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ORATOR]A

®

Un conoeido dieho oriemta y anima a
estos “Apuntes”: “el poeta mnace, el orador
se hace”.

La practica perseverante del “hablar
para convencer”, unida al eonocimiento y
buen uso de las técnicas oratorias, “hace
al orador”.

Dar esas téonicas y orientar en su uso,
eomo texto auxiliar de un Curso de Ora-
toria, son las finalidades de los presentes
“APUNTES”.






ORATORIA

«....., Donde triunfan, generalmente, las posiciones
de aquellos que hablaron y supieron hablar......

IMPORTANCIA

En la capacitacion de un dirigente, la ORATORIA
tiene un papel destacado, al asumir ésta una funcién
muchas veces decisiva. en la vida de las organizaciones.

Mas atin, el funcionamiento democratico de una ins-
titucion exige la participacién de todos sus miembros, no
s6lo en la ejecucién de los acuerdos, sino en la adopcién
de éstos. '

Y los acuerdos se adoptan después de los debates,
donde triunfan, generalmente, las posiciones de aquellos
que hablaron y supieron hablar de modo que lograron

convencer.
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CONCEPTO

La ORATORIA es un arte, una habilidad que se ad-
quiere.

Es el arte de persuadir por medio de la palabra oral.

Quien, a través de expresiones orales, busca mover a
otros' a creer o a hacer algo, estd haciendo oratorla y
asume el rol de orador.

SITUACIONES

Podria concluirse que todos —quien maés, quien me-
nos— somos oradores y, mas atin, que este arte lo es-

tamos ejerciendo con més frecuencia de lo que nos damos
cuenta.

Sin embargo, no se puede negar que la forma de “ha-
blar para convencer” variara, segin las diversas situa-
ciones en que debe desenvolverse el sujeto que habla,

Al respecto, sefialaremos tres situaciones:

e constituida por todas aquellas
— familiar relaciones a que da origen la
vida familiar, de amistad, de
trabajo y en las cuales la ex-
presién oral de sus participantes
toma la forma de una “conver-
sacioén’’;
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- de comités

— de asamblea

entendiendo por tal al conjunto
de relaciones que se producen
en cualquier tipo de reuniém
con un pequeiio nimero de in-
vitados y provorada para deba-
tir y acordar algin asunto (re-
uniones de Directiva, de Comi-
siones, de equipos de trabajo,
ete.). Aqui, la expresién oral
de sus participantes toma la
forma de “intervenciones” rela-
tivamente cortas, hechas gene-
ralmente por todos los asisten-
tes, a través de una “discusion”
generalizada;

constituida por el conjunto de
relaciones que se producen en-
tre un auditorio méas o menos
numeroso y uno o varios de los
asistentes que participan a tra-
vés de intervenciones orales mas
o menos elaboradas y de rela-
tlva duracién, lldmense éstas
discursos, charlas, conferencias
o simples intervenciones impro-
visadas.

Cuando en las Asambleas in-
tervienen dos o méas de los asis-
tentes, se produce un ‘“debate”.
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Ciertamente que las actitudes y normas a seguir por
quienes intervienen en cada una de estas situaciones,
varian.

No nos referiremos a las dos primeros situaciones.
En cambio, nos extenderemos en lo concerniente a la Gl-
tima, que hemos llamado ‘“de Asamblea”, donde, en un
sentido mas propio y estricto, se aplican las técnicas ora-
torias y en las que, con mas propiedad, se denomina
“oradores” a quienes las aplican.
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EL ORADOR

CONDICIONES Y CUALIDADES

De partida, anotemos que se trata de condiciones y
cualidades que cualquiera persona normal posee en algin
grado, y que, por consiguiente, en el caso del orador,
basta con que éste las cultive, desarrolle y afirme.

Las examinaremos, ahora, una por una.
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NATURALIDAD

PRESTIGIO

Es la norma fundamental del
arte de hablar en publico.

Habla con naturalidad quien
lo hace con sinceridad. Sinceri-
dad de fondo, porgue dice Io
que piensa y lo dice como lo
siente. Sinceridad en la forma,
porque se expresa sin artificios:
ni disfraza la voz, ni emplea
palabras o frases rebuscadas.
Habla como conversa.

El entusiasmo y la vehemen-
cia que empleamos al hablar, si
son espontaneos, lejos de supri-
mir la naturalidad, la afirman.

~ Sin embargo, y aunque parez-

© ca curioso, hay que ejercitar

este “hablar con mnaturalidad’.
Ya sea al intervenir en las res
uniones, ya solos, frente a nos-
otros mismos, debemos esfor-

¢ zarnos por hablar como conver-

Samaos.

El prestigio consiste en la au-
toridad o influencia de que go-
za una persona ante los demas.
Quien lo tiene, inspira respeto y
confianza.
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CONFIANZA
EN SI MISMO

Este prestigio se gana, y pue-
de ganarlo cualquiera, a fuerza
de vivir los principios morales
que consagra la sociedad, entre
los cuales, y con mayor fuerza
en el caso del orador, se desta-
ca el vivir como se piensa y se
habla,

Nadie pretenda convencer a
los demas de creer o hacer al-
go, si él mismo no lo cree ni lo
hace.

Quien decida sostener algo en
publico, debe tener ganado ese
prestigio que constituye el ele-
mento fundamental de la per-
suasion.

La confianza en si mismo, YV,
en el caso que nos interesa, la
confianza que una persona pue-
da tener de que lo que va a de-
cir lo dira bien, es una condi-
ciobn que, en la mayoria de los
casos, se conquista.

Mientras esta confianza no se
logra, existe el temor a hablar,
temor que se agudiza sobre to-
do en los instantes mismos de
comenzar a hablar.
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Pues bien, esta timidez no de-
be desalentar a nadie, pues Ia
historia ensefia que de los timi-
dos han surgido los més gran-
des oradores.

;De donde proviene esta timidez? No vamos a ana-
lizar sus causas profundas, sino mas bien a describir el
proceso psicolégico que la engendra.

Este proceso perturbador se produce en el momento
de la decisiébn —;hablo o no hablo?— al permitirse pen-
sar el futuro orador: ‘“Cuando pida la palabra, todos los
presentes me miraran. Esto me va a poner nervioso. A lo
mejor, no me va a salir lo que quiero decir. Quizas se
me trabe la lengua. Y si digo una cosa absurda todos
se reiran de mi. Quizas hasta me hagan callar, ete.”

Todas estas consideraciones, totalmente sin base, fru-
to de nuestra propia inseguridad, son perjudiciales. So6lo
aumentan nuestro nerviosismo. Frente a ella no queda
sino un camino: vencerla. ;Como?

— convénzase, desde ahora, que
nadie espera de Ud. un “gran
discurso”. Simplemente que,
si algo tiene que decir, lo di-
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CLARIDAD
DE IDEAS

ga pronte, con sencillez y
brevemente,

y en los momentos antes de
hablar, concéntrese en o
que va a decir, en las ideas
que va a exponer. No en co6-
mo va a decirlas, que eso
saldra solo.

y cuando hable, hagalo con
fe, con sinceridad, con el
anhelo profundo de conven-
cer, de llegar al corazén y a
la inteligencia del auditorio.

intervenga cada vez que se
le presente la ocasién y ten-
ga algo que decir.

Se refiere no sé6lo a que toda
intervencién oral debe contener
ideas —de otro modo seria hue-
ca o vacia— sino que éstas de-
ben ser facilmente entendibles
por los oyentes.

Para lograr este objetivo, es
preciso que €l orador:

— conozca a fondo la materia

que aborda.
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pree

Nadie puede expresarse
claramente sobre un asunto
sobre el cual no tiene ideas
claras.

— comunique sdélo las ideas
fundamentales.

Se obtendra asi una expo-
siciébn simplificada del asun-
to, que ayudard a su mas
facil comprension.

Ademas, al no agotar los
conocimientos que posee,
subsistira la posibilidad de
ampliar su intervencién en
debates posteriores.

— dé claridad y animacién a
sus argumentos,

Conviene poner ejemplos, ha-
cer comparaciones, hacer re-
cuerdos de hechos conocidos por
el auditorio, hacerse preguntas
y respondérselas uno mismo.

Estos recursos hacen atrac-
tiva la intervencion y mueven
la imaginacién de los que escu-
chan.
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FACILIDAD Consiste en la habilidad para

DE EXPRESION encontrar palabras apropiadas,
organizarlas en frases correctas
y hermosas, y disponerlas, enla-
zandolas unas con otras, en un
cierto modo personal (estilo),
con el fin de comunicar ideas y
sentimientos.

Esta facilidad de expresion
—como las demas— se adquie-
re. Y se adquiere de una sola
manera: LEYENDO.

Leyendo no en cualquier for-
ma, sino con atencién y, prefe-
riblemente, en voz alta, con el
objeto de afinar nuestro oido
con los giros, frases y términos
de las lecturas gue escojamos.

Sobre todo, leyendo siempre.

Y al leer, y con el fin de ir preparando desde ya ias
futuras intervenciones, preoctpese (el aprendiz de ora-
dor) de:

— enriquecer su vocabulario, es decir, aumentar el ni-
mero de palabras conocidas que le haga posible, al
expresarse, evitar la repeticion de los mismos tér-
minos.
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Resulta practico para algunos, ir anotando en un
cuaderno todas aquellas palabras que merezcan in-
terés, recurriendo a un diccionario para precisar su
significado. Es un trabajo lento, pero realmente
provechoso. Digase lo mismo de la blisqueda y ano-
tacién de sinémimos (palabras de igual o semejan-
te significado), y anténimos (palabras de significa-
do opuesto.

ejercitarse en la correcta pronunciacion de las le-
tras y silabas de las palabras, mediante la lectura
en voz alta, cuidando de pronunciar lenta y articu-
ladamente.

dar enfonacion a la voz de acuerdo a los sentimien-
tos que expresan las frases.

Insistamos, por ultimo, en que ninguna de las re-

comendaciones anteriores debe apartarnos de la regla
fundamental, la naturalidad.

ACTITUD FRENTE - La presentacion y compor-

AL PUBLICO

tamiento del orador ante el
publico, reviste gran impor-
tancia.

Al respecto, se recomienda:

— una presentacién personal
correcta.
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— presentarse descansado fisi-
ca, mental y nerviosamente.

— descansado, pero no ‘‘apa-
gado”, dejar salir la energia
natural de nuestra persona-
lidad.

— ubicacion adecuada: a plena
luz, sin ningn objeto (me-
sa) que impida la vision de
cuerpo entero del orador por
todo el auditorio y que
aquel, a su vez, pueda ver
a todos.

— mientras se habla, dirigir la
mirada al rostro de Ios
oyentes.

— y, por ultimo, dejar salir
espontaneamente los movi-
mientos del cuerpo: gestos
del rostro, de las manos, del
cuerpo entero.

(Al concentrarse el orador
en lo que esta diciendo, en-
tonces, siente lo que dice y
el cuerpo todo reacciona es-
pontdneamente al compas de
aquellos sentimientos).
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EL DISCURSO

-.... Y una vez preparado existen diversas formas
de pronunciarlo. T

Un discurso o una intervencién importante, es pre-
ciso prepararlo y una vez preparado existen diversas for-
mas de pronunciarlo. Nos referiremos a ambos puntos en
los parrafos que siguen.
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PREPARACION

conocimiento

del publico

decision
del tema

Antes de iniciar la prepara-
cion del discurso, es indispensa-
ble conocer al publico ante el
cual se va a hablar.

Cada puablico es distinto. Es
preciso, entonces, adaptar el
discurso a sus propias caracte-
risticas: mentalidad, gustos, in-
tereses, lenguaje, ete.

A veces el orador tiene la
oportunidad de escoger él mis-
mo el tema sobre el cual ha de-
cidido intervenir. Sin embargo,
generalmente, o lo proponen
quienes solicitan su interven-
cion o se encuentra ya determi-
nado en el temario de la Asam-
blea en la cual decide interve-
nir.

En todo caso, conoce de an-
temano el tema y queda a su
voluntad el aceptar o no la in-
vitacion, intervenir o abstenerse
en el debate.
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esquema
del discurso

La norma fundamental, al

respecto, es que nadie debe ha-

blar sino de aquello que co-
noce profundamente,

Ahora bien, si decidié in-
tervenir, ya sea porque co-
noce el tema, ya porgue, te-
niendo solo ideas generales y
vagas, cuenta con el tiempo
suficiente para prepararse,
entonces es preciso:

— dedicarse al estudio del te-

ma, informandose, documen-
tandose y reflexionando
acerca de él;

enseguida, determinar el “en-
foque o angulo desde el cual
lo abordard.. Aqui trabaja
sobre todo la “intuicién”,
tomando en cuenta la natu-
raleza del tema y la clase
de publico.

Un discurso .tiene una es-
tructura, un cierto orden 16-
gico de distribucién de sus
partes. Es el esquema de un
discurso.
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Este esquema consta de:
introduccién, pr o p o sicion,
confirmacion y epilogo.

Flaborar el esquema consiste
en seleccionar, organizar y dis-
tribuir las ideas, argumentos y
recursos oratorios con que se
piensa tratar el tema, en sus
diversas partes.

A continuacion, describiremos
esta elaboracion.

Introduccion: a través de ella, se
entra en comunicacion con el
publico. Persigue captar su
atencion y simpatia. Debiendo
ser simple y, en lo posible, her-
mosa, Se pronuncia con tranqui-
lidad, sin énfasis ni apasiona-
miento. Sobran las excusas o
declaraciones de humildad.

Como posibles modos de abor-
dar una Introduccién, sugeri-
mos:

— despertar la curiosidad del
publico con alglin recurso in-
£enioso;

— alguna narracion de interés;
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— un ejemplo determinante;
— haciendo una pregunta;
— una cita oportuna;

— mostrando como el tema
afecta importantes intereses
del auditorio;

— hacer afirmaciones sorpren-
dentes,

Proposiciéon: Pretende dar a co-
nocer en forma, sencilla, clara y
breve, de qué se va a hablar.

Confirmacion: Constituye el cuer-
po del discurso, pudiendo distin-
guirse en ella: el diagnéstico, el
conflicto y la solucion.

En el diagnéstico, el orador
hace un analisis del asunto, des-
tinado a mostrar objetivamente
el estado actual de la situacién.
Aqui aparecen los datos, las ci-
fras estadisticas, las ayudas au-
diovisuales (graficos, fotogra-
fias, etc.).

El conflicto muestra, destaca
y sensibiliza los problemas pro-
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ducidos por la situacién antes
descrita. Sefnala su significado,
las repercusiones y sus conse-
cuencias, tratando de llevar al
animo del auditorio la necesi-
dad de una urgente solucion.

Finalmente, aparece la solu-
eion, en la que propone una o
varias posibles salidas al pro-
blema planteado, haciendo re-
saltar las ventajas de cada una
y definiéndose finalmente por
una de ellas, en cuyo favor lan-
za los mas fuertes argumentos.

Y, al mismo tiempo, si es ne-
cesario y oportuno, sale al paso
de las posibles objeciones que
puedan hacerle y, respondiéndo-
las por anticipado, pasa a la
ofensiva, refutando los argu-
mentos conocidos del adversa-
rio que propicie soluciones con-
trarias u opuestas.

Con respecto a los argumen-
tos que use en favor de su po-
sici6bn, el orador tenga pre-
sente:

— conviene separar los argu-
mentos de diversa naturale-
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za: historicos, doctrinarios,
de experiencia, de autoridad,
etes:

— Usese primeramente los mas
débiles, después los mas
fuertes;

— los argumentos presuntivos
—basados sélo en probabili-
dades— deben usarse coor-
dinadamente, en tal forma
que se apoyen mutuamente;
en cambio, los argumentos
fuertes, conviene usarlos
separadamente, a fin de que
se destaque la fuerza persua-
siva de cada uno y asi ase-
gurar un mayor peso a la
argumentacion total.

Por otra parte, en la refuta-
cion de los argumentos del ad-
versario, el orador debe tratar
de:

— sacar a relucir las contradic-
ciones del adversario;

— deducir de sus mismos ar-
gumentos, conclusiones favo-
rables a su causa;

— retorcer las argumentos del
adversario, volviéndolos con-
tra él;
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— poner de relieve las conse-
cuencias absurdas o peligro-
sas de sus afirmaciones;

— despojar de todo artificio a
los argumentos del adversa-
rio; y

— debilitar indirectamente los
argumentos sé6lidos del ad-
versarip, ignorandolos o tra-
tandolos con desdén.

Epilogo: Constituye la parte fi-
nal del discurso o intervencion.

En él se resumen las ideas
fundamentales, en un estilo bre-
ve, enérgico y conciso, dirigi-
do a terminar de ganar la inte-
ligencia y el corazén de los
oyentes.

PRONUNCIACION

Elaborado el esquema del discurso, ya el trabajo
est& practicamente terminado. Sé6lo resta pronunciarlo.

Al respecto, existen varias alternativas por las que
puede decidirse un orador: leerlo, recitarlo de memoria,
ayudarse con el esguema, improvisarlo.

leido

Primeramente advertimos
que no hay arte mas dificil
que el de ‘“decir leyendo”.

En todo caso, quien se de-
cida por este camino, tenga
presente:
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los amigos, se ha preparado y
hasta se ha “ensayado” el dis-
curso, aun antes de tener la in-
tenciébn o certeza de pronun-
ciarlo.

Quien desee improvisar, escri-
ba uno o varios borradores ba-
jo la inspiracién de su palabra.
Oigase, esclchese, juzguese, co-
rrijase; luego, olvide todo lo que
ha escrito, y cuando llegue el
momento de hablar, hiagalo con
la firme decision de entregarse
a la inspiracion del momento.
Entonces, improvisara o impro-
visara bien,

»

. ... Se habla bajo la inspiracién del momento.



VOGAB

Destacado

Decisiva

Persuadir

ULARID

(Adaptado al uso del texto)

que sobresale de los demas.

que resuelve definitivamente una
situacion.

. convencer.

Expresiones orales :

Provocada
Debatir
Elaboradas
Artificios

Vehemencia
Espontaneos
Agudizas: .

Proceso psicologico

Giros
Leudo

eo e 0
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manifestacion con palabras de lo que
uno quiere dar a entender,

organizada, convocada.
discutir.
preparadas.

arte, ingenio o habilidad con que
esta hecha una cosa.

impetu y violencia al hablar,
que se producen sin esfuerzos.
que se agrava.

modo como se desarrolla en el es-

* piritu.

modos de expresion,

se dice de la masa o pan fermenta-
do con levadura.
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Lisonjeando
Enfasis

Objetivamente

Repercusiones

Refutando

Coordinadamente

Sacar a relucir

LConciso

Alternativas

!,
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DEPOSITO LEGAL)

halagando, adulando.

afectacion en la expresion, en el to-
no de la voz o en el gesto.

imparcialmente, tal como es.

efectos que produce una cosa en
otra que la sigue.

: rechazar con argumentos o razones

lo que otros dicen.

: disponiéndolos con cierto método.

+ mostrar de tal modo que todos se

den cuenta.

: con las menos palabras posibles.

: dos o més situaciones entre las que

E VP r<[.t\” o\

se puede elegir,
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Otras publicaciones de
PROMOGION POPULAR

¢ FAMILIA Y COMUNIDAD
CENTROS DE MADRES

¥ REGLAMENTO PARA CENTROS
DE MADRES

PRIMERO LA MADRE Y LOS NINOS
ENTRE TODOS PUEDE HACERSE

LA HISTORIA EDIFICANTE DE VILLA
NAZARETH

EL EJEMPLO DE CHAPIQUINA
CHILENOS EN ACCION
VIDA NUEVA EN CHILOE
CENTROS JUVENILES
PROGRAMACION DE ACTIVIDADES
EL TESORERO
LA REUNION

~ ORGANIZACION SOCIAL
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Solicitar a la Delegacién de la
CONSEJERIA NACIONAL DE PROMOCION POPULAR
en su Provincia





