene su rnón Je 

ser:y fonnas diversas, acorde. al mensaje y a la ubicación del orador; pero 

para nuestro obj<.:tivo o sea el de com¡xnarla con la fórmul;:¡ IJORDL"i., nos has 
. ' ' 
.ta con lo seiblado. 

Richard &lrden ha condensado en diez p:Jlabras sencillas tma 

a la compleja fómula clásica, que Dale Camcgie, en sus fam:Js::Js 

br.e elocuencia, la llama la "fónnula mágica", y ensef~a el em¡1leo 

Hela aquí: 

1) ¡No ~N--\.<•;s! (CorresponJe al exordio) 

2) · ¿Porqué abordar eso? (Corresponde a la proposición) 

3) ¡Por ejt 41lo! (Corresponde a la confirmación) 

4)' Entonc<.:s, ¿qué? (Corresponde al epílogo)· 

respuesta 

clases so-

ce ·e na-

Estas diez palabras, con apariencia curiosa, tienen su razón de ser; 

ya que.interpretan la inquietud del público y advierten al orador sobre'có­

Jll) debe estructurar sus discursos. EXPLIQVEl-US: 

1) El público siempre ser.'í displicente, tendrá ganas de bostezar' y 

dirá,. para manifestar su aburrimiento: "No ~r-Msss". Esto significa·que·us­

ted debe abrir o comenzar su alocuci6n con alguna frase que los sacuda,,·que 

•· 
. 1 

~ 

·' 

.. 

., 
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;tVJVt' 1:1 :ltt'lll·i(HI, qut• lt)~; int,·n">t•. l:t'll•' t'll .·:¡¡ p1·inu·r t..'tlllf;h·t,,, ll:·tt'l dt· , 
he logar el interés y la bencvoh•ncin Je su público. 

· !D_e_mp}o:_ Supongamos que• usted t icne que hablar frente a 

ideologicimentc )'que el tema sen: "!J\ J~IPORTANCIJ\ DE VOTAR". 

un gnrpo afín 

Uste~d~ía\ 
iniciar así: "¿Por qué sucede que nosotros, los seres humanos, luclk"lmos 'du 

rante aiios para L..Jtener algo y, una_vez que lo hemos logrado, procedemos 

a desatendemos Je ello? Batallamos sí;, combatimos por el ob}etivo que d~ 
seamos y cu.:mJo 1 os Jerechos obten idos con t:mtos t rahaj os qucJ:.m incluí-· 

dos en las leyes de nuestro país; bueno ... 
rés se picn.le!". Con un co111ienzo así se logra 

después de eso, ¡todo inte­

cl impacto dcsc:Jclo. 

2) ' El siguiente paso del orador es proponer, entregar ra escnci::~ de 

su mensaje. Con >u comienzo impactante, el público está dcseo~o de :;rbcr 

¿POR QUE ABORI.D ESO? 'Sicol6gicamcntc el público está preparaJo para con- !' 

tinuar atento a las palabras del orador. Este, siguienJo con el ejemplo, 

puede continuar: 

.. :.~Es_ te interés que se pierde, nos cuesta dinero todos. los dbs. !'aga­

JTDS por nuestra indiferencia con gobiemos locales y nacionales ¡;in efica­

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

de la mayoría. ¡Sí!, pagamos a diario y muy c:no por nuestra f¡¡lta de in­

terés! ~le refiero ... por supuesto, a nuestra indiferencia en los días de 

las elecciones". (lle aquí la p;-oposición). En este punto 1<~ oi:en..:ión se­

rá total.· 

3) · ¡POR EJEHPW! El público est5 concicntc de la propuesta del ora-, 

dor y mentalmente quiere demostraciones. Aprovechando el m:Jmento sicológi:_ 

coque el orador ha creado, puede continuar, argumentando en favor de su .i 
tésis, así: 

"Durante nuestra última lucha numicipal, menos del 20\ de los que tie­

nen drecho a votar, registraron, en realidad de verdad, sus opiniones en 
l. 

las umas. Piensen en ello, apenas uno de cada cinco de nosotros estuvo lo 

suficientemente interesaJo para registrar su opinión en las urnas electorales". 
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4) ENTONCES, -¿QUE? Con cada etapa oc su discurso, df'ntro de esta se-
• 

cucnci a, el orau<. va logrando mayores y mejores reacciones u e su público, 
quien sicol6gicaw•nte quiere el consejo final para actuar, 1ya que después . . . ' 

tle lo que h.a escuchado se dice': . ''M.Jy bien, señor orador, entonces' ¿qué? 

¿Qué desea usted que hagam:>s acerca de ello? El orador no debe perder este 

momento altamente sicológic? y adecuado a su.favor; por tanto, debe dar la 

respuesta que satisfaga. Puede conc¡uir :1sí: 

"Debernos sacudir esta apatía que nos cucst:~ )' que nos cm•cncna. lns­

cribanse qntre los del grupo para que poclarros forta~ecer nucstr:as filas y 

sacar en las próximas elecciones a nuestro candidato ... " 

Esta fórrm.Jla tiene un· verdadero significado y encierra una magnífica 

orientación. Quien la practique y logre do!Jlinarla, tendrá una poderosa h.!?, 

tTamienta y sus clis~o."l..rsos los or¡¡qnizaril sobre un plan ¡lógico que h.:m:i que 
los oyentes disfruten de la secuencia, se dejen llevar ·por ella para formar 

la unidad que reclama la trilog!a oratoria: E!-1ISOR - RECEPTOR - TEI-1.1.. 

Es indiscutible que esta fórmula es maravillosa para cierto tipo de 
' 

temas y discursos; pero con ella es muy difícil satisfacer todas las ubic~ 

ciones en las que puede encontrarse el orador; por fortuna, ustedes est~~ 

bien equipados con varias fórmulas que pueden seleccionar p:~ra casos divcr 

sos,· segCin el tema y la ubicación. Para casos en los que el or:~clor expone· 

ternns y asuntos de inter~s general, cu:mtlo defiende una tésis, o cu:mdo se 
' ' 

ubica en una tribu a poHti<.:n, recomendaros la fórmula llOIUJI'.'I; que bien nJ.l 

nej(\da resulto la propia y con rndximo expresión de í'Ucrza, por su ordeno­

núento. · 

• • 
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TECNICA DE LA DISERTACION • 

. LECCION OCTAVA. 

DISC_URSOS LEIDOS, SUGESTIONES PARA EL MAESTRO DE CEREMONIA. . ' 

Dentro de la oratoria individual, el discurso leído, obligado en situa -

ciores y ubicaciones determinadas, ofrece ventajas y desventajas .• · Entre. -

.las primeras se apuntan: Su precisión, .la posibilic:lad de abordar o ------

de~arrollar un tema más elevado, su rigor' en la medida del tiempo y la re-

duc:;ción o, eliminación del temor, de'la inseguridad y del-nerviosismo •. En- -

cuanto a sus .desventajas 1 se anotan las siguientes:_ Olvido del orador de-

' 
que el discurso se escribe para el ofdo y no para los ojos; frialdad en la -

entrega; restringe la eficacia de la dicción, pues son escasos .los oradores 
' ~ . . . '' 

que saben leer una página impresa sin perder ninguno de los efectos que -
> • - • ' • 

normalmente se confía a la dicción, esto se debe a que la mayoría se.plall. 

tan ?nte la mesa, el pupitre o el atril y entierran el rostro en lo escrito y -

se lanzan mecánicamente a una lectura sin relieve, dando como resultado- ' ' . . 

que el magnífico contenido, que pueda encerrar, se pierda pcr la monote -
. . . '' 

n!a 1 por lo impersonal y total ausencia de fuerza persuasiva 1 que el p(Jbli-

co no soporta ni perdona. 

Los discursos leídos son específicos _para reuniones tipo profesional -

y ante un pCiblico homog€meo, dispuesto a prestar atención sostenida y pro . ' . ' . . "':'-

. ' ' fundamente interesado por un tema concreto, En este caso se atiende, ora 
. ' ' - ·. . . . -

1 

dor y público, a una exposición lo más precisa posible de un tema más o -

menos tticnico. (Caso típico las, conferencias y las ponencias), Son tam -
' ' . . . . ' . 

bién obligados los discl!rsos leídos en las pérson¡¡s que 'ocupan' puestos -

qestacados en la yida p0blica 1 cuyas palabras suelen ser escuchadas con 
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atenci6n'-~y.,,publicadas en los peri6dicos, As!. se ponen en guardia Y..se eli--
. -~~~"'·· ' '~!fÍ'I--t• . . : ~\ . . . . ··"iVr{ . 

minan posibles errores de enunciado o de· interpretaci6n, · .- ... ; 1 
· 

E~ hecho de que el orador tenga ante s! el texto del discurso, no lo re­

leva de la responsabilidad de prepararlo y ensayarlo; por elÍo, todo discur-

so qué ha de leerse, no s6lo debe escribirse lo más análogamente posible-

a como se habla, sino, en cierto modo, hay que hacerlo as! para evitar -., 

que el auditorio se distraiga. Debe además emplearse uria voz activa 1 con 

inflexiones justas, musicalidad, altos, baJos, etc. , de modo que la voz· - . · 

pincele, afirme y_puntualice la sugestividad y .emotividad que la idea y el- .. 

p~ansamiento encierran, 
• 1 

Pnra una buena interpretaci6n del discurso leído, deb~rá el orador - -

t¡;¡ner muy en cuenta las siguientes recomendaciones:. 

PRIMERO: ·Dar a la lectura cierta 'lentitud y calma, dando la impre ., 

si6n de que se charla o se sugiere, 

SEGUNDO: Dar a la lectura entonaci6n oratoria; es decir 1 modulaci6n. 

de la voz, _con variac;:iones de tono, intensidad y ritmo, 

TERCERO: Tomar muy en serio los signos de puntuaci6n; dando la va-

lorizaci6n en pausas correspondientes a los signos de pun 
( . . . . -
tuaci6n; as! como la entonaci6n justa a las frases interro-

gativas 1 exclamativas, frases entre· co~illas ¡ relatos 1 Pi!. 

rtmtesis, etc. 

CUÁRTO: Establecercontacto con el aud~torio, (No obstante que se-

trata de un discurso leído se debe adelantár la vista y el -

pensamiento para poder redondear una frase o un párrafo 1 sin 

necesidad de ver el papel), Para hacer-posible esto, se rece 
. . ... --. ~-

~ ... 

-··. 



-.. 

- 3-

mienda memorizar la.s frases finales de párrafos, sobre todo.,-

los (iltimo¡;; renglones de cada cuartilla, para que al cambiar-
1 • • - ' ' 

ésta ill orador lo haga con un contacto directo hacia el p(iJ:il! : 
• •• • •• ~. 1 "· • - • 

. , 
co, 

QUINTO: No perder el renglón, 

SEXTO : Actuación oratoria adecuada; 

Como complemento de lo anterior, se recomienda .llevar el discurso es -

crito a máquina, en un papel grueso para que la rigidez del mismo papel evi . .,. . . ' ' -:--

te que se doble. (Esto es recomendable, sobre todo, cuandq no se cuenta -

con atril.. Para este caso también se recomienda, si no se cuenta con papel ,. ' ' , __ . ~ ' ' .. - . 

grues? 1 )levar el discurso escrito en medias cuartillas, En afll~os casos, el 

papel se toma con la mano izquierda), . ·:; ... : - ' 

, . Otra recomendación, para fácil lectura y evitar que se pierda el renglón, 
~.. J ' • 

es aprovechar exclusivamente las dos terceras partes del anc!l~ de la hoja,-

en su parte central, y cuando menos tres espacios entre línea y línea, En -

esta forma ·Se aprovecha mejor el campo visÚal, se agiliza la lectura y hay-

seguridad,de no perder el renglón, aun en los contactos con el p(!blico, 

1 ' 

. Procure. no doblar la hoja ni arrugarla antes de la lectura, Cerciórese -
•' . _.. . . - . 

de que las hojas estén numeradas y en riguroso orden. rara su propia segu-
' ' 

.ridad, p~hga notas que le ayuden para dar énfasis, para hacer contactos, -

·etc, 

Es costumbre que en el lugar donde se va a pronunciar un discurso le!do 
~ . . ', . 

exista p6dium o tribuna cor¡ atril para colocar el texto, 'E¡¡to le permitirá al -
• . ' ' • . . j 

. orador tener sus brazos y manos libres y podrá ejecutar adem~nes con toda -
. . . . ' ! . . 

naturalidad,. dándole as! más fuerza a su exposición, .·· .... . . ., .. 

#### ... ' 
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SUGESTIONES PARA EL MAESTRO DE CEREMONIA. ,;¡¡,i· 
. -~tt·:~,~~' ,• 

Par~ a),udarles a solventar la situaci6n que pued~ presentár~eles· en algú . . 

·na convención de u.n grupo a qu~ pertenecen, en alguna festivida:l privada, _; 

' ' . 
en algón ever¡to social determinado, etc., .en los que ustedes puedan ser .in-

• • 1 

vitados para actuar como maestros de ceremonias, les entregamos las siguie.!l 

tes suq erencias, que si las siguen les permitirán llevar al cabo una ej ecu - -

ci6n merecedora de cr~ito y aprobación dentro de esta actividad: 

" 1) . ENTRE EN COMUNICACION CON LOS PARTtCIPANTES, ANTES~ 

DE LA REPRESENTACION. 

· Esto signliica que usted debe conocer los nombres de cada una de las 

persona~ que van a intervenir en el acto y saber de.viva voz c6mo les gusta -

d~ ser presc~tadas. Pregóntcles sobre su tema, sobre su ai::tuaci6n, sobre -

su cutTiculum (si es necesario ltlalo), Si se trata 'de un acto m:.~.;lcal, o litera •· 
' - . . -- . 

. rio o de. una representación: conozca cuál es la pieza 1 el tema ó la· actua - -

ción; prcg'Unte dónde estudió, qué experiencia tiene,_ etc, Entre mejor· sea el 

conoCimiento que tengC! usted de la persona o personas 1 .más fácil y elegante . . . . ' 

seré su tarea. 

2) TOME EL TIEMPO DE TODO EL PROGRAMA Y EL DE CADA ACTO~ 

POR SEPARADO. 

Es le factcir dol tiempo es de surra importancia 1 pues sus· esfuerzos para pre 

cisarlo y controlarlo recibirán amplia recompensa. Toda fiesta o evento que -

se ·ajusto a su tiempo, deja favorable imimisi6n. 

3) PREPARE DE ANTEMANO TODOS LOS "INCIDENTES" QUE SE · -

PROPONE. PRESENTAR. 

Al póbÜco le agradá participar en las atracciones de la fiesta; por tanto 1 
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trate usted de fomentar una atmósfera' amigable para los actos que hayan de 
. . ~ : 

desarrollarse. Claro está que esto tiene su límite, usted deberá ev¡;¡luarlo. 
: ) •• ; - • 1 , • • . . . 

En una ceremonia formal hay que olvidarse de los incidentes prepeo;·ados. La 
l ··- . . • • • . ~. ', 

misma formalidad lo conducirá a usted en su comportamiento. . ' : ~ . . - . - . ·, ' . 

' ' 
PREPAAE DE AN+EMANO TODO LO QUE LE SEAJ'OSIBL)::. 

Sl bien es cierto que un maestro de ceremonias debe ser hombre de inge 
·-· ;·,.··, -

nio y rápido, as! como. capaz de improvisar. con un instante de aviso; tam -
' . . ' . ·' . 

-bi~n ré~ulÚi cierto que el mejor maestro de ceremonias será aquel que se ....: . : . . . . ., : '! ' ,,• . . ' ' 

prevé 'lo mejo~ que. le permite11 las circunstancias del caso. Estq le hará e~ 
. . . . . . 

· . tudi~r sus observaciones de apertura, hacerlas cortas y con ~acto contenL 

do, .para. reflejar el espíritu y el objeto de la. ocasión. Conviene ordenar las 
,·. ' 

presentaciones, sabiendo decir lo preciso y oportuno • . ·• 

S) COMPRUEBE CON TODO CUIDADO LA ORGANIZACIC,.; COM -., 

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

Cuando se trate de·una fiesta y los artistas no han concurrido para la -

horfl señalada, usted tendrá que echar mano de todos sus recursos: ing.e -

nio, habilidad, sangre fría, personalidad, preparación, memor~a, etc. , - -
' ' . 

pues usted tendrá que ser el (inico artista.. Esta es una buena oportunidad -

para utilizar alguna historieta bien narrada y que debe formar parte de¡ arse-
' 

nal de todo maestro de ceremonias, Esta es. ocasi6n en que usted mismo pue . ' _,, -
de lanzarse una bro~a, que. tendrá unánime aceptación; esta E;s ocasión en­

que liSted puede hacer que el p(iblico participe y con ello evitar que act(!e -
. . , . • r . . 

üsfed como " dictador" • Usted estará obligado a que la tardanza pase inad -

veft~da por el público, Cuidado con herir a alguien, cuidado con las frases,.. '1 . . . \ . . . . . 
de· m~l gusto y de un vocabulario fuera de tono, 

--~' . . . ' 

####.,. 

-~· 
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t~f' f¡)¡t4jii . < ·' . 

De.~oe"luego, en una ceremonii? formal .o evento determinado;,\/~{<? n~-
. ; . '' 

sucederá.: Los actos musicales que no pueden realizarse por ausencia de. -
' ' . 

los artistas, se podrán sustituir por otros actos; o bien, pueden suprimirse 
' ' -

· totalmente. Aqu! el papel del maestro de ceremonias se supeditará a lo que 

dispongan los que presiden el acto. 

El hacer el papel de maestro de ceremonias es difícil, pero no imposi -

"ble. No se preocupen, la seguridad que han adquirido y que continuarán-.­

adquiriendo dentro del "Arte de Hablar en Público",· les condÚcirá, median,.. .·· 

te una poca de práctica y experienci~, a poder desenvolverse en cualquier-

situación, ocasión, eve~to .o acto en el que el arma es la PALABRA. 

. ~ . 

. : ~ ' 

•) 

--' 

• .!. 

.! 
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DIRECTO!UO DE N.UMN<E DEL CURSO "ORATORIA'¡ IMPMTIDO EN ESTA DIYISlON .DEL 
7 DE ACD':iTO AL 25 DE OCl'IJilf(E DEL PfU3SENTE N\0. . 

---
1 • - GONZALEZ DEL CASTILLO lG'lACIO 

2 • - llMCENA SCffO EW~ESTO 
S. C. T. 
JEFE DI·OfiCINA 
AV. DE LAS TELECOf.1UNICi\CIONES 
COL. QJADALUPE IJEL f.'DRAL 
DELE Gi\C ION lZ T AP ALAP A 
692-00-77 

3.- BELI-o'DNT QJZ~fAN CMLC6 
CIA. LUZ Y FUERZA DEL CENmO 
INGENIERO 
AV. MELCJIOR CX:Ar.1PO No. 171 
COL. TLAXPNiA • 
DELEGAClON CUi\UllTEMOC 
546-69-60 

4.; · B!UTO MFAEL 
U. N. A. M. 

S • - Ci\f.II RO NAVARRO ADHI /\J'l r: ARIAS 
J$1l'AQllES f. JO! lEnNOS SAN PABLO 
SUPERVISOR DEL NUoA TI\1\T. DE AQJA 
PROLONG. !lE l'OCIIEN'l12 No. 1 SO 
COL. SAN PMLO XALPA 

6.- CEJ<Vru'h'I:S GAIUCA N..EJANDRO ALOLT'O 
DIREC. GRN~. OBRAS MNUTH~\S 
JET'E !lE SECClON . 
PROVIDENCIA "o. 807-3cr. PISO 
COL. DEL VALLE 
DELECv\CION BENITO JUN'J:;Z 

·03100 r.n:xrco, "D. F._ 
523-33-69 

7.- DIAZ f.!UCIAS GEHMDO 
FAC. DE INGENIERIA, U. A. E. f.!. 
l'ROT'ESOR 
CEMO Cüi\TEPEC 
TOLUCA, EllO. DE HEXICO 

8.- Gi\RCIA BEJM f.~. GUAllALUPE 
FACULTAD DL TNGENILRIA 
JEFE llEPTO •. l'ERSQCJ¡\L ¡\Ct\lli'Ol[C:O 
CIRCUITO INTEHIOR U. N. ;U!. 

AUIABBRA No. 306 BIS DEPTO. 9 
COL. PORTALES 
03300 ~1EXICO, D. F. 
532-01-09 

PASEO l\lll:'\'0 No. 4 
PASECE DE TASQUEf'lA 
DELEGi\CION COYOACAN 
04250 MEXICO, D.F. 

CN.LE 17 No. 66-103 
COL. GOelliZ _ FAJUAS 
DELEGACION VEi\'USTIANO CNU\1\NZA 
15010 f.o!EXJCO, D.F. 

· PROL. !vORELCE f.~Z. 108 L. 3 
COL. PEDREGAL 
DELEGi\CI ON TLALP Al'l 
14100 MEXICO, D.F. 
56~- 88-31 

BLVD. DE LOS H\f:STRCE 
50000 TOLUCA, EllO. DE MEXICO . 
44054 

COIW.E .. SPONllENCIA No. 72 INT. 2 
U34IO ~u:xrco, n.r:. 
550-52-15 cxt. 3704 

·-···--



9.- GARClA l'-J!\llHEU JOSE ANTONIO 

· 10.- HE!I.~'JANilEZ DELGi\00 JAI~n: 
UNIVERSIDA!l AUTONQ\IA O!APINGO 
SUBDl RECl'OR /\DMINlSfMTIVO 
]1}!. 38. S C/\RR. 1-1EXICO-TEXCOCO 
OII\PINGO, EJX). DE NEXICO 

J 1 • - Mi\NS I LLA CARDENi\'3 JUN'l 
. BUFETE DE CONSTRUCClONES DELTA 

DIRECTOR . 
BRUNO TMVEN No. 8'1 
COL. GML. 1\NAY/\ 
DELEGi\CTON llENITO JUI\REZ 
03340 MEXICO, D.F. 

• 688-16-69 

12.- N/\VA SAf.\J\1.0 EI~\lfSTO 
S. C. T. 
Jf.FE DE SECCION 
XOLA Y AV. UNfVERSIIJi\D 
COL. NAHV/\1<112. 
DELEGi\CION BENlTO .JU/\Ili.:Z 
03028 ~ll2XICO, D.l'. 
538-09-39 . 

J 3.- SANG!EZ LOPEZ LUIS 
S .A. R.ll. 

14.- RODRIGU12 C/\LWJ/\ PATRICIA SOLEDAD 
DIHEC. GRAL. OllM':i MNUTI~It\5 · 
ANALISTA ES!'. 

. . PROVIDENCIA No. 807-3cr. PlSO 
COL. DEL VN~LE 
IJELEGACION Hü\JITO JUAREZ 
U7JQO ~U2XICO, D.F. 
523-33-69 

J S,- SIGLEO ANDRADE EllCi\R GUILLERMO 
COLGATI.: l';\f1\DLIVE, S. A .. DE C. V •. 
SUPERVISOR L\J CONTI<OL ¡\¡\(lH ENTAL 

· PRESA IJE L/\ IINCOSTUI\1\ No. 22S 
COL. IJUUCACION 
11500 ~!EXICO, D.f. 
557~00-22 

.J6.- VALDES STOOl'b\J RlCi\RilO J\ln1JRO 

. SlERM ME51HlJ\S No. J SO 
LQ\1.1\S BAR! U LACO 
IJEI.I:Gi\C!O>i i'!ICliEL HIDALGO 
11020 ~lf:XJCO, ·I,J.J F. 
S96-01-17 

CALLE 6 No. 113- 1 2 
COL. PIINTITL!u'l 
DELEGi\Cl ON IZTACALCO 
08100 ~fl2X.ICO, D.F. 
585-4S-SS ext. SS19 

MAD!li D No. 1 83 
COL. COYOACAN 
DEI.EG/\CION . COYO/\CI\N 
521\-06- so 

. < :· 

AV. SAN ANGEL No. 236 
COL. METROPOLITANA 
NETZ!IIIUALCOYOTL 
S 7730 NEXICO, D.F. 

~~:-.-';'·· 

AV. UNivT:RSIDAD No. 2014 ~U2X.I-703 
DELEC'ACION COYOACAN . 
o4:) 1 o ~n:xrco, D.F. 
6S8-S8-S8 

cmiNO SANTA TERESA No. 890-X-404 
COI.. H\GDALENJ\ CONI'I\EP\1\S 
10730 ~rr:xrco, D.F. 
568-18-99 

JAI~!E ¡)J\LDES No. 71-13 
DELEC~I\CION ~liCUEL HIDALGO 
557-27-32 
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17.- VALLE ORTEC".A 1/J!\J~TJi\ EUt.ENii\ 
SEG1JR0.'; MJNTERJ\LY, S. i\. 
ANALIS"fi\ . . 
MA.SNUK No.· 8-So. PISO 
COL._ BffiQUI'S DE OJN'ULTEPEC 
JJ580 1\UICO; D.F. 
250· 84-00 

QJ3Ti\VO fli\Z ~·lo.· 1-i\- 203 
· XOCOY NIUJ\LCO 

54080 TLN .• NEI'Al'ITLJ\, EOO. DE MEXICO 
393-42-26 

---
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