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EL  DESARROLLO  DE
PERSONALIDAD Y LA CULTURA.

La oratoria es el arte de hablar con elocuencia para
transmitir mensajes de forma clara y persuasiva.

|
PERSONALIDAD DEL ORADOR.

La personavaad s [a compinacion ae caracteristicas
fisicas, mentales y emocionales que hacen dnica a una
persona. Un buen orador debe poseer confianza y
seguridad, lo que permite enfrentar situaciones
adversas y salir de ellas.

MIEDOS QUE SE PRESENTAN EN
A ORATORIA
Los principales temores que un orador debe

superar son el miedo a la primera vez, al
fracaso y al qué diran.
-

EL ORADOR.

((serenDaD ¥ coNFianza. )

|
PERSONALIDAD Y COMUNICACION.

El lenguaje no solo transmite informacion, sino
también sentimientos e inquietudes. La timidez y el
miedo a la mirada ajena pueden dificultar la
comunicacién efectiva.

i
APRENDER A SER UNO MiSMO.

Conocer las propias capacidades y limitaciones ayuda a la autoestima y seguridad.
Quienes logran esto pueden expresar sus opiniones sin miedo, tomar decisiones
importantes y afrontar la incertidumbre.

LA EMPATIA.

La empatia implica escuchar activamente y comprender los sentimientos ajenos. Para lograrlo, se debe
observar el lenguaje corporal del interlocutor, mantener contacto visual y utilizar expresiones de
omprension. La empatia fortalece la confianza y fomenta la amabilidad en la comunicacion.
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Un orador sereno transmite confianza porque domina la
situacion. La falta de serenidad suele deberse a una
preparacion insuficiente o a una actitud negativa hacia su
capacidad de hablar en piblico. La clave para ganar confianza
es creer en su capacidad para lograr su propésito. y
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Serenidad en el porte fisico.

La primera sefial de serenidad es el lenguaje corporal.
Controlar signos de nerviosismo, respirar con naturalidad y

hacer pausas antes de hablar genera una impresion de
equilibrio y seguridad.
i y
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CULTiVO DE LA DIiCCiON Y
LA VOLZ.
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La diccion es la forma en que

una  persona emplea las
palabras  para  expresarse
oralmente o por escrito.
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Serenidad en la voz.

EL nerviosismo puede reflejarse en la voz con
tono elevado, temblores o aclaraciones
constantes de la garganta. Para controlarlo, es
recomendable hablar mas despacio y con un
tono mas bajo al inicio, ademas de usar pausas y
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4 ' . D
Una actitud negativa genera

inseguridad y fracaso antes de
empezar. Pensamientos como "voy a
fracasar" solo refuerzan el miedo.
Para tener éxito, el orador debe
enfocarse en su preparacion vy

rUna buena diccion debe evitar los vicio:
del habla, como:

« Pleonasmos

« Vocalizacion.

+ Muletillas

+ Monotonia.
Ya que estos afectan la claridad vy
efectividad del mensaje. Al evitarlos, se
logra una comunicacidn mas adecuada
y un nivel cultural mas elevado.

mantener una mentalidad positiva.
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EL LENGUAJE NO
VERBAL.

rLa comunicacidn no verbal (CNV) es el proceso
de transmitir mensajes sin palabras, utilizando
gestos, posturas y expresiones. Es importante
porque complementa y refuerza el mensaje

verbal.
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Manejo del cuerpo y la imagen del orador: Evitar
cruzar los brazos, meter las manos en los bolsillos o
hacer gestos exagerados.

Usar un atril puede ayudar a sentirse mas seguro. Si
se estd sentado, mantener la espalda erguida y una

postura adecuada.
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Uso de las manos: Sostener un objeto pequeiio para
evitar gestos innecesarios. No ocultarlas ni apoyarse
demasiado en la mesa. Mantener una mano libre

EL ORADOR.

VESTIMENTA Y
PRESENTACION.
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La vestimenta y la oratoria es
clave para el campo de la

comunicacion y la oratoria.
\ y
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rLa vestimenta y su color son clave en la comunicacion y la
oratoria. Cada tono transmite un mensaje y es adecuado
segln la ocasion: Blanco: Ideal para primavera y verano,
mejor combinado con otros colores.

Negro: Perfecto para eventos serios y formales; los
hombres pueden usarlo en cualquier horario, pero las
mujeres deberian reservarlo para la noche.

Azul: Color clasico de la politica y la diplomacia, transmite
serenidad y seriedad, adecuado para eventos formales.
Marrdn: Apto para reuniones informales y empresariales,
menos serio que el negro o azul, pero elegante y relajado.

para realizar ademanes naturales. y

Contacto visual: Mirar al centro del saldén para
abarcar a toda la audiencia. No fijar la vista solo en
las primeras o ultimas filas. Levantar el mentdn
transmite seguridad y franqueza.
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No recomendado en actos oficiales.
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ESTILOS Y FORMA
DE EXPRESION .

7

Existen tres estilos fundamentales en
la oratoria

« Estilo Atico o Humilde: Prioriza la
claridad  conceptual, evitando
adornos, metaforas o ironias. Su
expresion es sobria y precisa.

o Estilo Rodio o Médium: Equilibra
claridad vy belleza, permitiendo
algunos recursos estilisticos como
metaforas e ingenio sin excesos.

o Estilo Asianico o Vehemens: Es
apasionado y ornamentado, busca
impactar emocionalmente con un
discurso brillante, imaginativo vy

expresivo.
\, J
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EL ORADOR.

DOMiNiO DE (A
AUDIENCiA.
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El dominio de la audiencia de un orador

se logra a través de la oratoria, que es
la habilidad de comunicar de manera
efectiva. Un orador domina la audiencia
cuando logra captar su atencion,
persuadirla y convencerla de lo que esta
escuchando.
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Dominar la oratoria.

« Conocer el tema

« Investigar a fondo

« Practicar

« Usar soportes visuales

« Manejar el nerviosismo

« Ajustarse al tiempo

« Establecer un ritmo adecuado

« Usar el lenguaje corporal de manera efectiva
« Tener confianza en si mismo
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Bibliografica:
Apuntes de clases.
Antologia de comunicacion oral.

Internet: Fundacion Universidad; https://fundacionuniversidadempresa.es
Euroinnova: https://www.euroinnova.com

*Comentario.

Si queremos ser buenos abogados, tenemos que aprender a hablar bien. No
solo se trata de saber las leyes, sino de saber explicarlas, convencer a los
jueces, negociar con otras personas y ayudar a nuestros clientes. 8i no nos
expresamos con claridad y seguridad, podemos perder casos o no lograr lo
que queremos. Ademads, nuestro lenguaje corporal también importa y de
nuestra vestimenta, porque dice mucho sobre nuestra confianza y creible.



