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HABLAR PARA APORTAR

uien hace un informe, participa en una reunién o realiza una

conferencia, ;piensa mds en cémo se verd, personalmente, que
en el aporte que lo que comunica implica para el otro? Si es asi, su
comunicacién, ademds de impedirle avanzar, puede estar afectando
negativamente su credibilidad.

El propésito de este libro es procurar la mejora de las habilidades
de comunicacién de sus lectores. Para hacerlo, propone estrategias
efectivas de comunicacion en entornos empresariales que deberian
permitirle a estudiantes, docentes y profesionales mejorar su comu-
nicacién y, por lo tanto, generar mayor confianza y credibilidad en su
interlocutor.

Se parte del hecho de que, como lo propone Escandell, la finali-
dad fundamental de la comunicacién es alcanzar objetivos con otras
personas; en este sentido, se habla con intencién (Escandell Vidal,
1996). Por esto, para mejorar las interacciones comunicativas, resulta
imprescindible que aportar sea la primera motivacién al hablar o es-
cribir. Queda claro que hablar para aportar significa pensar en el otro
antes que en si mismo; proponer, en cualquier contexto, informacién
que le sea de utilidad a quien escucha, y que le permita avanzar en la

solucién de las tareas e inconvenientes que surgen cotidianamente.



A lo largo de este libro, el lector —un estudiante, un docente o un
profesional- encontrard diferentes estrategias para seleccionar, orde-
nar y transmitir sus ideas; todo con el fin de lograr mayor efectividad
de su comunicacién en diferentes situaciones del dmbito empresarial,
tanto de forma oral como escrita.

Es comin pensar que la primera diferencia entre la oralidad y
la escritura radica en que la primera es espontdnea y la segunda for-
mal, en tanto que los usuarios de la lengua se comunican oralmente
todos los dias y en diversos escenarios. Por ello, muchas veces no se
le atribuye la importancia suficiente a la formalizacién de la comu-
nicacién oral. Sin embargo, muchas manifestaciones comunicativas
orales no son espontineas (aunque a veces lo parezcan); la mayoria
de conferencias, discursos o presentaciones publicas requieren de una
ardua preparacién y puesta en prictica, asi como de apoyo de las for-
mas escritas. Dominar el arte de la oratoria significa articular los pro-
cesos de pensamiento con una buena dosis de trabajo y de practica.

La primera parte del libro propone las metodologias que le
ayudardn al lector a seleccionar, a organizar y a transferir las ideas
que se desean presentar en funcién del objetivo de comunicacién en
diferentes situaciones empresariales. A su vez, estas metodologias
ayudardn al perfeccionamiento de sus habilidades comunicativas, en
tanto que le facilitardn la construccién de los mensajes y le aportaran
mayor seguridad para transmitir sus ideas.

En la segunda parte se busca desarrollar una conciencia del
didlogo en entornos laborales y empresariales como acto comunica-
tivo a partir del cual se busca construir cuatro actitudes: i) capacidad
de sintesis; ii) capacidad de escucha para responder; iii) comprender
al otro y valorar su posicién; iv) capacidad para generar avance.

Es claro que en entornos empresariales, asi como en otro tipo
de escenarios en los que negociar es parte fundamental del acto co-

municativo, la persuasién constituye un pilar fundamental. Si bien



construir discursos claros y valiosos resulta determinante para per-
suadir, el mensaje resulta tener, en los casos de oralidad, una pequefia
parte del impacto. Asi lo demuestra la investigacién realizada por
Albert Meharabian (1971), psicélogo emérito de la Universidad de
Los Angeles, que arroja que el mensaje tiene solo el 7% del impacto
en el interlocutor, mientras que la comunicacién no verbal (cuerpo y
voz) tiene el 93%. Esto lleva justamente a la tercera parte del libro, en
la cual se incluyen algunas recomendaciones para generar coherencia
entre su mensaje y su comunicacién no verbal —que incluye los ele-
mentos corporales y la presentacién visual—, asi como el uso de la voz.

La ultima parte es mds practica que tedrica. En ella el lector
encontrard un robusto paquete de ejercicios que le permitirin poner
en prictica los conceptos que se trabajaron a lo largo del libro; ac-
tividades que podran ser adaptadas a diferentes tipos de grupos y de
niveles de experiencia en el entorno empresarial.

Esperamos que este texto sea tan sencillo de usar y tan efectivo

para sus lectores como grato fue para nosotros estructurarlo y escri-

birlo.
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