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LA COMUNICACION ORAL 13

Introducciéon

Desde el origen de nuestra especie, el ser humano ha
sentido la necesidad de comunicarse con propios y aje-
nos. Este loable intento se ha visto jalonado a lo largo de
la historia con aspiraciones satisfechas y fracasos rotun-
dos, con realizaciones merecedoras del méximo elogio y
con los més innobles fracasos.

Los humanos, a diferencia del resto de los animales,
han recibido un don: el de la palabra. Los animales gru-
fien, madullan, ladran, etc.; los hombres se hablan, sus
palabras definen cosas y objetos, sentimientos y placeres.
Los esfuerzos realizados por los seres humanos para
definir y aclarar ideas, conceptos, expresiones —sean
fisicas o mentales— o para provocar confusién o errores
son ancestrales. Ya lo dice El libro de los libros: «Al prin-
cipio fue el verbo». En estos cinco términos, se define el
hecho fundamental que define por excelencia al ser
humano: LA PALABRA.
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;Qué es la oratoria?

Si la palabra es un don que le ha sido concedido al
hombre, el lenguaje que éste desarrollf a través del tiem-
po, desde que sali6 de las cavernas hasta los primeros
indicios de la civilizacién, le ha ayudado siempre a com-
prender mejor el mundo que le rodea. Comenzé lenta e
inexorablemente a unir una palabra con otra, a definir no
s6lo objetos, sino a construir frases enteras. Asi, poco a
poco y paso a paso, fue desarrolldandose el lenguaje oral;
luego vendria el escrito, mediante caracteres o letras. Pero
el principio del principio fue el lenguaje oral. Asi se trans-
mitieron los primeros hombres sus experiencias y sus fati-
gas, sus alegrias y sus penas. Asi nacieron las primeras
sagas, las primeras narraciones completas que, mucho
mads tarde, se plasmarian por escrito.

En el momento en que hubo un hombre que se paré
ante todos los demds seres que componian su tribu y les
habl6 con una sintaxis mds o menos precisa, nacié la ora-
toria. Porque la oratoria no es otra cosa que el arte de
saber decir, el de comunicar y definir lo que los recepto-
res estdn esperando oir. Es, en suma, el arte de saber
hablar, de saber convencer o emocionar a quienes escu-
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chan, a través del medio fundamental de expresién del
hombre, ya sea el antiguo o el moderno: la palabra.

Al pensar, al reflexionar, en tanto no exprese con pala-
bras lo pensado o reflexionado, el hombre sélo tendrd un
carécter pasivo. El y nadie mds que él sabré lo que ha pen-
sado. Pero si lo COMUNICA, si pone en funcionamiento
el mecanismo de la palabra, entonces y sélo entonces ten-
dra valor su reflexién para los demas.

La comunicacion:
Principio fundamental de la oratoria

Cuando esta reflexién y este pensamiento se expresan
oralmente a una o mds personas es que tiene lugar el
principio fundamental de la oratoria: la comunicacién.

El hombre ha sentido siempre la necesidad de comu-
nicarse con otros. Por eso, el lenguaje desempefia un
papel esencial en nuestras vidas. Sin el instrumento de la
palabra y la capacidad de expresarla a través de la voz,
resultarfa casi imposible coordinar actividades, solicitar
un empleo, organizar un viaje, elegir a los representantes
de las instituciones publicas y muchas otras cosas que
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conforman nuestra vida. ;Cémo tratarfamos a un cliente,
a un amigo, cémo defenderfamos o tomarfamos las deci-
siones cotidianas, de qué manera informarfamos al médi-
co sobre nuestros problemas de salud, explicarfamos las
deducciones del impuesto sobre la renta, elegiriamos un
estudio universitario o simplemente nos amarfamos, si no
tuviéramos el don de la palabra?

El lenguaje hablado

La palabra escrita ha sido considerada tradicional-
mente como paradigma del lenguaje hablado. Durante
siglos, se supuso que el buen orador debia hablar como si
estuviera escribiendo un trabajo literario. El buen orador
era aquel que expresaba de forma literaria sus pensa-
mientos y sentimientos. Estudiaba los textos cldsicos de la
oratoria.

Sin embargo, el lenguaje hablado y el escrito son dis-
tintos.

Nadie habla —y mucho menos quien estd obligado a
hacerlo por su profesién, ya sea politico, profesor, confe-
renciante, etc— como escribe. El lenguaje literario es
totalmente distinto al lenguaje hablado coloquial. Cada
uno tiene su propia sintaxis.
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Cualquier autor o periodista de renombre que quiera
plasmar literariamente una entrevista o un coloquio sabe
que es tarea imposible, que es mejor comenzar desde el
principio el tema sugerido durante la entrevista, pues lo
contrario seria una verdadera tortura.

Aun cuando el lenguaje utilizado en una conferencia
organizada sobre la base de unas notas, es decir, que no es
leida, en una entrevista de prensa o un simposio, sea en
esencia el mismo que un profesor o un profesional cultos
emplearian en sus trabajos literarios o escritos —ya que
la organizacién fonética y morfoldgica es igual para aque-
llas personas habituadas a utilizar un 1éxico cuidado y
culto—, sin embargo, la sintaxis serd totalmente distinta.
Quien intente enviar el texto grabado en magnet6fono
directamente a la imprenta se dard cuenta de que el len-
guaje utilizado es vulgar, incluso que tiene errores gra-
maticales. Se dard cuenta de que no puede traspasar sin
mads el texto hablado recogido en el magnetéfono a un
texto escrito dirigido al lector.

El texto literario juega mucho con las imdgenes, con la
expresiéon delicada o violenta de los mds intimos senti-
mientos. El lenguaje hablado es mds directo. Busca defi-
nir conceptos lo méas acertadamente posible y, cuando el
novelista o ensayista cuenta con 300 pdginas para comu-
nicar algo al receptor, el orador tiene que hacerlo en 1
hora. Por eso, el lenguaje hablado le exige al orador
«decir» bien, hablar de forma coherente, persuasiva y pre-
cisa.
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Hay personas que logran orientar, persuadir e, inclu-
so, convencer a sus interlocutores por medio del lengua-
je. Ellas, aunque no lo sepan, poseen cualidades esencia-
les para la oratoria. Usted también.

En las modernas sociedades democraticas, la capaci-
dad para expresar las ideas es casi tan importante como el
talento para generarlas. Hablar, como ya dijimos antes, es
un don que se refleja en todos los actos de nuestras vidas.
Hasta en una simple reunién de amigos, la amenidad de
nuestra conversacion, la delicadeza con que debatimos
nuestras convicciones y nuestros razonamientos, pero,
sobre todo, la atraccién que podamos ejercer por la rique-
za léxica con que hemos expresado nuestros pensamien-
tos, causardn una grata impresién a nuestros invitados.

En el mundo actual, tan intercomunicado gracias
especialmente a los nuevos medios de comunicacién,
saber hablar a un superior, a un subalterno o a cualquier
persona resulta esencial para imbricarse en la sociedad
moderna. A menudo, no logramos lo que anhelamos por
no haber sabido destacar o explicar coherentemente lo
que queremos hacer.

El lenguaje hablado se define por su cardcter utilitario
y su funcién comunicadora. La utilidad y la funcién de la
palabra es lo que la diferencian del lenguaje escrito, pues-
to que, en este caso, lo predominante no estriba en la uti-
lidad o la funcién comunicante, sino en la imagen litera-
ria en si misma.
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Con el lenguaje hablado podemos expresar palabras,
construir oraciones, incurrir en incorrecciones y desérde-
nes que, en un momento determinado, pueden incluso
agradar al auditorio. Esto no es posible, ni se debe permi-
tir, en el lenguaje literario.

Cuando deseamos comunicar algo, entendernos con
los que nos rodean, somos capaces de expresar, con mejor
o peor propiedad, nuestras ideas o sentimientos (Hoy no
me siento bien.), decir una trivialidad (El rojo te sienta
bien.) o manifestar una preocupacién (La situacién eco-
némica del pais es grave). Esta es la funcién del lenguaje.

Cuando hablamos, muchas veces cometemos incorrec-
ciones. No terminamos la frase y la «completamos» con
un gesto del cuerpo, del rostro o de la mano. A veces, la
inflexién de la voz, el tono con que decimos algo, permi-
ten entender y que nos entiendan. Estos son también ele-
mentos complementarios de la palabra, suplen las defi-
ciencias de nuestro lenguaje hablado o también
contribuyen a reafirmarlo.
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Instrumentos de la comunicacidon oral

Los instrumentos con que cuenta el ser humano para
la comunicacién oral son:

a) la voz,

b) la palabra,

c) el gesto.

Mas adelante, analizaremos en detalle estos aspectos.
Pero sabemos que existen técnicas especificas que contri-
buyen a que estos instrumentos sean mds perfectos, mas
agradables y mds precisos. La claridad, la concisién y el
uso adecuado del lenguaje, su ordenamiento, hacen tanto
a la comunicacién oral como escrita.

Existen aspectos especificos e instrumentos precisos
en el lenguaje hablado. Por eso, estos instrumentos nece-
sitan ser educados para poder hablar bien. No basta con
un dominio del lenguaje, con una buena sintaxis para
hablar bien. Pablo Neruda fue genial como escritor, pero
también se destac6 por ser un mal comunicador. Cuando
lefa, lo hacia de forma monétona, lenta y aburrida. Por
eso, el estudio y la préctica de la comunicacién oral son
determinantes para el buen orador. No basta con expresar
en voz alta lo que se siente o la idea que se sustenta, por
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muy buena y noble que sea. La forma en que lo hacemos
es también determinante. La practica sistemdtica de ejer-
cicios de oratoria pueden contribuir a que lo que usted
sienta o piense llegue con claridad y concisién al interlo-
cutor. La voz, una diccién correcta y una cualidad modu-
latoria, a veces innata, hardn de usted un buen orador.

Naturaleza y funcién de la palabra

Con suma frecuencia, hablar en publico se considera
un arte practico. Es practico en tanto atil, pues el habla
implica una serie de funciones para el orador. Pero el
hecho de hablar, de dirigirse a un publico dado, shasta
qué punto es un arte? Es cierto que, a través de la histo-
ria, ha habido discursos de politicos y conferenciantes
que se consideran verdaderas joyas estéticas, cuyo len-
guaje poético posee una armonia dificilmente superable.
Pero cuando decimos arte, nos referimos a la existencia de
un sistema efectivo para hablar en publico, que puede ser
ensefiado y estudiado, que se aplica al sinntimero de deci-
siones que se han de tomar respecto al contenido, el len-
guaje, la organizacién y la pronunciacién del mensaje.
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Consideremos estas cuestiones:
— ¢Cual es la funcién del discurso y la naturaleza
del proceso de comunicacién?
— ¢Cémo influyen sobre nuestras creencias y acti-
tudes?
— ;Cudles son las fuentes que dan origen a nuestro
conocimiento del discurso y el proceso comunicati-
vo?

Peculiaridades del lenguaje verbal

Al hablar, el hombre ha desarrollado una conducta
que responde en nuestra especie a determinados deseos y
necesidades humanas. Entre las peculiaridades del len-
guaje verbal, debemos destacar sus funciones. Hablar
representa muchas funciones que, si son expresadas, con-
sideramos relevantes y otras, quizd mas importantes, que
al no ser expresadas claramente, pasan inadvertidas a
menudo.

Su singularidad reside en que permite al hombre
conocerse a si mismo, encontrar el sentido del placer,
conocer su entorno y comunicarse con otros seres. Al
meditar, el hombre siempre se ha planteado esta interro-
gante: ;Quién soy? La respuesta a esta pregunta intima
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tiene una importancia préctica. Si desconocemos nuestra
identidad elemental, la oportunidad de desarrollar con
total plenitud nuestra capacidad humana se verd limitada
en forma notable. Es necesario conocernos, saber quiénes
somos, para tener nocién de lo que podemos ser.

Dentro de este contexto, se trata de un axioma cldsico
del buen orador. A menudo, el discurso interior que rea-
lizamos al actuar, este pensamiento intimo no convertido
en lenguaje hablado, nos permite desarrollar cabalmente
lo que luego hemos de decir, poniendo para ello las pala-
bras y la voz. Realizamos asi debates internos, considera-
mos cuestiones de gran significado para nosotros o esta-
blecemos planes futuros. Nada que requiera inteligencia
puede llevarse a cabo sin ayuda del discurso que gufa
nuestras acciones y pensamientos. Por eso, para cualquier
propdsito practico, no puede existir dicotomia entre el
discurso y el pensamiento.

Hablar es una actividad placentera. El hombre puede
realizar los mayores sacrificios y sufrir grandes dolores,
tanto fisicos como psiquicos, puesto que su capacidad
para soportarlos es inconmensurable. Pero, en general,
desde que nace, orienta su vida hacia el placer. Lograr el
méximo de placer es una aspiracién natural del homo
sapiens. Como animal racional, no sélo estd interesado en
la supervivencia y en la continuacién de la especie, sino
también en la calidad de dicha supervivencia. El impulso
hedonistico en el hombre estd latente siempre, y su pasion
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es disfrutar del maximo placer posible. En este aspecto, el
discurso satisface una necesidad del hombre.

Dijimos con anterioridad que hablar es una actividad
placentera. Conversamos con otras personas no sélo por
el mero hecho de comunicarnos, sino también porque
esto nos produce placer, seamos conscientes de ello o no.
Muchas veces, cuando cantamos, tarareamos o simple-
mente expresamos en voz alta nuestros propios pensa-
mientos, lo hacemos porque nos proporciona una sensa-
cién de placer.

En muchos casos, esta actitud no se limita exclusiva-
mente a la vida privada. Algunos oradores y conferen-
ciantes, enamorados de su voz, a modo de charlatanes de
feria, nos atrapan con su verborrea. A éstos, poco les
importa que el auditorio crea o no en sus palabras o que
las comprenda. En la historia hay casos célebres de seme-
jante impostura. No obstante, podriamos casi asegurar
con toda certeza que, en algtin momento de su vida, todas
las personas han disfrutado del sonido de su voz, ya sea
en una conversacion importante o en un simple chisme.
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Introducciéon

Entre las cualidades que un buen orador debe tener
estd la capacidad para transmitir un mensaje didfano,
conciso, coherente, persuasivo y natural. Estas condicio-
nes resultan determinantes para que el didlogo tacito
entre orador y auditorio no se interrumpa. El buen orador
se distingue porque logra que el receptor sienta que se
dirige a él exclusivamente. Un buen orador nunca habla a
la masa informe, sino que lo hace como si se dirigiera a
cada uno de los presentes.

Objetivos del orador

Cuando se dirige a su ptblico, el orador persigue un
objetivo primordial: comunicarse con él y hacer que com-
prenda su mensaje. El receptor, por su parte, no puede
hacer lo que haria un lector, o sea, volver la pdgina si no
ha comprendido bien lo expresado. Por eso, es tan impor-
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tante que el orador hable con una voz adecuada para el
lugar y el auditorio, que utilice palabras que sean com-
prensibles para el publico y, por supuesto, lo haga en fun-
cién del publico. No es lo mismo hablar en una universi-
dad para estudiantes de Filosoffa, Medicina o Historia
que dirigirse a un publico de escasa cultura. Pero el prin-
cipio es el mismo: hablar con claridad, de forma concisa,
persuasiva y natural le garantizard al orador una atencién
permanente, ya sea en la universidad, en el parlamento o
en un mitin callejero.

Cuando decimos que el mensaje debe ser didfano y
claro, no sélo equivale a la capacidad de expresarse para
un publico con una cultura media, sino que significa tam-
bién que lo expuesto deberd hacerse con una buena sinta-
xis y un léxico que sea comprendido por la mayoria. En
otras palabras: Podemos decir que un orador se ha expre-
sado de forma clara, didfana y concisa cuando los pensa-
mientos que expresa son recibidos sin ninguna dificultad
por el interlocutor.

Al disertar sobre un tema conocido para nosotros, ten-
demos con harta frecuencia a pensar que lo que estamos
diciendo serd comprendido por todos los presentes. Y
aunque esto puede ser asf cuando nos dirigimos a espe-
cialistas en la materia que estamos tratando —ya sea filo-
sofia, informdtica o medicina—, cuando se habla ante un
publico no homogéneo, los tecnicismos y los términos
cientificos pueden hacer que el auditorio distraiga su
atencién y todo le resulte aburrido. Por esta razén, si
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fuera inevitable su uso (biogenética, parapsicologia, desa-
rrollismo, etc.), estos conceptos deberdn explicarse o defi-
nirse con el mayor rigor y, a la vez, con un maximo de
sencillez cuando asf lo exija el nivel cultural general.

El orador deber4 evitar las cacofonias, las confusiones
y ambigtiedades al dirigirse al auditorio. Hara el menor
uso posible de frases complejas. También se recomienda
no extender innecesariamente una pausa légica, puesto
que puede inducir a error. Y, por tltimo, es necesario des-
tacar que un buen volumen de voz, dentro de limites
razonables, contribuye a la claridad de la exposicién y a
su comprension.

Ideas concretas

Parafraseando a un gran escritor aleman, podemos
decir que «a ideas concretas, palabras concretas». Es
importante utilizar expresiones precisas, no vagas, que se
ajusten a lo que se quiere decir. Esta claro que la concisién
no significa laconismo. Lo que ocurre es que la precisién
en los conceptos evita la verborrea, la redundancia, el
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titubeo que, en tultima instancia, perjudican la comuni-
cacion.

Hay que resaltar lo que es digno de ser comunicado,
evitando todo lo superficial y banal, todo aquello que
pueda resultar desagradable para el ptblico, indepen-
dientemente de su nivel cultural. Si un tema exige media
hora para ser tratado, no tiene sentido hacerlo en una
hora. Porque entonces el orador se verd obligado a «flore-
ar» su discurso y esto afectard su comunicacién con cual-
quier auditorio.

Las ideas fluirdn de forma precisa, concreta, si se evita
lo siguiente:

1. Los lugares comunes. Por ejemplo: «No hay que
confundir la libertad con el libertinaje».

2. Las frases hechas, «gastadas» de tanto uso
impropio y que no dicen nada. Por ejemplo: «hay
que llevar la nave del Estado a puerto seguro...».
3. La reiteracién de palabras o el uso de frases
ampulosas que, en tltima instancia, quieren decir
lo mismo. Por ejemplo: «Qued6 sorprendido, para-
lizado, aténito, estupefacto...»; «Logré la ayuda
espontdnea de sus coterrdneos, la adhesién incon-
dicional de sus congéneres, la cooperacién vehe-
mente de cuantos le escucharon...».

En cuanto a la coherencia, podemos decir que toda
persona que se dirige de forma oral a un ptblico, no
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importa cudl sea su nivel cultural, ha de hacerlo de mane-
ra que sus ideas fluyan sin que el receptor tenga que
hacer un especial esfuerzo para asimilarlas. Las ideas
expuestas deben ser elaboradas de forma légica, evitando
las contradicciones. Si se van a emplear paralelismos y
antitesis, éstos serdn relevantes y no frases «trilladas»,
como, por ejemplo «Lo grande se demuestra a menudo en
cosas pequefias...». La inteligencia del orador, su capaci-
dad comunicativa, no se verdn favorecidas por frases
como éstas.

Si se expresan criterios personales mientras se expone
una idea, para, acto seguido, exponer opiniones de otros,
se le hard saber al auditorio. De lo contrario, existe el ries-
go de inducir a error al pudblico asistente.

Por dltimo, una regla de oro: El vocabulario del orador
ha de ajustarse al publico al que se dirige. Ante un audi-
torio de economistas, por ejemplo, podrd utilizar un len-
guaje técnico que los receptores comprenderan facilmen-
te (inflacién, deflacién, coyuntura, macroeconomia, etc.).
Pero ante un publico heterogéneo y de nivel medio o bajo,
deberd explicar con claridad, paciencia y perseverancia lo
que estd exponiendo, de modo que también estas perso-
nas comprender sus ideas.
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Modulacién y timbre

Disraeli, el gran estadista britdnico del siglo XIX, sos-
tenfa que no existe mejor indicador del carédcter de una
persona que su voz. A veces, cuando oimos a una mujer
de voz muy aguda y nasal, pensamos: jParece una arpia!
Una voz dspera y gutural nos da la imagen de una perso-
na toscay brutal. Aunque esto no sea exactamente asi, no
deja de ser cierto que el timbre de voz es de suma impor-
tancia para el orador.

Un disertante de voz atiplada puede molestar al audi-
torio. Una vez, mientras vefa la televisién, aparecié un
politico de nueva hornada, que tenia el loable propdsito
de exponer su programa electoral. Comenzé a hablar y,
un minuto después, cambié de canal, no porque lo que
dijera no fuera interesante, sino por su timbre de voz. Su
voz no se correspondia con su persona. Era bien parecido,
alto, inteligente, pero nadie le habia dicho que, para
hablar en publico, primero tenia que educar su voz, pro-
curar que su timbre, aun siendo agudo, no afectara al
auditorio.

Una voz agradable, cdlida, predispone de entrada al
auditorio en favor del orador. Una voz expresiva es la
mitad del éxito. jCudntas veces no hemos oido a una per-
sona hablando de carrerilla de una forma tan inexpresiva
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que, habiéndole escuchado todas las palabras, no hemos
entendido nada de lo que ha dicho!

En Espafia, hubo un locutor deportivo con un timbre
de voz tan agradable y una modulacién tan expresiva que
los oyentes atendfan cada palabra que decfa. Lo mismo
ocurre con otros profesionales. Hay locutores que comen-
tan las noticias o los espectdculos con un lenguaje rico y
variado, pero cuentan también con una voz calida y sono-
ra. Su diccién es perfecta y su voz expresiva. Asi vemos
que la voz no sélo sirve para decir palabras, sino también
para predisponer al auditorio a nuestro favor.

Sin embargo, ;como se puede mejorar la voz de forma
que resulte mds eficaz? La practica es un buen principio
para mejorarla, pero no basta con ella. La préctica, si se
desconoce la mecénica de la voz, puede ser perjudicial,
pues, precisamente, puede llevar a fijar los defectos y no
a mejorarlos. Un orador que desee sacar un maximo pro-
vecho a su voz tiene que comenzar por conocer el meca-
nismo que la produce y los métodos que pueden contri-
buir a mejorarla y modificarla en su provecho. Pero de
esto hablaremos m4s adelante.
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El receptor ha comprendido el
mensaje

El receptor comprenderd el mensaje si el disertante
domina la materia, si su timbre de voz es el apropiado
para el &mbito en que se desarrolla la conferencia o el dis-
curso y si el tono se ajusta al sentimiento y la expresion.
El receptor sé6lo seguird al conferenciante si éste mantiene
un vinculo permanente entre ambos. Existe una férmula
sencilla para impedir que el receptor «pierda» el hilo con-
ductor, que consiste en que el conferenciante u orador
exponga sus ideas unas tras otras.

Los grandes paréntesis, que pueden ser interesantes
para el emisor con el fin de aclarar posteriormente una
idea, pueden resultar perjudiciales para el oyente, porque
al perder el hilo conductor de la disertacién, termina por
perderse y aburrirse, olviddndose del mensaje y del men-
sajero. Ese es el momento en que empieza a toser, a
moverse en la silla, a hablar con la persona que estd a su
lado, etcétera.

El orador no debe perder de vista el hecho de que el
protagonista del proceso comunicativo no sélo es él, sino
que también lo es el receptor u oyente. Porque sin ambos
no existe ningtn proceso comunicativo. Alguien tiene
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algo que decir y alguien tiene algo que escuchar. Si bien
la voz, como ya hemos dicho anteriormente, es el cin-
cuenta por ciento de una conferencia, no es menos cierto
que el otro cincuenta por ciento reside en la inteligencia
del orador para comunicar ideas y sentimientos que
movilicen al auditorio.

Quien habla y quien escucha intercambian ideas y sen-
timientos a través de la palabra. El orador ha de dar el
madximo de sf para lograr que esta comunicacién se logre
tomando en consideracién, en todo momento, el estado
anfmico, moral e intelectual, la edad, la receptividad y el
nivel cultural del auditorio. De lo contrario, jamds tendra
lugar una comunicacién.

La conferencia mejor elaborada y preparada, un dis-
curso bello y profundo, una reunién organizada con la
maéxima precisién pueden fracasar si no se le concede al
auditorio la debida importancia, si no se ha pensado con-
cienzudamente en algo muy simple: el destinatario del
mensaje, su nivel intelectual y sus circunstancias.
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Exactitud y concisién en el mensaje

La exactitud y la concisién en el mensaje son elemen-
tos esenciales de todo buen orador. Si quiere que el recep-
tor preste toda su atencion a la exposicién, su lenguaje ha
de ser exacto y conciso, ha de expresar sus ideas y senti-
mientos con un lenguaje breve y enérgico. Las frases cor-
tas, la palabra precisa en el momento adecuado, garanti-
zan una buena atencién. Las grandes parrafadas, la
retérica florida, pueden impactar en el momento, pero
terminan por aburrir. Cuando decimos concisién no que-
remos decir laconismo, algo que estd bien para el mensa-
je telegrafico. Y, con toda seguridad, nunca serd esta la
intencién de un conferenciante u orador. El lenguaje
periodistico, de frases cortas y precisas, es la forma ideal
para lograr que el oyente preste atencién al mensaje.

Para que el mensaje sea comprendido por el receptor,
en primer término, debemos conocer a fondo el tema que
estamos tratando y estar convencidos de lo que estamos
diciendo. Por eso, no sélo el timbre de nuestra voz, el
saber decir las cosas, la modulacién de las palabras, la
exactitud y la concisién en el lenguaje son suficientes para
que el auditorio mantenga el interés por lo que estamos
diciendo, sino que también es importante mantener el
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contacto con la realidad y con las ideas de nuestro tiempo
sometidas a debate.

Conviccién y persuasion

Toda persona que se dirige a un ptblico determinado,
se trate de un telepredicadoz, un sacerdote, un politico, un
vendedor ambulante o un conferenciante, procura por
todos los medios convencer de las bondades de lo que
estd exponiendo. Todos buscan, en primer lugar, conven-
cer al auditorio y, para ello, hay que saber argumentar
muy bien. Esto sélo es posible si se parte de una realidad
que el receptor conoce y €l considera que lo que le estdn
diciendo es asi.

Si la argumentacion es sélida, fundada en la realidad
circundante, si existe un dominio profundo del tema, se
logrard convencer al auditorio por la fuerza argumental
en si misma. De pronto, el receptor se convencerd de que
lo que le estdn diciendo es algo que rondaba su cabeza,
pero que él no podia explicarse. jAhora lo comprende!
Esa persona ya estd convencida. No existe imposicién
alguna, sino simple confirmacién de algo que el receptor
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intufa, pero no comprendia en toda su magnitud. La
aceptacion de la argumentacion, esto es, el convencimien-
to, es libre y reflexiva.

Cuando un telepredicador se dirige a su auditorio de
fieles, argumenta muy bien sobre algo que los receptores
estdn buscando y no han encontrado atn. Y es él quien les
sefiala el camino, es él quien les convence de las virtudes
de sus creencias. En la mayoria de los casos no se trata de
encontrar a Dios, pues Fl estd en cada uno de nosotros,
sino de sentirse bien y en paz con uno mismo. Por
supuesto, hay mucho charlatén, pero también existen pre-
dicadores veraces que logran este objetivo: La paz espiri-
tual de sus fieles. Las personas a las que va dirigido el
mensaje aceptan de buen grado los argumentos y se sien-
ten iluminados por razonamientos que desconocian.

Pero existe otro elemento complementario de la con-
viccién y es la persuasion. Este es un instrumento formi-
dable que todo orador debe cuidar con esmero. La per-
suasiéon busca influir mediante el razonamiento o los
sentimientos en la mente y el espiritu del receptor.

Al término de un discurso, el receptor puede estar
convencido de lo que le han comunicado. La argumenta-
cién ha sido sélida y veraz. La claridad con que el diser-
tante ha expuesto el tema, su voz bien modulada, su pre-
sencia, su exquisito lenguaje, han penetrado por ojos y
oidos en la mente del receptor, pero no lo han persuadi-
do, no lo han motivado a hacer algo. «La argumentacién
es irrefutable, meridianamente clara, estoy de acuerdo
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con todo lo que dices, pero con aceptarlo me basta», asi
pudiera pensar el receptor una vez recibido el mensaje.
Hasta ahi, la comunicacién entre ambos ha sido fluida.
Pero no pasa de este punto. Estd convencido, pero no per-
suadido.

El orador triunfa cuando logra que la persona que esta
convencida se persuade de la bondad de la idea o del
argumento planteados, cuando se siente motivada para
hacer, libre y espontdneamente, lo que el disertante le ha
convencido que haga. Existen politicos que tienen ese
poder de conviccién y persuasién. Kennedy fue un politi-
co paradigmadtico en este aspecto. No sélo influfa sobre el
intelecto del receptor, sino también sobre sus emociones.
La carga emocional de sus discursos, después de haber
apelado a su comprensién intelectual, movieron al ciuda-
dano medio de su época a cambiar la realidad de la
nacién. Su ya mitica frase «No preguntes qué puede hacer
por mi mi pais, sino qué puedo hacer yo por mi pais» ha
sido utilizada, con mayor o menor éxito, por politicos de
muchos paises después de su muerte. Esa frase es un
monumento a la persuasion.

Porque la persuasién no sélo se contenta con influir en
la mente del receptor. También busca influir en su volun-
tad. Es decir, no sélo trata de ahondar en el proceso cog-
noscitivo, sino que va més alld. Cuando el orador percibe
que la argumentacién de su exposicién y la informacién
dadas han sido aceptadas como vélidas, es entonces
cuando empieza a ponerse en funcionamiento el instru-
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mento emocional. Es aqui cuando se inicia la persuasién,
cuando emotivamente el receptor sale de su pasividad y
comienza a accionar. Aplausos, gritos, consignas, y el
auditorio estd motivado.

No es intencién de este libro emitir juicios de valor
sobre ningin personaje histérico, pero si recurriremos a
algunos ejemplos reales para demostrar nuestras asevera-
ciones. Un politico argentino, Juan Domingo Perén, hizo
de la persuasioén un arte. Movilizaba a las masas con cada
discurso. Ademads de presentar evidencias y argumentar
s6lidamente, también demostraba por medio de la emo-
cién que los criterios por él defendidos sélo buscaban la
satisfaccion de los deseos y necesidades de su pueblo. Si
esto fue asf 0 no, no es motivo de estudio en este trabajo.
Simplemente, pretendemos demostrar que el orador bus-
card siempre convencer al auditorio, pero también per-
suadirlo de sus razones.

Durante las elecciones que se realizaron en Espafia en
1993, Felipe Gonzédlez, un gran comunicador, logré por
cuarta vez consecutiva convencer y persuadir a los votan-
tes de las bondades de su programa politico, aun cuando
la situacion del pais era extremadamente dificil.

Los promotores y expertos en relaciones ptblicas pro-
curan crear un estado de opinién en torno a las ventajas
de determinados productos, instituciones o personalida-
des. El abogado defensor y el fiscal, especialmente en sus
alegaciones finales, procuran convencer y persuadir al
jurado. Los sacerdotes y predicadores de las més variadas
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creencias procuran que sus fieles lleven una vida digna y
noble. El politico, como ya hemos visto, intenta influir en
la intencién de voto de los electores. Pero, ;como dar
mayor vehemencia y vigor a los argumentos expuestos
por el orador que intenta pronunciar un discurso real-
mente persuasivo?

Todo discurso persuasivo persigue un fin: cambiar
opiniones, actitudes y tendencias del auditorio. El orador
que pide que acepten sus ideas, sus razonamientos, desea
que quienes le escuchan crean, sientan y actden como él.

Con un discurso persuasivo, tratamos de influir espe-
cificamente sobre las opiniones y las actitudes de los
demds y, a veces, vamos mds alld y les inducimos a actuar.
Podemos pedir su firma para un refrendo, dinero para la
campafia electoral o para una campafia en defensa de los
animales, para organizar un desfile o0 manifestacién, etc..
Es por eso que lo que define al discurso persuasivo es la
llamada a la accién. No se conforma con apelar a las cre-
encias o demostrar actitudes, sino que procura que los
receptores demuestren con hechos la profundidad de sus
convicciones y sus sentimientos, actuando conforme a
una conducta especifica.

Pero, en uno u otro caso, la opinién de los receptores
se verd influenciada por los argumentos, asi como por los
sentimientos. Por ejemplo, cuando un abogado defiende
a su cliente aduciendo enajenacién mental en el momen-
to de cometer un delito, estd tratando de persuadir al juez
para que sea clemente, perdone y compadezca al acusa-
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do. Otro ejemplo: El candidato a la presidencia de un
pais, a lo largo de la camparia electoral, no se esfuerza
solamente en pedir la lealtad a su persona y al partido
que representa, sino que busca acentuar las creencias de
sus votantes potenciales en relacién con las grandezas y
miserias de su pais, ademds de intentar persuadirles de
que los votos a su nombre no sélo le beneficiaran a él per-
sonalmente, sino a la patria en su conjunto.

Por eso, el orador, en un discurso persuasivo, persigue
el objetivo de que el receptor acepte sus ideas y las haga
suyas, que modifique de cierta forma sus opiniones, acti-
tudes y tendencias.

Para lograr esto —cosa nada féacil, por cierto—, los
argumentos del orador deben apoyarse en hechos signifi-
cativos para que los receptores sean proclives a actuar o
pensar tal como el orador les propone. El orador tiene que
convencer a su auditorio de que lo que estd «vendiendo»
—sea un producto, la presidencia de gobierno o la biena-
venturanza— tnicamente busca satisfacer sus deseos,
fortalecer sus necesidades bdsicas o afirmar sus creencias,
respectivamente.
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Definicién del concepto

El estilo es la forma que posee toda persona para
expresar ideas o sentimientos de forma literaria u oral.
Los intelectuales y los politicos son, a menudo, los que
marcan el estilo de toda una época. En la pintura, por
ejemplo, Picasso, Van Gogh, Dali; en la literatura, Flau-
bert; en la mtusica, Beethoven o Debussy, y en la politica,
Gonzélez Prada, Azafia, Cdnovas del Castillo, Cambg,
etc., por citar unos pocos ejemplos, marcaron el estilo de
toda una generacién. Pero el estilo es también la riqueza
de imédgenes creadas a través de la palabra, de sus mati-
ces. No sélo de lo que se dice, sino también de cémo se
dice. La forma hace al estilo. Y en la oratoria, este tltimo
factor debe ser tenido muy en cuenta.
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Cualidades estilisticas
en el lenguaje hablado

En el lenguaje hablado las cualidades estilisticas por
excelencia son las siguientes:

1. Claridad de exposicién.
2. Uso de frases breves y precisas.
3. Coherencia en las ideas.
4. Sencillez y naturalidad.

Ya mencionamos anteriormente la importancia de la
claridad de exposiciéon en la oratoria. Pero queremos
insistir en ello, pues hablar con claridad significa también
hablar con propiedad, de forma que lo que diga el emisor
del mensaje llegue sin complicaciones al hombre comun,
que éste comprenda cabalmente la informacién dada.
Vemos asf que claridad de exposicién significa, ademas,
pensamiento transparente, conceptos bien elaborados,
con un vocabulario y una sintaxis adecua- dos al lugary
a las personas a las que va dirigido el mensaje.

La exposicién concisa, con frases cortas y exactas, es
también un elemento que el orador ha de tener en cuen-
ta. Las grandes parrafadas, la pomposidad en el estilo, no
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contribuyen a mejorar la comprensién del discurso. Dis-
traen.

Las ideas deben ser expresadas de modo coherente, el
discurso debe fluir como el agua de un manantial, sin
contradicciones, de forma armonica, estableciendo una
relacién légica entre lo que se piensa y lo que se dice.

La sencillez y la naturalidad del discurso significan, ni
mdés ni menos, desechar expresiones demasiado compli-
cadas, evitar el barroquismo, la grandilocuencia, lo trivial
y superficial.

Lo anecdético puede ser ttil en un momento dado,
pero no puede ser elemento esencial del discurso. La
anécdota es interesante para destacar lo esencial, y no al
revés.

El orador debe procurar en todo momento ser natural,
es decir, utilizar el lenguaje que le es habitual, sin caer en
la afectacion y el amaneramiento. La naturalidad no estd
refiida con la elegancia ni con la belleza. Todo lo contra-
rio, es necesaria para huir de lo vulgar, de lo chabacano.
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Peligros que acechan al orador

El orador que se enfrenta a un publico determinado
debe conocer los peligros que le acechan y que pueden
impedir la comunicacién.

El primer peligro es el de embelesarse con su propia
voz, dejarse llevar por las vehemencias de su discurso,
devaluando el mensaje o ddndole una importancia resi-
dual. El mds peligroso paradigma de esta forma de decir
fue Adolfo Hitler. En una conversacién mantenida con un
politico de su época, el Dr. Rausching, Hitler le decia que
lo que él buscaba en la masa era arrancarla de su apatia,
fanatizarla, convertirla en un instrumento décil a su
voluntad. Sostenia que, al hablar a las masas, era necesa-
rio eliminar la razén. Terminaba diciendo: «Lo que le digo
al pueblo en condicién de masa, en un estado receptiva-
mente décil de fandtica entrega, permanece como una
sefial dada en estado de hipnosis; se resiste a todo razo-
namiento 16gico».

Este peligro estd latente en muchos oradores, cuya
intencién no es la misma, pero el resultado es similar.
Asi lo hemos visto en algunos telepredicadores, que més
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tarde terminaron siendo rechazados por la propia comu-
nidad que los habia ungido como lideres.

Es por eso que el orador no debe perder nunca el sen-
tido de la razén. Lo que le diga al receptor debe ser para
que razone y piense —aunque no sea en ese momento—
sin fanatismo, libremente, de modo que su aceptacién o
no de lo que ha oido sea también libre. El apelar a los sen-
timientos nunca debe ser a costa de obnubilar la razén.

Para ello, el orador evitard por todos los medios influir
en quienes le escuchan como si fueran masa. No lo son.
Una masa se compone de miles de individuos y cada uno
de ellos tiene su personalidad e idiosincrasia. Es cierto
que estdn juntos ante el orador, pero no revueltos. El
estremecedor cuadro titulado «La masa», que pinté el
genial artista mexicano José Clemente Orozco y que
muestra miles de bocas abiertas, violentas e iguales, debe-
ria estar en la casa de cada orador para advertirle del peli-
gro que le asecha.
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Coherencia entre palabra y gesto

Asf como dijimos que la coherencia en el discurso es
un principio esencial de la oratoria, lo es también la cohe-
rencia entre palabra y gesto. Sobre todo con los nuevos
medios audiovisuales, como la televisién. Porque a veces
una simple contraccién de los hombros o el movimiento
expresivo de las manos puede ser més revelador que cien
palabras.

Si la idea expresada es vigorosa, el gesto no puede ser
languido; una idea de minima trascendencia, acomparia-
da de gestos vigorosos de la mano o el cuerpo, puede con-
ducir al orador al ridiculo.

Un ejemplo de la importancia entre discurso y gesto
puede verse en los documentales de archivo que se han
conservado en relacién con Benito Mussolini. Podia decir
cosas intranscendentes o lanzaba ardorosas parrafadas
acomparniadas de exagerados gestos con la cara y con las
manos, que, al suprimir el sonido, mueven a risa.

Por dltimo, el orador no debe olvidar que lo primero
que recibe el receptor, antes que su palabra, es su imagen.
Esta impresién inicial visual es lo que puede poner en su
favor al auditorio, y es lo que hard que el auditorio crea
en la sinceridad de las palabras que le dirige.
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Los instrumentos

Los instrumentos del cuerpo humano que cumplen la
funcién de emitir la voz se utilizan también para cosas
biolégicamente mds importantes que la produccién de
sonidos. La lengua, por ejemplo, nos sirve para comer; las
cuerdas vocales protegen los pulmones del aire viciado;
la nariz se usa para respirar, etc. Pero, en concreto, a noso-
tros nos interesa saber cudles son las partes del cuerpo
humano que sirven para emitir la voz, que son todos los
musculos, huesos, cartilagos y érganos que nos permiten
hablar. Para diferenciarlos, podemos formar dos grupos
esenciales:

1. El mecanismo reproductor de la voz, que com-
prende los pulmones, la laringe y las cuerdas voca-
les y la faringe, las cavidades nasales y la boca.

2. El mecanismo articulatorio compuesto por la
lengua, los dientes, los labios, los maxilares, la
béveda y el velo palatinos.
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REVEDW FALATINA

VELO PALATING

El mecanismo reproductor

El mecanismo reproductor de la voz actiia como un
fuelle. La caja tordcica, al expandirse, permite la entrada
del aire a los pulmones. Cuando se cierra, expulsa el aire
contenido en estos érganos. Este mecanismo comprende
también los bronquios y la trdquea, por cuyo extremo
superior sale el aire. Las costillas, los cartilagos y los teji-
dos permiten mantener el «fuelle» en su sitio. Con ellos,
podemos controlar la potencia o la emision de la voz,
tomando mds o menos aire y expulsdndolo con mayor o
menor intensidad. Estdn también los musculos que con-
traen o expanden los pulmones, haciendo posible la
entrada del aire, su compresién y su emision.

No entraremos a describir cada uno de los mtsculos
que intervienen en la fonacién, pues no es misién de este
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libro. Lo que si podemos decir es que este «fuelle» actiia
de dos formas:

1. Unos musculos hacen descender las costillas,
contrayéndolas para permitir la aspiracién del aire.
De esta manera, ejercen presién sobre los pulmones
al obligar a que el «fuelle» se expanda.

2. Entre tanto, los misculos abdominales presionan
hacia arriba la base inferior de los pulmones, como
si fuera un émbolo ascendente. Cuando el aire
entra en nuestros pulmones, los musculos hacen
que las costillas se dilaten aumentado horizontal-
mente su capacidad, en tanto que el diafragma, un
musculo ancho y delgado que separa el pecho del
abdomen, incrementa verticalmente el espacio,
provocando el descenso de la cavidad toricica.
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Esta dilatacion, en uno y otro sentido, hace que el
aire penetre en los pulmones a través de la trdquea
y los bronquios. La accién coordinada de la inspi-
racién y la expiracién provoca el movimiento de la
pared tordcica, asi como el ascenso y descenso del
diafragma.

Dentro de este mecanismo reproductor, existe otro que
recibe el nombre de mecanismo vibrador. Su elemento
principal es la laringe. El aire contenido en los pulmones
pasa por la trdquea hacia la laringe. En la parte superior
de la trdquea se encuentra la laringe; unos musculos liga-
dos a ella la mueven hacia arriba y hacia abajo. Estd for-
mada por cartilagos ligados entre si, y su posicién puede
variar por la accién de pequefios musculos finamente
entretejidos. Dentro de la laringe, se encuentra el princi-
pal instrumento fonador, las cuerdas vocales, que son
ligamentos de la laringe cuyas vibraciones producen la
voz. Estas finas cuerdas o membranas se estrechan de
forma que sélo quedan pequefias ranuras por donde el
aire contenido en los pulmones, al verse forzado a pasar
por ellas, produce un sonido. El timbre de este sonido, ya
sea grave o agudo, alto o bajo, depende de los misculos
que controlan el alargamiento o la tensién de este instru-
mento fonador.

Resumiendo, podemos decir que el mecanismo que
permite emitir sonidos se asemeja a un instrumento de
viento. El fuelle (caja tordcica) comprime el aire de los
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pulmones, que se ve forzado a salir a través del vibrador
que produce un sonido primario. Al pasar por los resona-
dores que se encuentran en la garganta, la boca y el cra-
neo, éste se modifica y amplifica. Por tltimo, al pasar por
el mecanismo de la articulacién, se altera el timbre que
sirve también para producir sonidos consonantes.

Al pasar el aire por las cuerdas vocales, el sonido es
aun débil. Le queda pasar por unas cdmaras de aire que
se encuentran en la garganta y el crdneo, que acttian como
caja de resonancia. Esta caja de resonancia se compone de
la laringe, la faringe, las cavidades nasales y la boca. Estos
instrumentos resonadores funcionan de forma similar a la
caja de resonancia de un instrumento de cuerdas. Por un
lado, amplifican el sonido y, por otro, modifican el timbre.
Este puede ser chillén y extremadamente agudo o grave
y melodioso. Podemos decir que las vocales son los soni-
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dos puros que se producen por la vibracién del aparato
fonador, son amplificados por la caja de resonancia que
acabamos de explicar, pero que ain no han sido modifi-
cados por el mecanismo articulatorio.

El mecanismo articulatorio

El mecanismo articulatorio que modifica los sonidos
que se emiten por medio de las cuerdas vocales se com-
pone de la lengua, los labios, los dientes, los maxilares, la
cavidad y el velo palatinos. Ellos son los que modifican el
sonido primario.

La cavidad bucal cambia de tamafio y forma cuando
estos 6rganos se ponen en funcionamiento, variando tam-
bién el timbre y el sonido emitidos. Es funcién del meca-
nismo articulador formar los sonidos de las consonantes
mediante el cierre stbito, la apertura progresiva o brusca
o cualquier otra accién que interrumpa el flujo continuo
de los sonidos primarios (vocales). El uso adecuado de
este instrumento modificador de los sonidos es lo que
permite «decir» con nitidez y precisién.

El dominio de la voz es tan importante como su cali-
dad. Saber modular el tono de la voz, saber atemperarla
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o elevarla en el momento preciso, saber articularla pasan-
do de un tono a otro, como lo hacen los grandes cantan-
tes de 6pera o los buenos actores, es algo absolutamente
necesario para el orador.

Por supuesto que la actitud psiquica y emotiva del
orador en relacién con el ptiblico oyente o el tema influi-
rd en las palabras que pronuncie; el timbre y la modula-
cién de las palabras se verdn afectados.

El equilibrio entre la resonancia bucal y la nasal se
consigue mediante ejercicios fonidtricos y la excesiva ten-
sién de las cuerdas vocales se previene con una buena
relajacién muscular. El dominio de estos dos aspectos le
permitirdn hablar varias horas sin que su voz se «fati-
gue».

La calidad de la voz

La calidad de la voz se mide por su nivel de agrado.
Cuando se habla del tono de la voz, muchas veces no se
refiere tanto a si es aguda o grave, sino a su timbre. Una
voz melodiosa, ligeramente grave, cristalina, acomparia-
da de una diccién correcta, es la primera impresién que
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recibe el auditorio y, sin duda alguna, lo predispondrd a
favor del conferenciante o disertante. Pero si resulta dspe-
ra, nasal o gutural, bien puede el orador ir buscdndose
otro menester. Por eso, es necesario perfeccionar la propia
voz, si se tiene alguno de estos defectos, para que la
impresion del ptiblico sea mds favorable.

Existen ejercicios fonidtricos que permiten superar
estos defectos. La calidad de la voz es esencial para todo
orador. El equilibrio entre la resonancia bucal y la nasal,
la prevencién de tensiones excesivas en las cuerdas voca-
les, la practica de ejercicios regulares de relajacién de todo
el instrumento fonador, asi como de ejercicios buco-nasa-
les dirigidos por un foniatra, pueden contribuir a elimi-
nar los defectos que acabamos de mencionar.

Las deficiencias mds comunes de la voz son: la voz
débil, la ronca, la chillona y la nasal.

La voz débil puede estar causada por una falta de acti-
vidad de los musculos de la lengua y por un paladar blan-
do, que hacen que las cavidades de resonancia se usen
poco. También el nivel arménico puede ser muy alto,
hasta llegar al falsete, porque los tonos graves no se usan
0 se usan poco. También puede ser insuficiente la poten-
cia de los musculos respiratorios.

Si la voz que usted tiene es débil, siga estos consejos:

1. Hable en un tono més grave que el usual y con
una intensidad sonora mayor.
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2. Abra mds la boca, especialmente en la emisién de
las vocales, con el fin de aumentar el volumen de la
cavidad bucal a la vez que mejora la resonancia.

3. Articule bien las palabras y procure que, al ser
emitidas, éstas tiendan al sonido grave.

4. No termine las frases hacia arriba, pues la debili-
dad de su voz serd mayor y también lo serd la posi-
bilidad de un falsete.

5. Haga ejercicios con la palabra banda, alargando
lo més posible la a, como si el sonido le saliera a
usted del interior de la caja tordcica.

La voz ronca o chillona tiene una causa muy simple:
excesiva tensién de los musculos de la garganta y de las
cuerdas vocales. Esta calidad de voz puede provocar una
infeccién o irritacién de la faringe. Por ejemplo, una farin-
gitis crénica. En este caso, debe recurrir a un otorrinola-
ringélogo o a un foniatra.

En el caso de que el especialista no observe sintomas
de cardcter patolégico, puede paliar estos defectos de la
voz de la manera siguiente:

1. Realice ejercicios de relajacién de los musculos
del cuello.

2. Mientras gira la cabeza alternativamente a dere-
cha e izquierda con suavidad, pronuncie en voz
baja las palabras jaca, jefe, giro, jarro, prolongando
las vocales hasta conseguir un sonido melodioso.
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Si persiste la ronquera, reduzca atin mads la salida de
aire, haciendo que su paso por las cuerdas vocales sea
mads suave. Una vez que logre la nitidez deseada, comien-
ce lentamente a aumentar la capacidad sonora hasta lle-
gar al maximo de intensidad posible, sin forzar las cuer-
das vocales.

La voz nasal se produce por una escasa sonoridad
nasal. Las fosas nasales no se abren como es debido.
Cuando pronunciamos las palabras batdn, matén, cartén,
el velo del paladar se eleva y cierra el paso del aire al pro-
nunciar la letra t, bajando luego para permitir la sonori-
dad de la n en la cavidad nasal.

Para eliminar este defecto, puede realizar estos
ejercicios:

1. Prolongue las letras m y n, buscando su sonori-
dad en la cavidad buco-nasal y con un tono de voz
lo méds grave posible; aumente suavemente hacia el
tono agudo. Observe que, al buscar la resonancia
de estas letras en la cavidad nasal pronunciando
con la boca cerrada el sonido mmmm, al aumentar
la intensidad, sentird una vibracion en la cavidad
nasal y si ademds bajamos hacia el pecho el maxi-
lar inferior sin abrir la boca, percibiremos también
esta vibracion en la cavidad bucal.

2. Despusés de sentir la reverberacién de lam onen
la boca y la nariz, incorpore la letra a y diga
mmmmmme-aaaaaa. Deberd sentir atin la vibracién
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y si éste no fuera el caso, deberd continuar con el
ejercicio hasta lograr una resonancia buco-nasal
6ptima.

3. Con la ayuda de un piano, si es posible, realice el
mismo ejercicio con una sucesion de las silabas ma,
me, mi, mo, mu 0 na, ne, ni, no, nu. Es aconsejable,
no obstante, realizar estos ejercicios bajo la aten-
ciéon de un foniatra, quien podrd distinguir los
matices de resonancia y evitard que se produzca
una relajacién excesiva del paladar, que dara lugar
a un aumento de la nasalidad.

La respiracion

Sabemos que una respiracién correcta contribuye a
que la voz y la diccién sean mejores. Hemos visto ya
cémo se produce la voz y cudles son los instrumentos que
la producen. Pero para que la voz no se «fatigue», para
que no se altere y para no quedarse ronco en medio de
una disertacion o un discurso, es necesario controlar ade-
cuadamente la respiracién.

Otro elemento que estd relacionado intimamente con
la respiracion es la intensidad de la voz. Saber controlar-
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la es sumamente importante, pues no es lo mismo hablar
en un recinto cerrado para un publico no superior a las
mil personas, en un recinto también cerrado para un
publico de veinte mil personas o en una plaza al aire libre
para varias decenas de miles de personas.

Es cierto que los nuevos medios técnicos, como los
micréfonos de alta sensibilidad, nos permiten dirigirnos
al publico sin desgafitarnos. Pero, de todos modos, es
necesario dominar el nivel sonoro de las palabras para no
correr el riesgo de que no se nos oiga, incluso con la
ayuda de micréfonos, o que el receptor tenga que taparse
los oidos porque hablamos demasiado alto.

En el problema de la intensidad o nivel sonoro de las
palabras, también influyen la distancia entre el receptor y
el comunicador, asi como los ruidos circundantes.

Cuando un orador se dirige a su ptblico, debe procu-
rar hablar para el «dltimo de la fila». El nivel de sonori-
dad de las palabras se fijard pensando en los que se
encuentran mds alejados, de modo que ellos también pue-
den oir sin fatigas. El orador debe hablar con la suficien-
te intensidad para que todo el auditorio oiga su mensaje.

Ahora bien, independientemente de los factores antes
mencionados, existe la forma de matizar o dar mayor
expresividad a las palabras graduando la intensidad y el
volumen de la voz. La intensidad no es sélo hablar fuer-
te, pues esto puede provocar cansancio en el publico.

Intensidad significa modular correctamente, saber
matizar las palabras, elevar o bajar el volumen de la voz
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de acuerdo con la importancia que se da a lo que se dice.
El orador debe saber pulsar, en el curso de su disertacién,
el estado de d&nimo del auditorio. Un sexto sentido le avi-
sard cudndo languidece, para que, entonces, eleve algo la
voz. Para llamar la atencién, a veces, conviene bajar el
volumen, para elevarlo de nuevo una vez que ha logrado
recuperar el interés del publico.

Ideas y sentimientos
expresados oralmente

El hombre al pronunciar palabras o sonidos, expresa
ideas y sentimientos. Con una interjeccién como jay!,
jhola!, jmi madre!, puede querer expresar un estado de
animo, un saludo, un conflicto, etc. Con un chasquido de
los labios, puede querer expresar también que algo se le
ha olvidado, que siente desprecio o hastio.

Pero el hombre expresa sentimientos e ideas funda-
mentalmente con la palabra. Cuanto mds rico sea su léxi-
co, mayor serd la imagen que surja de sus palabras. Si
bien es cierto que el orador debe subordinar las palabras
a las ideas que desea transmitir, no es menos cierto que



66 LA COMUNICACION ORAL

debe saber también utilizar la imagen poética, es decir,
expresar lo que piensa y siente con el lenguaje mds rico
posible.

En la expresién de las ideas y los sentimientos, inter-
vienen otros elementos que un orador no debe ignorar,
como saber articular correctamente las palabras; no
«comerse» los finales; no terminar nunca las frases hacia
arriba, es decir, hacia tonos agudos, sino siempre hacia
abajo, hacia los tonos graves; expresarse con claridad;
medir la intensidad de la voz; saber enfatizar una idea
que se desea transmitir.

Claridad en las ideas, claridad
en las palabras

Ya hemos sefialado anteriormente que, cuando las
ideas estdn claras, las palabras también lo estdn. Cuando
un orador o conferenciante domina su tema a fondo,
cuando conoce muy bien el terreno donde se mueve, las
palabras fluyen de manera que lo que estd diciendo es
comprendido cabalmente por el receptor.
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Pero la claridad en la expresién oral implica también
una correcta articulacién, es decir, el maximo de transpa-
rencia que es posible obtener accionando correctamente
el maxilar inferior, la lengua y los labios.

Hace afios, conoci a un célebre politico que, entre otras
cosas, alcanzé renombre por sus discursos incisivos y ori-
ginales. Sin embargo, resultaba muy dificil escucharlo
con atencién durante varios minutos. Su forma de hablar
atropellada, la constante omisién de los finales de palabra
y su tendencia al murmullo constitufan un verdadero
martirio para los oyentes. En resumidas cuentas, la comu-
nicacién entre emisor y receptor no se establecia correcta-
mente, y es posible que esto haya sido la causa de que
nunca llegara a ocupar el puesto que le correspondia por
su talento.

En este caso como en otros muchos, no se puede acha-
car la deficiencia comunicativa a un estado emotivo o al
nerviosismo del orador, puesto que se trataba de un poli-
tico ducho, que se movia en su campo como el pez en el
agua. Lo mds probable es que nadie le dijo nunca que
cuando estaba en la tribuna no debfa precipitar las pala-
bras, sino pronunciarlas todas correctamente, cuidando
de no amontonar sonidos que se superponen perjudican-
do la diccién.

Cada palabra debe ser percibida con nitidez, la articu-
lacién debe ser clara; dar una mayor flexibilidad al maxi-
lar, la lengua y los labios, procurar no tensarlos, pronun-
ciar las palabras «masticindolas», esto es, que el
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movimiento de los instrumentos que hacen posible la
articulacion sea flexible y preciso.

Para favorecer la claridad, se recomienda este ejerci-
cio:

—Articule cada silaba siendo consciente de cada
movimiento que realiza. Por ejemplo, pronuncie la
palabra paladar sintiendo cémo al expresar la pri-
mera silaba pa se produce como una explosién; al
pronunciar la segunda silaba, cémo la lengua se
apoya en el paladar superior y luego se afloja para
permitir la emisién de la vocal, y, por ultimo, al
pronunciar dar, cémo la lengua se asienta sobre los
dientes cuando pronuncia la d, se abre la boca para
que salga la a y la lengua se retrae hacia arriba al
pronunciar la dltima letra, la r.

Con anterioridad, explicamos la importancia de una
buena articulacién y del dominio del nivel sonoro al
hablar en publico. Pero existen otros aspectos como la
velocidad, las pausas, el ritmo y el tono. Cuando la voz no
tiene suficiente flexibilidad como para dar toda la sutile-
za emotiva y significativa a las palabras, surgen entonces
las preguntas siguientes:

— ;Cémo hacer para que las ideas esenciales se
destaquen de las otras?
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— ¢Se puede cambiar la voz para que el auditorio
perciba cabalmente las ideas y los sentimientos
expresados?

Es posible dar respuesta a estas preguntas si se conoce
la importancia de la velocidad, la pausa, el ritmo y la
entonacion en la nitidez y vivacidad del discurso.

Cuando se habla, hay que procurar moderar siempre
la velocidad. De lo contrario, puede ocurrir que el audi-
torio no entienda bien lo que le estdn diciendo y termine
por «pasar» del disertante, para su propia desgracia.
Tampoco se debe hablar con demasiada lentitud. Esto
también aburre. Por eso, hablar con mayor o menor rapi-
dez dependerd del tema que se estd tocando o ante quien
se habla.

Deberd hablarse més pausadamente cuando el tema a
tratar exija una mayor concentracién por parte del publi-
co, ya sea por la seriedad del asunto tratado o porque los
receptores no estdn muy al corriente del tema. Si el carac-
ter del discurso es superficial, entonces el orador podra
tratar el tema hablando con mayor  rapidez.

El habla veloz puede perjudicar la diccién y, con el
tiempo, se acentuardn los defectos del orador. Pero si se
habla con demasiada lentitud, también se puede ver afec-
tada la claridad. El orador necesita alcanzar un equilibrio,
hablar pausadamente, controlando en todo momento el
instinto de hablar velozmente. Es como cuando se mane-
ja un automovil. El buen conductor sabe cudndo debe cir-
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cular lentamente y cudndo puede hacerlo a mayor veloci-
dad, incluso para su propia seguridad.

El orador puede dominar el impulso de hablar veloz-
mente si hace un mejor uso de los musculos de la boca,
procurando que las palabras no desaparezcan en mitad o
al final de una frase.

Hay oradores que hablan velozmente y no dominan la
intensidad de su voz, de manera que la mitad de las fra-
ses se pierden en el vacio. Por eso, cuando ha logrado una
vocalizacién correcta y el silabear no presenta problemas,
el orador deberd saber adecuar la velocidad al tema, al
auditorio y a las ideas que desea comunicar.

De igual modo, existe otro elemento esencial para emi-
tir con claridad nuestros pensamientos y sentimientos. Se
trata de la pausa, que es un periodo de descanso destina-
do a renovar el aire y a destacar nuestras ideas.

La pausa permite separar las palabras en grupos o
péarrafos que encierran en conjunto un significado. Al ter-
minar de expresar una idea, es decir, cuando notamos que
el publico ha captado lo que hemos dicho, la pausa en ese
momento hace que se mantenga viva la atencién.

La pausa permite hacer un uso adecuado de la infle-
xién, del ritmo y del tono de la voz. Hablar sin pausas
implica monotonia. Asi como el escritor debe dominar la
puntuacion, el orador debe dominar las pausas.

Pero no todas las pausas tienen el mismo origen ni la
misma intencién. Para facilitar su explicacién, las hemos
agrupado de la forma siguiente:
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1. Pausas psicoldgicas. Se producen cuando el emi-
sor busca la reflexién del receptor en torno a las
ideas transmitidas.

2. Pausas légicas. Se utilizan al concluir una idea
central o cuando se van a tocar aspectos nuevos.

3. Pausas emotivas. Se recurre a ellas cuando el ora-
dor apela a los sentimientos del receptor.

4. Pausas respiratorias. Se producen naturalmente
cuando el orador se queda sin aire y debe volver a
cargar sus pulmones.

En cuanto a esta tltima clase de pausa, cuando expli-
camos la importancia de la respiracién, sefialamos que no
es aconsejable hablar hasta quedar exhausto, sin aire. El
publico puede notar un jadeo desagradable y, ademads,
tampoco resulta beneficioso para las cuerdas vocales. El
orador debe saber dosificar su respiracién de modo que,
cuando comience a hablar de nuevo, atin tenga aire en sus
pulmones.

Procure respirar suavemente mientras habla. De ahi el
consejo de las frases cortas. Respire entre frase y frase con
suavidad, sin que el publico lo note. La pausa prolonga-
da s6lo debe usarse cuando se ha expuesto una reflexién
al publico y se desea que éste asimile dicha reflexién. Para
ello, es necesario el silencio. Esta pausa es peligrosa si no
se sabe usar, pues no se trata de colocar esta pausa en
cualquier momento, sino sélo cuando se ha hecho una
pregunta incisiva al ptblico o cuando el conferenciante
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ha hecho una reflexién importante que demanda la aten-
cién del publico.

El ritmo es la cadencia entre acentos y pausas. El ora-
dor evitarad la monotonia si domina el ritmo de su discur-
so. Ya hemos dicho que hablar de prisa y con pocas pau-
sas puede provocar el desinterés del auditorio. Existe una
estrecha relacion entre la velocidad y el ritmo.

En un discurso o conferencia, el ritmo se acelera espe-
cialmente al final de pérrafo y antes de una pausa. El ora-
dor debe saber controlar el ritmo de su alocucién, debe
saber cudndo acelerar y cudndo ralentizar el ritmo.

Por ejemplo, si desea destacar especialmente un
aspecto determinado del discurso, un elemento central
del mismo, procurard que el auditorio preste el mdximo
de atencién a sus palabras y, para ello, ralentizara el
ritmo. El contraste en la cadencia, la voz y la expresividad
dard mayor consistencia a nuestra disertacién y contri-
buird a mejorar la atencién de los asistentes.

Existe otro elemento de la oratoria que se ha de tener
en cuenta. Cuando se dirige a un auditorio, el orador
debe saber que no sélo emite palabras, sino que también
la entonacion con que éstas se expresan desempefia un
papel de primer orden en la exposicién.

El volumen y la intensidad de la voz han de variarse
con ligeros matices. Procuraremos hablar con un tono de
voz normal, bien audible y una diccién correcta. Cada
persona tiene su propio tono, que es el que normalmente
emplea para dirigirse a otras personas.
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De igual modo, hay quien habla siempre con el mismo
tono, con una monotonia apabullante. Dice «Te deseo un
buen viaje» con el mismo tono con que dice «Me voy a
comer» o «Te odio con todas mis fuerzas». Y en los tres
ejemplos vemos que se trata de frases absolutamente dife-
rentes. Pero, las pronuncia igual. La monotonia, tanto en
el teatro como en una conferencia o un discurso, es el peor
enemigo de la atencién.

La entonacién puede ser descendente cuando insintia
interrogacion, reflexién, duda o indecisién. Sera ascen-
dente cuando sugiere firmeza, decisién, confianza. La
inflexién del tono de voz de caracter mixto, es decir, que
asciende o desciende alternativamente, puede insinuar
un conflicto o una contradiccién entre los significados. El
orador las emplea con suma frecuencia para expresar iro-
nia o sarcasmo, asi como para hacer sugerencias.

El énfasis en la oratoria

Es vital para la expresion de las ideas saber acentuar,
realzar, dar mayor fuerza o expresién a las palabras, en
suma, enfatizar aquellos aspectos del discurso que el ora-
dor desea que permanezcan anclados en la memoria del
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receptor. Con el énfasis, reclamamos la atencién del audi-
torio.

Enfatizar no es otra cosa que subrayar algo importan-
te en el discurso, algo medular que no queremos que pase
inadvertido. El orador que tiene su texto escrito podra
enfatizar con mayor facilidad un aspecto dado que otro
orador que habla sélo con unas notas o con la ayuda de
su memoria. Pero, en ambos casos, el orador debe saber a
priori valorar las ideas fundamentales, el nticleo central
de su discurso, porque, de lo contrario, no sabrd en qué
deberd poner el énfasis, qué realzar o destacar en su dis-
curso, dificultando la penetracién de sus ideas en las
mentes de los receptores.

No obstante, existe un vicio en el uso del énfasis en el
que no debemos caer: la exageracién. Esta nos puede lle-
var a la ampulosidad, a la grandilocuencia y al abuso en
la préctica del énfasis. Si la ampulosidad predomina en
las ideas que queremos transmitir, es decir, si hemos acen-
tuado demasiado la importancia o el valor de lo expues-
to, el receptor dudard de nuestra capacidad para emitir
juicios verdaderos.

Por otra parte, si abusamos del énfasis, habremos
desaprovechado su efecto, pues el auditorio no sabrd, en
suma, qué es lo importante y qué lo anecdético. Ninguna
idea destacard, entonces, de las demds. Por eso, para dar-
les el énfasis que realmente se merecen, es importante
destacar en el discurso las ideas mads relevantes del tema.
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El cuerpo como medio
de comunicacién

Cuando hablamos, no sélo es importante lo que deci-
mos, sino cémo lo decimos. La forma es tan importante
como el contenido. Si no contamos con un contenido séli-
do nada podremos comunicar al receptor. Pero sin una
pronunciacién correcta, sin el gesto adecuado, puede
pasar que la comunicacién no salga con la vivacidad y la
fuerza deseadas.

Cuando hablamos con otras personas lo hacemos con
palabras, pero también lo hacemos con gestos del cuerpo,
de las manos, de la boca. El cuerpo con sus movimientos,
o sin ellos, es participe de la comunicacién oral.

El orador, al dirigirse al auditorio, no debe descuidar
su aspecto fisico ni su actividad corporal. Las personas
que asisten a una conferencia o a un acto politico dan
igual valor que a la palabra al significado de la expresién
facial de la persona hablante, a cémo se sittia o desplaza,
a los gestos que realiza con su cabeza, sus hombros, sus
brazos o sus manos.
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La postura

Cuando tenemos que hablar ante el publico, la postu-
ra que adoptamos con nuestro cuerpo es muy importan-
te. ;Qué posicién debo adoptar al dirigirme al ptiblico?.
Esta simple pregunta se la hacen a sus asesores de imagen
muchos politicos y ejecutivos. No existe ninguna regla de
oro sobre el comportamiento fisico ante el ptblico, pero si
podemos desterrar algunos vicios en el lenguaje corporal.

Hablar detrds de una mesa o de un pupitre como
ampardndose detrds de una barricada, no deja una buena
impresion del orador. Jugar con los micréfonos durante
un tiempo prolongado —por ejemplo, mds de 20 segun-
dos— puede darle a entender al ptiblico que el orador ha
perdido el hilo de su discurso y lo estd buscando deses-
peradamente. Al jugueteo con los micréfonos suele agre-
garse una expresion taciturna, como si se hiciera un
esfuerzo enorme para concentrarse.

Hay politicos que, al hablar, lo primero que hacen es
agarrarse a los lados del pupitre, como si temieran caerse.
Esto no es bueno. El orador debe hablar con soltura, debe
saber manejar, no sélo sus palabras, sino su cuerpo. Debe
moverse unos pasos para enfatizar ciertas palabras o,
incluso, retirarse a un lado de la mesa o pupitre.
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Hay que evitar que el balanceo sobre los pies, hacia
adelante y hacia atrds, o apoyar el cuerpo ora sobre el pie
derecho ora sobre el izquierdo, produciendo un bambo-
leo desagradable, den la impresiéon de que la persona se
encuentra sobre la cubierta de un buque o los zapatos le
aprietan terriblemente.

Algunos oradores juegan con el botén de su chaqueta,
se frotan las manos como si hiciera frio, tocan una y otra
vez las cosas que puede haber en la mesa, por ejemplo, el
vaso de agua o el micréfono. Se quitan una vez si y otra
también las gafas, enlazan y desenlazan sus manos o bra-
z0s, meten sus manos en los bolsillos, etc. Estos oradores
no dominan bien un instrumento clave: su cuerpo.

Como consejo practico, evite todas estas cosas. Si
habla sentado, hdgalo con naturalidad. Adopte una posi-
cién que le resulte cémoda, sin caer en la postura vulgar.
Si lo hace de pie, ante un pupitre o un atril, manténgase
erguido y relajado, evitando toda rigidez, pues parecerd
que estd a la expectativa, alerta a algo que pudiera dis-
gustarle.

Sienta que domina la situacién y que no teme a las pre-
guntas, por muy insidiosas o comprometidas que éstas
sean. Nunca haga un gesto de rechazo con el cuerpo o con
las manos. Si se niega por cualquier razén a responder
una pregunta, nunca lo haga con un gesto de la mano o
del cuerpo, como quien escurre el bulto. Hagalo firme y
educadamente con palabras. No olvide que el gesto es
traidor.
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En una oportunidad, los gestos de las manos y del
cuerpo de un connotado politico francés fueran captados
por un hdbil cdmara que puso al orador en contradiccién
entre lo que decia y lo que hacia con sus manos. Lo filmé
diciendo una mentira, pues mientras decia lo que tenia
escrito, cruzaba los dedos indice y mayor de las dos
manos.

Por lo general, se habla sentado. Puede ser en el marco
de una mesa redonda, una entrevista, una reunién de tra-
bajo o una conferencia de prensa. Esta posicién no permi-
te mucha movilidad.

No obstante, sus efectos pueden atenuarse siguiendo
estas reglas generales:

1. Mantenga su cuerpo derecho, sin rigideces.

2. Deje un espacio de unos 20 centimetros entre la
mesa y su abdomen, asi como entre su espalda y el
respaldo de la silla.

3. Utilice estos espacios para adelantar su cuerpo
ante una pregunta o para enfatizar algo. Haga
retroceder el cuerpo sugiriendo una posicién
expectante o interés por abarcar todo el auditorio,
mirando de forma panordmica.

4. Evite todos los tics que puedan distraer o produ-
cir hilaridad en el receptor, asi como cruzar y des-
cruzar las piernas constantemente.
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Si habla de pie, debe tener en cuenta estas simples,
pero precisas normas:

1. Acérquese a la tribuna o al estrado de forma
natural, con un andar relajado, como si esto fuera
algo cotidiano para usted, aunque sea la primera
vez.

2. Mire de frente al auditorio o al presentador, con
sencillez. Nunca mire hacia abajo, dando la impre-
siéon de modestia, pues ésta puede parecer falsa.

3. Al situarse tras el estrado o el atril, no empiece a
hablar de inmediato. Espere a que el publico se
acomode y usted sienta con su silencio que esperan
ya sus palabras. Domine la situacién. Que ésta no
lo domine a usted. Témese el tiempo necesario,
medio minuto aproximadamente, para organizar
sus ideas y mire sin temor al auditorio. Existe lo
que se llama «miedo escénico», pero un buen ora-
dor lo tiene antes de enfrentarse al publico. Una
vez frente a él, este «miedo» desaparece.

4. Mantenga su cuerpo bien erecto, evite la rigidez.
Separe los pies unos 30 centimetros, descansando
el cuerpo sobre uno de ellos, con la flexibilidad
suficiente como para cambiar al otro pie en el
momento oportuno. Esta posicién le permitird en
un momento dado desplazarse a uno u otro lado,
asi como avanzar o retroceder un paso.
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5. Cuando desee remarcar algo importante —si
habla desde una tribuna o un escenario—, convie-
ne avanzar uno o dos pasos, inclinar ligeramente el
torso superior hacia el publico, para decir lo que
querfa destacar.

6. Si desea sugerir una reflexién sobre el tema de su
discurso, es conveniente hacer una ligera pausa y
mirar al suelo. Esto parecerd que la reflexién no
s6lo la hace usted, sino que sugiere al receptor
hacerla también.

7. Una vez terminado el discurso o la conferencia,
salga con paso firme pero sin apresuramiento, des-
pués de una pausa final lo suficientemente prolon-
gada como para que el auditorio haya reflexionado
sobre sus ultimas frases. Estas deberdn ser, en lo
posible, las que definan el discurso. No olvide que,
generalmente, lo ultimo que se dice es lo que
queda. Por eso, debe ser importante.

8. Si es el caso, salude con naturalidad al presenta-
dor, a las personas que deseen felicitarlo por su
disertacion vy, luego, haga mutis discreta pero fir-
memente.
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El gesto

A veces, el gesto puede suplir las palabras, si bien son,
por lo general, su complemento. Cuando hablamos de
gestos, nos referimos a aquellos que se hacen «intencio-
nadamente» con la cabeza, los hombros, los brazos o las
manos para recalcar o afirmar lo que decimos con pala-
bras.

El gesto no puede ser determinado a priori por el ora-
dor. Ha de ser espontdneo, debe surgir al calor del dis-
curso. No estd sujeto a normas, ni tampoco se lo puede
objetivar. El gesto eficaz nace de la espontaneidad. Estd
provocado por un estado de dnimo, ya sea de ansiedad,
emocién o entusiasmo.

Es posible practicar los gestos en privado ante un
espejo y se hard tantas veces como sea necesario hasta que
parezcan naturales. Pero, en este caso, se corre el riesgo
de caer en la afectacién. Para un actor de teatro, la practi-
ca del gesto —sea de la boca, la cabeza, los hombros, las
manos o los brazos, es necesaria. Pero, no resulta reco-
mendable para un orador.

Si decimos que el gesto ha de ser esponténeo, es por-
que surge de la interrelacién entre pensamiento y senti-
miento. El gesto nace de un impulso interior y, por eso, no
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se puede programar. Con él se desea reforzar las ideas
que se pretenden comunicar. Pero nunca hay que olvidar
que el gesto es un complemento de la palabra, y no al
revés.

Quien habla desea comunicar algo, y el gesto puede
ayudarle a reafirmar o hacer comprender mejor las ideas
sustentadas. ;Cémo puede un orador establecer antes del
discurso el punto donde va a levantar el dedo indice para
sefalar algo, donde crispard sus manos como sefial de ira
o donde levantard sus hombros en actitud de desconoci-
miento? Esto no es posible ni recomendable. El gesto ha
de surgir espontdneamente del interés que ponga el ora-
dor en hacer que el ptiblico comprenda y haga suyas sus
ideas. Deben nacer de impulsos emotivos, interiores.

Existen gestos para indicar o sefialar algo, de dar o
recibir, de rechazo, de crispacién de las manos, de pre-
caucién, de divisién, etc., pero siempre estardn precedi-
dos de la espontaneidad.
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El movimiento

Cuando el orador observe cierto aletargamiento de su
auditorio, puede hacerlo reaccionar cambiando de posi-
cién, alejandose unos pasos del atril o de la tribuna o acer-
candose. No olvide que el ojo sigue instintivamente a un
objeto y centra su atencién en él. Este movimiento ha de
ser espontaneo, natural y debe contribuir a mantener la
atencién del receptor.

Al igual que en el caso del gesto, el movimiento tam-
poco es programable. La mejor forma de hacerlo bien es
dejandose guiar instintivamente por el impulso natural
de hacerlo cuando su cuerpo se lo exija, ya sea porque el
pie sobre el cual descansaba su cuerpo se ha cansado o
porque simplemente desea moverse unos pasos.

Por supuesto que no puede convertir la conferencia en
un paseo en derredor del atril ni puede pasearse por la
tribuna. Esto puede distraer la atencién del publico.
Dirdn: ;Y a éste qué le pasa que se mueve tanto? Pero
tampoco es bueno quedarse fijo en un lugar como si estu-
viera pegado a éL

Cuando quiera comunicar a los presentes una idea
realmente importante, sentird espontdneamente la necesi-
dad de moverse. Entonces, el movimiento serd natural.
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Podrd dar a entender al auditorio que ha terminado de
exponer un pensamiento y que va a exponer otro avan-
zando unos pasos hacia el publico para reforzar las ideas
que quiere transmitirle ahora. Es también importante la
forma en que sube y baja del estrado. No debe hacerlo
con paso vacilante, sino con paso activo, enérgico. Debe
reflejar confianza en usted mismo.

Gestos adecuados

Los gestos adecuados son aquellos que retinen los
requisitos que tiene que satisfacer el gesto: relajacién,
energia y precisién y oportunidad.

En el primer aspecto, la tensién excesiva de los ms-
culos del cuerpo o de la cara, producida por el nerviosis-
mo, impide actuar con naturalidad. Los gestos serdn tor-
pes. Como a trompicones. Si siente que estd tenso,
muévase unos pasos a derecha o izquierda, hacia adelan-
te o hacia atrds, ordene sus papeles y, para evitar la rigi-
dez de sus hombros y cabeza, procure relajarlos antes de
comenzar a hablar.

¢C6émo hacerlo? Simplemente pardndose con naturali-
dad, esperando tranquilamente que el auditorio se sere-



EL CUERPO, UN INSTRUMENTO 87

ne, dando una dltima revisioén a sus notas, adoptando una
posicién cémoda al hablar.

El gesto enérgico y preciso refleja conviccién. Si va a
levantar el pufio, hdgalo de forma enérgica, precisando lo
que estd diciendo. Es preferible no hacer movimiento
alguno a hacerlo de forma desmayada o a realizar un
movimiento innecesario o titubeante. Existen gestos gro-
tescos, como tamborilear con los dedos para denotar
impaciencia, gestos repetitivos con la mano, hacia arriba
y hacia abajo, que no indican nada. El gesto enérgico y
preciso debe acompafiar a una idea de igual calibre. Si
decimos «El problema hay que atacarlo de raiz», estamos
diciendo algo relevante y, por tanto, el gesto deberd tener
el mismo valor. De lo contrario, es preferible no hacerlo.

La oportunidad del gesto es esencial, pues hacer el
gesto después de acabar de decir la palabra o frase que se
desea remarcar puede mover a risa. Cualquier movi-
miento —como levantar el pufio, mover el dedo, hacer
girar la mufieca, mover los hombros o extender los bra-
zos— debe coincidir con la idea que deseamos transmitir
0, incluso, puede precederla por unas décimas de segun-
do.
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jCuidado con los gestos inadecuados!

Hay personas que, al enfrentarse a un ptblico, no
saben qué hacer con sus manos, con su cabeza o con su
cuerpo. Por eso, al emplear las manos, los brazos, la cabe-
za o el cuerpo, debemos tener en cuenta las normas
siguientes:

1. No dé lugar a que se noten sus nervios movien-
do andrquicamente sus notas, tocando los micréfo-
nos una y otra vez, moviendo el atril, sujetindose a
la mesa sin discrecién, més bien aferrdndose a ella.
2. Deje sus manos quietas, si lo que estd exponien-
do en ese momento no le exige ningtin movimien-
to. Mover las manos o los brazos sin ton ni son
puede tener efectos desastrosos para el conferen-
ciante.

3. Nunca ponga las manos en los bolsillos al hablar.
Es desagradable y revela que no sabe dénde poner-
las. En algunos paises, estd visto como una descor-
tesfa.

4. No sefiale con el indice algo que no merece la
atencién. O mejor, no sefiale jamds con el indice.
Hay quienes manejan el dedo indice como si fuera
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un revoélver. Estan siempre agitdndolo sin razén
alguna.

5. Cuando mueva la cabeza, hdgalo con propiedad,
rehusando o aceptando algo. Hay oradores que
mueven constantemente la cabeza y esto no es
bueno. Distrae al ptiblico.

Existen otros gestos indeseables con los que hay que
tener mucha precaucién. Entre ellos, estdn los siguientes:

1. Rascarse la cabeza en sefial de duda o de desa-
cuerdo. Evite hacerlo, pues para algunas personas
es sefial de falta de aseo.

2. Tocarse la punta de la nariz una y otra vez, sin
necesidad aparente.

3. Pasarse la mano por la cabeza, alisando su pelo,
en sefial de reflexion.

4. Rascarse cualquier parte del cuerpo.

5. Balancear el cuerpo hacia adelante y hacia atrds.
6. Atusarse el bigote o la barba, como denotando
reflexién.

Todos estos gestos, ademds de distraer, son de mal
gusto. Luche contra estos tics, y tendrd de su lado a
muchos oyentes.
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El receptor, protagonista del mensaje

El receptor es el verdadero protagonista del mensaje,
pues sin él no existe comunicacién. Es como en el teatro:
sin publico no existe obra. Por supuesto que los actores
pueden actuar sin ptblico, al igual que el orador puede
hablar sin auditorio, pero entonces nadie oird su mensaje,
nadie conocera sus ideas y, por lo tanto, esas ideas no ten-
drén destinatario. Es como el escritor, que se conoce cuan-
do imprime sus libros y éstos se dan a conocer.

Nadie duda del protagonismo del orador, como nadie
duda del protagonismo del artista o del escritor en la
comunicacién. Pero, asi como el autor, el orador se debe a
su publico. El orador debe tener presente siempre su
deseo de transmitir ideas o experiencias al receptor, la
necesidad de que éste le comprenda mediante el inter-
cambio de ideas y sentimientos. Quien habla debe reali-
zar un esfuerzo para que sus ideas penetren en la mente
del verdadero protagonista de la reunién: el oyente.
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Discurso y auditorio

Cuando se dirige a un auditorio, el orador debe saber
de antemano a quién se dirige. Su discurso debe adaptar-
se al auditorio, y no al revés. El orador también debe
saber con antelaciéon qué es lo que esperan de él. Debe
conocer la composicién social, el nivel cultural, la actitud
del auditorio.

¢Coémo es el auditorio al que nos dirigimos, cudl es su
composicién social? Al estudiar la composicién social del
auditorio, deberdn tomarse en cuenta estos factores:

Su niimero
Podré ser de composicién homogénea o heterogé-
nea.

Su edad

Este es un indicador muy importante para estable-
cer los intereses de los receptores. No es lo mismo
dirigirse a un publico de la tercera edad que a un
publico de adolescentes. Si el orador hace alguna
referencia histérica y dice «durante la batalla del
Ebro», el espectador de la tercera edad sabra a qué
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se refiere. Si menciona este hecho histérico ante un
publico adolescente, se verd en la necesidad de
hacer una breve exégesis, para que los jovenes pue-
dan situarse en la época y en el hecho histérico
sefialado.

El sexo

El tema que se abordard ante un auditorio total-
mente masculino o totalmente femenino ha de
adaptarse a este hecho. Si el publico es de cardcter
mixto, aunque las reacciones puedan ser diferen-
tes, en muchos aspectos coincidirdn los intereses de
hombres y mujeres.

Intereses profesionales

El carécter del discurso se adecuard en el tono y el
lenguaje a estas circunstancias. Por ejemplo, si se
habla a un auditorio formado fundamentalmente
por abogados, lo mds probable es que se interesen
mads por las reformas juridicas que impulsé Carlos
III que por su labor de urbanismo.

N

ivel educacional y cultural.

Otro factor esencial que debe tenerse muy en cuen-
ta al preparar el discurso, porque la altura y el tono
seran decisivos para la comprensién o el manteni-
miento del interés por parte del ptblico. Si un
médico tiene que ofrecer una charla de divulgacién
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cientifica para un publico no profesional, segura-
mente lo hard en una forma completamente distin-
ta que cuando se dirige en una conferencia a sus
pares. En un caso habrd que prescindir de tecnicis-
mos; en el otro, son de rigor. Por ejemplo, si el ora-
dor utiliza el término citoplasma, el auditorio pro-
fesional comprenderd de inmediato de qué se trata.
Pero ante el ptblico no profesional, deberd proce-
der a explicarlo. En este dltimo caso, no se deberd
abusar de los tecnicismos y, en cambio, se emplea-
rd un lenguaje liso y llano.

Pertenencia a asociaciones profesionales, organis-
mos politicos o instituciones religiosas.

Cuando un orador vaya a dirigirse a una institu-
cién de estas caracteristicas, debera tener en cuen-
ta sus creencias, normas o principios. De esta
manera, evitara ofensas o situaciones embarazosas.
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Coémo influir en el auditorio

En la preparacién del discurso, desempefia un papel
fundamental cierta informacién previa sobre el auditorio.
Entre otras cosas, el orador debe conocer la disposicién
del auditorio a participar en el tema que es objeto de
debate. Saber cudles son los intereses del receptor es la
mejor receta para evitar una comunicaciéon unilateral,
especialmente en las conferencias. Cuando el orador
conoce las creencias y formas de pensar del auditorio,
puede exponer sus ideas sobre el tema de modo mds con-
vincente y, por ende, esperar una mejor receptividad.

También conviene saber el grado de conocimiento que
tiene el auditorio en relacién con el tema que se va a expo-
ner. Si el orador conoce con antelacién este dato, entonces
podré determinar su capacidad para evaluarlo, asi como
fijar la «altura» de su discurso.

El concepto que tenga el auditorio respecto al orador
es un factor influyente en la aceptacion o el rechazo del
discurso. El orador no sélo influye en el auditorio por su
alto nivel intelectual, sino también por su honradez y su
solvencia moral.

La participacién influye también en la actitud general
del auditorio. Si el orador conoce antes de su disertacién
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que los presente pueden hacerle preguntas e, incluso,
polemizar con €l sobre el tema a debate, procurard que su
preparacién y la organizacién de sus ideas sean maés s6li-
das.

Por ultimo, es bueno que el orador conozca el lugar
donde debera dirigir la palabra al auditorio. Es importan-
te saber si se trata de un lugar abierto o cerrado, conocer
su capacidad y su nivel actstico, ver si se trata de un
lugar lujoso o humilde, pues también de acuerdo con ello
tendrd que adecuar su discurso.

Tema y discurso apropiados

El hecho de que la comunicacién ante un auditorio
determinado haya sido todo un éxito, no significa que
siempre estard garantizado en cualquier parte o circuns-
tancia. Cada auditorio exige un tema y un discurso espe-
cifico. El momento y el ambiente en que el orador tiene
que pronunciar su discurso también revisten importan-
cia.
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No es tarea fdcil estar, de entrada, en sintonia con el
publico. A riesgo de no ser escuchado, el orador debe evi-
tar el camino fécil de decir las cosas como a él le gustaria
decirlas. Deberd tratar siempre de dirigirse al ptblico de
modo que éste comprenda y acepte su mensaje. La admi-
racién que el auditorio pueda sentir por el disertante serd
aun mayor si el mensaje es comprendido por todos.
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Introducciéon

Ya hemos dicho que en toda comunicacién el propési-
to final es obtener una respuesta. El orador, a través del
discurso, la conferencia u otras formas de comunicaciéon
oral persigue un objetivo: influir sobre el pensamiento o
las actitudes del receptor, aunque sabiendo al mismo
tiempo que también puede verse influenciada su propia
forma de pensar y su comportamiento por la respuesta
que reciba del auditorio.

Entre uno y otro género de la oratoria, existen analo-
gias y diferencias. Estas tltimas son mds de cardcter for-
mal. Por ejemplo, el discurso suele prepararse para un
gran nimero de personas, para un publico amplio y hete-
rogéneo; de j6venes y viejos. Su cardcter es mas genérico.
No pretende agotar un tema, sino que lo insinda. La con-
ferencia, en cambio, es para un ntimero mds restringido
de oyentes. Por lo general, se ofrecen en recintos cerrados
y mds pequefios. El orador se dirige a un ptblico més
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especializado, mds homogéneo e, incluso, conocedor del
asunto a tratar. Se pretende agotar un tema y se busca el
debate inter pares. Mientras que el discurso es casi siem-
pre unidireccional, la conferencia no lo es.

Pero, pasando por alto las diferencias que puedan
existir, en el marco de la interrelacién comunicativa que
se establece, el orador siempre pretende alcanzar deter-
minados propdsitos. Entre los tedricos de la comunica-
cién, existe desde hace tiempo el convencimiento de que
hay tres propésitos generales en cualquier acto de orato-
ria:

1. Entretener, buscando el agrado y la diversién del
receptor.

2. Informar, procurando la comprensién didfana de
una idea o aclarando una duda.

3. Persuadir, aspirando a la adhesién y la accién
por parte del receptor.

Es claro que estos propésitos generales del discurso
general persiguen el logro de una reaccién a las ideas
expuestas. También es cierto que, dentro de los propédsi-
tos generales de entretener, informar o persuadir, ningu-
no de estos aspectos puede descuidarse, ya que deben
formar una unidad. Ahora, analicemos més de cerca estos
tres elementos.
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Entretener

Cuando el orador tinicamente pretende entretener a
su publico, el propésito rector serd el de divertir y agra-
dar. A menudo, se logra la complacencia del auditorio
modificando la visién que tenfan sobre un tema dado. Por
ejemplo, cuando el orador, con un fino humor, logra mos-
trarnos las facetas humoristicas, absurdas e incongruen-
tes de nuestro modo de vida, tanto personal como a nivel
nacional. Cuando nos hace ver que nuestro afdn consu-
mista nos lleva a comprar «basura». Cuando pone en
clave de humor algunos aspectos normalmente serios de
la vida, como la incomprensién generacional, la politica,
la psiquiatria, la explosién demogréfica y otras muchas
cuestiones parecidas, tanto sagradas como profanas.

Si bien el mejor medio para entretener al auditorio es
el humor, también pueden divertirlo las noticias, los
reportajes 0 unos comentarios extraordinarios. No cabe
duda de que, para lograr este propésito, un lenguaje vivo,
la simpatia personal y la singularidad de los argumentos
expuestos son elementos determinantes.
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Informar

Si la intencién fundamental reside en que el auditorio
comprenda o asimile una idea o si se trata de ampliar sus
conocimientos, el propdsito general bésico del discurso o
la conferencia serd el de informar. El orador, cuando
informa, procura ser lo mds objetivo posible, dentro de la
relatividad que este concepto permite. Toda palabra,
independientemente del tono con que se pronuncie, lleva
en si misma una carga emocional que no permite la asep-
sia, por muy sincero que el orador pretenda ser al ofrecer
la informacién.

Para que el mensaje informativo tenga efecto, el ora-
dor relacionard sus ideas con las del auditorio, las conca-
tenard con el fin de que los presentes puedan seguir sin
complicaciones el hilo de la informacién. Si presenta
ejemplos, deben ser concretos y apoyarse en un conoci-
miento especifico del hecho que se va a informar. Asi
logrard aumentar de forma considerable el nivel informa-
tivo del auditorio, ya que éste tendra conocimiento de
una noticia o un hecho significativo —social, politico o
cultural— que hasta ahora desconocia.
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Persuadir

La persuasion persigue un doble objetivo: influir sobre
el receptor e impulsarlo a la accién. Si bien es cierto que,
en general, todo discurso busca la persuasién, existen
situaciones en las que el orador tiene un solo propésito:
persuadir a quien se dirige.

El discurso persuasivo busca no sélo influir en las cre-
encias o ideas del oyente, sino que pretende que éste haga
suyos las ideas y los sentimientos ajenos. Es decir, que
modifique sus creencias y comportamientos. Cuando el
orador se dirige al publico pidiendo que acepte sus ideas,
estd admitiendo implicitamente que espera de los presen-
tes que crean en lo que él cree; que sientan y actden como
él lo haria. A la vez que pretende influir en él, también
busca su impulso.

Por ejemplo, una asociacién humanitaria ofrece una
cena de gala con el fin de recaudar fondos destinados a
enviar alimentos a una regién sometida al terrible azote
de la hambruna.

El presidente de la institucién tiene que pronunciar un
discurso que retna los tres propdsitos fundamentales.
Tiene que informar, para que el auditorio conozca la mag-
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nitud de la tragedia y cuente con datos que le hagan razo-
nar. Debe entretener, porque hablard en medio de una
cena y no querrd amargarles el postre a los asistentes. Por
otra parte, este tema siempre se ha tratado con patetismo
y, como «gancho» para despertar el interés, seria conve-
niente aliviar la tensién con alguna anécdota. Por tdltimo,
estd obligado a persuadir. Es probable que los participan-
tes estén convencidos de que hay que socorrer a los ham-
brientos, pero de lo que se trata en esta cena es de movi-
lizarlos para que aporten su contribucién. Este paso de la
comprension pasiva a la accién sélo se da si el orador es
tan persuasivo que todos los asistentes echan mano a la
chequera y donan una bonita suma.

Fin especifico del orador

Asi llegamos a lo que se llama el fin especifico del ora-
dor. Ya vimos que el discurso anterior tenfa que cumplir
con los tres propésitos bésicos, pero, en definitiva, habia
otro fin que era el primordial: que se donara dinero.
Cuando un orador se dirige a un auditorio determinado
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persigue como fin especifico la respuesta convincente de
los presentes a sus ideas. Es decir, busca una coincidencia
en las acciones, las creencias y los sentimientos de la
audiencia. Para ilustrar mejor este principio, veamos los
ejemplos siguientes:

a) Tema a debate: Formacién de una cooperativa de
viviendas.

Propésito general: Persuadir a los presentes de la
importancia de la formacién de la cooperativa para
la adjudicacién de las viviendas.

Fin especifico: Lograr un méximo de adherentes
para iniciar las obras cuanto antes.

b) Tema a debate: La droga y sus efectos sobre los
jovenes.

Objetivo general: Informar a los jévenes sobre los
efectos de la droga y sus secuelas.

Fin especifico: Evitar la drogodependencia en los
jovenes.

c) Tema a debate: El rally Par{s-Dakar.

Propésito general: Entretener al publico asistente a
la conferencia.

Fin especifico: Contar en clave de humor las peri-
pecias del rally y tratar de que el publico se divier-
ta con las anécdotas del viaje, narradas por un par-
ticipante.
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Cuando formule el fin especifico, el orador deberd
hacerlo en forma clara y concisa. Procurard situar al audi-
torio en el objetivo central de la charla, que serd com-
prensible y amena. Por tltimo, buscard su adhesién o su
acciéon respecto al tema a debate.
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Introducciéon

Ya hemos sefialado las caracteristicas esenciales del
discurso general, su complejidad y los propésitos que
debe cumplir cualquier clase de ejercicio oratorio. Sin
embargo, existen situaciones en las que sélo tratamos de
explicar o probar un tnico aspecto de un tema. Este
puede surgir al calor del debate en una reunién informal
o en situaciones en las que tenemos que presentar un
informe oral o instruir a los presentes.

En este caso, recurrimos a lo que se llama discurso sin-
gular. Este tipo de discurso sélo pretende explicar una
tnica idea, en tanto deja a un lado las de cardcter méds
complejo. Al fijar la atencién en un solo aspecto de un
tema mds amplio —por ejemplo, en un coloquio sobre la
television, se diserta sobre la telenovela—, el orador debe
centrarse en él y evitar la tendencia a divagar y a tratar
desordenadamente cuestiones que no tienen relacién
directa con el argumento central de la disertacién. El
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disertante, al aprender a desarrollar una tinica idea, reali-
za una préctica que mds tarde le serd ttil para discursos o
conferencias mds complejos.

Por eso, es importante conocer con qué materiales o
recursos puede contar el orador para preparar y ofrecer
su discurso. Para que se comprenda mejor la funcién que
cumple cada elemento, los expondremos en tres grupos
bésicos:

1. Los materiales de apoyo
2. Los recursos estilisticos
3. Los medios audiovisuales

Los materiales de apoyo

Damos el nombre de materiales de apoyo a los ele-
mentos de diversa indole que utilizamos fundamental-
mente en la preparacién del discurso. Entre ellos, se
encuentran los siguientes:

Las notas
Se consideran notas todo el material escrito que
acopiamos para la redaccién posterior del discurso
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escrito. Por ejemplo, mientras leemos los libros de
consulta o las fichas, vamos anotando las ideas que
nos surgen. Una vez que se cuenta con el argu-
mento del discurso, recurrimos a las notas para
desarrollar las ideas segun el orden que hemos
establecido en el esquema.

Los apuntes

A diferencia de las notas, los apuntes sf se utilizan
en forma directa durante el discurso. Se trata de
frases sueltas que contienen ideas bdsicas sobre los
temas que desarrollaremos libremente en la tribu-
na. Deben estar escritos mecdnicamente para facili-
tar la lectura durante el discurso. Es imprescindible
que los apuntes estén ordenados de acuerdo con el
argumento o esquema que hemos preparado. Nada
hay mds penoso que ver a un orador «perdido
entre los papeles».

Las fichas

Tienen razén de ser cuando el orador se especiali-
za en un tema. Por ejemplo, un profesor de Psico-
logia, que suele ofrecer conferencias, dispondra de
fichas sobre las cuestiones mds interesantes o usua-
les que trata. En las fichas, se condensar4 la infor-
macién disponible o bdsica sobre un aspecto, asf
como una referencia detallada de la bibliografia.
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Las citas

Para las personas que hablan en publico con fre-
cuencia, también significa un ahorro de tiempo y
energia disponer de un tarjetero de citas. Estas
estardn ordenadas por temas que suela tratar: gue-
rra, felicidad, amor, sacrificio, poder, etc.; pero tam-
bién por autores: Lin Yutang, José Ortega y Gasset,
Winston Churchill, entre otros.

Los archivos

Si bien es cierto que muy pocas personas disponen
de un archivo personal importante, siempre es con-
veniente tener uno donde se guarden documentos,
recortes de prensa, discursos anteriores, estadisti-
cas, anécdotas y chistes, etcétera.

La miisica

(Qué papel desempefia la musica aqui, si estamos
hablando de oratoria? La mdusica puede ser un ele-
mento de apoyo, por ejemplo, en una conferencia
sobre civilizaciones africanas, por no aludir a las
disertaciones sobre musicologia o etnologifa. En
estos casos, también es bueno contar con archivo
de musica o fonoteca. En un plano mas sencillo,
una persona que cuenta sus peripecias durante un
viaje al Caribe podrd intercalar musica entre las
transparencias que muestra a su ptblico. Para ello,
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s6lo necesitard un sencillo equipo reproductor de
sonido.

El micréfono

Este aparato se ha convertido en un auxiliar
imprescindible del orador. Ya nadie tiene que des-
gafiitarse para que le oigan. S6lo hay que seguir
una rutina de comprobacién antes de comenzar a
hablar: a) Cerciérese de que el micréfono estd
conectado. b) Sittie el micréfono casi a la altura de
la boca o, si es inaldmbrico, verifique que esta bien
sujeto a su ropa. c) Ajuste el volumen correcto.

Tanto en un discurso singular como en los de cardcter
mads general y complejo, las ideas expuestas serdn com-
prendidas y asimiladas mejor si, con la ayuda de material
de apoyo, aportamos datos que reafirmen nuestra exposi-
cién y mejoramos su calidad. La idea o aspecto que que-
remos comunicar no serdn comprendidos cabalmente si
no aportamos los datos complementarios para que sea asi
o si no aseguramos las condiciones para que el mensaje
sea captado con nitidez.
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Los recursos estilisticos

En la mayoria de los casos, el receptor huye, por natu-
raleza, de la ambigtiedad y la abstraccién. Si le dicen «El
déficit presupuestario es coyuntural», exigird que le
expliquen con datos, cifras y otros elementos concretos
qué es lo que el orador quiere decir con esta frase genera-
lizadora.

Los recursos estilisticos representan una ayuda eficaz
para los oradores. Cuando nos servimos de estadisticas,
citamos a autoridades en la materia, explicamos desde
otro punto de vista distinto al acostumbrado o utilizamos
datos recogidos por institutos de investigacion, le esta-
mos dando mds consistencia a nuestra exposicion.

Cuando echamos mano de los recursos estilisticos,
debemos seleccionar muy bien aquellos conceptos litera-
rios, politicos o técnicos que refuercen nuestro discurso.
Si citamos a un poeta o a un novelista, la cita debe apoyar
con absoluta precisién nuestra exposicion. Si utilizamos
las estadisticas, éstas deben ajustarse al tema para mayor
claridad de los presentes. Si sefialamos esto, es porque
hemos escuchado a oradores que citan sin ton ni son o
emplean estadisticas que lo tnico que hacen es marear al
auditorio con una avalancha de cifras.
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Los recursos estilisticos son los que forman parte del
discurso. Esto significa que, en el momento de la redac-
cién o de la elaboracién del argumento, el orador los tiene
en cuenta para que su exposiciéon sea mds clara y amena.
Podemos nombrar los siguientes:

La explicacion

Es el recurso estilistico mds sencillo. Se trata de la
definicién de un objeto, un término, un tema, etc.
Por ejemplo, un ingeniero presenta una nueva
madquina para limpiar las calles. En su explicacién,
describird las caracteristicas técnicas y el funciona-
miento.

El ejemplo

Es la cita breve de situaciones, casos, elementos,
objetos, etc. que sirven como referencia de lo que se
afirma. Para continuar con nuestro ejemplo, el
ingeniero podria citar la limpieza de avenidas
anchas, carreteras, pistas de aeropuertos u otros
lugares donde se aplica la nueva maquina.

La ilustracion

Es la explicacién detallada de un ejemplo. Para
ello, nuestro ingeniero podria referirse a un caso
hipotético (la limpieza de las pistas de un aero-
puerto) o a uno real (la limpieza de las pistas del
aeropuerto de Barajas). Debe aportar todos los
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datos que conviertan la narracién de este hecho en
algo digno de consideracién. Por ejemplo: Después
de un grave accidente en la pista, la maquina fue
capaz de dejarla completamente limpia en pocas
horas.

La comparacion

Es un método que consiste en sefialar las semejan-
zas o las diferencias entre dos cosas. Por lo general,
una de ellas ya es conocida, en tanto que la otra es
novedosa. Por ejemplo: Con las mdquinas anterio-
res, se necesitaban tres operarios; con las nuevas,
basta con uno.

El testimonio

La cita verbal de los criterios, opiniones o conclu-
siones de otras personas por parte del orador reci-
ben el nombre de testimonio. Se recurre a él para
reforzar un aspecto de la exposicién, de modo que
el auditorio sepa que otros comparten el punto de
vista del orador o conozca cémo piensan sobre
determinados aspectos. Por ejemplo: El ingeniero
cita el testimonio del conductor de la méaquina
barredora en relacién con su facil manejo y mante-
nimiento.
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Las estadisticas

Son las cifras que permiten presentar en forma
resumida una gran cantidad de datos. Por ejemplo:
El ingeniero presenta las estadisticas relativas a
accidentes causados por suciedad en las pistas,
para resaltar la importancia de contar con buenos
equipos de limpieza.

El replanteamiento

Es la repeticién de lo expuesto o ya conocido por
medio de otras palabras. El replanteamiento puede
utilizarse para reiterar de forma breve al final de la
exposicién el mensaje fundamental del orador.
También puede ser una presentacién completa-
mente nueva del tema desde otro punto de vista.
Por ejemplo: El ingeniero no comienza su exposi-
cién explicando las caracteristicas y el funciona-
miento de la médquina, sino refiriéndose a las alar-
mantes cifras de accidentes debido a la suciedad en
las pistas.
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Los medios audiovisuales

Los medios audiovisuales son los elementos con que
cuenta el orador para destacar determinados aspectos de
su discurso. Este material incluye lo siguiente:

mapas grdficos

fotografias, diagramas

planos, maquetas

dibujos, diapositivas

cintas de video, cintas magnetofénicas
peliculas, transparencias

pizarras

el propio objeto

Por ejemplo, si queremos explicar el funcionamiento
de una cdmara fotogréfica, no hay duda de que la expli-
caciéon serd mds clara si la ilustramos con la propia cdma-
ra, siempre y cuando el grupo de personas que reciben la
explicaciéon no sea numeroso. De lo contrario, tendremos
que recurrir a una cinta de video o pelicula proyectada
sobre una pantalla. Con un puntero, el orador ird expli-
cando las distintas partes y sus funciones.
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Estos elementos audiovisuales sirven tnica y exclusi-
vamente para reforzar y concretar aquello que decimos.
No obstante, resulta beneficioso conocer algunos princi-
pios que debemos respetar cuando los utilizamos.

El uso de los medios audiovisuales

El uso de estos medios debe estar condicionado por
una norma bdsica: que el auditorio pueda seguir sin difi-
cultad nuestro discurso y, a su vez, lo que le estamos mos-
trando o haciendo oir. Para que esto sea asi, no deberemos
situarnos nunca entre el objeto que vamos a mostrar y el
auditorio. Por ejemplo, si mostramos algo en un plano o
un gréfico, si queremos destacar algo en una fotograffa —
el detalle del momento preciso en que una bomba inteli-
gente penetra por una puerta en un binker durante la
Guerra del Golfo—, el presentador deberd situarse a un
lado del tablero y, con un puntero, sefialara el lugar que
desea destacar, sin dejar de hablar de cara al publico.

Otra norma importante es cerciorarse de que el mate-
rial utilizado puede ser visto sin complicaciones por
todos los presentes. Por ejemplo, la cinta de video que
grab6 un aficionado y que un abogado de Los Angeles
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utiliz6 para inculpar a cuatro policias por su accién repre-
siva contra un ciudadano de color. El video del aficiona-
do, aunque habia sido grabado en condiciones dificiles,
resulté 6ptimo como prueba acusatoria. Durante el juicio,
la pantalla se coloc6 de modo que la secuencia pudiera
ser vista perfectamente por todos los miembros del jura-
do, el juez, el fiscal y el abogado defensor, asf como por
los demas asistentes al juicio.

Un aspecto también importante es que el instrumento
audiovisual utilizado sea claro y pueda entenderse a pri-
mera vista. El auditorio no estd dispuesto a perderse entre
los vericuetos de un diagrama o un mapa complicados
mientras tiene que seguir simultdneamente al orador.
También se recomienda usar colores vivos, brillantes y
bien diferenciados que eviten la confusién. Las fotos han
de ser nitidas; las cintas magnetofénicas permitirdn la
audicién perfecta del elemento grabado como elemento
auxiliar para la conferencia o disertacién.

Pero, sobre todo, no olvidemos el caracter didéactico
del material empleado. El material auxiliar debe servir al
orador para convencer mejor al receptor y, también, para
entretenerlo.
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El método didactico

En un discurso para convencer al auditorio, el método
mds efectivo para llegar al auditorio con la ayuda de los
medios audiovisuales es el didéctico.

Este método pretende, en primer término, enunciar y
aclarar la proposiciéon que se intenta demostrar. La prue-
ba se presenta en forma de recurso estilistico y, por tlti-
mo, se refuerza con los medios audiovisuales. Por lo
tanto, tenemos primero el enunciado de un aspecto espe-
cifico; le sigue la aclaracién mediante explicaciones, com-
paraciones, etc. A continuacién, se realiza la demostra-
ciéon por medio de ejemplos especificos, testimonios
grabados, graficos estadisticos, fotografias o tomas de
video. Al final, se resume el punto y se procede a exponer
la conclusién.
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El entretenimiento

Por otra parte, los medios audiovisuales que se utili-
zan en un discurso para entretener se disponen de igual
modo que en el discurso informativo o persuasivo. Pero,
en este caso, seran seleccionados tnica y exclusivamente
con el fin de distraer o divertir al auditorio. Apelard a las
descripciones vivaces y a situaciones insoélitas; las parra-
fadas en clave de humor, basadas en experiencias propias
0 ajenas, suplirdn a los graficos estadisticos; se exagerardn
las descripciones y los gestos; se recurrird a la ironia o al
sarcasmo, a las palabras equivocas y a modulaciones
imprevistas en el ritmo del discurso.

No hay duda de que el humor es el elemento esencial
de un discurso destinado a entretener. Por eso, no basta
con hacer unos cuantos chistes deshilvanados. En un dis-
curso para entretener, los elementos auxiliares, tanto esti-
listicos como audiovisuales, deben servir también para
iluminar el aspecto central del discurso. Con humor, pue-
den plantearse también cuestiones filoséficas muy signi-
ficativas y loables. El discurso para entretener puede ilus-
trar con una serie de chistes y anécdotas bien hilvanados,
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a un ritmo acelerado, una idea principal de gran valor
humano.

En este tipo de discurso, los elementos narrativos se
disponen de la siguiente forma:

1. Como introduccién, se cuenta un chiste o una
anécdota, se ilustra con una cita o unos versos que
hacen referencia al tema central.

2. Se presenta la idea central o el criterio implicado
en la introduccién.

3. Se afiaden algunas anécdotas, chistes o ilustra-
ciones de citas adicionales, que amplien o saquen a
la luz esta idea principal de manera que se produz-
ca un crescendo del interés y el humor a medida que
transcurre la exposicién.

4. Se concluye volviendo a plantear de forma curio-
sa o sorprendente la idea del tema central desarro-
llado. Lo sorpresivo, lo inesperado, lo sorprenden-
te, son elementos claves en el discurso para
entretener.
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Definicion de objetivos

El objetivo del informe consiste en resumir hechos
pasados, presentes o previsibles, partiendo de hechos
comprobados. Debe hacerse de forma clara y detallada.
Este tipo de exposicién es més frecuente en los medios
cientificos, los organismos politicos y estatales, como bien
pudieran ser las comisiones especiales de investigacion
—del Parlamento, por ejemplo— y los informes de los
cargos ejecutivos de las empresas.

Asi, en los informes orales, los investigadores presen-
tan de forma directa sus descubrimientos antes de llevar-
los al papel. Las comisiones realizan encuestas de estados
de opinién sobre determinados aspectos de la vida social
o publica, y presentan los resultados en forma oral ante
los representantes del Estado o los miembros de la junta
directiva de una empresa. Los hombres de negocios, pro-
fesores o intelectuales participan en congresos y simpo-
sios; posteriormente, deben presentar la informacién que
han recopilado.
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Como bien podemos ver, el informe se ha convertido
en un instrumento de comunicacién muy importante en
las sociedades altamente tecnificadas y desarrolladas
como la nuestra, donde la informacién de primera mano,
rdpida y que ahorre tiempo es esencial.

Premisas del informe oral

Para ser eficaz, el informe oral debe satisfacer tres pre-
misas fundamentales:

a) Se caracterizard por su claridad. Debe limitarse a
exponer unas pocas ideas principales.

b) Serd concreto. Debe evitarse la proliferacién de
detalles intrascendentes, yendo al meollo del asun-
to. Si es necesario, se mencionardn datos estadisti-
cos, utilizando preferiblemente ntimeros redondos.
Debe ofrecerse un esbozo general del asunto, evi-
tando los hechos anecdéticos o insustanciales. La
explicacién se apoyara en graficos, planos, fotogra-
ffas u otros elementos que permitan enriquecer el
informe, haciéndolo mds comprensivo para el
auditorio.
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¢) Permitird la asociacion de ideas. El auditorio asi-
mila mejor lo nuevo estableciendo una relacién
entre las ideas que ya domina y las nuevas.

Elementos principales del informe
oral

En esencia, el informe oral debe contar con tres ele-
mentos principales:

a) Ser objetivo
b) Presentar los hechos concretos.
c) Exponerlos sin opinar.

Cuando una persona proceda a informar a un audito-
rio, lo hard sobre lo que conoce o ha visto, evitando todo
juicio de valor. No dard a conocer su opinién sobre el
asunto que se informa. Procurard que la informacién
salga de sus labios en la forma mds neutral posible. Se
limitard a informar y los oyentes serdn son los que valo-
ren su informacién.
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El orador informante debe hacerlo limitdndose a los
hechos, y s6lo a los hechos. Si expresa su opinién sobre el
tema, deberd hacerlo de forma que el auditorio distinga
entre la informacién y la opinién personal. Es el caso de
algunos buenos periodistas que se limitan a dar la noticia
del dia y, a continuacién, su opinién particular. No mez-
clan ambas cosas, pues, de lo contrario, el receptor no
sabrd si lo informado es parte de la noticia o el criterio
sobre la misma.

El informe debe suministrar al auditorio la mayor can-
tidad posible de datos, detalles y demés elementos que le
permitan evaluar lo informado.

Por ultimo, el informante expondrd los hechos tal
como han ocurrido. Lo que ha visto u oido, tal como ha
sucedido. No pretenderd convencer ni persuadir al recep-
tor. Es éste quien tiene que convencerse de que la infor-
macién recibida es la adecuada.

Ahora bien, si los datos recibidos por el receptor tie-
nen una importancia y una significaciéon relevantes y, por
esa razon, llevan al receptor a formarse su propio juicio
de valor, es algo que escapa a la voluntad del informante.
Por ejemplo, estamos sentados ante el televisor y el infor-
mador dice que se ha producido un choque de trenes que
provocé un sinnimero de muertos y heridos. Simultdne-
amente, vemos las imagenes del hecho. Es el hecho en si
lo que nos impacta y no lo que dice el locutor, quien sélo
se ha limitado a dar la noticia. No ejerce sobre nosotros
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influencia alguna. Es la noticia directa lo que influye en
nuestros pensamientos y sentimientos.

El informe y sus fases

Al presentar un informe al publico, debemos elaborar
un esquema que evite confusiones y reiteraciones. Este
esquema puede dividirse en tres partes:

1. La introduccién

Como indica la propia palabra, sirve para introdu-
cir al auditorio en el tema en cuestién, incitando su
interés.

2. El cuerpo de la informacién

Se limita a exponer los hechos de forma ordenada
y cronolégica, apoydndose siempre en ejemplos
precisos con el fin de aclarar la informacién pre-
sentada.

3. La conclusién

Es el resumen de lo expuesto, destacando las ideas
0 hechos esenciales.
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Una vez establecido el esquema, pasaremos a analizar
pormenorizadamente las metas que el orador debe ir
alcanzando a lo largo del desarrollo de las tres fases ante-
riores.

1. Presentar del tema objeto de la informacién.

2. Llamar la atencién del receptor.

3. Motivar al receptor.

4. Lograr que comprenda y acepte la informacién.

En la introduccién deben hallarse las ideas o hechos
claves. Para ello, es necesario contar con todos los datos
que contribuyan a demostrar que la informacién que se
transmite es veraz, estd fundamentada en hechos com-
probados.

El tema debe presentarse con seriedad, pero no tanta
que el auditorio se prepare para una buena siesta. Una
afirmacién impactante, un dato sobresaliente o una pre-
gunta hecha inteligentemente pueden ser capaces de des-
pertar unos cerebros adormilados. Por supuesto que el
orador echard mano de todos los recursos a su alcance
para mantener la atencién que gané al principio. Sin
embargo, hay que tener presente que el informe oral casi
siempre se ofrece en un marco formal, que no permite
anécdotas subidas de tono ni acciones espectaculares. La
dificultad consiste en llamar la atencién y mantenerla con
sobriedad.
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La intencién de motivar al auditorio persigue como fin
altimo que comprenda y acepte la informaciéon dada. Por
eso, tiene tanta importancia. Es fundamental destacar el
significado que el tema objeto de la informacién pudiera
tener para cada uno de los presentes. ;Qué relacién
puede haber entre cada individuo y el tema que se expo-
ne? Puede haber varias respuestas a esta pregunta.

Por ejemplo, supongamos que un director tiene que
rendir un informe oral ante la junta administrativa de su
empresa. Es cierto que existe un interés comun entre
todos los miembros de la junta y es que la empresa logre
beneficios. Pero algunos de estos miembros consideran
que es una meta que se alcanzard a largo plazo. Otros
piensan que es necesario reestructurar la empresa para
obtener beneficios. El anciano presidente insiste en que se
mantengan los principios tradicionales aun a costa de
menores ganancias. Pero su hijo estd dispuesto a todo,
incluso a desprenderse de los mds fieles colaboradores y
proveedores con tal de ganar més dinero.

¢(Coémo conciliar todos estos matices? Al preparar el
informe, serd imprescindible tener en cuenta todos estos
puntos de vista. De acuerdo con lo que se tenga que expo-
ner, se establecerd la relacién entre cada posicién y los
hechos que presenta el informe. Asi, si el informante dice
que este afio no habra ganancias, podrd explicar también
lo siguiente:
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a) No es posible esperar a obtener ganancias a
largo plazo, porque la empresa estd a punto de
quebrar.

b) Es absolutamente necesario reestructurar la
empresa para ahorrar costes de produccién y
aumentar la productividad.

¢) Sin dejar de lado algunos principios tradiciona-
les bésicos, no hay mds remedio que renunciar a
otros para adaptarse a las nuevas condiciones eco-
némicas y sociales.

d) Si bien es cierto que hay que tomar medidas
drésticas para salvar la empresa, hay que sopesar
objetivamente la conveniencia de despedir a un
personal altamente cualificado. Sélo debe hacerse
si estas personas se oponen tajantemente a las nue-
vas medidas que se tomen.

Independientemente de la decisién a la que se llegue,
cada partido ha encontrado reflejada su opinién en el
informe. A cada uno se le ha dado una explicacién. Esto
bastard para que se sientan motivados y tomen parte en
el debate del informe.

No obstante, hay que sefialar que para motivar hay
que contar con datos y cifras fiables en la mano, que ilus-
trardn la importancia del tema y demostrardn que existe
un nexo entre la cuestién y los intereses personales.

Por dltimo, se llega a la dltima meta que tiene que
alcanzar el informante, que es que el auditorio compren-



EL INFORME ORAL 139

da y acepte lo expuesto. Esto implica, por un lado, que la
exposicién del informe ha de ser lo suficientemente clara
y concisa como para que se entienda y, por otro lado, que
se considere que la informacién ofrecida es lo suficiente-
mente veraz como para utilizarla en su provecho.

Por ejemplo, un vendedor de bienes raices recibe a
unos compradores en potencia. Tiene que hacerles un
breve informe oral sobre las caracteristicas de la vivienda.
Después de mostrarles la urbanizacién y la casa, los sien-
ta comodamente en su oficina.

En la introduccién, les hablard de la urbanizacién y de
la posicién que ocupa la casa en ella, y ofrecerd datos de
interés general. En el cuerpo, explicard en detalle las
dimensiones, calidades y caracteristicas de las habitacio-
nes. En la conclusién, les resumirfa las ventajas que les
ofrece esta vivienda y por las que les conviene comprarla.

Sin embargo, existe un pequefio problema. Hace afios,
se cometié un asesinato en esta casa. Desde entonces ha
estado deshabitada. El duefio quiere deshacerse de ella
por esta razén. ;Debe decirles la verdad al ilusionado
matrimonio?

Unos vendedores opinardn que si y otros s6lo lo haran
si ellos preguntan directamente. En cualquiera de los dos
casos, lo correcto es informar con objetividad y veracidad,
ateniéndose a los hechos. «5i, hubo un asesinato. No,
nadie se ha quejado de que la casa esté embrujada. No se
han observado sefiales extrafias, como ruidos, desplaza-
miento de objetos, roturas inexplicables, etc. 51, la gente
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tiene miedo y tiene prejuicios, pero, en realidad, no ha
habido ningtin motivo que lo justifique.» Por supuesto
que el matrimonio tomard la decisién que quiera, pero, en
cualquier caso, el informante se ha ganado a unos clientes
que confiaran en él.

Material de apoyo escrito
y audiovisual

Aligual que en el discurso, también en el informe oral
es no solo licito, sino incluso necesario recurrir a los mate-
riales de apoyo, los recursos estilisticos y los medios
audiovisuales.

El material escrito, en el caso de nuestro hipotético
vendedor de bienes raices, se compone de folletos, notas
manuscritas, cartas, explicacién detallada de los materia-
les con que estd construida la casa, etc. El material de
apoyo audiovisual puede estar compuesto por los planos
de las parcelas, la maqueta de la casa en venta, dibujos y
cintas de video que muestren a los potenciales compra-
dores la belleza del paisaje, su situacién medioambiental,
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sus calles y avenidas, las casas vecinas. Todo esto que el
comprador ve, amenizado con la voz persuasiva y agra-
dable del orador, podra convencerle de que lo que se ofre-
ce es lo suficientemente veraz como para que no exista la
posibilidad de ser utilizado en provecho ajeno.
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Definicién de sus objetivos

La conferencia, al igual que el discurso, tiene como
objetivo informar, entretener y persuadir al auditorio.
S6lo que lo hace en espacios més reducidos y ante un
auditorio menor. Decimos que un predicador, un politico
en campafia hace un discurso, pues se dirige a grupos
numerosos de personas. En cambio, el conferenciante o
disertante lo hard ante un nimero mds reducido de per-
sonas, en un espacio mds pequefio, como pudiera ser un
salén de conferencias, y ante un publico generalmente
méds homogéneo. Casi siempre es un publico motivado,
ya sea por el tema que se va a tratar o por la personalidad
invitada a dar la conferencia, por ejemplo, un artista
famoso o un cientifico que acaba de recibir el Premio
Nobel.
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Relacién tiempo-espacio-auditorio

Establecer la relaciéon tiempo-espacio-auditorio es fun-
damental para el conferenciante. Hay quien no da impor-
tancia a este esquema y comete un error. Toda persona
invitada a dar una conferencia debe saber que el receptor
acepta el mensaje si el tiempo empleado no es exagerado.
Por muy interesante que pueda ser el tema o la persona-
lidad del disertante, el receptor, en general, no acepta
tiempos superiores a la hora o la hora y media. A partir
de ese momento, comienza a desconcentrarse.

Ademds, el disertante deberd considerar el espacio,
esto es, el lugar donde dard la conferencia. Por supuesto
que no es su tarea buscar el espacio, pero si lo es ade-
cuarse a él. Deberd adaptar su lenguaje, su tono de voz y
el tema al espacio de que dispone.

Por tltimo, adecuard también su mensaje al auditorio.
Por ejemplo, un sindicalista da una conferencia sobre el
papel del trabajador en la sociedad post-industrial. Si este
tema lo trata ante especialistas en la materia, economistas,
cuadros sindicales nacionales y extranjeros, politicos,
empresarios, en suma, personas relacionadas directa o
indirectamente con la problemdtica de la conferencia,



LA CONFERENCIA 147

adecuara su lenguaje al nivel de estas personas y al lugar
elegido para ello. Podrd utilizar sin reparos un lenguaje
técnico, pues su auditorio estd acostumbrado a él. Ahora
bien, si lo hace ante un publico heterogéneo, compuesto
por trabajadores, amas de casa, jovenes con escaso nivel
cultural, su lenguaje deberd ser mds sencillo, apartado de
los tecnicismos, comprensible para todos los presentes y,
sobre todo, procurard ser breve.

La actitud del auditorio dependerd, por tanto, del
tiempo y del espacio que tiene el conferenciante. Por
ejemplo, un historiador va a dar una conferencia sobre la
retdrica en la Roma de los Césares; el lugar destinado es
un centro deportivo. La eleccién de este recinto es un
error. A menos que esté debidamente aislado de los rui-
dos del exterior. Y lo mds probable es que vayan al lugar
unas pocas personas. Pero si se hace en el aula magna de
una universidad, seguro que podrd contar con un lleno
completo.

El lugar idéneo para una conferencia de prensa, donde
se va a concentrar un gran nimero de periodistas y foto-
grafos, no puede ser una habitacién de 4 x 4, sin ventila-
cién y sin la comodidad indispensable. Se armarfa un lio
terrible. Debe haber suficiente espacio como para que, en
primer lugar, exista una separaciéon conveniente entre el
conferenciante y los asistentes y, en segundo lugar, otro
espacio adecuado para los periodistas, los cdmaras de
cine y television, los micréfonos, las conexiones, asi como
para las personas ajenas al medio pero interesadas en
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dicha conferencia o participantes en la organizacién y la
seguridad.

Preparacion previa

Toda conferencia, independientemente de la forma en
que se va a encarar, exige un proceso de preparacién pre-
vio, como el discurso. En primer término, el conferen-
ciante debe elegir el tema que tratard. A continuacién,
tendra que recopilar los materiales auxiliares, tanto escri-
tos como audiovisuales. Después deberd estructurar el
guioén, con los puntos centrales que tocara. Y, finalmente,
practicard en voz alta el texto escrito.

El tema a tratar ha sido elegido

Aunque, en general, el contenido de la conferencia es
elegido por el disertante, puede darse también el caso
contrario. Por ejemplo, una editorial solicita a una perso-
nalidad intelectual, un escritor, un politico, un jurista, que
presente el libro de un autor determinado o pide al autor
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que no sélo hable del nuevo libro sino también de su vida
y obra en general. En ambos caso, nos hallamos ante una
conferencia cuyo contenido le ha sido impuesto al confe-
renciante. Lo podrd hacer por obligacién o con gusto,
pero no es su tema. El conferenciante que ha elegido el
tema, lo hace sabiendo con antelacién a quién va dirigido.

Elegir el tema adecuado al auditorio no es tarea fécil.
Por lo pronto, hay que saber definir el tema de manera
que, en su desarrollo, los hechos, las anécdotas o las citas
intercaladas no desvien al orador de la idea central ni
tampoco desvie el interés de las personas presentes. Es
decir, que exista una concatenacién de todos los elemen-
tos que hacen a la conferencia. Al elaborar el guién, el
conferenciante debe creer y sentir lo que dice, no sélo por-
que éticamente serfa objetable, sino también porque esto
le dard una seguridad psicoldgica e intelectual.
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La recopilacion del material auxiliar

Transmitir a otros ideas y sentimientos exige un domi-
nio y un conocimiento plenos. Por ejemplo, si usted va a
dar una conferencia sobre un tema muy actual, como
puede ser el de la violencia en la televisién, por muchas
gdrgaras que haga para aclarar su voz y por mucho que
domine las técnicas de expresién, su ignorancia en la
materia le hard fracasar, porque su especialidad es, preci-
samente, la pastelerfa.

Pero resulta que hay una asociacién que desea dar a
conocer la opinién que personas ajenas al medio tienen
sobre este tema. Asf que no le queda mds remedio que
aceptar. En este caso, deberd hacer el esfuerzo y realizar
estas labores:

a) Recopile el material auxiliar necesario, reunien-
do toda la bibliografia, fotos, cuadros, etc., que con-
sidere dtiles para la disertacién. Es recomendable
preparar apuntes, ya sea para desarrollar su confe-
rencia por escrito o para memorizar las citas, esta-
disticas o anécdotas que referird en el momento
oportuno. Puede recopilar también recortes de
periédicos o de revistas especializadas sobre el
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tema. Una vez hecho esto, ordene el material con-
forme al «esqueleto» del guién.

b) Seleccione el material recopilado, queddndose
tnicamente con aquello realmente trascendente y
que haga a la esencia de su conferencia.

c) Clasifique el material auxiliar, organizdndolo en
funcién del guién, con el fin de precisar y definir
mads exactamente la estructura del texto empleado
para dar la conferencia.

Al clasificar ordenadamente las partes fundamentales
del tema, estructurard también los subapartados corres-
pondientes a cada punto principal. De esta forma, tendra
lo que podemos llamar la estructura bdsica de la confe-
rencia.

La estructuracién del guién

Aun cuando el disertante cuente con un archivo sufi-
cientemente amplio y abundante de datos clasificados en
ficheros apropiados y conozca la naturaleza del tema que
va a abordar hasta el punto que pueda ahorrarse los
pasos antes sefialados, el orador especializado en el tema
deberd elaborar, en cualquier caso, un guién o esquema
que contenga las ideas centrales del tema objeto de la con-
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ferencia. Puede hacerlo como lo considere mejor, pero se
recomienda seguir el proceso siguiente:

a) Establezca claramente, con exactitud y precisién
la idea central del mensaje con una formulacién
breve (introduccién al tema). Asi, los presentes ten-
dran conocimiento del tema que va a abordar el
orador.

b) Exponga el tema con un lenguaje ameno y con-
ciso, para que el auditorio asimile el tema y preste
atencién sin esfuerzo alguno. Desarrollard el guién
siguiendo criterios de cardcter cronolégico, 16gico,
tactico o estratégico.

c) Asiente la idea central sobre unos pocos puntos
esenciales que actuaran como hilo conductor. En
este sentido, es muy importante elegir con especial
cuidado las palabras que definirdn estos puntos del
guién. Todo orador con afios de experiencia sabe
que es muy importante redactarlos de forma que
sean féciles de entender y recordar, buscando fra-
ses breves y evitando las exposiciones largas, com-
plejas y ambiguas, que puedan provocar confu-
sidn.

El guién se destacara por la fuerza de sus construc-
ciones légicas y por la vivacidad del lenguaje
empleado en la redaccién de esos puntos principa-
les. Existird una relacién de proximidad con el
auditorio. El lenguaje elegido expresard el deseo de
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acercarse a los intereses y tareas de los asistentes. Y,
por tdltimo, las palabras que expresen los puntos
principales dardn una impresiéon de coordinacién,
evitando giros innecesarios que pasen de una frase
dicha en voz pasiva a otra en voz activa o que
entremezclen preguntas y afirmaciones, es decir,
que haya paralelismo.

d) Dedique mucha atencién a lo que recubre el
«esqueleto», es decir, los modelos, estadisticas,
citas, anécdotas, y demds elementos secundarios,
que va a necesitar para desarrollar los puntos prin-
cipales. Contribuyen a ilustrar mejor la conferen-
cia, a la vez que la hacen mds atrayente e inteligi-
ble.

Practica en voz alta

Con el guién ya listo, resulta conveniente practicar la
oratoria en voz alta. Esta practica permite, en las confe-
rencias manuscritas y lefdas, jugar con la inflexién de la
voz; establecer el tempo, es decir, el ritmo de la conferen-
cia; manejar las pausas, cortas o largas; mejorar la diccién,
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de modo que, cuando se dirija al auditorio, parezca como
si lo hiciera por vez primera. No hay que olvidar que el
orador tiene que buscar el mismo resultado que la baila-
rina de ballet: la perfeccién. Tendrd que ensayar cada
movimiento tantas veces como sea necesario hasta que
éste salga «natural». Los actores de la Commedia dell” Arte
improvisaban a la perfeccién; primero, porque conocian
muy bien el guién y, segundo, porque previamente habi-
an ensayado tantas veces un movimiento o el giro de una
frase que, cuando lo hacian ante el publico, siempre pare-
cia que lo hacian por primera vez. Por eso debe recitar el
texto en voz alta y si sélo se trata del «esqueleto del
guién», debe seguir las secuencias de las ideas, hasta
dominarlas plenamente.

No obstante, conviene sefialar, como ya hicimos en un
capitulo anterior, que el orador nunca debe aplicar la téc-
nica del actor. El no tiene que representar un personaje,
tiene que ser él mismo. Recuerde siempre que la oratoria
tiene su propia técnica.

Concéntrese y repase mentalmente el guién sin decir-
lo, hasta que haya comprobado que las ideas centrales
han sido fijadas.

Una vez hecho esto y teniendo en su mente la imagen
del auditorio al que va a dirigir sus palabras, vuelva a
decir en voz alta el texto del guién elaborado sin mirarlo.
Practique una y otra vez hasta que las palabras surjan sin
dificultad.
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La conferencia y su ritmo

La conferencia, al igual que el discurso, tiene su ritmo.
Es imprescindible que el orador domine este aspecto de la
comunicacién. Asi como en la musica el tempo sefiala los
diferentes movimientos de una partitura, también en una
conferencia existen esos movimientos. Al desarrollar un
tema, éste tiene un ritmo propio. Hay momentos de flujo
y de reflujo, momentos culminantes y languidos. Habla-
mos mads lento o mds pausado, de acuerdo con lo que
estamos diciendo y la atencién que buscamos. Remarca-
remos las ideas centrales que pretendemos que el audito-
rio asimile y mencionaremos velozmente aquellos ele-
mentos del discurso de importancia secundaria.

Si, por ejemplo, vamos a disertar sobre el azote de la
droga en los jévenes, debemos saber establecer con ante-
lacién el ritmo de la conferencia. Veamos un ejemplo:

«El gobierno debe aplicar una politica firme contra
el mundo de la droga y esta actitud debe ser com-
partida por toda la sociedad y los Cuerpos de
Seguridad del Estado. Pero, sobre todo, correspon-
de a la justicia ser implacable contra este flagelo de
finales del siglo XX. Es necesario ilusionar a toda la
sociedad con el fin de conseguir la mdxima colabo-
racién de los ciudadanos. Es necesario reformar el
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Cédigo Penal y el sistema procesal, con el objetivo
de agilizar todos los trdmites que actualmente
paralizan a la justicia. Uno de los problemas mads
graves para el mundo de la justicia es la excesiva
judicializacién de la vida de los espafioles. Es nece-
sario buscar otras vias alternativas a la carcel, por-
que los presos actuales ni se regeneran, ni se edu-
can.»

En este breve texto extraido de una amplia conferencia
de prensa dada por un juez de la Audiencia Nacional,
podemos establecer el ritmo, es decir, la cadencia del dis-
curso.

En su introduccién, el conferenciante menciona a
aquellas instituciones del Estado a las que corresponde
luchar en primera linea contra la droga. Este aspecto
informativo tiene un ritmo expositivo directo. Pero, a con-
tinuacion, el conferenciante puntualiza algo: «Pero, sobre
todo, corresponde a la justicia ser implacable contra este
flagelo de finales del siglo XX». En esta frase, hay una
carga emotiva, no olvidemos que se trata de un juez. En
este momento, el conferenciante elevard un poco su voz y
acelerard el ritmo, para llegar al punto culminante
«implacable». Luego, volvera a bajar su voz y terminard
la frase con una cadencia mds suave. Remarcard los
aspectos de «necesidad». Es «necesario ilusionar ... a la
sociedad»; es «necesario reformar el Cédigo Penal y el sis-
tema procesal». Estas necesidades deben destacar sobre el
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texto que le sigue y que se refiere al objetivo, que serd
dicho rdpidamente como elemento informativo.

Volverd a ralentizar el ritmo para remarcar el hecho de
la «judicializacién de la vida de los espafioles». A esto le
sigue una explicacién sobre la biisqueda de vias alternati-
vas, para rematar de modo contundente con la afirmacién
de que los presos actuales «ni se regeneran, ni se educan».

En este breve ejemplo, hemos visto los distintos rit-
mos, sin contar los matices de voz, que un discurso puede
contener. Por eso, en la conferencia, no sélo es importan-
te lo que se dice, sino también como se dice.






11

LA COMUNICACION ORAL

EN RADIO Y TELEVISION







LA COMUNICACION ORAL EN RADIO Y TELEVISION 161

Introducciéon

Hoy dfa, todos conocemos las modernas técnicas de
comunicacién de la radio, la televisién por cable y via
satélite. Sabemos que cualquier persona reconocida, tanto
en el mundo social como laboral o intelectual, puede ser
invitada a hablar en una emisora de radio o televisién de
cardcter local o de &mbito nacional.

Sin embargo, no es lo mismo dirigirse al ptblico en
vivo, directamente, que hacerlo a través de las ondas a
una audiencia invisible. La audiencia radial o televisiva
son actualmente «universales», no sélo por la magnitud
de la audiencia, sino también por sus distancias. Con el
nivel de desarrollo alcanzado por la radio y la televisiéon
en nuestros dias, podemos dirigirnos al mundo entero. La
audiencia se ha «universalizado». Una conferencia de
prensa en Japon es recibida en pocos segundos en Estados
Unidos. Una noticia importante en Francia, es recibida de
inmediato en Argentina.

Pero aun existiendo diferencias sustanciales, muchos
de los principios que hemos analizado siguen siendo vali-
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dos, tanto ante un auditorio visible como ante uno que no
lo es. Una buena conferencia, un buen discurso ante un
publico presente, sigue siendo bueno por radio y televi-

sion.

El discurso radiofénico

El discurso o la conferencia radiofénicos pueden ser
con publico o sin él. Veamos a continuacién las diferen-
cias o las similitudes entre ambos casos.

Sin puiblico presente

Al hablar ante un micréfono de radio en un estudio
radiofénico, sin la presencia fisica del publico, es
decir, cuando nos dirigimos a través de las ondas a
un oyente invisible, las circunstancias se semejan a
las del didlogo telefénico. El orador debera adoptar
un tono coloquial, directo, natural, teniendo siem-
pre presente que, aunque se dirija a cientos de
miles de personas, deberd hacerlo como si se diri-
giera a una sola. Deberd elevar o bajar la voz en
funcién del micréfono y del espacio del estudio.
Observarad las pautas sefialadas por el presentador,
que le indicard con un gesto cudndo debe comen-
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zar y cudndo debe terminar para dar paso, por
ejemplo, a la publicidad.

Con piiblico presente

Con publico presente, cambia notablemente la
situacién. Al contar con una audiencia fisicamente
presente, es probable que los oyentes se identifi-
quen con el ptblico que estd en el estudio. Aun
desde sus casas, saben —porque lo han oido— que
en la sala de la radioemisora hay espectadores vy,
por eso, aceptan que el disertante hable como lo
haria en un auditorio. De forma imaginaria, se pro-
yectan hacia el orador que estd en la radio y, en
cierto sentido, se incorporan al auditorio presente
en la radio. Aunque el orador sienta que la presen-
cia fisica del publico, sus respuestas emotivas —
con risas, aplausos o murmullos— a sus manifesta-
ciones, le incita a prestar atencién a los presentes,
no debe olvidar ni por un solo instante que los ver-
daderos receptores de su mensaje son los que no
estdn presentes, aquellos que desde sus casas
siguen con interés las secuencias de su discurso.

Es bueno recordar siempre que, en el caso de la radio,
los oyentes no pueden ver a quienes les dirige la palabra.
Por ende, no pueden ver sus gestos, su mimica, los movi-
mientos de sus manos o del cuerpo. El orador podrd
accionar al calor de su discurso, pero el oyente no lo per-
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cibird. Lo mismo rige para los posibles elementos de
indole visual, como mapas, graficos, fotos, etc., que el ora-
dor también puede tener en el estudio, pero que tampoco
veré el oyente.

Debe saber que, para todo lo que desee comunicar,
s6lo cuenta con su voz. Por esta razén, para captar el inte-
rés del oyente, expresar sus opiniones con total transpa-
rencia, llamar la atencién sobre determinado aspecto de
su discurso o hacer una reflexién parcial o general del
mismo, s6lo se servird del correcto empleo del ritmo, la
modulacién, la cadencia, la diccién, el volumen y la vehe-
mencia de su voz.

Sobre todo para las personas que utilizan la radio
como medio de expresién, resulta conveniente recordar
que existen micré6fonos muy sensibles que captan correc-
tamente los sonidos desde cualquier dngulo, pero que
también existen otros que sélo captan los sonidos direc-
tos, es decir, no captan los sonidos que provienen de
zonas situadas debajo, encima o detrds del orador, o lo
hacen deficientemente.

Por eso, antes de comenzar a hablar, debe consultar
con el técnico de sonidos la distancia a la que debe colo-
carse ante el micréfono. También debe conocer el volu-
men sonoro con que debe dirigirse a sus potenciales
oyentes. Para evitar cualquier posible distorsién del soni-
do, debe procurar que exista siempre la separacién ade-
cuada entre su boca y el micréfono. A veces, si acercamos
mucho la boca, la voz sale como un trueno y, si nos aleja-
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mos demasiado, porque hemos vuelto nuestra cabeza o
nos hemos inclinado hacia un lado, sale muy débil o, sen-
cillamente, no se oye. Existen ahora micré6fonos de sola-
pa, de mano o de colgar al cuello, que permiten una
mayor movilidad al orador. Pero también con ellos se
puede producir una distorsién de la voz al volver brusca-
mente la cabeza o al separarlos demasiado de la boca.

Los locutores y los cantantes, habituados a manejar los
modernos micréfonos electrénicos de mano, los aproxi-
man a su boca cuando se trata de emitir sonidos en tono
grave o suave y los alejan de sf cuando emiten notas agu-
das o elevan la voz. Esto que para el cantante es algo coti-
diano, debe serlo también para el orador. Si el oradoz, sen-
tado o de pie, estd relajado y cémodo, es casi seguro que
permanecera tranquilo y no realizard ningtin movimiento
brusco ante el micréfono. Pero debe tener cuidado de no
avanzar o inclinar la cabeza cuando lea su texto. La dis-
torsién en el volumen sonoro es segura.

Si es la primera vez que estd ante un micréfono, con-
viene que sepa lo siguiente:

—No pase las hojas del texto demasiado cerca del
micréfono, pues los sonidos captados salen ampli-
ficados. El inocente crujido del papel al volver la
pdgina puede sonar en determinadas condiciones
como disparos o virutas crepitando sobre las lla-
mas.
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—S5i lee un texto manuscrito, procure que el papel
sea flexible y suave; no utilice clips para sujetar las
paginas, las cuales depositard con suavidad sobre
la mesa o el atril una vez leidas.

—Evite tener el texto del manuscrito en las manos;
déjelo apoyado en la mesa o el atril.

—Antes de comenzar a hablar, cerciérese de que el
orden del texto manuscrito es el correcto. No exis-
te pausa mas larga y peligrosa que la que nos
vemos obligados a hacer porque, al terminar de
leer la pdgina 4, nos encontramos con que la
siguiente es la 8. Esto puede tener consecuencias
muy desagradables, tanto para el orador como
para el receptor.

—No tamborilee con los dedos mientras lee. Ese
molesto tic que, en una reunién entre amigos, se
soluciona con un «Oye, deja los dedos quietos»,
puede sonar ante un micréfono como los cascos de
un caballo desbocado.

—Evite los gestos y, si los realiza durante la lectu-
ra, procure que sean silenciosos.

—Evite hacer cualquier comentario ajeno a la emi-
sién ante el micréfono. Si tiene que comunicar algo
al técnico de sonidos, cubra el micréfono con la
mano.

—Procure hablar con un lenguaje educado, sin caer
en la afectacién. Hablar con las palabras més enre-
vesadas puede ser tan malo como hacerlo de forma
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confusa, porque la atencién del oyente se desplaza-
rd del contenido a la forma... y terminard por apa-
gar la radio o pasar a otra emisora.

—Ante el micré6fono, los timbres metélicos de voz
son mds desagradables cuando pasan por el proce-
so de transmisién, en tanto que los graves son mds
agradables, mds cdlidos y su sonido por la radio es
mejor. El timbre de voz se distorsiona al pasar del
micréfono a la fuente productora de sonido. Por
eso, aunque no pueda cambiar el sonido de su voz,
podrd mejorarlo si sabe cémo situarse ante el
micréfono. Como el micréfono exige hablar en voz
queda, no eleve la voz en ningtin momento.

El discurso televisivo

El discurso televisivo, a diferencia del radial, permite
que el receptor vea al orador. Por eso, puede hacer uso de
los elementos expresivos —como los gestos con las
manos, el cuerpo, la cabeza, etc— que le han estado
vedados en el discurso radiofénico.
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Aunque el orador no lo ve, salvo en los casos con
publico presente, sabe que lo estdn viendo. Intuitiva-
mente, aunque no puede sentir su respiracién, oir sus
toses, sus aplausos o sus silbidos, sabe que el ptblico hace
todas estas cosas. La televisién puede ser un medio de
comunicacién peligroso si se desconocen sus reglas ele-
mentales.

Por ejemplo, si desconocemos que hay que hablar
hacia la cdmara que nos estd enfocando cuando se encien-
de la luz verde, pueden pasar dos cosas: que comencemos
a hablar cuando aun estd la luz en rojo y lo que digamos
quizd se oiga, pero no se nos vea, 0 que miremos a otra
cdmara distinta a la que nos estd enfocando, con lo cual
parecerd que nos estamos dirigiendo a otras personas
detrds de las cdmaras y no al telespectador al que va des-
tinado nuestro mensaje.

La televisién concede gran importancia a los primeros
planos. Y, en un primer plano, el aspecto fisico y el movi-
miento, sobre todo del rostro o las manos, desempefian
un papel preponderante.

Las sugerencias hechas anteriormente respecto al uso
del micréfono en la radio son validas también para la tele-
visién. Pero, en este tdltimo caso, se agregan otros aspec-
tos externos, como pueden ser la distraccién que produ-
cen el calor de los focos, las cdmaras en movimiento, los
sonidistas con la «jirafa», etc. Por eso, es necesario adap-
tar la expresién oral al medio televisivo.



LA COMUNICACION ORAL EN RADIO Y TELEVISION 169

En la televisién se pueden aplicar los mismos criterios
que en la emisién radiofénica, pero siempre y cuando ten-
gamos en cuenta que el orador aporta, ademds de su voz,
su presencia fisica. Por esta razén, puede permitirse
hablar mds despacio, prolongar las pausas antes de una
reflexién o antes de enfatizar una frase. Por supuesto que
las pausas, asi como el hablar mds pausado, difieren res-
pecto al discurso dado en presencia de personas. La
camara puede admitir pausas mds prolongadas, asi como
un hablar pausado, pero sin exceso. Si en la radio una
pausa superior a los 5 segundos puede ser perjudicial
para la atencién del oyente, en la television puede ser nor-
mal una pausa no superior a los 15 segundos. Sin embar-
go, cuando se habla directamente a un auditorio presen-
te, una pausa de 30 segundos no afectard en lo mads
minimo la atencién del auditorio.

Es bueno saber, ademds, que el cimara ajusta su obje-
tivo en funcién de la distancia a la que se encuentra el
orador. El encuadre total o parcial del cuerpo, asi como la
posicién de la cdmara, determinan su dngulo de enfoque.
Para evitar la monotonfa de una imagen fija, como los
presentadores de los telediarios, varia el dangulo de toma
y, por lo general, se emplean varias cdmaras.

La cdmara puede pasar de una imagen de perfil a un
plano general, un plano medio o un primer plano, bus-
cando, por ejemplo, las manos del orador, sus ojos o su
rostro. Si el orador emplea material visual —por ejemplo,
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planos, gréficos, fotograffas— los colocard de manera que
la cdmara pueda enfocarlos.

Por supuesto que el orador tiene que saber que el per-
sonal del estudio no es quien dispone lo que hay que
enfocar ni cudndo hacerlo. Esta es tarea del director, que
sentado en una cabina alejada del estudio, da a los técni-
cos las érdenes correspondientes. Antes de comenzar, le
indicard al orador si es mejor que esté sentado sin nada
delante, si debe estar detrds de una mesa o si debe estar
de pie ante un atril. Le advertird hasta dénde puede
moverse, sin correr el peligro de quedar «fuera de foco».

Estos elementos y algunos otros, como el maquillaje
del rostro —para evitar el brillo provocado por el sudor,
matizar el color de la piel, disimular los defectos de las
arrugas, rozaduras provocadas por un mal afeitado,
etc.— también pueden determinar la efectividad del dis-
curso televisivo.

El orador que se enfrente a una emision televisada de
su discurso tiene que adaptarse al movimiento indicado
por el director. Si la emisién es con publico asistente, el
orador tendra que dirigirse a ellos y no a la cdmara. Si no
hay publico presente, deberd dirigir la mirada a la cdma-
ra, que es lo que en el argot televisivo se denomina
«hablar a la cdmara», pero teniendo especial cuidado en
no fijar la vista en ella. Los gestos deben ser cuidados y
sobrios. Mover los brazos ampulosamente, hacer gestos
exagerados con la cara, pueden hacer que lo que dice
resulte ridiculo.
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Para evitar tener la mirada clavada en las notas o en el
texto manuscrito, puede recurrirse a un medio relativa-
mente moderno, llamado teleprompter, que es un apara-
to que se coloca junto a la cdmara o directamente encima
de ella, donde el orador puede leer su texto en grandes
caracteres y a una velocidad preestablecida desde el lugar
que ocupa, para que parezca que estd «hablando a la
cdmara» y no leyendo.

Importancia de los nuevos medios
audiovisuales en la comunicacion
oral

Para el orador de hoy dia, los nuevos medios audiovi-
suales de comunicacién como la radio y, sobre todo, la
televisién, desempefian un papel estelar. Para volcar a un
publico hacia una opcién u otra, no es necesario reunir a
un millén de personas en una plaza. Basta sélo con la
pantalla del televisor.

Veamos un ejemplo: En la Reptublica Argentina,
durante el proceso electoral de 1981, todas las encuestas
daban como ganador por amplio margen de votos a un
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partido. Pero, una imagen televisiva que sali6 al aire dos
dias antes de la votacién, varié de forma ostensible lo que
sefialaban las encuestas. En la tribuna, un politico mostré
un atatid con las siglas del partido opositor. Hacfa muy
poco tiempo que el pais habia salido de una feroz dicta-
dura, por lo que ésta basté para provocar un cambio en
los electores. Triunfé el partido que perdia en las encues-
tas.

Otro ejemplo clédsico de la importancia de los nuevos
medios audiovisuales es el de Orson Wells comunicando
la invasién de la tierra por los marcianos, lo que provocé
un gran ndmero de suicidios en los EE.UU. Son dos
medios fascinantes, pero, como hemos visto, también
peligrosos.

Ya se ha hablado antes del cardcter «universal» de la
audiencia televisiva. Este medio de comunicacién ha per-
mitido acufiar un nuevo concepto: «la aldea global». Lo
que pueda ocurrir, por ejemplo, en Filipinas, puede
impactar al telespectador situado en los antipodas. Un
orador que se dirige al publico en Nueva York es visto
simultdneamente por millones de espectadores en Euro-
pa, Asia, Africa u Oceania. Su palabra influye no sélo
sobre su entorno, sino que también lo hace sobre otras
zonas alejadas del planeta.

La televisién y la radio se han convertido en armas
poderosas para luchar contra el consumo de estupefa-
cientes, para estimular la conciencia ecoldgica a escala
universal, dotar de conciencia al hombre de nuestro tiem-
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po contra el azote de la guerra. Pero también ofrece peli-
gros. Los de hacer cotidianos los hechos presentados, los
de «mediatizar» los acontecimientos nacionales e interna-
cionales.

Los oradores que participan con suma frecuencia en
debates o entrevistas en estos medios de masas deben
procurar que lo que digan sea algo nuevo o novedoso,
algo que estimule al telespectador o radioyente a pasar a
la accién o, por lo menos, a comprender su entorno y
mejorarlo.
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