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5.1. Introduccion

En esta parte de nuestro estudio, vamos a proeeelrozar una propuesta
de formaciéon para los directivos de la empresaaacide esta manera daremos
respuesta a la cuestion que nos formulabamos mia,a saber, Como se puede
aplicar nuestra propuesta de instruccion comunicatia dirigida al directivo de
la empresa?

Tomando esta cuestion como elemento estructurfidutamental, de esta
parte de nuestra investigacion, y segun lo queaatiddamos con anterioridad,
nuestro esbozo formativo sera formulado teniendcuenta el esquema original de
la Retérica (de tanta utilidad pedagdgica, tal ymeohemos visto) que
enrigueceremos con aportaciones que provengan rds disciplinas como la
Pragmatica, de la forma como qued6 expuesto mémadando como resultado
una propuesta que se presta a los dominios dedgiistica Aplicada, asi como las
procedentes de otras disciplinas, si cabe, masdalej a las propiamente
linglisticas como la Psicologia, pero no por ellenos influyentes cuando de lo
gue se trata es de teorizar sobre la realizaciGrunativa.

Asi, también conviene adelantar que para la pras@ém del esquema
retérico-pedagogico en el que nos vamos a basgreynos proponemos adaptar a
la formacién de un determinado profesional comeleatirectivo de la empresa en
las diversas situaciones comunicativas en las queslep verse implicado, nos
remitiremos a las contribuciones realizadas pa tétores de la época clasica de
forma que se haga patente nuestra conviccion $alperdurabilidad y el caracter
perenne de los principios retéricos heredados deigiiedad®® sin que por ello
olvidemos ciertas aportaciones y actualizaciones gue ya hemos hecho alusion
con anterioridad. De esta forma, nos haremos edasdieorias desarrolladas por

Aristoteles, Cicerdn y Quintiliano, segun el ordgonologico al que responden

9 La permanencia y perdurabilidad a la que se atmgistematica retérica, nos lleva a traer a
colacion el concepto didetorica recepteestablecido por Albaladejo Mayordomo, al cual ganbs
aludido en la parte histérica de este estudio (Athgjo Mayordomo, 1989: 20). La vigencia de esta
tradicion tedrica la pone en evidencia este profgstedrico de la Retdrica en muchos de sus
trabajos haciendo ver lo siguiente: “Es, pues,igtemsa retérico latino de origen griego y su
representacion, lo que, como legado retérico detagliedad, las generaciones posteriores desde la
amplia y a él proxima de los «Rhetores Latini m@sohasta la nuestra, ya en el umbral del siglo
XXI, hemos recibido y tenemos coniRhetorica Receptgara nuestra explicacion del discurso
oratorio, para nuestra elucidacion de la influemcimnunicativa en los receptores por medio del arte
de lenguaje, pero también para nuestra utliza@anla creacién de discursos” (Albaladejo
Mayordomo, 1998: 4).
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estos autores y sus contribuciones teéfiéasas razones que justifican nuestra
seleccion se pueden hacer corresponder con cadadeidos ilustres tedricos
enunciados, de la siguiente marigta

Aristételes. La razon que nos llevan a tener emteusu contribucion es
que, con él, la Retorica adquiere una sistematimaantes no conocida. Ademas,
desde nuestro punto de vista, Aristoteles consigoe,su forma de plantear esta
disciplina, que ésta adquiera un caracter sociaual no habia respondido con
anterioridad.

Cicerdn. Concebimos que con Cicerén, Retérica ysBfia quedan
conciliadas y se aunan ante una mismo objetivo cem@l de tratar sobre la
realizacion comunicativa. Ademas, estamos convesdaig que Ciceron encarna el
prototipo de tedrico y experimentador puesto qu@aaemos olvidar que, junto a
su contribucién teorica, se ha de adjuntar su prepiperiencia personal como
orador. En este caso, rétor y orador se conjugamanmmisma persona, del modo
como vimos mas arriba.

Quintiliano. Nuestra eleccidn de este teodrico dRé#drica se justifica por
razones que consideramos bastante obvias, si tenpmesente su labor como
recopilador y sistematizador de toda la teoriariegéanterior a él, asi como su
importante labor pedagodgica. No resulta baladi gne;onsonancia con la cita de
este autor y de su obra, lhsstitutio Oratoria como elemento decisivo para la
elaboracion de nuestra propuesta de instruccigigaimos a colacién unas palabras
del profesor Albaladejo que contribuyen a poneewdencia la permanencia de la

teoria desarrollada por el calagurritano:

La Institutio oratoriaes una obra decisiva en la explicitacion del
sistema retdrico; su organizacién en doce libroarah la totalidad
de las cuestiones que son propias de la retéricdaeAntigiiedad
latina, entre las que se incluyen todas las pronéstede la retérica

griega. La sistematicidad y la exhaustividad de dara de

294 Asimismo tendremos en cuenta la contribucién desharg en silanual de Retérica literaria:
fundamentos de una ciencia de la Literatiftausberg, 1975), dada la gran aportaciéon que ésta
supone para la teoria retérica si tenemos en cleetdhor de recopilacién de materiales que realiza
este autor en ella.

295 Con esta seleccién de autores lo que pretendeomusatar es el fundamento teérico de nuestra
propuesta, lo cual dista mucho de un propdsitodmaea el obligado conocimiento, por parte de los
directivos empresariales, de la teoria desarrolfamaestos tres autores de un forma minuciosa, ni
tan siquiera exclusiva.
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Quintiliano hacen de ella un texto imprescindible s6lo en la
historia de la retérica, sino también para la imagg configuracion
de ésta para la praxis y la teoria retoricas pogters, respecto de
las cuales ldnstitutio oratoriaactia como un peculiar puente que es
parte integrante del espacio que se proyecta hkcistra orilla en

el tiempo, hacia los periodos precedenfatbaladejo Mayordomo,
2005).

Hemos de hacer notar que, a pesar de la advertigmeiacabamos de hacer
acerca de nuestra remision a la teoria desarrgtiadbos tres maestros de Retérica
citados para la elaboracion de nuestra propuestiativa, también se hara patente
en ésta nuestro modo propio de plantear la cuesA8fhy y como caso mas
destacable, en el tratamiento de pastes artis en concreto de lamuentioy la
dispositid®®, nos distanciaremos del modo de plantear la cregior parte de
Quintiliano, de quien tomamos la mayor parte deetaia desarrollada, de forma
que, en nuestro tratamiento incluiremos las que osemenominadopartes
orationis en la parte dedicada a thspositio Este modo nuestro de asumir la
distribucion de las operaciones retéricas y, enseomencia, el contenido que
consideramos pertinente para cada una de ellas, mssmo que el que hemos
llevado a cabo en otras partes de este estudicerSibargo, y en concreto en lo
referente al diverso tratamiento de lpartes artis no hay que olvidar las
diferencias existentes entre el planteamientoded@n el que se sustenta esta parte
de la Retdrica y, por otro lado, la practica comativa y, por lo tanto, la puesta en
practica de este plan discursivo

Esta ultima parte de nuestro estudio, por tant@ eanfigurarse, en cierto
modo, como un compendio de la teoria que hemosrdéado en el resto de las
partes que lo completan. En consecuencia, la painparte nos servira para

2% Con respecto a la vinculacion existente entreseds operaciones retéricas, hace notar lo
siguiente Pujante a tenor del estudio que reatibeesla teoria retdrica desarrollada por Quintdian

“A las puertas de ldispositiq lainuentiose nos muestra en toda su complejidad. Lejos derpe
configurar simple y llanamente como un conjuntadi#ms seleccionadas de entre las mejores para
abordar una causa, lauentio muestra, por una parte, su implicacion pragméaticpor otra, su
caracter interpretativo. La interpretacion requigmedisefio, un orden, una disposicién de las ideas,
lo que crea un vinculo indisoluble entneentioy dispositid (Pujante, 1999: 133).

297 Como muestra de la simultaneidad de las operazi@iéricas y, por lo tanto, la sola separacion
de los mismos en los planteamientos teoricos, véhsarticulo de Garcia Berrio “Poética e
ideologia del discurso clasico” (Garcia Berrio, 9936).
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justificar la orientacion de nuestra propuesta, @osabemos, adherida a los
planteamientos retéricos actuales teniendo en aueintevenir histérico de esta
disciplina. De la parte segunda tendremos en cuehtacomo quedo indicado, las
aportaciones que, al fendmeno de la comunicaci@esarial, y en concreto a la
formacion en habilidades comunicativas, han llevaocabo las distintas

perspectivas y enfoques que hemos concretado.efnasr por lo tanto, a colacién
aspectos pedagogicos que quedaron desarrolladossten parte de nuestra
investigacion y que consideramos relevantes paetalzoracion de nuestra propia
propuesta formativa.

De la tercera parte de nuestro estudio, no caba dué tendremos en
cuenta la respuesta dada por los distintos redsges empresariales al
cuestionario que se les hizo pasar en su momeietjas precisamente, en este
cuestionario en donde queda puesta en evidensitu&Lion en la que se encuentra
la formacién comunicativa de los profesionalesalerhpresa, en estos momentos,
asi como parte de la reflexion que esto genera sal representantes. Asimismo,
tendremos en consideracion la teoria que, con ctspal funcionamiento,
organizaciéon y estructuracién de la empresa hemsarmllado, en concreto, en
esta parte y que nos servira para delimitar a qiigimos nuestra propuesta, para
la actualizacion de qué situaciones comunicatiaaie qué tipo de publico, etc.

Por ultimo, es facilmente admisible la importangiee tiene para nosotros
la cuarta parte de esta tesis de investigacion. reéalidad, esta parte,
complementaria a la que ahora mismo nos ocupa, @sel desvela cuéles seran las
disciplinas y, en consecuencia, las teorias queafandamentar esta propuesta de
instruccion en habilidades comunicativas, teniest@mpre en cuenta nuestra
formacion como profesionales de la comunicacionlelds perspectiva linguistica.
Estas teorias, por lo tanto, seran, fundamentabnénRetdrica, dadas las razones
que expusimos en su momento, asi como la parta ®tia pragmatica que esta
especialmente orientada a la finalidad practiccagédica.

La estructuracion de nuestra propuesta de formasiguiendo, sobre todo,
los parametros de la Retdrica, la vamos a conceetgorimeramente, la definicion
y caracterizacion del orador y de su labor comalyctor discursivo y/o textual.
En consecuencia, tendremos en cuenta el tipo ddoromoncreto al que nos
referimos en este estudio, el directivo empresadal manera que intentaremos

ajustar la teoria retdrica a las necesidades qdersan de este rol profesional.
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En segundo lugar, pasaremos a tratar sobre lagjfzodiscursiva a la que
nos vamos a referir, la cual tiene su actualizaeidios discursos producidos por el
directivo empresarial. De esta forma, procederesrascaracterizacion de este tipo
de situaciones comunicativas siguiendo ciertosnpei@®s retoricos, en concreto
nos serviremos de la teoria de los géneros refriobel modo como lo hiciesen
Jaillet y Pujante en la teoria desarrollada magarrEl planteamiento y la
resolucion de esta cuestion no resulta baladnsntes en cuenta que, en base a la
caracterizacion genérica a la que responda lazeeadin comunicativa que se
corresponde con las necesidades comunicativas idsttido empresarial, se
pondra en consonancia ciertos supuestos teoriceadbs en, por ejemplo, la
finalidad que se persigue con ella, el tiempo equel se prevé su actualizacion, el
tipo de auditorio al que va especialmente orientatta

En tercer lugar, e intimamente relacionado con le @cabamos de
determinar, es decir, una vez concretado el tipaigeurso al que nos estamos
orientando, pasaremos a profundizar en nuestraupstg de formacion. De esta
forma expondremos cémo ha de proceder el direetimpresarial ante las diversas
situaciones comunicativas a las que ha de enfsmtdeniendo en cuenta el
esquema al que obedece la teoria retérica, aharueaido por otras aportaciones.
Segun esto, tendremos en cuenta como ha de organizdiscurso, qué tipo de
operaciones han de sucederse para su elaboragigngeorden de progresion han
de secuenciarse éstas, qué recursos son los m@sagios segun la situacion
comunicativa, etc. En definitiva, se tratara dengponer los principios retoricos
que se traducen en las variagastes artisy las correspondientggmrtes orationis
a las necesidades comunicativas, especificas, idmdtido empresarial, siempre
teniendo en cuenta el enorme valor pedagodgicoigne &€l esquema tedrico al que
responde la disciplina retorica, tal y como hemossfo en evidencia en diversas
partes de este estudio.

Por udltimo, y admitiendo el vinculo existente canplrte inmediatamente
anterior, nos dispondremos a establecer aqueltagdacies que podran favorecer
al directivo empresarial, en tanto que orientadapie éste adquiera suficientes
habilidades comunicativas en su ejercicio laboral.

Antes de proseguir, nos parece conveniente hagetlamada de atencion
sobre el tipo de propuesta formativa que nosotamsos a exponer a continuacion.

Asi, ésta, tal y como veremos, queda lejos de gordise como una mera
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actividad de sintesis de ciertas recetas orientadas aprendizaje y puesta en
practica cuando la situacion asi lo requiera, gum®, antes bien, nuestra propuesta
de formacion en habilidades comunicativas tiene ccdimalidad mas inmediata
poner al alcance del directivo empresarial ciecmstenidos pedagodgico-practicos
que, procedentes de la teoria retérica y enrigoscicbn otras aportaciones,
intentaran hacer factible al orador la elaboraciérun discurso que resulte eficaz,
en tanto que persuasivo y adecuado a aquellascisi@s en las que este
profesional de la empresa pueda verse involucrado.

En la primera parte de nuestro estudio, precisamepbniamos en
evidencia la continuidad con la que se han elalmonag@nuales cuyas pretensiones
mas inmediatas son las de transmitir una seri@gheulas magicas caracterizadas
por su imprecision, generalidad, la facilidad cas jue se memorizan y la validez
perpetua de su actualizacion. Esta cuestion ralatila facil suplantacion de las
carencias comunicativas, tal y como veiamos, halila motivo de critica y
repudia por parte de tedricos de la Retédrica, y@waws, ya modernos. Nosotros, y
en sintonia con las necesidades comunicativas teugétisas que se dan en el
ambito empresarial, pretendemos exponer una prtgpdedormacion con el fin de
gue se asuma ésta como una serie de principiosundamentado soporte teérico,
cuya comprension y puesta en practica pueda facila labor del directivo
empresarial, en tanto que profesional cuyo ejercide la profesion esta

especialmente adherido a su habilidad comunicativa.

5.2. El orador: el directivo empresarial
Para empezar con el tratamiento de esta cuesedmydde tener en cuenta
las fuentes que se hacen corresponder con la cengeetoratoria y que, segun la

teoria retérica, se concretan en:

1) Los dones naturales (d?husis lat. natura, ingenium
2) La ensefianza-aprendizaje (también arte o cienga) Epistémé
mathésislat. doctring artificium, ars).

3) El ejercicio (gr. MeletéAskésislat. exercitatiq.

Ya nos referimos mas arriba a la controversia enxist entre la

consideracion de la habilidad comunicativa, biem@ain don natural, bien como
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una habilidad adquirida, exclusivamente, a parél €jercicio de aprendizaje.
Asimismo, hemos visto cdmo esta cuestion formalnte pke la serie de preguntas
que le hariamos llegar a las empresas que henexxigglado en la tercera parte de
nuestro estudio, dando como resultado una respumateritaria orientada al
reconocimiento de la ensefianza como instrumentdafaental en cuanto a la
habilidad comunicativa de la que ha de dar buenastrai el profesional de la
empresa.
Desde nuestro punto de vista, la habilidad comtimacadel directivo

empresarial ha de ser la combinacion perfecta sl¢rds factores a los que hemos
aludido. Estamos, por lo tanto, de acuerdo coriniesis que ofrece, al respecto,

Quintiliano:

Pero todo ello [se refiere a la habilidad mostragar el orador en
el momento de estructurar su discurso] ofrecerauandiscurso
aquél a quien hayan favorecido todas estas progiesgala aptitud

natural, la ensefianza adquirida y el entrenamiesdforzado Por

lo cual nadie debe esperar convertirse en un buadar sélo por el
esfuerzo con que otro le asista: hay que pasar e®@n vela, hay
que luchar, hay que adelantar por propios esfuerdusy que
ponerse palido (por la luz del candil), cada uno de rendir su
propia potencia, su experiencia, su racional téanico debe mirar
a estas cosas ya aprendidas, sino tenerlas a mano,como quien
las aprendio, sino como quien las trae de nacinoie(@uintiliano,
1997, VII, 10, 14) (subrayado nuestro).

Nuestro total acuerdo con estas palabras de Qaitijly en sintonia con su
transposicion al tipo de orador que a nosotrosimesesa, nos lleva a realizar una
serie de sugerencias. Asi, en primer lugar, noscpaadecuado advertir que, el
directivo empresarial, a la hora de poner en madus habilidades comunicativas,
habra de sacarle el méximo partido a sus donesafegua su capacidad natural
para la elaboracién y pronunciacion de un textésouwso con fines persuasivos, a
lo que se ha de afadir la precisa instruccion de sgeto. Nos referimos, en
concreto, a un tipo de instruccién con finalidad lancomplementacion y el

enriguecimiento de la competencia oratoria, natwial directivo de la empresa y
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gue ha de hacer que el futuro orador se muestaeldale las facultades suficientes
para desarrollar lo que la Retorica clasica dendramtoris officciaconcretados
en: instruir, informar, o bien profd? (docereo probarg); deleitar @electard y
mover (nouere permouerg que, precisamente, toman forma en la descripcion
sobre las cualidades que habra de tener el oramfecpo, segun los términos de

Ciceroén:

Ser4, pues, elocuente —al elocuente es, en etdajae pretendemos
definir, segun las indicaciones de Antonio- aqguet @n las causas
forenses y civiles habla de forma que pruebe, agrgdconvenza:
probar, en aras de la necesidad; agradar, en aradalbelleza; y
convencer, en aras de la victoria, esto ultimoessefecto, lo que
mas importancia de todo tiene para conseguir laovia (Ciceron,
1991: 64).

De estas tres tareas que se asocian a la laboratkdr y que hemos citado,
nos parece que el directivo empresarial ha de paocsobre todo, informar y
mover, tomada en el sentido ésta Ultima, de peirs(radordemos que esta misma
distincion, pero aplicada a la situacion comuni@ationcreta de las presentaciones
empresariales, es la que llevaria a cabo Leggett).

Asi, no cabe duda de que la labor del directivo resarial, que hemos
concretado en la tercera parte de nuestro estudjo la denominacion de
“supervision directa” y “gestién de las condiciofi@scon la pretensién de poner
en evidencia las funciones del llamado apice égjied o alta direccion, supone
desarrollar, por su parte, una serie de actividadesunicativas en las que la
informacién se convierte en el motivo principalsieintervencion. Este es el caso

de la adquisicion del rol de difusor, de portavateaenlace.

2% Tomamos la tricotomia apuntada por Quintiliano geeconcreta de la siguiente manera: “Con
todo, en estas clases de estilo hay por lo genaraspecial fundamento: el primero parece cumplir
la tarea de «ensefiar», el segundo la de «movetetcelro (segun cual de los nombres se dé a la
tarea), «deleitar» o como dicen otros, «ganar lantad»...” (Quintiliano, 1997, XlI, 10, 59).

2% Tenemos en cuenta que, junto a estas dos agropadie labores profesionales que se adhieren
al rol del directivo de la empresa, hemos apuntadomas, a saber, la que se hace corresponder con
la denominacién de “desarrollo de la estrategiaodganizacién”. No obstante, no traemos a
colacién esta Ultima en estos momentos puesto gaosideramos que son las otras actividades
comprendidas en la accion de “supervision diregtde “gestion de las condiciones” en donde mas
patente se hace la funcién informativa del direcémpresarial.
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Con respecto a la finalidad persuasiva, considesagque resulta evidente
que forma parte de la mayoria de las labores poofales e intervenciones
publicas que ha de llevar a cabo el directivo esgiial. De esta forma, la
necesidad que se desprende de su cargo al ejesn®y monitor, gestor de
anomalias, negociador o enlace, (por citar algu®dos que anotdbamos mas
arriba), adquiriendo estas funciones la forma deniomes, presentaciones o
entrevistas, encuentran en la persuasion y enmlecacimiento del auditorio en
cuestion, su objetivo mas inmediato.

Teniendo clara esta finalidad persuasiva que etctiMo empresarial
persigue en muchas de sus actividades profesiorgalesmos hacer referencia a
esta cuestion en la serie de preguntas que pasanassempresas seleccionadas
para el muestreo que indicamos en la tercera garteuestro estudio, obteniendo,
en consecuencia, una respuesta generalizada ee kegone de manifiesto que la
mayor parte de las actividades que ha de llevaal®o aicho profesional e
integrante de la empresa, implican habilidad parayadir. A esta conclusion, tal y
como vimos, es a la que lleghbamos en el comentanoespondiente a las
respuestas dadas por las empresas a la preguntarcmimcho de nuestro
cuestionario.

Para finalizar con esta referencia inicial querasthaciendo con respecto
al orador, su formacion y su descripcion, vamosaqrer a su caracterizacion
ética y su necesaria formacién moral, una cuestgia muy desarrollada en la
tradicién retdrica clasica, tal y como vimos masbar y que nosotros vamos a
intentar actualizarla segun las necesidades dalopral que orientamos esta
propuesta. En realidad, sobre esta cuestion ralatirasfondo ético del orador ya
hemos adelantado algo, sobre todo, en lo refeeetds afinidades existentes entre
la teoria retdrica y pragmatica en consonancia leofinalidad pedagodgica de
ambas.

No obstante, en estos momentos, nosotros vamoguér,sseobre todo, a
Quintiliano en su llamada de atencion sobre la sidad de dar muestras de unos

principios éticos por parte del orador. A este eeiphace ver el calagurritano,

Y esto no solamente porque, si la fuerza de labpaldubiere
llegado a pertrechar al orador para su mal emplao)guna cosa

habria mas perniciosa para los intereses de la audad y de las
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personas privadas que la elocuencia, sino que nos@hismos, que
en la medida de nuestras fuerzas hemos intentadtiloair con
algo al don de la palabra, habriamos prestado lesnes servicios a
la realidad de la sociedad humana, si forjamos gstlanas para un
bandido, no para un soldad@uintiliano, 1997, XII, 1, 1).

De este modo, el trasfondo ético de un planteamiegtorico como el que
estamos tratando, no solo se convierte en un fattegrante de la competencia
discursiva del orador sin mas, sino que, ademéas ®eprescindible en la
formacion y en la actividad oratoria del mismo. ligeho, Quintiliano concibe que
el orador, cuyo perfil ético no resulte completo,puede, ni siquiera, considerarse
como orador, “Porque no solamente digo que el epee wador debe ser «un
hombre honrado», sino que ni siquiera llegara aosmiior si no es un «hombre
honrado»” (Quintiliano, 1997, XIlI, 1, 3) o, al menos, no&epbnsiderado como un
orador perfecto: “Asi pues, jamas un hombre maldrgpser también al mismo
tiempo un perfecto orador” (Quintiliano, 1997, X1l,9).

No obstante, y pese a que la formacion ética @delarresta en consonancia,
tal y como vimos, con la expresion de la verdacgmsimilitud y la necesidad de
tratar sobre aquellos aspectos sobre los que e tiB conocimiento al menos
suficiente como para ser tratados, no por ello dejaadmitir Quintiliano que
existen ciertas ocasiones en las que el oradoeieen la necesidad de mentir.
Seran éstas situaciones que, no estando oriersaldaprovocacion del mal para
nadie podran ser, finalmente, admitidas, “(...) y,peimer lugar, deben admitir
todos conmigo lo que admiten hasta los mas rigiddss Estoicos: que un hombre
honrado se vera alguna vez en situacion de tener dgcir una mentira’
(Quintiliano, 1997, XII, |, 38). Estas situaciones las que esta admitida la
mentira, se prevén tan nimias y sin importancie @s ejemplifica Quintiliano
trayendo a colacidon las mentiras que se les hades @ifios para su propio bien,
“(...) y alguna que otra vez [son empleadas] precesdmen casos sin importancia,
como cuando a los nifios que estan enfermos, cam &ty de utilidad para ellos,
les inventamos muchas cosas y les prometemos mwinghas que no vamos a
cumplir” (Quintiliano, 1997, XIl, 1, 38).

En relacién con esta advertencia sobre la necesidaerante que se ha de

dar en el orador, en este caso empresarial, potem@&nuna serie de principios
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morales que ponga en evidencia mediante su discwaboia que tener en cuenta la
teoria desarrollada en la parte anterior de estelies en correspondencia con lo
que hemos dado en llamathosinterno”. Tal y como veiamos en la citada parte
de nuestra investigacion, la llamada a integranaticactitudes, internas, propias
del orador ha sido algo que, partiendo de la dmntion de los fildsofos a las
diversas teorias de la comunicaciéon (Retdrica griRédica, en concreto) ha estado
vigente con miras a la practica comunicativa, mas, a los planteamientos
orientados a dicha praxis. Asimismo, hemos de apujpte la perdurabilidad de las
recomendaciones que se orientan, precisamenteardemmiento de esa actitud y
principios éticos que venimos de comentar quedatatada con contribuciones
como la de Ortega Carmona y su llamada de atersmfmne la necesidad de
mantener una “ética profesional”, tal y como vinersla segunda parte de esta
tesis. Ademas, en alusién, precisamente, a estéeplaiento de Ortega Carmona,
nosotros anuncidbamos otros muchos tedricos geedsi contemporaneos a
nosotros, han incidido sobre esta cuestion, es,deslire la necesidad de que el
orador muestre en su discurso y, por lo tanto,uerelcion con el auditorio, su

propia integridad moral.

5.3. La teoria de los géneros retéricos aplicada a la comunicacién

empresarial
En suRetoricg Aristoteles distingue tres tipos de géneros i@érque

presenta y explica de la siguiente marféra

De la oratoria se cuentan tres especies, pues otaa$as son
precisamente las de oyentes de los discursos. Bargosta de tres
cosas el discurso: el que habla, sobre lo que hgldaquién; y el fin
se refiere a éste, es decir al oyente [...]. Hayusd uzga acerca de

las cosas futuras, como miembro de la asamblea;ehaye juzga

%% Tal y como indicabamos mas arriba, haciendo aluaito establecido por Albaladejo (2005: 25)
el primer testimonio que tenemos documentado diasificacion de los géneros retdricos esta en la
Rhetorica ad Alexandrurde Anaximenes de Lampsaco, quien debid vivir dosefios 380-320.
Se puede fechar su tratado de Retérica sobre é4fia.C. siendo asi algo anterior &&téricade
Aristételes, y, por lo tanto, el tratado de Retribas antiguo que conservamos completo. No
obstante, la clasificacion de los géneros estatdepbr Aristoteles es la que se ha consolidado
como punto de referencia clasico. A este respaet@ notar lo siguiente Mortara: “Fue Aristoteles
el que la sistematizd y el que establecié unadijial correspondiente que constituira el modelo de
la preceptiva posterior” (Mortara, 198%8B).
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acerca de las cosas pasadas, como juez; otro hayjugga de la
habilidad, el espectador, de modo que necesariaanerdultan tres
géneros de discursos en retorica: deliberativo, igised y

demostrativqAristoteles, 1990, 1358b, 5).

De esta forma, Aristételes, lleva a cabo una taraacion de estos tres
géneros retoricos que €l mismo ha distinguido,etedd en cuenta una serie de
parametros, de entre los que nos interesan destigtenros como son: el “asunto”,
el “tiempo”, los “fines” y el “tipo de participacivdel auditorio” correspondientes a
cada uno de elld%. Dada la importancia que tiene tomar en consiitaraesta
distincidn y caracterizacion, vamos a exponerlauercuadro que concrete estos
contenidos con la finalidad de dejar asentadapriggiedades que definen a estos
tipos retoéricos, en su acepcion aristotélica, lal cws sera de gran utilidad en el

desarrollo de nuestro estudio.

ASUNTO | TIEMPO FINES TIPO DE
PARTICIPACIO
N DEL
AUDITORIO

DELIBERATIVO | Persuasion yEl tiempo| Lo atil y lo | Como arbitro.

P

(or. disuasion futuro. dafiosd™
Sumbouleutikon | como

lat. Deliberatiuun) | actividades
que se
derivan  de

aconsejar.

%91 Bjen es verdad que, siguiendo a Aristételes, poatvs hacer notar otras diferencias entre estos
géneros como, por ejemplo, las proposiciones deguasha de disponer el orador segun el asunto
gue trate, es decir el tipo de premisas que s&ldgbemplear en consonancia con el tipo de género,
pero nosotros nos detendremos, en este momenteed& m estudio, en los parametros establecidos
mas arriba para proceder a la caracterizacion @etrg que a nosotros nos interesa en tanto que
correspondiente con la comunicacién en la empngsajas concretamente, la producida por el
directivo empresarial.

392 por su parte, Cicerdn, haria ver que los fines lguele pretender el género deliberativo son,
ademas de lo util, lo digno (Cicerén, 1997: 2@intiliano, en referencia a esta cuestion, coacret
el objetivo del género deliberativo en “(...) lo hoalole y lo Util”, descartando, en consecuencia,
una tercera materia que algunos autores han afipdjde es “lo necesario”. Asi lo deja reflejado el
calagurritano: “Pensaron algunos que las materiggigs del género suasorio son lo «honorable»,
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JUDICIAL Acusacion y| El tiempo| Lo justo y| Como arbitro.
(gr. Dikanikon lat. | defensa. pasado. lo injusto.
iudiciale)

DEMOSTRATIVO | La alabanza y EI tiempo| Lo honroso] Como espectador.
(gr. Epideiktikon | el vituperio. | presente. |y lo feo.

lat. demostratiuum

Asi, desde nuestro punto de vista, y dada la @iaation a la que obedece
este género, nos parece que el deliberativo poesf@onder a la descripcion a la
gue se adhiere la actualizacion comunicativa pr@\sr el directivo empresarial.
Asimismo, procederemos a la exposicion de algueaks anotaciones que hace
Aristételes con finalidad en la definicion del gémeleliberativo, de manera que
tengamos mas criterios a la hora de hacerlo camelgs con la produccion
discursiva propia del tipo de comunicacion querastaestudiando.

De esta forma, el estagirita asume que los obgtue se han de seguir
mediante la actualizacién del género deliberatisosan otros que aquellos que
hagan factible la consecucion de una determinatidad, al tiempo que los
lugares comunes que se le hacen corresponder sellogggue traten “(...) acerca
del bien y lo conveniente en absoluto” (AristotelE390, 1362a, 20).

Asi, nosotros asumimos que los discursos arguniesgatjue produce el
directivo empresarial y que adquieren forma de ic@s, presentaciones o
entrevistas de actualizacion en el seno mismo deentpresa, tendrian su
correspondencia con los discursos pertenecientesdesmlominado género
deliberativd®® tal y como hemos dicho con anterioridad, e irstdgn los
elementos del discurso que ha sefalado Aristoteéemodo que el orador seria el
directivo, o cualquier otro profesional especialteeencargado de desarrollar esta

labor directiva; los oyentes serian los integradeeta empresa, principalmente, sin

lo «Util» y lo «necesario». Para esta tercera rau@mtro yo lugar alguno. Pues sea mas o menos
importante la fuerza que contra nosotros se presgotza sea necesario sufrir algo, no emprender
cosa alguna; pero la deliberacion tiene que veratgm que debe hacersg@uintiliano, 1997, Ill, 8,
22).

393 Consideramos que esto se da en mayor grado snésnen cuenta que este género se vincula
con el estado de la conjetura y de lo opinabley tabmo haria ver el propio Quintiliano: “Y, en
primer lugar, debera deliberarse por causa de & @n si misma, sobre la que se solicitan
opiniones, en virtud de otras razones que desda &eeinterponen” (Quintiliano, 1997, 1ll, 8, 18).
No podemos obviar al respecto que en la realiza#las citadas situaciones comunicativas, tales
€como reuniones, presentaciones o entrevistas, tiergean peso la opinion, el parecer y la subjetiva
contribucién que aportan cada uno de los intermieeen las mismas y, entre ellos, el directivo.
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descartar, en cualquier caso, que también puedanracdste rol personas ajenas a
la empresa pero interesadas en ella o en sus posduc el referente seria la
empresa, escindida en: funcionamiento, beneficiasjetivo o prioridades,
produccion, etc.

Por otro lado, y haciendo referencia a los parametstablecidos por
Aristételes para la distincion de los tres géneomsmsideramos que, con ciertas
reservas, el tiempo, el asunto y los fines sefalammno propios del discurso
deliberativo estarian en la linea con aquellos camacterizan a los discursos
empresariales, sobre todo, en su dimensién intpuesto que el orador, directivo
empresarial, organiza su discurso a partir de uede sde consejos 0
recomendaciones mediante las cuales se pretensigagaral auditorio u oyentes
del mismo sobre cdmo se habran de organizar, eergemas actividades de las
que depende el funcionamiento de la empresa (@acon del trabajo a
desarrollar, dar a conocer un producto, estableagevas relaciones o contactos,
etc.), al tiempo que se trata de acciones a las@peocedera en un futuro, es decir
en un momento posterior a cuando son anunciadagligon de los propios
productos; consecucion de nuevos clientes, sotigsysores, etc.; presencia en
nuevos ambitos; resolucién de situaciones de cmis$cs). Ademas se establecen
con la finalidad de conseguir, en este caso, etfi@o de la propia empresa, en
general, y el propio beneficio, del directivo engangal, en particular.

El profesor Pujante, en su articulo “Hacia una atara&acion retérica del
discurso persuasivo empresarial”, que ya tratarnosanterioridad, considera que
todos los discursos que se producen en la emmesa,del tipo que sean, podrian

tener su correspondencia con el género deliberativo

Atendiendo a la tradicidon retérica de los géneroscdrsivos
(proveniente de Aristoteles), el mensaje persuasinpresarial, sea
del tipo que sea y se dé en las circunstanciassgudé, podemos
considerarlo similar al discurso deliberativo 0 Sw&io.
Recordemos que Aristételes define el género deliiver como
aguel en el que se toman decisiones futuras (e@asw politicas; en
este caso, relacionadas con la empresa: dar unagénade la

empresa, ofrecer un puesto en ella, comprar un gt de esa
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empresa, relacionarse de cualquier manera positbem dicha
empresa)(Pujante, 2002: 63).

Y, mas adelante, hace la siguiente apreciacion:

Ciertamente todos los discursos que intervengda ennfiguracion

de la imagen de la empresa de cara al mundo exterial de sus
propios empleados, asi como todos los discursossqueen en el
proceso de seleccion de personal para dicha empresa
posteriormente los discursos que se constituyamognconvenios
entre tal empresa y los sindicatos, todos elloas@&e una manera
o de otra discursos de caracter deliberativo. Ignahte de caracter
suasorio seran los discursos destinados a la vdetaroductos de
la empresgPujante, 2002: 63).

Reconocemos, no obstante, que, desde sus ini@ofasplanteado al
discurso politico como manifestacion de la teorige qaracteriza al género
deliberativd®. Desde nuestro punto de vista, si atendemos@bgpdescripcion y
los rasgos sefialados como caracterizadores delrslispolitico, en cierto modo,
encontramos algunas semejanzas entre éste y @l GO®Otros Nnos ocupa, esto es,
el de tipo empresarial. Esta semejanza la podeoraprobar en definiciones como
la que hace corresponder Albaladejo Mayordomo aomedlizacion comunicativa

adscrita al entorno politic®:

(...) estan orientados a la decision de los oyerst, es el punto de

destino de la propuesta de realidad y la condidi@nla efectividad

%04 pyjante, citando a Lausberg, considera que el mastelo de este tipo de discurso es el politico
puesto que “(...) es el discurso politico pronunciadte la asamblea popular, en el que el orador
recomienda una accion futura o la desaconsejaa(fa;j 2002 91).

%95 Seria muy interesante estudiar la relacién existentre los discursos politicos y los discursos
empresariales. En este sentido, Albaladejo Mayoojo(2001), hace la distincion entre los
discursos politicos electorales y los discursodtipot parlamentarios. Asi, y en tanto que éstos
Gltimos van dirigidos, primariamente, a los repnéaetes politicos que se sitian en la camara y, de
un modo, digamos, indirecto a los ciudadanos quedeadecidir con su voto, podriamos considerar
que ésta es una situacion parecida a la que se ldeeenpresa, en tanto en cuanto la persuasion del
conjunto de sus profesionales para la buena malehista esconde, a su vez, una intencién oculta
que es la creacién de una buena imagen que suparjgata correspondencia, por parte de los
clientes, proveedores, otras empresas, etc., ammiara de los productos que, al fin y al cabdaes
finalidad que prima en este tipo de organizaciones.
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de la realidad propuesta. En su discurso delibexatel orador

propone a los oyentes una realidad con unas detetas

caracteristicas (...) pero se trata de una realidag golamente por
una decision de los oyentes institucionalmente lfadas para

decidir a propdsito del discurso que oyen e intetan, sera efectiva
o tendra una via para su posible transformacionealidad efectiva
(Albaladejo Mayordomo, 2001).

Asimismo, muchos de los aspectos caracterizadakediscurso politico,
en tanto que perteneciente éste al género deiN@rgue han sido subrayados en
los distintos articulos de la obuintiliano y la formacidén del orador politico
vemos que tienen su correspondencia con las cesdices del discurso
empresarial, en concreto, con el tipo de discuns® estamos tratando. Asi, la
advertencia que se hace sobre la necesidad de anmpla argumentacion y una
accion o pronunciacion adecuada al tipo de auditagon la finalidad de su
persuasion, tal y como refleja Lorenzo en su dditlal discurso politico: entre la
argumentacion y la puesta en escena” (Lorenzo, :1998-132), es igualmente
reconocible en los discursos empresariales. Y esaurealidad, es la persuasion
la finalidad reconocida en todo este tipo de dsmsirtal y como procede a la
caracterizacion retdrica que los define. Asi lo sti@ze Fernandez Camacho en su
articulo “Procedimientos comunes en la comunicapdlitica y la comunicacion
empresarial’, pese a que esta autora intente estbdtlicho paralelismo con la
modalidad comunicativa relativa a la publicidadegpor otro lado, también se

configura como una forma de comunicacion emprdsaria

Tanto la comunicacién empresarial como la comunimagolitica
se caracterizan por la intencibn manifiesta de d$usntes de
modificar la conducta del receptor en algun sentida sea
induciendo al consumo o estimulando la participacpblitica, es
decir, conseguir que compre un producto o una maagrando su
voto para un partido politico o generando un clime confianza
hacia un dirigente politico o una institucié(Fernandez Camacho,
2002:160).
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Esta correspondencia nos obliga a abordar algumuteridos tedricos que
se conciben proximos a la actualizacion del gédetiberativo. Este es el caso de
la influencia delethoso caracter del orador, haciendo ver esta rela&iisioteles

de la siguiente manera:

Que parezca el orador de cierto modo es mas Ut pa oratoria
deliberativa, y que el oyente esté dispuesto déacmeanera para la
judicial, ya que no les parece lo mismo a los gaeten amor que a
los que odian, ni a los que sienten ira que a los gstan serenos,
pues las cosas les parecen o completamente dstintlistintas en
grado (Aristoteles, 1990, 1378a, 30).

Como vemos el tratamiento del caracter del oraettro§, especialmente
vinculado con el género que estamos tratando, bligaoa tener muy presente la
teoria psicoldgica, en general, la cual acogeresondirmeza en nuestra propuesta
de formacion.

De esta forma, consideramos que el directivo denaresa, en tanto que
orador y teniendo en cuenta el rol profesional dasarrolla, ha de poner de
manifiesto una actitud que demuestre seguridad nyiccidn en sus palabras,
ademas de todas aquellas actitudes que surgemadelpa su posicion como lider,
del modo que vimos mas arriba (recuérdese al rasfgeéuncion motivadora que
tiene el lider de la empresa, dependiente en tado de su propia actitud ante un
auditorio determinado en el proceso comunicatikzgja descripcion psicologica la
ha de procurar el directivo empresarial en todasit@aciones comunicativas que
necesiten de su intervencion con el fin mas inmedia provocar la simpatia y
persuasion entre el auditorio correspondiente,esi babrd otras situaciones, de
caracter, si cabe, mas puntual, que exigiran die @éémostracion de determinadas
actitudes psicologicas diferentes. Este es el dassu labor como portavoz ante
una situacion de crisis, independientemente ded tjpe ésta sea. En estos
momentos se requiere de este alto cargo de la sangre demuestre un caracter
de serenidad, tranquilidad y control que llevatéaasmitirsela a su auditorio. De
este modo, y siguiendo los principios psicolégicosrespondientes a la PNL,

recomendamos que el directivo empresarial reculazegercitacion de sus propios
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estados internos de modo que éstos le puedan agegiirel momento necesitado,
una situacion de confianza y de control.

Como cabe imaginar, en estos momentos, y mediard&as e
recomendaciones ultimas, nos estamos refiriendsaanedalidad deéthosque
nosotros habriamos denominado, en la parte antrésta, comoe€thossocial o
externo”. Se trata, por lo tanto, de la imagen eluerador, directivo empresarial,
ha de poner en evidencia o, en todo caso, ha dgi@xtar en el momento de
proceder al desarrollo de su discurso, como cgteras de finalidad persuasiva.

No obstante, y a pesar de que hayamos concretalinlaago de este
apartado, la modalidad de la comunicacion empudsarila que nos estamos
refiiendo como perteneciente al género delibevatiemos de advertir, a modo de
conclusion, de la posible confluencia, en este dipaealizacion comunicativa, de
aspectos caracteristicos y descriptivos de los aos tipos de géneros que serian
caracterizados por Aristételes del modo como exponos mas arriba y que han
permanecido integrados en la tradicion retorica ltpga hasta nuestros dias, esto
es, el judicial y el demostrativo o epidictico.

Para consolidar esta advertencia que venimos deawanos vamos a
remitir a la teoria desarrollada por Albaladejo Elaypmo que, de alguna manera,
viene a consolidar nuestra propuesta sobre undlpdsitromision de elementos
caracterizadores de los restantes géneros ret@icesque nos ocupa.

Asi, el profesor Albaladejo realiza una distinciditial entre componente
genérico y género retérico. Segun esto, el compengenérico sera percibido
como aquello que permite que un discurso se adsarim determinado género, de
manera que pueden distinguirse los siguientes tipasomponentes genéricos: “el

componente genérico judicial’, “el componente gmwérdeliberativo” y “el
componente genérico demostrativo o epidictico”.eBta forma, se considera que

los discursos retoricos, de un modo general:

(...) tienen mas de un componente genérico comatitorente
textual, son discursos que contienen varios conmesegenéricos;
sin embargo, puede detectarse en los discursosuqoede estos
componentes genéricos que actian como constitsyeede el

“componente central” o “dominante”, el cual deternd la
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adscripcion genérica del discurso de que se tratAlbaladejo
Mayordomo, 1999: 9).

Segun esto, podemos admitir que el componenteatenttominante de los
discursos empresariales a los que nos referimad esrrespondiente al género
deliberativo, reconociendo, tal y como dejabamasmés arriba, la inclusiéon de
otros componentes adscritos a los dos restantesageretoricos, el judicial y el
epidictico. De esta forma, y a modo de ejempldjesn Aristoteles, en la cita que
traiamos a colacién con anterioridad, estableceocaigo propio del género
judicial “(...) que el auditorio esté dispuesto derta manera”, este aspecto no sera
obviado por nosotros en el tratamiento que hagatabsdiscurso pronunciado por
el directivo empresarial, a pesar de que ésteyarhas hecho corresponder con el

género deliberativo.

5.4. Plan para la elaboracién y pronunciacién de textos y discursos

empresariales

Para iniciar este apartado sobre los principios fae de regir la
elaboracion, produccion y pronunciacion de un dsTw texto empresarial nos
vamos a centrar en los siguientes puntos. En prilngar tendremos en
consideracion la teoria de lgmartes artis (gr. Rhétorikés méretambién lat.
rhetorices partesy, en consonancia con ellas, y en concreto cutmatemos sobre
la dispositiq tal y como hecho notar mas arriba y segin nugstopuesta,
pasaremos a abordar la cuestion depkases orationis(gr. Logou mergtambién
lat. orationis parte}, teniendo en cuenta la importancia que tienefrdete la
teoria retorica, estas dos cuestiones que acabdenpsesentar. Asimismo, y del
modo como procede a nuestro estudio, en todo monteremos lo posible por
relacionar esta teoria, que se prevé genéricdasarecesidades comunicativas que
se corresponden con el rol de directivo empresarial

En consecuencia, vamos a concretar cuales sqmaféss artisen las que
nosotros vamos a basar nuestra teoria, asi comeoladiciones que han de
cumplir, de forma genérica, estas fases de prodnctscursiva.

Segun esto, nuestra propuesta sera concretads seitpartes artisque
pasamos a enunciar, y que hemos aludido en dstpdees de nuestro trabajo:

inuentio (gr. Heuresi$, dispositio (gr. Taxig, elocutio (gr. Lexis herméneia

449



+¢ Aplicacién de nuestra propuesta de instruccién en habilidades
comunicativas dirigida al directivo empresarial (¢,C Omo se puede
aplicar?)

phrasi9, memoria(gr. Mnéme@ y actio o pronuntiatio(gr. Hupokrisig, siendo una
serie ésta que, segun reconoce Quintiliano, hal@stspaldada por la autoria de
diversos tedricos de la Retérica anteriores a Bbda la doctrina de la oratoria,
como han transmitido los autores especialistas,senmayoria y los mas
importantes, consta de cinco partes” (Quintiliad®97, Ill, 3, 1),y a la que
nosotros afiadimos la operacién correspondiente antkdlectio que, como
sabemos, cuenta con una menor tradicion retériceoamparacion con las ya
citadas, pese a su enorme contribucion al procespraduccion comunicativa.
Coincidimos, a este respecto, con las palabraprdésor Albaladejo Mayordomo

que ensalzan la funcionalidad deritellectiode la siguiente manera:

(...) es imprescindible para la explicacion de la gwocion del
discurso retérico y, por su caracter hermenedtiadrece un
altisimo interés en la recuperacion y activacién derpustedrico
de la retdrica, pues ofrece una solida armazén parastudio del
conocimiento de la realidad en su relacion con leduccion
textual(Albaladejo Mayordomo, 1989: 71).

5.4.1. Intellectio

Siguiendo al profesor Albaladejo Mayordomo (1988)tendemos la
intellectio como una operacion orientada hacia dos aspectesurdivos
fundamentales, a saber, por un lado, “(...) sabaquénconsiste la causa, es decir,
cual es sustatus cual es su grado de defendibilidad y a qué géoenesponde”
(Albaladejo Mayordomo, 1989: 65-66) y, por otrodadna finalidad a la que ya
hemos aludido con anterioridad, pero que vamogm@decir, de nuevo, en estos

momentos:

(...) la comprension que del hecho retérico y de camponentes
proporciona laintellectio al orador, que examina por medio de esta
operacion su propia competencia retorica y su posien el hecho
retérico, la condicidén y la actitud del discursd, @ntexto de la
comunicacion retorica, asi como las necesidadestcoctivas del
discurso que va a elaborafAlbaladejo Mayordomo, 1989: 70).
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Asi, con el firme propésito de trasvasar el comtenile esta operacion
retérica a la produccion discursiva que estamasd&sido, la correspondiente al
directivo empresarial, vamos a comenzar por mostraro éste puede proceder a
la delimitacion de la causa, tratando, en segundar] la otra finalidad con la que
se concibe la operacion retérica deitdellectio y que nosotros venimos de

explicar®,

5.4.1.1. Delimitacion y caracterizacion de la causa

Para mostrar nuestro modo de plantear esta cuestérvamos a remitir al
tipo de preguntas previas que Quintiliano, a pakirlo establecido por Ciceron,
recomienda que se platee el orador y que se canceet “si existe la cosa”, “qué
es” y “cudl es su naturaleZ8” las cuales contienen en su fundamento las
conocidas causas judiciales (§taseislat. status constitutioneypuesto que “(...)
ninguna discusion juridica puede desarrollarse Igindefinicion» (gr.Horos,
horismos lat. finis, finitio), sin la determinacion de la «cualidad» (@oiotés lat.
gualitas, genusy sin la «conjetura» (grStokhasmaslat. coniecturg sobre la
constancia del hecho” (Quintiliano, 1997, lll, @)8

Estas tres cuestiones fundamentales las vincutalagurritano al género

deliberativo de la siguiente manera:

Ni siquiera con elstatus de cualidaden el que tiene lugar la
pregunta acerca de la honorabilidad y la utilidadasta para
abarcar estos modos de discursos. Pues con frezuaimne
también en ellos su propia oportunidad ¢anjetura de vez en
cuando se trata del problema de tifinicibn, a veces pueden

presentarse también tratamientos de textos legglescipalmente

%% Dado que nos parece de suma importancia condeetigrologia textual de los discursos a los
que nos estamos refiriendo, los producidos porirelctivo empresarial, con anterioridad se ha
determinado el género retdrico que se podria ajastdios. De esta forma no reiteraremos, en este
punto dedicado a letellectio, las conclusiones a las que hemos llegado enaetaajp dedicado a
esta cuestion.

%97 En concreto, el modo de proceder que aconsejatil@auin es el siguiente: “Porque, en primer
lugar, ha de presentarse algo sobre lo que delsarvier discusién, y, respecto a «qué es» y «su
actualidad», no es posible hacer una valoracidérectamente, si antes no hubo constancia de «que
exista», y por eso es ésta la primera pregunta, Per el hecho manifiesto de que existe, no
aparece también «qué es». Cuando esto queda taadggorado, resta como Ultima, en definitiva,
su «cualidad», y, después de examinados estos dattes mas nos espera” (Quintiliano, 1997, I,
6, 80-81).
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respecto a deliberaciones privadas, cuando surgesad sobre si
algo es licito (Quintiliano, 1997, lll, 8, 4).

Asi, el directivo empresarial habra de comenzardatectar la cuestion a
tratar, en tanto que existente, y llevar a cabdedfinicion: la presentacion de un
producto; la reparticion de las tareas entre lopleados; el establecimiento de
nuevas relaciones externas; la resolucion de ublera (de caracter técnico,
humano, econdémico, etc.), por citar algunos ejemplambién es posible que, mas
que definir, la cuestion a tratar se le presenttirattivo empresarial en forma de
duda o interrogacion constante, en cualquier aasdorma de conjetura: ¢se ha de
presentar ya un producto o habria que esperar &@lgapo?; ¢ conviene establecer
relaciones con aquellas personas/empresas o callasqotras?; ¢se habria de
modificar la plantilla de operarios?, ¢cémo?, ;daanetc.

Desarrollado este proceso, se requiere la detecidimade su cualidad
teniendo en cuenta parametros como: a quiénesucrayl de qué forma los
involucra (de forma positiva, negativa, etc.); det gnodo puede solventarse; qué
costo conlleva (resulta una situacién dificulto®ajl, nueva, frecuente, etc.); qué
resultados se prevén, etc.

5.4.1.2. Comprensién del hecho retérico®®® y sus componentes

La relevancia que tiene para el orador, en este ehdirectivo empresarial,
la captacion y el entendimiento de los element@saunforman el hecho retdrico,
nos lleva a nosotros a definir el concepto de “exiaf’, reconocido por nosotros en
un sentido doble y genérico, pero, en cualquien,casin a las necesidades
comunicativas del directivo empresarial. Asi, empr lugar, entendemos este
concepto en el sentido de contexto fisico (centrdas coordenadas espacio-
temporales y representando por el denominado “gtmtambiental”’, segun la
denominaciéon empleada por Trujillo y Garcia GabaJddel modo como era
reproducido en la parte correspondiente a la tetwiastos autores) y, en segundo
lugar, en sentido personal (centrado en las cafsiitas a las que responde el

auditorio, sobre todo de tipo psicologico-cogniivgue, siguiendo la terminologia

398 Asumimos el concepto de “hecho retérico” en tamwe conjunto formado por el orador, el
destinatario, el texto retorico, el referente di és el contexto en el que tiene lugar, siempre
siguiendo al profesor Albaladejo Mayordomo (1983). 4

452



+¢ Aplicacién de nuestra propuesta de instruccién en
comunicativas dirigida al directivo empresarial (¢,C

habilidades
Omo se puede
aplicar?)

de Trujillo y Garcia Gabaldén, se corresponderia ebdenominado “contexto

psicolégico” e, incluso, podriamos considerar ete gainto, el reconocido por

estos autores como “contexto situacional”).

Nos parece, por lo tanto, que, centrados en laupmdin discursiva del

directivo empresarial, y en correspondencia copriher tipo de contexto que

hemos establecido, se hace necesario que este o@dbvie aspectos relativos a

cuestiones de indole temporal y espacial comodageferimos a continuacion.

a) Temporales (en referenciatampu$.

Aspecto

temporal

Precaucion que hay que tomar

al respecto

Modo de resolverlo en la
situacidon comunicativa

concreta

HORA

Resulta de importancia tener
cuenta tanto en qué momento
dia se va a producir el discur
asi como la hora concreta. I
este modo, por ejemplo, I
horas proximas a la comida (
sea antes como después) Sug
momentos  de

ser escd

concentracion.

eks preferible, sobre todo si
dedmatica del discurso es

soierta complejidad, interven
Dpor las mafianas, pasados u
agninutos de la incorporacion
y&rabajo, horar
>ltoral

ISeoncentracion,

segun el
general. L3
en est(

momentos, es maxima.

la
e

=

N0S

DS

ESTACION
DEL ANO

Puede ser un elemento crug
de

decisiones la estacion del afo

para la toma algung

el que se produzca

intervencién, sobre todo p
cuestiones como las condicion
meteoroldgicas o las tradicion
festivas que se enmarcan en ¢

época del afio.

ids recomendable promocion
aproductos en consonancia ¢
ezl tiempo meteorolégico de

&poca del afio en cuestid
DASiMismo habra que tener ¢
exuenta si, por ejemplo, se tra
ede la época navidefia pa3
adarprender al auditorio con U
obsequio determinado o si

trata del verano para ajustar
hora de celebracion del even

del que se trate.

ar

a

2N

ita

In

se

a
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Aspecto situacional

Precaucion que hay que

tomar al respecto

Modo de resolverlo en
la situacion

comunicativa

oY

LUGAR DE Habran que tenerse eI$i no se va a intervenir en
INTERVENCION cuenta, entre otros aspectpta propia empresa, habra
DEL DIRECTIVO |si transcurre la que obtener todos Igs
EMPRESARIAL comunicacién en la propiadatos posibles sobre
(CARACTERISTICAS |empresa o en otra, si setro edificio: ubicacion
EXTERNAS) conoce su estructura, si esstructura, modo de
cercana o lejana a la propiacceso, posibilidades que
empresa, etc. ofrece el edificio, etc. En
el caso de que sea en|la
propia organizacion habra
que acondicionar el
espacio en relacién con
auditorio y la situacién
comunicativa y dar
conocer su ubicacion a
auditorio para que puedan
acceder facilmente.
LUGAR DE | Resulta imprescindible:Si  se trata de una
INTERVENCION saber si se cuenta coimtervencion en la propia
DEL DIRECTIVO | mobiliario suficiente, sjempresa, habra de tener
EMPRESARIAL existen los mediosen cuenta todos estps
(CARACTERISTICAS | audiovisuales requeridos, |saspectos, maxime si se
INTERNAS) esta acondicionado segun|laata de una intervencign

época del afio o si el espa
es suficiente
de

producto, para la muestra

presentacion

c

documentos, etc.

para Irdesconocido. Si es en ofra
ne

ciante un auditorio

mpresa, es preferible

daportar el material

preparado para expongr
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—_

en doble formato, as
como adaptarse de Ja

mejor forma a su

U)

posibilidades.
DISPOSICION DEL | Dependen, en gran medidd,a proxemica es un
AUDITORIO de la situacion aspecto de mucha
ASISTENTE comunicativa, aspectgsmportancia en la

como: la disposicion mas |acomunicacion

(@]

menos cercana con respectempresarial. Tal y com
al auditorio; si la posiciénse vera, por ejemplo, si se
gue ocupara el directivotrata de una reunion can
empresarial es sentada o |deabajadores de la propja
pie, etc. empresa, es preferible
una mayor cercania can
el auditorio asi como la
posicibon sentada de
directivo empresarial.
Todo lo contrario en €l
caso de que se trate de jun

auditorio externd®.

Con respecto al auditorio y, en consecuencia,abfalelimitativo que se
desprende del segundo tipo de contexto al que hémdso referencia, ya mas
arriba vimos la importancia que ha de tener pam@ador en cuestion advertir el
“tipo” al que responde su auditorio. Este aspestogbogico, tal y como vimos, era
tratado precisamente por los manuales de temésalfgica asi como por
aquellos de tipo divulgativo que también se adheaigiertas teorias psicologicas,
sin obviar la distincion que realizaria Ortega Gamen entre “el timido”; “el

desconfiado”; “el indeciso”; “el descarado”; “el st®ntento”; “el fanfarréon”; “el

399 |a cuestién de las distancias mas recomendablisaatualizacién comunicativa de la empresa,
consideramos que quedan definidas de una formartasiinuciosa y adecuada en la obra de
Ortega Carmona y, en concreto, en la referenciehouimos al respecto mas arrilfsimismo, nos
parece muy acertada y completa la teoria desateofiar Trujillo y Garcia Gabaldén en alusién a la
posicion, forma y modo de ocupar las mesas de mEgjon. En consecuencia, remitimos en esta
parte de nuestra propuesta formativa a las recome@ntkes realizadas por estos dos autores que
nosotros reproduciamos en la segunda parte demesstdio.
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pagado de si mismo”; “el locuaz”; “el razonador"ab afable”. No obstante, con

nuestra contribucién, de base retdrica, pretendecoogplementar la teoria ya
conocida por nosotros, en tanto que anunciada epdees correspondientes de
este trabajo.

Asi nosotros consideramos que el directivo empidsha de tener en
cuenta las pasiones que puede suscitar en su rudjgatho3, segln su propia
descripcion psicolégica y en base a la actualizacOmunicativa prevista. Al
respecto, Aristételes advertiria sobre la impoiitade esta cuestion de la siguiente
manera: “Son las pasiones aquello por lo que losbines cambian y difieren para
juzgar, a las cuales sigue pena y placer; taledas@a, compasion, temor y las
demas semejantes, y sus contrarias” (Aristote@30,11378a, 20). No carecera de
importancia para el directivo empresarial deteners@l examen y analisis de la
descripcion psicoldgica de los componentes de ditaaio, si tenemos en cuenta
gue de ello pueden depender aspectos como: lxgelatel tema a tratar; la forma
de estructurarlo; el modo de expresarlo; inclustoreo que se habra de emplear o
los gestos mas adecuados.

Con esta advertencia queremos hacer notar la dadede vislumbrar si se
trata de una persona, o personas, de predominemsibke, autoritaria, irdnica o
sarcastica, negativa, positiva, etc., -y en coresma con esto, las pasiones que
podran producirse en ella o ellas-, en todo elgsode elaboracion y reproduccion
del discurso.

En lo que respecta a la atenciébn sobre el domiwignascitivo que
caracteriza al auditorio en cuestion, nos pareaatapo atender a cuestiones
como: el conocimiento que el interlocutor concitétoe sobre la cuestion a tratar,
su experiencia (laboral y, en la medida de lo pesjtersonal), su base cultural, su
capacidad de interrelacion de distintas cuestiaates,

A pesar de que este ultimo criterio que acabamasxgdhicar, no aparezca
incluido, explicitamente, en la teoria retéricagémsideramos de pertinente alusion
dado que obedece a la finalidad que persigue tamtmrdo retérico, esto es, la
persuasion a partir de su adaptacion a las comgisique describen al auditorio. Y
es que, no sin razén, Quintiliano hace la siguiadiertencia:

Pues son diferentes en su modo de sentir los qlieeda, doble el

marco que los condiciona. Porque o son muchos los lguscan
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consejo 0 es uno solo, si se trata de grupos mayamgporta mucho
saber si es el Senado o el pueblo, romanos o camdzide Fidenas,
griegos o barbaros por otra parte, en cuanto a wdlios, interesa
saber si persuadimos a Caton o a C. Mario a queresente a un
cargo publico, si sobre un proyecto bélico delib&scisidn antes que
Favio. Ilgualmente hay que atender al sexo, a lanidad, a la edad,
pero principalmente ofreceran diferencia las costoes (Quintiliano,
1997, 1lI, 8, 36-38).

Ademas de asumir como decisiva la influencia desesispectos, si se
quiere “de indole externa”, que acabamos de destalcdirectivo empresarial no
puede descuidar la atencion que merece el progio tediscurso retdrico, aspecto
éste de “indole interna”, por contraposicion a daacterizacion del resto de los
elementos citados. Asi, y en relacion con este eilémal que hemos aludido, el
citado orador habra de tener en cuenta el modo cenemfrenta a la elaboracion y
pronunciacion del discurso en cuestion y, por lidael modo de abordar las
restantes operaciones retdricas que hemos citas@amba.

Vemos, por lo tanto, que las recomendaciones quadbeéeren a esta
primera operacion retérica estan en consonancidacoonsecucion y la puesta en
practica de esa propiedad o principio al que yadsedefinido en la segunda parte
de nuestro estudio y al que hemos aludido en vagasiones en el desarrollo de
este trabajo de investigacion. Nos estamos reficeal aptum o armonica
concordancia de todos los elementos que, bien coempel discurso, bien estan en
relacion con él. De esta forma, y siguiendo, urmnaas, a Lausberg, con el fin de
concretar este concepto, vamos a proceder a ladiist de dos tiposptumque,
como no podia ser de otro modo, estan en relacdnlas aspectos de indole

externa e interna que venimos de aludir.

El decoro interno(npénov, aptum)afecta a las partes integrantes
del discurso, las cuales han de armonizar unasatoas. Las partes
constitutivas en cuya mutua armonizacién hay queepatencion
son: la causa (...); inuentio y elocutio (...), dispositio (...),
pronuntiatio(...), las cuatro partes del discursexprdium narratiq

argumentatip perotatio) (...). Asi pues, el decoro externo nace de
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acomodarse a las siguientes circunstancias soci@ésliscurso: el
orador mismo (...); el publico (...); el momento delcdrso (...); el
lugar del discurso (...JLausberg, 1975, vol. 2, 88 1056).

5.4.2. ITnuentio

Lo primero que se ha de proponer el orador al @setnos nos referimos es
la “(...) busqueda de argumentos verdaderos o veilesiimsegun palabras de
Cicerdn (Ciceron, 1997: 97), lo cual ha de estarcemsonancia con el debido
examen y andlisis de la cuestién a trates’t’). Esta primera fase discursiva es la
que se denomina, dentro de la teoria retérica, domentio, “(...) la primera y la
mas importante de las partes de este arte” segierddi tal y como hemos hecho
notar mas arrib&Ciceron, 1997: 312). En el planteamiento que mosdbaremos
sobre esta cuestion, y teniendo en cuenta los pitopdque NoOs proponemos
alcanzar en esta parte de nuestro estudio, tendremouenta una serie de tdpicos
gue se disponen al tratamiento del directivo engpigsy que le seran de ayuda
para la elaboracidén de su discurso o texto. Toldol@labordaremos sin obviar en
ninglin momento las necesidades comunicativas tied@gia de comunicaciéon a

la que nos dirigimos en esta propuesta de instsacci

5.4.2.1. Seleccién de los /ocia desarrollar
Concretado, por lo tanto, el motivo que se va amelar en la fase de la
intellectio y en consonancia con él, se ha de procederetéantinacion de lowci

(gr. Topo) que permitiran su desarrollo. En realidad, losdos procesos de

310 seguimos al profesor Albaladejo Mayordomo al pdecea la distincién entre dos tipos s
que surgen a partir del intento de establecer on@spondencia entre el binomiesverbay la
trilogia que forman laspartes artis inuentiq dispositio y elocutia Mediante la cita que
reproducimos a continuacion, y que pone en evideesia cuestion, se podra constatar, ademas, la
relacion existente entre fauentio y la dispositiq tal y como veiamos con anterioridad: “Esta
aproximacion de un conjunto de dos elementos,relddo porresy verba y un esquema de tres
miembros, el de las operaciones retoricagntiq dispositioy elocutig lleva a una distribucién en
la que queda sin correspondencia univoadidpositiq a la cual son por ello asociadas tanteel
como lasverba(...). Esta doble adscripcion de dgspositiq de la que se ha ocupado Heinrich
Lausberg y Antonio Garcia Berrio, conduce a suazena doble situacion de la nocionrds pues
ésta es, por un lado, relacionada corinlzentio mientras que por otro, en virtud de la doble
correspondencia de tispositiq también se relaciona con esta operaciéon. Este dahacién de la
res, que se encuentra asi conectada con dos operadiasentes, semantica una y sintactica otra,
y vinculada a la intensién y a la extension, pexpmatmi juicio, distinguir dos clases s laresde
indole semantica como contenido extensional, qtée\ésculada a lanuentiq y lares de indole
sintactica como contenido intensional, propia ddispositio De acuerdo con esta interpretacion, la
primerares es el referente del texto y la segumdaes la estructura profunda textual, que es la
estructura de sentido, esto es, la estructuragdéisado textual” (Albaladejo, 1989: 46-47).
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concrecién del tema y de busqueda de argumentossarrdllar al hilo de la
cuestién seleccionada, los consideramos tan pré&iemtre si, que incluso
podriamos considerar que se procede a ellos elejoara

Coincidimos con Lausberg en la definicién delts como “(...) féormulas
de investigacion, y en su conjunto, depésitos daddle los que se pueden tomar
los pensamientos que convengan”, (Lausberg, 19451yv88 373), al tiempo que
admitimos la existencia de una distincion entrellasadosloci comunesy los
denominadogoci propios Esta distincion es reconocida por Cicerén teroesial
cuenta la disposicién que han de adquirir cada dmellos en el discurso del
orador:

En efecto, el orador sélo puede introducir un lugamuan cuando
ya se ha desarrollado completamente un lugar prajgbcaso en
cuestion. De esta manera renovamos la atenciéosieyentes para
aquello que falta por decir o la reforzamos despdésuna larga

exposicion(Ciceron, 1997: 223).

Segun esto, nosotros nos vamos a centrar, iniarémen el estudio de los
mencionados lugares comunes, que se prestan ahidopur parte de todos los
statusy en tanto que “(...) desarrollo de una afirmaciadiscutible” (Cicerdn,
1997: 223), dejando para un segundo aparte elieslados lugares propios y, por
ende, del empleo particularmente vinculado con lEbagacion del discurso
empresarial, considerando a éstos de mayor interés.

Asi, Quintiliano aborda los lugares comunes haaceamnth primera division
entre cosas y personas. Dado que, desde nuesti grirvista, en los discursos
previstos por el directivo empresarial prima efanaiento de la cosa sobre el de la
persona (tengamos en cuenta queetade estas producciones discursivas se hace
corresponder, por ejemplo, con el producto, sup#ola cuestidon; la propia
empresa, tomada ésta en su conjunto; o el tral@dgsarrollar, en el caso de que se
trate de una conversacion con los operarios relatila cuestion de la organizaciéon
laboral), s6lo vamos a citar los lugares que pr@uétiliano con respecto a las
personas, centrandonos mas en el resto. Asi, psibgros se centran en los

siguientes: el linaje, la nacion, la patria, el gela edad, la educacion y la
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formacion, la complexién fisica del cuerpo, losne® de fortuna, la posicién

social, la indole animica y la clase de actividg@asntiliano, 1997, V, 10, 23-27).

Con respecto a la cosa, Quintiliano hace ver |lasidad de plantearse las

siguientes cuestionegPor qué se hizo% Ddénde? ¢ Cuando? ¢ De qué modq?

¢, Con qué medios@uintiliano, 1997, V, 10, 32) a partir de las lesa Lausberg

organiza los siguientdsci: a causaa locg a temporea modog a facultate que

podriamos aplicar al discurso producido por eldiive empresarial de la forma

que indicamos a continuacion, siguiendo la expi@ade Lausberg (1975, vol. 1,

§§378-391).
LOCI BREVE APLICACION AL
DESCRIPCION DISCURSO
EMPRESARIAL

A causa (psicolégica

bPsicoldgica Motivo de la

Psicoldgica ganancia de

D

general) accion (Logro del bien,la empresa; mejoras
evitacion del mal). laborales; reduccion de
General causa fisica. crisis, etc.
General un producto; ur
servicio; la organizacion
laboral, etc.
A loco Definicion del lugar. La propia empresa, |en

general, o las divisione
de I

empresa, en particular.

estructurales

A tempore (general

especial)

pGeneral época historica

Especial
periddico o irregular po

tiempo

efecto de la naturaleza

intervencion de fek

hombres.

.General en funcion de

5 promocion de productos
periodo de produccior

horario laboral, etc.

pasado, presente Yy futuro.

r Especial periodo
wacacional, periodo de

D
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A modo

Modo de llevarse a cab
la accidn, tanto respecto
Su ejecucion externa con

a la disposicién psiquica.

de forma escalonada |0
abrupta; con la
\ancorporacion  de otras
empresas 0 en solitarip,
con  precaucion;  cof
confianza o desconfianzg,

etc.

A facultate

Indica las circunstancig
gue facilitan la realizacié

de la accion.

174

da oportunidad de
npromocion de un

producto; la adquisicid

-

de nueva maquinaria, de
nuevo personal; la

ampliacion de la empres

2

etc.

A los loci enunciados, Lausberg afiade otros mas (Lausber§, 46l. 1,

88 392-399) que presentamos a modo de esquema eoarderior y a los que
también se refiere Quintiliano (1997, V, 10, 32-104

LOCI BREVE DESCRIPCION APLICACION DISCURSO
EMPRESARIAL
A finitione Se trata de designar, para|l8e puede ejemplificar con gl

gue se puede recurrir a

definicion o la limitacion de |

ysiguientes para referirse a|la
empresa:
prestacion de  servicios,
ejecucion de actividades
industriales o actividades
mercantiles, grupo humano

etc.

laecurso a conceptos como los

organizacion,
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A simili Referencia al establecimient®e puede actualizar mediante

de semejanzas entre miembregemplos del tipo: “Los
iguales. beneficios obtenidos en gl
mes X son similares a lgs

correspondientes al mes Y”.

A comparatione | Relacion entre  miembrgdun ejemplo de este tipo de
conceptualmente desiguales.| relacion, en el seno de |a
empresa, es el que se da entre
“costo-beneficio” o “calidad
cantidad”.

A fictione Creacion propia de un casdraer a colacion el
ejemplo que se puede tratar |[eancionamiento de la empresa
sentido parcial, mejor que eX con el fin de dar crédito p

caso auténtico. valor a lo que se dice.

A circumstantia | Datos que son propios de UEnN relacion con esto estarian
caso en concreto sin tener nadaertos hechos sorpresivos del
en comun con el resto. funcionamiento de la

empresa.

Pasaremos ahora a trazar y definir una serie @gedagjue consideramos de
especial empleo en el discurso de la empresa, awaditimos que no son de uso
exclusivo en dicho contexto profesional. En conseacia, consideramos como
recurso que se le ofrece al directivo empresaaida hora de seleccionar sus
argumentos, los siguientes depdsitos de ideasgat de la cantidad; el lugar de la
cualidad™; el lugar del beneficio; el lugar de la eficaciaeb lugar de la
satisfaccién, por citar algunos. Estos pueden eargseen una serie de situaciones
comunicativas propiamente empresariales, del modwao/amos a ejemplificar en
lo que sigue. Asimismo, haremos corresponder uopugsta de actualizacién de
estos motivos conversacionales que ofrecemos a dwdfEmplos.

311 Tengamos en cuenta que entre estos dos lugaadssita cantidad y la cualidad, existe un tipo
de relaciéon de proporcién inversa, en términos gées, puesto que el aumento de la cantidad
puede conllevar, aunque no necesariamente, artardision de la calidad.
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LUGAR

SITUACION
COMUNICATIVA

APLICACION AL
DISCURSO
EMPRESARIAL

Cantidad

Reunion de planificacig
laboral; Reunion para ¢
establecimiento d
relaciones con  otra

empresas, etc.

iNecesidad de aumento
2lproduccion;
cpara el aumento d
sproduccion; aumento d

ganancias, etc.

Cualidad

Presentacion de un nue
producto 0  servicio
Reunion con la plantillz

de operarios, etc.

\Rroduccion de  mayq

calidad o con mayg
A rapidez;
relaciones extra

empresariales, etc.

Beneficio

Reunidn con directivos (
nuevas empresa
interesadas; Reunidén cq
inversores; Entrevista ca
candidatos a la empres

etc.

I8eneficios
\{mas ganancias en men
DIiempo);
raborales (no excesos ¢
&l horario laboral)
beneficios personale
(experiencia labora

etc.

Eficacia

Reunién  externa
promocién y presentacié
de la empresa o de s
productos; Reunion co

plantilla operarios, etc.

par&lecesidad y compromis

ren la eficacia productiva
ukboral; eficacia
norganizativa; eficaciz

directiva; eficacia

comunicativa, etc.

Satisfaccion

Reunion interna con tog
los cargos subordinados
la direccion general (otro

directivos menoresg

dduestra del grado d

gatisfaccion entre Ig

<clientes; muestra  d¢

compromisp

mejoras

laborales; mejora en las

econdmicos

beneficios

ascenso salarial o laboral),

(0]

de

0S

D

S

= On

L

,grado de satisfaccio

>
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analistas, empleados, etc.entre los integrantes de |la
Reunion externa con otragmpresa; peticion  de
empresas colaboradoragropuestas para la mejora
etc. del funcionamiento de Ia
empresa y para logra mas
satisfaccion, etc.

Pasaremos inmediatamente a tratar sobre el redts gartes artis segun
su actualizacion por parte del directivo empretabe esta forma, hemos de
advertir que, dado el caracter propiamente comtimicade las operaciones
retéricas que vamos a tratar a continuacion, temolseen cuenta también ciertas
aportaciones pragmaticas, que contribuiran a esfaupsta del modo como vimos

mas arriba.

5.4.3. Dispositio

Asi, hallado el tema del que se va a tratar y,ams@nancia, los argumentos
MAas convenientes, pasaremos ahora a la fase diel@acion del discurso, esto es,
a trazar el plan discursivo. Esta operacion esi&g gegun lo que hemos visto mas
arriba, en griego seria denominada cdaxtis oikonomia y en latindispositia

Tal y como cabe suponer, son muchos y muy variedosriterios a los que
puede obedecer la ordenacion y estructuracionis@lido en cuestion, no obstante
nosotros nos vamos a remitir a la teoria retonmattpce corresponder este proceso
de ordenacién con las llamadaertes orationigpara la presentacion de las cuales,
debido a que varian en namero y definicion seg8nalatores, vamos a seguir a
Quintiliano (1997, 1ll, 9, 1) y su division en exiwo; narracion; demostracion;
refutacion; conclusién, teniendo en cuenta otrastriticiones al respecto que

puedan resultar enriquecedoras, en ciertos momedatoaestra propuesta.

5.4.3.1. Exordio
El exordio (gr. Prooimion lat. exordium principium, prooemiun es
concebido como la introduccion al discurso cuyaciim segun Quintiliano, es la
siguiente: “La finalidad de la introduccion no desaoque disponer al oyente de
modo que lo tengamos a nuestra voluntad en las dgrades del discurso”
(Quintiliano, 1997, IV, 1, 5). En consecuenciaadstea inicial de ganarse o captar
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la atencion del auditorio, en el caso del discupsoducido por el directivo
empresarial, puede materializarse de formas difesedependiendo, en muchas
ocasiones, de la situacion comunicativa y del codtedel discurso.

Con la intencion de poner en evidencia estas difgas, segun las variantes

a las que hemos aludido, traeremos a colaciénenmsade ejemplos:

SITUACION TIPO DE AUDITORIO EJEMPLO DE
COMUNICATIVA DE EXORDIO
TIPO EMPRESARIAL

Reunidén de trabajo (con glnterno: conocido y de“Como es necesario que
fin de estructurar U confianza. hagamos cada X
organizar la plantilla). tiempo...".
“Teniendo en cuenta las
necesidades de a
empresa, y las vuestras
propias...”.
“Con el fin de recordar
cual es nuestro trabajo en

la empresa...”.

Reunion de crisis (con elinterno: muy préximo] “La situacion que estamas
fin de dar una répidaconocido y de confianza] viviendo requiere una
solucion). respuesta conjunta, rapida
y eficaz...”.
“En las situaciones de
crisis es donde se mide |la
competencia  de un
responsable empresarial y

todos lo somos...".
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Presentacion de un nuey&xterno: atento}, “Ya conocen la calidad

producto a una empres&onocido, interesado. gue define toda la gama

interesada y conocida. de nuestros productos...”.

O

“No les sorprender
nuestra genial aportacian
al mercado...”.
“Acostumbrados a que
siempre correspondamos

a sus intereses...".

Visita de una empresa ndexterno: critico,| “Como todos nuestrg

[72)

conocida interesada emlesconfiado, escéptico. | inversores coinciden €n
invertir. admitir...”.
“Reconocida por todos
nuestra labor, la calidad
de nuestros productos |y
nuestra eficacia
productiva...”.
“Precisamente en este

momento de idone

D

situacion econOmica que
estamos atravesando en

nuestra empresa...”.

Queda puesta en evidencia la necesidad de realizaxamen minucioso
sobre qué tipo de situacion comunicativa es enul $¢ va a ver inmerso el
directivo empresarial, asi como el tipo de auditai que ha de enfrentarse. De
éste, lo que interesa saber es: cual es su intguésie mueve a escuchar; qué
necesidades tiene; si es mas o menos conocido, etc.

No puede pasar inadvertido, ademas, que las psmea#abras de un
discurso son las de mas importancia si tenemosuenta& que es, precisamente,
durante los primeros momentos de un discurso cuahdauditorio extrae las

primeras, y definitorias, conclusiones sobre eltoresle la intervencion.
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Dependiendo del tipo de conclusiones que se sagaesgan positivas 0 negativas,

la atencidn que reciba el resto de la exposiciéé isenor o mayor.

5.4.3.2. Narracién

Si continuamos con nuestra propuesta orientadam@éanacion del discurso
empresarial, segun la teoria retérica, no puedsarpaadvertidas las siguientes
palabras de Quintiliano: “Es muy natural y deberocweon la mayor frecuencia
qgue, una vez esté preparado el juez por medio dpidoantes hemos dicho, se
declare la cosa sobre la que habra de pronunceergencia: esta es_la Narracion
(gr. Diégésis lat. narratio) (Quintiliano, 1997, 1V, 2, 1).

Las recomendaciones que mejor se ajustan al objeter elaborar un
discurso eficaz y, por lo tanto, persuasivo, sengiae la Retdérica ha denominado
virtutes narrationisy que nosotros hemos aludido mas arriba concreta@éamodo
como lo haria Ciceréon en: brevedad (§untomia lat. breuig, claridad (gr.
Saphéneialat. dilucida, lucida, apertg perpicug y verosimilitud (gr.Pithanotés
lat. ueri similis probabilis credibilis) (Ciceron, 1997: 82). Este planteamiento que
muestra la necesidad de recurrir a dichas carsiitas del discurso, ha sido
también subrayado por parte de la teoria pragmatca concreto, en la
contribucién de Grice y su Principio de Cooperacifimidido en las cuatro
Méaximas conversacionales correspondientes (MaximaCdalidad, Maxima de
Cantidad, Maxima de Relacién, Maxima de Modo) ytabmo vimos en la cuarta
parte de nuestro estudio. Traer a colacion enpest®, y al hilo del tratamiento de
las virtutes narrationisen relacion con el discurso del directivo empiiakalas
Méaximas conversacionales nos permite prever qua ariervencion del directivo
se puedan dar situaciones de intercambio comuwicatinteraccion no previstas,
como sabemos, en la teoria clasica que descrilbketérica, pero que nosotros
tenemos en cuenta al incorporar la contribuciétasiéeorias pragmaticas a nuestra
propuesta de instruccion, admitiendo, consecuemtEneue tratamos sobre un
tipo de discurso y actualizacion comunicativa ensomancia con la actualidad y
que, por lo tanto, se ha de adherir a las necessdaoimunicativas del orador de
hoy.

Si ahondamos en cada una de ellas debemos de erppezma exigencia,
muchas veces implicita, que se le requiere al orad®u intervencion, a saber, la

brevedad Y es que, en realidad, no excederse en detalfgfuos, ni vagar en
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ideas remotas puede conseguir la buena disposid@nauditorio, la facil
comprension del discurso, al tiempo de que resnéa factible su memorizacion
por parte del orador. Esta virtud, ademas, puedecaper adelantada al inicio del
discurso, y por ende incluida en el exordio, de enamue se atraera mas, si cabe,
la atencién del auditorio.

Con respecto a lelaridad, en este caso expositiva, parece recomendable
que el orador, directivo empresarial, precise dm#ocontundente las partes de las
que va a constar la narracion (inicio, desarrolliingl), asi como los contenidos
gue se van a hacer corresponder con cada unaase Aimismo, consideramos
oportuno que, en el transcurso de la narracion,indegren ejemplos vy
enumeraciones, siendo ambos recursos los que anefiacen mas proximo y
materializan el discurso, por lo que su entenditoise hace mas factible.

Los beneficios que comporta esta claridad expasittombinada con la
brevedad ofrecida en cada una de las partes, ¢@ne resultado la comprension
del discurso por parte del auditorio en cuestién,camo la finalidad buscada por
el directivo empresarial en su funciéon de oradorsaber, la persuasion del
auditorio.

Finalizamos esta serie de recomendaciones solm&iacion, en este caso
aludiendo a la necesidad de darosimilitud al discurso. También el desarrollo de
esta virtud fue tratada mas arriba, pero, en eastation que estamos proponiendo
de la teoria retérica al discurso producido podiedctivo empresarial, podriamos
aplicarla advirtiendo de las malas consecuencias pyede tener, por ejemplo,
hablar de un aumento en los beneficios sin quesésteya producido; aumentar
considerablemente, en el contenido del discursp)datilla de trabajadores o el
namero de producciones sin que esto se correspoda realidad; asi como
incrementar injustificadamente la calidad de lo®dpctos. Como podemos
comprobar, el empleo del lugar de la cantidadguklidad (los cuales veiamos con
anterioridad) ha de darse con mucha cautela, aetadlisiempre a la realidad y
objetividad, y sin querer impresionar al audit@iocuestion con datos de ninguna
fiabilidad.

5.4.3.3. Demostracion

Pasaremos al tratamiento de la que hemos denomirsagwiendo a

Quintiliano, demostraciofgr. Pistis, apodeixis lat. probatio, confirmatig. En este
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punto de lo que se trata, fundamentalmente, esstéblecer la credibilidad de

aquello que defiende el orador. Para ello, noscpamdnveniente recordar la

utilidad de aquellos lugares, comunes y propios, ga consonancia con el tema a
desarrollar, han sido previamente seleccionadosepaiirectivo empresarial, en

este caso, haciendo especial incidencia en losrengios o lugares que hemos
estimado como propios del discurso empresarialeypyede producir su directivo,

aunque no sean exclusivos de estos disctifsos

Ademas, en este punto, nos parece que la aplicdeitas llamadagirtutes
narrationis (claridad, brevedad y verosimilitud) en cuantcaarddaccion de los
argumentos que atestiguan el tema seleccionadgoddan sino aportar gran
credibilidad y, por ende, ayudarian para la cormgéoude la persuasion del
auditorio.

La exposicion de dichos argumentos, ademas, pumtie acompafado de
ciertos razonamientos que hagan mas convincentetdavencién del directivo
empresarial. Asi, de entre las tipologias de rangg@os que nos parecen mas
adecuadas, consideramos que la que presenta Legget® nosotros traeremos a
colacion en estos momentos sélo mediante su aita glae ya fue desarrollada mas
arriba, es una de las mas apropiadas para estedigiscurso. Estos razonamientos
eran: “Razonamiento mediante ejemplos”; “Razonatogermediante sefiales”;
“Razonamientos mediante una causa”; “Razonamieneaiante la analogia”.

Asimismo, otra sugerencia que resulta conveniesnerten cuenta en lo
referente a la confirmacién de los argumentos dagkia de orden psicoldgico, es
la necesidad de mostrar entusiasmo en la expref@otos mismos. Se hace
necesario que el auditorio verifique la autentididie los argumentos que expone
el directivo empresarial con el fin de defender id®a, y esto depende, en buena
medida, del tono, la actitud, y en definitiva, a@racter éthos externo) que el
orador demuestre en la transmision de su discusnasivo.

En esta recomendacion nuestra, que, por otra peptgece recogida en

multitud de manuales divulgativos, y que se colaceegt el mantenimiento de una

%12 Hemos de aclarar que nos estamos refiriendo ddigioade argumentos que Aristételes, en su
Retdrica considera como propiamente retéricos. Omitimos, lpaanto, el analisis y estudio de
ciertos argumentos de tipo extrarretéricos, comdripo ser, en el caso que nos ocupa, la
presentacion de ciertos documentos que pruebabelueficios obtenidos o su ascenso, el aumento
de la produccion por parte de la empresa, el awmdmia plantilla; o bien, la presentacién de un
producto de nueva produccion; incluso traer a odfael testimonio de clientes agradecidos con la
empresa, de trabajadores satisfechos por sus cameidaborales, etc.
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actitud de entusiasmo en el momento de producdisturso el orador, implica,
como hemos dicho, a la Psicologia en tanto quesiciemuyas propuestas, como la
que vimos del anclaje, pueden hacer que el oramoel momento de proceder al
desarrollo de su discurso transmita dicha actitud pgositivismo v,

consecuentemente, pueda expandirla entre el aiodii@sente.

5.4.3.4. Refutacién

La refutacion(gr. Lusis lat. refutatio confutati es definida por Cicerén
como “(...) la parte del discurso en que las pruethaslos adversarios son
atenuadas [0 rebajadas] o debilitadas con nueatgusmentos” (Cicerdn, 1997:
164). Esto es lo que en los libros de divulgacidioatrabamos a modo de
sugerencias para hacer frente a las posibles obhgique podrian presentarse por
parte del auditorio.

Desde nuestro punto de vista, esta debilitacioadeargumentaciones
presentadas por el auditorio tendrian cabida éiselirso del directivo empresarial
una vez expuesta su argumentacion y, por lo tamel momento dedicado a la
intervencion del auditorio, si es que esto esteviggrogramado, “(...)
primeramente hay que fundamentar nuestros argusjeptalespués se han de
refutar los que se oponen a los nuestros” dice tQamo (1997, V, 8, 53)La
prevision de esa intervencién por parte del auditanos llevaria a admitir la
posibilidad de una situacion, en cierto modo, batBva. No obstante, y
reafirmando nuestra conclusion de que la teoriaicet clasica y, por lo tanto, las
recomendaciones y sugerencias que la integrare temo principal objetivo al,
futuro, orador, todas las citas que traigamos ect@h en este apartado,
procedentes de Ciceron y Quintiliano, fundamentatemenos serviran para disefar
nuestra propuesta formativa especialmente concelidael directivo empresarial
haciendo, consecuentemente, las reformulacionedagtaciones de dicha teoria
gue consideremos pertinentes. No obstante, no paxipasar por alto, en esta fase
discursiva en concreto, ciertas aportaciones quelisieren al dominio de la teoria
pragmatica, como la que representa el Principi€deperacion de Grice y que
hemos concretado mas arriba en: “Haga usted sulmacion a la conversacion tal
y como lo exige, en el estadio en que tenga luggoropdsito o la direccion del
intercambio que usted convenga” (Grice, 1995: 516).
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Adentrdndonos ya en los planteamientos retéricas spu han hecho en
consonancia con esta operacion retérica, pasarardefinir, en primer lugar, qué
es lo que puede ser motivo de refutacion, siguien@iceron, y en segundo lugar
como se puede llevar a cabo dicha refutacion, sémuiroria que, al respecto,
desarrolla Quintiliano.

Asi, Ciceron, teniendo en cuenta que su teoriarismta especialmente

hacia el discurso judicial, hace la siguiente ermagién de aspectos refutables:

Rechazamos alguna de las premisas aceptadas simusgda
credibilidad de lo que presentan como tal; si mastos que una
comparacion que nuestros adversarios consideranidaéales
erronea; si interpretamos de manera diferente ueatencia o la
rechazamos por completo; si negamos valor a lo guestros
adversarios consideran como prueba o si refutamus @ ambas
partes de un dilema, si mostramos que es falsaemouaeracion o
que una inferencia simple no esta bien funda@iceron, 1997:
163-164).

En realidad, no importa tanto hacer un exhaustinélisis sobre todo
aquello que se presta a ser refutado en el contdgetodiscurso empresarial
pronunciado por el directivo empresarial, como iteamecuenta el procedimiento a
seguir. Tal y como adelantabamos con anteriorigada tratar este punto sobre
como proceder a la refutacion, vamos a traer acidslaalgunas de las
recomendaciones que hace Quintiliano en su obra.

La primera de ellas queda formulada de la siguier@eera: “(...) importa
muchisimo tanto lo que haya aducido la parte coatemmo el modo con el que lo
hace” (Quintiliano, 1997, V, 13, 4). Segun estaapal directivo empresarial no
puede pasar inadvertido ni la materia tratada mipteco la forma como ésta se
presenta. Con esta recomendacion se insta a analigaé criterio es al que
obedece la objecion realizada, es decir, por ejgntoin respecto al tema se ha de
comprobar: si se trata de un tema superficial yeslEasa importancia, si saca a
relucir una debilidad de la empresa, si implicaagas personas, si enaltece alguna
de las propiedades de la empresa, si contradicerdgsas palabras del directivo

empresarial, si las corrobora, etc. incluso el proQuintiliano advierte mas
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adelante, como otra modalidad a tener en cuenta) & aquello, a lo que hemos
de dar respuesta, pertenece propiamente al proogis@l, o si se ha introducido
desde fuera del litigio” (Quintiliano, 1997, V, 8). Como hemos apuntado con
respecto a Cicerdn, y también en el caso de lgatel@sarrollada por Quintiliano,
existe en estas obras la tendencia a vinculamjpugssta pedagdgico-retorica hacia
el discurso judicial, no obstante, trasvasadatdStaa sugerencia a las condiciones
del discurso empresarial, habria que advertir sldbnecesidad de comprobar si la
objecion que se ha sacado a relucir viene al hdolal cuestion que esta
desarrollando el directivo empresarial o si, pacaltrario, tiene que ver con otras
cuestiones lejanas a las desarrolladas por éltes e®mentos.

En lo concerniente al modo de intervenir el auditaro se han de pasar por
alto ciertos detalles que lo definen como una watecion que se caracteriza por su
tono altanero, de reproche, de solidaridad, derb@ede dominio, amistoso, de
recomendacion, etc. Una de las finalidades quegpcexllevar tener en cuenta este
aspecto es la que después indica Quintiliano: “@Qug se citen sus mismas
palabras si habléo con menguada eficacia, pero sngé de un discurso mordaz y
vehemente, manifestemos nosotros la misma cosapatabras nuestras mas
suaves” (Quintiliano, 1997, V, 8, 25).

De todo ello, como cabe imaginar, depende el tipaefutacion que el
directivo empresarial tenga que llevar a cabo. Bstante, ésta es soélo la primera
de las recomendaciones que hace Quintiliano, anc@wion presentamos el resto.

Asi, en el caso de que sean varias las objeciones @ modo de
argumentos, aparecen opuestas al orador, éste deptantearse si “(...) debemos
proceder simultaneamente contra muchos argumente$utarlos uno por uno”
(Quintiliano: 1997, V, 8, 11). El mejor modo de peder lo revela el calagurritano
mas adelante haciendo ver que todo depende deliteaccale los argumentos

contrarios:

Atacamos muchos de ellos a un mismo tiempo, sasotebiles que
pueden ser igualmente destruidos, o de tanto gramague no
convenga “poner en pie” —acercarse- a cada uno liesepues en
este caso hay que oponerse “a cuerpo entero” vy, gsirdecirlo,

luchar en ataque fronta(Quintiliano, 1997, V, 8, 11).
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Por ultimo, hace ver Quintiliano, no habra de eruge el orador en
demasia si de lo que se trata es de algo “(...) etadeente contradictorio,
superfluo e insensatt” (Quintiliano, 1997, V, 8, 16), incluso, si setase de algo
falso, puesto que “(...) bastaria con negarlo” (Qliamo, 1997, V, 8, 15).

Por nuestra parte, y remitiéndonos a la teoriard#ksala mas arriba, nos
parece que las vias que ofrecia Ortega Carmonfinadidlad en la respuesta a una
objecién, pueden formar parte de una propuesteutista y, en consecuencia, ser
un recurso de utilidad para el directivo empretablado que ya hemos aludido
por extenso a dichas vias, en este punto sélo vammencionarlas: “Via de la
contrapregunta”; “Via de la devolucion”; “Via de kpertura”; “Via de la
anticipacion”; “Via de la ventaja-desventaja”; “Vikel Si, pero”; “Via de la
provocacion”; “Via de la dilacion”; “Via de los cdilos”; “Via de la dispersion”;
“Via retorica”; “Via del acoso”.

Asimismo, si para la confirmacion de la propia angatacion del orador
veiamos que era necesario que éste mostrase una agte se definiese por el
entusiasmo, en el caso de la refutacidbn nos paseoeeniente que el orador
demuestre aquella actitud que nosotros haciames ma@s arriba como intrinseca
a ese rol profesional, esto es, la confianza yetgusdad en si mismo. De esta
forma, estimamos que en ésta, mas que en ningurasdiases relativas a la
produccion y pronunciacion del discurso, es en doglddirectivo empresarial ha
de mostrarse firme en sus palabras, seguro enosgtusiones y confiado en sus
decisiones. Tengamos en cuenta que es, precisaneanta refutacién en donde
mMAas se pone a prueba la autenticidad y la entepeatgsional y personal, de un
cargo de tanta importancia como es el de direcpuesto que es en este punto en
el que sus palabras y sus hechos son expuestgsialgritico de los componentes
de su auditorio, variando el grado de “amenazaespecto segun quiénes sean
dichos componentes y su criterio hacia el directyvdo que éste representa
(imaginemos el grado de oposicion que habria esit@uditorio si se trata, por
ejemplo, de ciertos integrantes de empresas dengpeatencia; integrantes de la

propia empresa aquejados por las condiciones lisada ésta, etc.).

313 Este tipo de argumentacion, a la que inclusoadar puede menospreciar, también aparece en la
teoria de Cicerdn referida de la siguiente manéra: argumentacion sera defectuosa si es
completamente falsa, comun, banal, intranscendemtegta, mal definida, controvertida, evidente,
inaceptable, deshonesta, ofensiva, perjudicialprisistente o favorable al contrario” (Cicerdn,
1997: 171).
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Con esta referencia a la imagen que ha de darrettido empresarial,
precisamente en un momento de, supuesta, intemracoidunicativa, nos parece
conveniente traer a colacion las recomendacionagadas por Lakoff (1998),
Leech (1998) y, conjuntamente, Brown y Levinson8{@)9 con respecto a la
cortesia, y qgue nosotros aludiamos en la preséntade las contribuciones
pragmaticas Utiles para la elaboracion de una gsipude formacién como la que
estamos realizando.

Tengamos en cuenta que el mantenimiento de untudaatortés, aun
cuando la situacién pueda mostrarse adversa pdieeetivo empresarial segun lo
propuesto en la intervencién del auditorio, puestegarantia de éxito discursivo vy,
por lo tanto, le puede permitir al orador en cdestestar mas proximo de la

finalidad persuasiva que pretende.

5.4.3.5. Conclusion

Llegados a este punto, s6lo nos queda por tratamelusion(gr. Epilogos
lat. peroratio conclusig. Estaparte orationisesta orientada a la enumeracion de
los hechos tratados a lo largo de toda la expasiciin dos finalidades mas
inmediatas, a saber, la de refrescar la memoridodes los integrantes del
auditorio y, por otro lado, la de poner ante lassajel auditorio el plan general al
gue obedece el discurso pronunciado.

Para la satisfaccion de estos dos objetivos, Qiamdi recomienda el
empleo de la enumeracion, unicamente referida priasipales puntos de los que
ha constado la intervencién del orador, sin olvidanecesidad de proceder de
forma breve y distinta a como lo hemos hecho cder@anidad, es decir, “(...)
cuanto parece digno de enumeracion, ha de expogersecierta ponderacion,
realzarlo con pensamientos convenientes y en tado comunicarle variedad por
medio de las figuras o recursos del lenguaje” (Qisno, 1997, VI, 1, 2), lo cual
justifica mas adelante el calagurritano mediansesiguientes razones: “(...) no
hay, por lo demas, cosa mas aborrecida que esa fberliteral repeticion como si
no se tuviese confianza alguna en la memoria dgidoes” (Quintiliano, 1997, VI,

1, 2).

Ademas de la importancia que tiene dejar clarosém gunto cuales son las

cuestiones mas relevantes que se han tratadodescetso, segun las pretensiones

del orador, desde nuestro punto de vista las @addimales, habida cuenta de su
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trascendencia, las habra de calcular muy bienrettilto empresarial, de nuevo,
advirtiendo qué tipo de auditorio es al que segdiry qué tipo de situaciéon
comunicativa es de la que se trata. Estas necesidammunicativas, por lo tanto,
son las mismas que hemos visto en el caso deliexomdroemio aunque, bien es
verdad que las pretensiones que se persiguen arucadde estgsartes orationis
son muy distintas puesto que, si bien en el cabini#o del discurso lo que se
busca es captar la atencion del auditorio conifladl en la continuidad de su
atencion a lo largo de toda la exposicion, en sb@ue nos ocupa, la conclusion,
de lo que se trata es de que el auditorio puedarss con una serie de ideas claras
gue, precisamente, son las que se hacen correspomi@quellas que el orador
quiere transmitirles y, en consecuencia, con laspgetende persuadirles.

Dado el parecido, por su grado de complejidad, stasedos partes del
discurso, vamos a reproducir, de nuevo, un cuadrdamde expongamos unos
ejemplos, variados, de tipos de auditorios y situegs comunicativas a las que
habra de enfrentarse el directivo empresarial, casho unas propuestas de

conclusién que, a modo de ejemplo, les haremossmonder.

SITUACION TIPO DE EJEMPLO DE
COMUNICATIVA DE AUDITORIO CONCLUSION
TIPO EMPRESARIAL

Reunién de trabajo (con elnterno: conocido y de“So6lo me queda animarles|a
fin de estructurar Uconfianza. continuar con el trabajo”.
organizar la plantilla). “Dicho todo esto, vamos
todos a trabajar”.
“Si no hay nada mas, manps

a la obra”.

Reunion de crisis (con elnterno: muy proximo| “Confio en su valiosa ayuda
fin de dar una rapidaconocido y de en esta excepcional
solucion). confianza. situacion”.
“Trabajaremos todos juntas

para salir de esta situacion”
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“Agradezco su respuesta y su
animo para solventar estps

problemas tan puntuales”.

Presentacion de un nuey&xterno: atento, “El producto, por lo tanto,

producto a una empresa&onocido, interesado. | cumple todos los requisito

iz

interesada y conocida. sean del tipo que sean”.
“Novedad, calidad, y buen
precio son virtudes que reune

este producto”.

“Creo que la calidad de

producto habla por si sola”.

Visita de una empresa ndexterno: critico, “En esta empresa, el trabajo
conocida interesada emesconfiado, escépticq.de hoy es beneficio para |el
invertir. mafana’.
“Responsabilidad, seriedad|y
beneficios, éste es el lema (de
nuestra empresa”.
“Me enorgullece estar al
frente de una empresa como
ésta en la que son satisfechos
los intereses de todos

nuestros clientes”.

También en esta parte del discurso se han de @mnauenta aspectos
incidentes de caracter psicologico los cuales e$td@stante cercanos a los
perseguidos en el exordio o inicio del discursdaEecesidad es reconocida por
Quintiliano a partir del establecimiento de su i@obre la necesidad de provocar
los afectos del auditorio tanto en el exordio coaro la conclusion, incluso

admitiendo mayor libertad y amplitud en esta Ultpage orationis
Aunque, al parecer de ciertos autores, la excitaai@ los afectos

tiene su propio lugar dentro del “proemio” y del pdogo”, en los

que ciertamente se usan con la mayor frecuencimbign se
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admiten, sin embargo, en otras partes del discussbjen durante

menos tiempo, de suerte que el efecto sumo dentmgntos ha de

ahorrarse para ambos. Aqui, en estos dos, si eslgbe hacerse en

lugar alguno, esta permitido abrir todos los manaleis de la

elocuencigQui

ntiliano, 1997, VI, 1, 51).

A nuestro parecer, en el caso del discurso prddugpor el directivo

empresarial, en tanto que orador, también se hdbndrocurar el surgimiento, o

incremento, de diferentes sentimientos o afeqathf3, siempre dependiendo del

auditorio y la situaciébn comunicativa. De esta farmsi tenemos en cuenta el

cuadro que, a modo de ejemplo, hemos traido aidalatas arriba en relacion con

nuestras propuestas de Exordio y Conclusion, seigddacer la siguiente

correspondencia:

SITUACION TIPO DE AUDITORIO | SENTIMIENTO QUE
COMUNICATIVA DE SE HA DE CREAR EN
TIPO EMPRESARIAL EL AUDITORIO
Reunién de trabajo (con elnterno: conocido y deAnimo, dominio y

fin de estructurar uconfianza. capacidad.

organizar la plantilla).

Reunion de crisis (con elinterno: muy proximo| Unidad, capacidad Yy
fin de dar una r4pidaconocido y de confianza] control.

solucion).

Presentacion de un nuey&xterno: atento|, Acierto, admiracion e
producto a una empresaonocido, interesado. interés.

interesada y conocida.

Visita de una empresa ndexterno: critico,| Grandeza, interés |y
conocida interesada emesconfiado, escéptico. | confianza.

invertir.
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5.4.4. Elocutio

De esta forma llegamos al tratamiento delt@cutio, asumida esta fase de
la Retdrica como la correspondiente a la expregi@m consecuencia, al estilo que
define el discurso.

Conocida la variedad con la que se puede abortiacesstion, nosotros la
vamos a plantear, inicialmente, teniendo en cuéms virtutes que vamos a
entresacar de la teoria expuesta por Quintiliaancldridad erpicuitag, el ornato
(ornatug y la colocacién correcta de las palab@gstifs conlocatid® (Quintiliano,
1997, VIII, 1, 1). Estas tres virtudes, como versnlas consideramos que habran
de regirse siempre por ese principio fundamental mpsotros vinculabamos con
todas lagartes artisal inicio de su tratamiento, esto esapium

En segundo lugar, haremos las oportunas aprecesgm consonancia con
el estilo que mas se ajusta a las produccioneardisas del directivo empresarial.

En este caso, seguiremos la teoria desarrollags@dcto por Ciceron.

5.4.4.1. Las tres virtutes de la expresion

5.4.4.1.1. La claridad

Comenzaremos por tdaridad, propiedad ésta de la que ya hemos hablado
al respecto de la narracién, a pesar de que et pupi® nos hemos referido, sobre
todo, a la necesidad de mantener esta virtud @orgerniente al manejo de los
conceptos tratados y, en el caso que nos ocupardmos en consonancia con la
expresion. Asi, en la aplicacion de esta virtudaaelocucidon, nos parece
conveniente advertir sobre la necesidad de progeddiante una expresién clara,
sin ambigledades, comprensible y adecuagtufy) a la situacibn comunicativa o

contexto (fisico y personal, del modo como lo defims mas arriba). De esta

%14 Como puede intuirse, nos estamos refiriendo ea panto a las cualidades que han de
corresponderse con las palabras, configuradas @stazdo de agrupacion o sintagma, por lo que
advertimos de que no nos detenemos sobre las geafge que han de procurarse en las palabras, a
nivel individual. Del mismo modo, omitimos en espainto el tratamiento de cuestiones
estrictamente gramaticales, del tipo de la conemidamorfo-sintactica, las cuestiones relativas a |
derivacion o sufijacién, las recomendaciones qatair sobre aspectos relativos a las categorias
gramaticales, etc., tal y como hemos visto queamadds manuales divulgativos, puesto que
consideramos de mayor entidad y mas acorde contrasesropositos la formulacién de una
propuesta que, a todos los niveles, tenga comtidathla de ensefar a elaborar un discurso eficaz
por persuasivo.
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forma, se habra de evitar caer en excesos expsegiu® provoquen “ruidos” en el
entendimiento y comprension del discurso por pdeteuditorio.

Con gran acierto define Quintiliano esta virtud gade exige al orador:

Tengamos nosotros la “claridad” como la virtud pcipal de la
expresion, la propiedad de las palabras, su reatdenacion, el
final de la frase no diferido en exceso, que nadiefni sea
superfluo: asi merecera nuestro modo de decir jloeda

aprobacion de los entendidos, y sera claro paradose carecen de
estos conocimientqQuintiliano, 1997, VIII, 2, 22).

5.4.4.12. El ornato

Nos referiremos ahora a@rnato expresivo sin perder de vista que nos
estamos refiriendo a las posibilidades con lasapesta un directivo empresarial
para la elaboracién y producciéon de su discursaig, gor ende, habremos de
ajustarnos a la realidad que define sus necesidadesnicativas.

Para la presentacion de estos recursos que perfaitexpresion ornada,
nos vamos a centrar en la distribucion que de éléa®, sobre todo, Quintiliano,
teniendo en cuenta las contribuciones al respextaridtoteles y Ciceron.

De esta forma, la primera distincién a la que habsede proceder es la
que se corresponde con la diferencia entre trogpod opoi, lat. tropi) y figuras
(gr. Skhématalat. figurae) para, en lo que sigue, hacer las pertinentesidies
correspondientes al tratamiento de éstas Ultimgsesar de los escasos limites
existentes entre las figuras y tropos, tal y coiooros notar mas arriba.

Con la finalidad de ajustar la teoria desarrollaldabjetivo de formacion en
habilidades comunicativas del profesional de laressg haremos corresponder
muchos de los recursos que traigamos a colacion, las) situacion(es)
comunicativa(s) que se le pueden hacer correspanéste profesional, y con el
modo como se podria llevar a cabo su posible azacadn. No obstante, y al igual
gue haciamos ver con anterioridad, todas estasspanndencias las planteamos a
modo de ejemplo, de manera que admitimos la existate otras situaciones en
las que pueden utilizarse los recursos citados, casio otros modo de
actualizacion. Los que nosotros presentamos aqoi &mn soélo, los que

consideramos como mas adecuados y propicios.

479



+¢ Aplicacién de nuestra propuesta de instruccién en
comunicativas dirigida al directivo empresarial (¢,C

5.4.4.1.2.1. Empleo de tropos

habilidades
Omo se puede
aplicar?)

De entre los tropos, Quintiliano hace ver que “Unds se toman por razon

del significado, otros por adorno de la expresi@uintiliano, 1997, VIII, 6, 1).

En consecuencia, los que se hacen correspondegsezotipologia que se da por

razon de su significado se pueden sintetizar cosidaiente enumeracion: la

metafora, la sinécdoque, la metonimia, la anton@anda onomatopeya y la

catacresis.

TROPO

BREVE DEFINICION P

EJEMPLO DE

APLICACION AL
DISCURSO

EMPRESARIAL

Metafora

Traslatid’ (...).

nombre o un verbo del lugar, dondeomunicativas. Entre

ocupa su significacion propia, a ot
en el cual o falta el propio nombre
el nombre trasladado es mejor que
propio (...). Pero en su conjunto

metafora es una comparacion maemprometida”;

breve, y se distingue de ella en que
semejanza contiene una comparag
con la cosa, que queremos expre
mientras ésta, la metafora, se dice
un lugar la misma cosa” (Quintilian
1997, VIII, 6, 9).

“Se traslada un Todas

las situacione
la
caben destacar: “Un
ehyectoria de esplendor
lAUna
“Un
> dgiritu
iétc.

emprendedor

sar,

en

©

Sinédoque

“Puede dar variedad al discurso
suerte que en una cosa podar
pensar en muchas, en una parte
totalidad, en la especie el género,
lo antecedente lo siguiente, o tamb
al contrario..

todas éstas

(Quintiliano, 1997, VIII, 6, 19).

Especialmente orientado
nizs

peomocion de la empres

conversaciones (

éNuestra  organizacion
gpor cada uno de Iq
tonstituyentes  de |

misma); “El producto qug

se elabora en es

empresa

ranetaforas mas frecuentes,

a

le

o

315 Advertimos de que la definicién de todos los topoie estamos trayendo a colacion, ya sean
tomados por razon de su significado, ya lo searocadiorno de la expresion, asi como su tipologia,
la hacemos corresponder con la teoria desarrgiled®uintiliano.
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empresa” (sin concrecig

en el tipo de produccion);

“La mano de obra” (por €

trabajo del obrero), etc.

Metonimia

“Poner un nombre por otro nomb
(Quintiliano, 1997, VIII, 6, 23).

reSituaciones variadays

\"ZJ

“Tomar un X flombre de

la marcg es un placer

(marca por el producto

“Ciertos desajuste

[2)

econdémicos” (por gastos
“EI

ventas”

ndmero uno eI
de

ungq

(en

y
previa a s

lugar
producto en
situacion

venta).

Antonomasia

“Poner algo en lugar de un nomk
(...) tanto por medio de uepitetq
como a partir de esas notas, que
cada caso son también
principales” (Quintiliano, 1997, VI

6, 29).

rasgg@sanificacion laboral, po

r8e empleara sobre todo
d

Y

las reuniones
erganizacion

"
“Los

analistas” (denominacio

ejemplo se dira:

= 35

de su labor profesiong

por sus nombres).

Onomatopeya

1 “La invencion de un nombre nue
(...) acomodando el sonido de

palabra a impresiones de los sentid
(Quintiliano, 1997, VIII, 6, 31).

e nul

13

escasa o

lactualizacion en
osdmunicacion
as

12

d

empresarial, dadas
necesidades

naturalidad y claridad.
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Catacresis “(...) el tropo, que a cosas que be escasa 0 nula
tienen denominacién propia, lesctualizacion en la
acomoda el nombre que esta m&smunicacion
cercano a lo que se quiere deciémpresarial, dadas las
(Quintiliano, 1997, VIII, 6, 34). necesidades de
naturalidad y claridad.

Pasaremos ahora a tratar el resto de tropos quén $& distribucion que

realiza Quintiliano en tropos por razon de sigaific y tropos por adorno de la

expresion, eran mencionados mas arriba y que sosiduientes: el epiteto, la

alegoria, el enigma, la ironia, la perifrasis, ipEtbaton y la hipérbole. De entre

todos ellos, vamos a descartar el estudio del emidgnperifrasis y el hipérbaton

puesto que, dada su finalidad de ampliacion y @erhaas complejo o adornado,

ya sea el contenido o la expresion del discursel gie se integran, consideramos

que no se pueden hacer corresponder con los intpsrammunicativos del

directivo empresarial, el cual debe de apostarlgpdacil comprension y el facil

entendimiento de su discurso por parte del auditori

Con respecto a los restantes tropos enunciadospsvamproceder del

mismo modo como hicimos con los anteriores.

TROPO

BREVE DEFINICION

EJEMPLO DE POSIBLE
ACTUALIZACION

Epiteto

“Adicibn que en recta equivalen
[lamamos nosotrogdpositumy algunos
sequenglo siguientes). Los poetas lo us
con mas frecuencia y con mas liber
(...). En el orador es superfluo, si

produce algun efecto” (Quintiliano, 199

VIIl, 6, 40).

ci8obre todo en situaciones
las que se quiera resaltar
apropiedades de un product
tate dg
ntuncionamiento de ésta, et
TEl

“Optimos  beneficios”; “La

la empresa,

mas alto éxito™;

mas grata confianza”, etc.

as

Alegoria

“Pone ante nuestros 0jos una cosa e
palabras y otra en su sentido, 0 tambié
veces el sentido contrario” (Quintilian
1997, VI, 6, 44).

nDas empleo mas propicio €

rsiguaciones comunicativas ¢

algun tipo de crisis, tambié

n
BN
olas que se ha de constatar

n
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cuando se trata de reunion

de distribucion laboral, en ¢

caso de incremento d
horario laboral, etc. S
empleara, por lo tanto, €
ocasiones en las que
tengan que atenuar [
consecuencias de uf
situacion que pued
considerarse, al menos
inicio, en perjuicio de

auditorio concreto.

es

D
'

el

[¢)

n

al

Ironia

“Se muestran cosas contrarias (...).
romanos la llamannlusio (mofa). Se I3
reconoce, o por el modo de decir o0 tong
por la persona, o por la naturaleza de
cosa; pues si alguna de estas c(
contradice a lo que suenan las palabras
claro que lo que quiere decirse es disti
a lo que realmente se ha dicho (...). Er
la «ironia»

uso de esta permiti

desacreditar a uno fingiendo una alabanza

y alabarlo bajo la apariencia de

reproche” (Quintiliano, 1997, VIII, 6, 54).

L8 puede emplear para ¢

prealizada por el auditori
» dancreto y caracterizada p
s&s$ banal, infundada, inclus
5,08snsiva; par

ndebilitar la actividad de |

también

dde ambiente distendido.

un

respuesta a una objecie

lar

1 @mpetencia 0 en situaciones

Hipérbole

“Esta es una razonable exageracion d
verdad; su eficacia estriba por igual
matices contrapuestos, en aumenta
disminuir” (Quintiliano, 1997, VIII, 6,
67).

eda empleard en situacion
eén las que se requiera, bi
I egisalzar un serviciq
producto o el funcionamient
de la propia empresa, big
empequefiecer todo aque
que define a la competenc
“Es

empresa dentro y fuera (

Ejemplos: la mejo

es

0o

EN

o

a.

e
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nuestras fronteras”, referido a
la propia empresa, o “Es la
verguenza de toda
organizacion  empresariall’,

referido a la competencia.

5.4.41.2.2. Empleo de figuras

La division de las figuras en: figuras de palabriégyras de pensamiento

aparece explicada por Quintiliano de la siguiend@ena:

Entre la mayor parte de los especialistas hay adad segin mi

conocimiento, acuerdo comun en que existen dosogrde figuras:

las de dianoia, es decir, del “pensar” o del “sentido” o de

pensamiento (pues de todas estas maneras se hacidadel

término griego) y las d&xeos,0 sea, las figuras de las palabras o

de la expresion, o del estilo, o del “hablar comind del

“discurso”, pues también aqui hay variedad de demationes, y

no es ello lo que importgQuintiliano, 1997, 1X, 1 17).

También Cicerdn hace esta division entre figuragpalabra y figuras de

pensamiento, de forma que las primeras las comssmeano “(...) partes brillantes

del discurso y, en cierto modo, las partes sobesgak. Tal sucede cuando se

duplica o se repite una palabra; cuando se utillaanpalabras iguales con una

ligera modificacién; cuando comienzan las frasas @na misma palabras, etc.”

(Cicerdn, 1991: 95), mientras que las figuras desamiento son definidas como

“(...) las que tienen mas importancia” y se ponemmamifiesto cuando “(...) el

orador que buscamos hablard de manera que repithaswweces y de muchas

formas la misma idea, que insista en la misma cpsgje se entretenga en el

mismo pensamiento, con frecuencia también quitam@oritancia a un punto...”

(Cicerdn, 1991: 96-97).

5.4.4.1.2.2.1. Figuras de pensamiento

En primer lugar, vamos a analizar la aplicacién lde figuras de

pensamiento o sentido al tipo de discurso produpmloel directivo empresarial.
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En el transcurso de esta vinculacion de la teas$amollada por el calagurritano y

la practica concreta del directivo empresarialehars notar también el predominio

con el que aparecen, o habrian de aparecer, pstaldi figuras, es decir, si se

incorporan en el discurso de este profesional @enlpresa con frecuencia o si, por

el contrario, se dan de forma excepcional.

FIGURA DE
PENSAMIENTO

BREVE DESCRIPCION

EJEMPLO DE APLICACION
AL DISCURSO
EMPRESARIAL

Pregunta

“Parece utilizarse con el obj
de conocer algo (...). Figur
con la que la demostracion
hace mas enérgica y m
vehement#®  (Quintiliano,
1997, IX, 2, 6).

anterrogacion retérica, formulac

Metalepsis (en su

formas:

precautoria; de
confesion; de
prediccion; de
correccion; de

preparacion o d

anticipacion).

s“Cuando nos adelantamos a

N
L

gue se nos pueda objetarsituaciones comunicativas de

(Quintiliano, 1997, IX, 2, 16).

|&mpleada en todo tipo ¢

frecuente.

Duda

efobre todo es productiva |a

sein  intencion de  obtener

desarrolladas. Empleo frecuente.

empresa con el fin de dar

control 'y previsto. Emplep

a

aespuesta y que permite dar mas
énfasis en las propias ideas

e

a

muestras de que todo esta bajo

“Aporta la impresion fidedignaAunque no se deberia de abusar

de la verdad, cuando fingimosle este recurso, si que puede

que estamos buscando pafarse sobre todo en las reuniones

donde comenzar y dondeon personas externas a

debemos cesar, qué hay quampresa con el fin de mostr

316

Quintiliano, al respecto, distingue los siguientg®s de preguntas: la hecha de un modo

sencillo, la de dificil respuesta favorable, la gse emplea con la finalidad de provocar
aborrecimiento, la que intenta inspirar compasida, (Quintiliano, 1997, 1X, 2, 7-13). Recordemos
que, sobre todo, dentro de la Perspectiva que septan los manuales de divulgacion, también
encontrdbamos esa tendencia a la elaboraciénaledips de interrogaciones. Ademas, la inclusién
de esta figura nos lleva a reconocer en su achgidiz un proceso interlocutivo que es,
precisamente, el que caracteriza a la disciplingipatica.
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decir del mejor modo posibl

0 Si se debe observar sileng

absoluto” (Quintiliano, 1997, intereses comunes.

X, 2, 19).

egue se buscan las palab

[aS

siexactas y convenientes a los

Comunicacion

“Cuando pedimos consejo

nuestro enemigos (...) o biermdecuado su recurso cuando

cuando en cierto
deliberamos con los jueces,
cual
frecuencia (...)” (Quintiliano

1997, 1X, 2, 20).

mod

ocurre con muchisin

Eampleo moderado. Resul

lempresa, no conocidas, con

propias conclusiones.

din de que se muestre un indig

ta
se

drata de personas externas aq la

el

0]

de humildad y de apertura a sus

Suspension

“Y después, cuando tuvo

largo tiempo en suspenso

atencion de los jueces, afiadidar su empleo en situaciones

algo que era todavia mucharisis.

peor” (Quintiliano, 1997, IX
2,22).

recomienda

pBe

lenoderado. Sobre todo se ha

su

Ayuda a mantener
atencion del auditorio ademas
gue se les deja tiempo a S
componentes para asumir

informacion ya dada.

empleo

de
de
a

de
us

la

Permision

(concesion)

“‘Cuando a veces dejam

algunas cosas a criter
personal de los jueces, algu
vez hasta a la consideracion
los adversarios” (Quintiliang

1997, IX, 2, 23).

pSe puede emplear en las misn

icsituaciones y con la mism

dsomunicacion.

Exclamacion

“Las  figuras que  SC
adecuadas para acrecer
sentimientos se basan m

especialmente en el artific

sea empleado

lapie
uglirectivo empresarial,

por
maxim
ocuando

no se

nas

a

neautela que la figura denominada

pfESte recurso no es recomendable

el
e

exige
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del «fingimiento»| declamacion artificiosa y
(simultatio)}*”. Pues| exagerada en sus intervenciones.
«simulamos» irritarnos,

gozarnos, temer, asombrarn
dolernos, indignarnos, anhel
y cosas semejantes a es
afecciones (...). Siempre qt
son exclamaciones auténtics
no son figuras en el sentig
gue ahora hablamos; pero
son «fingidas»y hechas cor
arte sin duda hay que tener

como esquemas o figura

(Quintiliano, 1997, IX, 2, 26+

27).

DS,
ar
tas
Ie
as,
10
si
N

as

U)..

Licencia

“La expresion dicha cg
libertad (...),

superficie se esconde c

bajo est

frecuencia la adulacion

(Quintiliano, 1997, IX, 2, 27).

rSiempre que se emplee c
amoderacion, resulta producti
pexpresarse libremente y c

"sinceridad.

(0]

DN

Prosopopeya

“Son las «ficcionesxde
personas porque no solo d
admirable variedad al discurs
sino también incitante viveza

(Quintiliano, 1997, IX, 2, 29).

Resulta de utilidad con el fin @
adefender las propias ideasgear
ayna persona para que |
1’corrobore y, ademas, subestim

la competencia.

e

as

ea

Apostrofe

“También el razonamient
que se aparta de su direccion
tiene un maravillos

ya qu
sorprendemos a los adversar,

juez,

efecto, sea

frecuente €
de

odistendido  puesto

ope
altuaciones

empleo
que  cCrt
eacercamiento, relajamiento en

aonversacion 'y evita |

n

ambiente

317 Todas las figuras que recoge Quintiliano a paeiila Exclamacién, ésta incluida, se conciben,
precisamente, con esta finalidad, el incrementolade sentimientos a partir de la forma de
fingimiento y, por lo tanto, la simulacion.
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(...), o bien cuando nasmonotonia comunicativa. SO

volvemos a una especie
«invocacion»”
(Quintiliano, 1997, IX, 2, 38).

dde empleo circunstancial en

resto de las situaciones.

0
el

Hypotiposis

“Una formal presentacion

cosas expresada en palabras dmpleo en situaciones
tal modo que mas parecigraomunicativas  orientadas

estar viéndolas que oirlapromocionar la empresa 0 S

narrar” (Quintiliano, 1997, IX
2, 54).

productos. De esta forma
representan cémo se produce
buena marcha de la empresa,

prospera evolucion, etc.

dBe especial importancia su

Aposiopesis

“(...) hace ver en si mismo

sentimiento del alma, bien s

de ira (...) o bien sea ddorma exagerada, injustificada
«preocupacién» y casi ddeatral por parte del directiv

religioso reparo” (Quintiliano, empresarial.

1997, IX, 2, 58).

uUbe empleo moderado dada

padvertencia de no declamar

de

(0]

Etopeya

“La «imitacion» aretrato» de Se puede emplear con

costumbres y  caracter
ajenos, que se llanetopeyao,
como otros prefierermimesis
puede ya contarse entre

descripcion de los afectos m

suaves; pues se basa por

general en una intencién deecurso que hay que emplear ¢

burla, pero se hace prese

tanto en los «hechos» como

efinalidad de desacreditar a
competencia en situaciones
las que se trate de promocior
Il propia empresa y reservarla
amdo aquello que la pued
ttebilitar. No obstante, es

goara no provocar el efec

la
en
nar
de
la
In

on

ntEautela y con mucha precaucipn

[0
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las «palabras»” (Quintilianag,contrario.
1997, 1X, 2, 64).

Enfasis™ “Cuando de alguna cosa dichBe escaso empleo en el discurso
se saca su sentido ocultoproducido por el directivo
(Quintiliano, 1997, 1X, 2, 64). | empresarial. Este recurso, en gsta
acepcion, se vincula sobre todo

al discurso juridico estando

dirigido a la anulaciéon de

contrario.

Como hemos podido advertir a partir de la desdipcie algunas de estas
figuras que hace Quintiliano, como la preguntadaunicacion o la permisién, en
ellas se pretende incitar a la participacion deitardd con la intencibn mas
inmediata de que el orador, con la colaboracioradditorio, pueda percibir que la
comprension de su discurso esta siendo fluidausocique son admitidas sus
propias conclusiones. Tal y como vimos en la pade&espondiente, éste es un
recurso psicologico que tiene su aplicacion en danunicacion con fines
persuasivos.

En esto, ademas, es en donde vemos esa conditidisaeso retérico que
Kerbrat Orecchioni concretaba como “dialogue maeahogue”, advirtiendo la
presencia de esa forma dialogal, precisamenteaenh&torique figurale, en ce
gu'elle admet par exemple les «figures de pensBeosgpopée, Apostrophe,
Occupation, Concession, Communication, etc.) quistituent autant de lieux
d’inscription dans le discours d’une voix «autresitre otras expresiones y formas
retéricas, siendo ésta una parte de una extersajué traiamos a colacién con

anterioridad.

%18 También como figura de sentido, Quintiliano alada ironia, la cual ya explicamos y aplicamos
al discurso empresarial cuando tratamos de lo®$rdm diferencia que encuentra el calagurritano
entre la ironia considerada como figura y la irardasiderada como tropo la explica de la siguiente
manera: “Ahora bien, la ironia en cuanto figuresedaliferencia mucho, por su mismo género, de la
«ironia» considerada contimpo (pues en uno y otro caso se ha de dar a entemdentrario de lo
que se dice), pero que sus formas de expresiodifmentes, es cosa facil de comprender a quien
con mas atencién considere sus especies. En pluguesr, porque efropo es mas claro y, aunque
dice una cosa distinta a su sentido, no fingegsibargo, una cosa diferente; pues también todo
cuanto le rodea se expresa por lo general de um whoglcto (...). Por el contrario, en la «figura de
la ironia» se trata del fingimiento de toda la ncién, que se trasluce mas que se manifiesta, de
suerte que alli —en &lopo- las palabras son contrarias unas a otras, mgeatfai —«en la ironia
como figura»- se contrapone el «sentido» a la expmnecompleta y a su tono, y a veces la
configuracién entera de un caso...” (Quintiliano, 1.9, 2, 44-46).
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5.4.4.1.2.2.2. Figuras de palabra

Del modo como veiamos mas arriba, tratar las feggeggun la doctrina de
Quintiliano, nos llevaria a detenernos, en estomembos, en las llamadas figuras
de palabra, las cuales se encuentran divididasgema$ gramaticales y figuras
retoricas.

La diferencia entre unas y otras la sintetiza eéter de la siguiente
manera: “(...) la primera [tipologia: la gramaticattroducen novedades en el
modo de hablar, la segunda [la retorica] se disBnguy especialmente en la
colocacion de las palabras” (Quintiliano, 1997, BX,2). No obstante, y antes de
proseguir, nos parece oportuno advertir que, quipasiriamos discrepar con
Quintiliano en su modo de distribuir y de clasifiestas figuras, pero ésta es una
cuestion que, como el propio calagurritano advjerbedece a “(...) la diversidad
de opiniones entre los especialistas sobre quéfisggpropiamente el nombre de
«figura», cuantos «génerostay y cudles y cuantas son sus «especies»”
(Quintiliano, 1997, IX, 1, 10).

De esta forma, si nos centramos en la definicipodgia y funcion de las
figuras de palabra de tipo gramatical, nos pareeesg actualizacion en el discurso
empresarial s6lo podria aparecer de un modo maador no siendo frecuente ni
habitual su empleo en estos casos concretos. tnchrs el caso de que pueda
detectarse su utilizacion por parte de nuestroasrad sus discursos, nos parece
que solo podria achacarse ésta a la casualidasersipor lo tanto, intencionado su
empleo.

Asi, su aparicion la vincula Quintiliano a los wiside la expresion y
justifica su empleo dada su “autoridad”, “antigigfda “costumbre” (Quintiliano,
1997, IX, 3, 2). De hecho, pueden aparecer porneza@omo: cambios en el
género o numero de las palabras, por cambios g¢iemepo o0 voz verbal; por
adicién o supresiéon de palabras que dan como aesula repeticion innecesaria o
la falta de elementos; dado el uso errbneo dedogarativos, o por cambios en la
categoria gramatical correspondiente a la persioakl resultado de su empleo se

hace ver en la siguiente cita:

Estas figuras o las semejantes a ellas, que tendugar por

mutacion, aumento, supresion y ordenacion de pakbno soélo

490



+¢ Aplicacién de nuestra propuesta de instruccién en habilidades
comunicativas dirigida al directivo empresarial (¢,C Omo se puede
aplicar?)

atraen hacia si la atencion del oyente, y no laddanguidecer de
cansancio, después que se siente movido por algkoeente figura
literaria sino que tienen en si un cierto encantor [su aquel
parecido con una falta de expresion (...). Sera ékteaso si las
figuras no fueren en exceso numerosas ni de la ancdase, sea
juntas 0 muy cerca unas de otras, porque asi cam@sedad evita
el hastio, también lo consigue su numero discrdtuintiliano,

1997, 1X, 3, 27).

Debido a su poca utilidad para el directivo emprakavamos a centrarnos
ahora, brevemente, en la otra tipologia de figards que aludia Quintiliano, las
figuras de palabra retoricas, las cuales las vamagrupar bajo las siguientes
denominaciones: “Figuras por adicion o repeticigahafora, epifora, epanodo,
poliptoton, metabole, ploqué, sinonimia, diadlagesindeton, polisindeton,
gradacion); “Figuras por supresion” (sinécdoqueindeton, epezeugmenon,
sinociosis, paradiastole); “Figuras por sonoridaemejante de palabras”
(paranomasia o adnominacion y anaclasis) ; “Figpassemejanza de sonidos”
(parison, homoyoteleuton); “Figuras por antitesimoeptual o de pensamiento”
(contraposicion, distincion y antimetabolé), de sranque procedamos a razonar
su posible empleo en el discurso producido poirettivo empresarial, sin obviar
una breve descripcion de cada una de las figuragperdenecen a los mencionadas
agrupaciones.

De esta forma, y con respecto al primero de lopagestablecidos —el de
las “Figuras por adicion o repeticion™, nos parece podria ser util su empleo
cuando de lo que se trata es de hacer hincapi@ sola determinada idea o
concepto (por ejemplo: la originalidad, la excligad, los beneficios, la unidad, la
calidad, la relacion calidad-precio, el compromiaboral, etc.). También puede
emplearse la repeticion de un determinado térmeneendo en cuenta la intencion
de destacar el referente al que éste apunta (dugi@ X; nuestra empresa Y,
nuestro departamento Z, etc.).

Las posibilidades de actualizarse esta repeticiGadioion de términos

obedecen a la siguiente variedad de figuras:
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FIGURA DE PALABRA

BREVE DESCRIPCION

Anéafora

“Cuando varios miembros comienzan comiasnas
palabras” (Quintiliano, 1997, IX, 3, 28).

Epifora ™

“No se dio por contento el orador con este eft
atrayente, invirtio al contrario la misma figur
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 33).

Epanodo

“En ella no se toman las mismas palabrasire
mismo sentido, sino que también se contrapone
sentido diverso” (Quintiliano, 1997, IX, 3, 36).

Poliptoton

“(...) se basa en los cambios del «cagmyando se

forma por otros cambios se denomigpanodd
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 37).

Metabolé

“(...) acumulada variedad de cosas” (Quantd,
1997, IX, 3, 38).

Ploqué

“A esta forma mas apifiada de la «repeticiamsan

pCto

a”

n en

D

(ploqué) («entrelazamiento»), que tiene lugar, como

he dicho antes, por medio de la mezcla de figuras

(...). Hay que sefialar también los casos en loseajque,
las mismas frases, la repeticion de palabras, polian

de un cambio mas frecuente de las formas (d
flexion verbal y de la declinacion), aparece vaaiq
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 41-42).

Anadiplosis

“También la dltima palabra de un pensato

e la
d

primero y la primera palabra de un pensami¢nto

siguiente es con frecuencia la misma, una figue

qu

usan por cierto los poetas (...)" (Quintiliano, 1997,

IX, 3, 44).

319 pese a que en la obra de Quintiliano sélo nosmeranos con la descripcion de estas figuras, sin
darles una denominacién concreta, nosotros hemesdgudarsela dado que dichos recursos son
facilmente reconocibles en la teoria de las figuet&ricas.

492



+¢ Aplicacién de nuestra propuesta de instruccién en habilidades

comunicativas dirigida al directivo empresarial (¢,C Omo se puede
aplicar?)
Sinonimia o Separacion “También los comienzos y fomles de frases

coinciden entre si en palabras diversas, pero que n
pertenecen a un ambito diferente (...). También se
acumulan verbos que significan lo mismo
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 45).

Dialage “También se encuentran entremezcladas npalajue

significan unas mismas cosas Yy otras diversas
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 49).

Asindeton y polisindeton| “Contraria a esta figuta arencia de conjunciones]
es la que abunda en conjunciones: la primera se
denomina asindeton y la segundapolisindetof
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 50).

Gradacion o climax “(...) pertenece también por sma al marco de la
«adicion», pues repite también por si misma loygu
se ha dicho y, antes de elevarse a otra cosatisaale

en las anteriores” (Quintiliano, 1997, 1X, 3, 55).

La variedad a la que apuntan algunas de las figuwgistradas en este
primer apartado sobre las figuras retoricas, ragakinbién de utilidad cuando se
pretende la ruptura con la monotonia y la busquiedia novedad en el discurso,
cuidando que el auditorio no se desvie de las nBiEees primeras de su
productor.

Las distintas modalidades que existen con finalidadla supresion de
palabras en la expresion, en consonancia con ehdegonjunto de figuras citado,
a saber, “Figuras por supresion”, son las que vamdgatar a continuacion.
Aplicadas éstas a la realizacibn comunicativa dedctivo empresarial, en sus
diversas posibilidades, podrian obedecer, genendéma un objetivo muy claro,
ya enunciado con anterioridad, que el auditorio segue complete la “falta
intencionada” con el fin de considerar su propikalmoracion en el discurso y, de
esta forma, quedar persuadido. Se trata, por to,tdel recurso psicologico al que
nosotros aludiamos en la parte correspondiente erspectiva psicoldgica, en
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tanto que se integraba en la teoria correspondientda Programacion
Neurolinguisticas y la relativa ptoblem solver

En cualquier caso, lo que queda claro es que, lcemgleo de todas estas
figuras que llevan a la supresion de elementoguéose consigue es la implicacion

del auditorio.

FIGURA DE PALABRA BREVE DESCRIPCION

Sinécdoque “Cuando alguna palabra suprimida serefd]
suficientemente por los deméas (...). Semejantes
a esto son, al menos a mi modesto juicio,
aguellos casos en que discretamente se supfimen
palabras por mor de pudor” (Quintiliano, 1997,
IX, 3, 58).

Asindeton “(...) aquella a la que se quitan |las
conjunciones” (Quintiliano, 1997, 1X, 3, 62).

Epezeugménon “(...) en la que varios pensamientos se
relacionan con un solo «verbo», y cada una de
ellos necesitaria de tal verbo, si fuese uno dojo e
pensamiento. Esto sucede, o poniendo delante le
verbo, al cual se refiera lo demas (...), 0 por su
posposicién (induccién), por medio de la cual se
cierran varios pensamientos (...)” (Quintiliano,
1997, IX, 3, 62).

Sinociosis Figura “(...) que conexiona dos cosasrdas”
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 64).

[Para]diastole Figura “(...) por la que se separam dosas
desemejantes” (Quintiliano, 1997, IX, 3, 65).
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Tras la explicacion de las citadas figuras ret&ric@uintiliano analiza las
restantes, pertenecientes a las agrupaciones dsiquor sonoridad semejante de
palabras”; “Figuras por semejanza de sonidos” guFs por antitesis conceptual
o de pensamiento”, de entre las cuales nos paneeetgn solo, habriamos de
detenernos en la Ultima de las agrupaciones citailds de lo que se trata es de
abordar aquellas que se prestan al empleo y utiliplar parte del directivo
empresarial, dado que en las figuras que se caeactepor su sonoridad y su
expresion concreta, encontramos un esfuerzo mugaaarpara producirlas y, en
consecuencia, no se pueden hacer correspondea emprovisacion y naturalidad
con la que concebimos el discurso de un directimpresarial. Ademas, la
intencidon persuasiva que define toda intervencién edte profesional de la
empresa, no parece corresponderse con el empleestée tipo de recursos
expresivos més orientados a fines estilistifos

Con respecto a las figuras producto de la contieidnso antitesis (Figuras
por antitesis conceptual o pensamiento), hallanmogllas una situacion idénea
para atraer la atencion y, de nuevo, implicar aflitatio. En realidad, la
contraposicion ejerce un fuerte impacto en el auditde manera que éste se ve en
la necesidad de implicarse para desentrafiar ekmiolat de lo expresado por el
orador.

Estos recursos se concretan en los siguientes:

0 De las dos agrupaciones de figuras a las questames refiriendo, en la que se corresponde con
la relacion de semejanza en la sonoridad encongrama produccion menos forzada, si tenemos en
cuenta que dicha semejanza se refiere, no sole@xplasion, sino también al significado, del modo
como lo pone en evidencia Quintiliano: “El tercéngro o grupo de figuras es el que, o por alguna
semejanza en la sonoridad expresiva, o por subraaléguales o contrarias, hace volver hacia si los
oidos y levanta los animos” (Quintiliano, 1997, I¥, 66). No obstante, consideramos que la
relacién de igualdad o contrariedad que existeeegltsignificado de las palabras en cuestién ya ha
sido tratada por nosotros, de algun modo, al refesi a las figuras retdricas por adicion y
supresioén, respectivamente, mientras que la refirem la semejanza en la expresién esta en
consonancia con la siguiente agrupacion de fig(fiqusras retdricas por semejanza de sonidos) vy,
por lo tanto, nos parece que su produccion se tegize por ser bastante forzada.
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FIGURA DE PALABRA BREVE DESCRIPCION
Antitesis “Contraposicion®**" (Quintiliano, 1997
IX, 3, 81).
Distincion Hablando de la contraposicion hace |ver

Quintiliano “Aqui se puede afiadir

también muy facilmente aquella forma

que hemos llamado  distincion
(Quintiliano, 1997, IX, 3, 81)
Anteriormente aludida como otfra
posible denominacion de a

[Para]diastole.

Antimetabolé “También se forma [la contraposicion]
con la incorporacién de aquella figura,
gue consiste en la repeticion de palabras

conjugadas o flexionadas (...) (cambio a

)

la inversa)” (Quintiliano, 1997, IX, 3,
85).

5.4.4.1.3. Colocacion de las palabras o composicién

Una vez finalizadas las recomendaciones relatiiasoraato y, en
consecuencia, su aplicacion al discurso del direceémpresarial, vamos a
continuar con la tercera de lastutes de las que tratdAbamos con anterioridad, y
gue es la relativa a Bomposiciony, por ende, a la colocacién de las palabras.

Procurar esta cualidad en el discurso, segun lalesion de Quintiliano,
puede ser de utilidad en tanto que “(...) cualqurador muy bien informado esta
persuadido de que laomposicidontiene muchisima importancia no sélo para
deleitar, sino también para la conmocion de logirs@mtos” (Quintiliano, 1997,
IX, 4, 9) y él la vincula, en concreto, con “(...) d@rdenacion de las palabras»,
«union» y «ritmo»” (Quintiliano, 1997, 1X, 4, 147).

%21 Quintiliano no ofrece una definicién concreta déeeecurso sino que, antes bien, hace ver de

qué formas puede ponerse de manifiesto este re¢(rspsi de una en una las palabras se oponen
unas a otras (...), segundo, cuando de dos en do®reas binarias- se oponen a otras dos (...) y
tercero en pensamientos opuestos...” (Quintilian8719X, 3, 81).
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A continuacién, traeremos a colacion algunas de slagerencias que
encontramos en la obra del calagurritano, al tiequmintentamos aplicarlas a las
necesidades comunicativas del directivo empresarial

Asi, hace ver Quintiliano, “(...) los conceptos delsnir en aumento y
elevandose” (Quintiliano, 1997, IX, 4, 23). Nos gua esta advertencia de mucha
utilidad sobre todo aplicada al momento de elaldnacy de realizacion
comunicativa en lo concerniente gpkarte orationiscorrespondiente a la narracion.
De esta forma, consideramos que resulta favorabnda medida en la se vaya
progresando discursivamente, se procede a la iGolge cuestiones que resultan
de mayor interés y que, en consecuencia, atraeelzion del auditorio. Un
ejemplo de este modo de estructurar el discurda seéque obedece a, en primer
lugar, el tratamiento de los propositos de la es@rg, una vez aclarado esto,
pasar a mencionar el nimero de trabajadores, tupcn anual, la extensién de
la empresa, el aumento de ventas, los beneficideniolos, la prevision de
ganancias para un futuro préximo, etc. (todo esicgl contexto de una reunion de
promocién de la empresa y ante un auditorio careses econdmicos en ella).

Aunque discutible, la segunda de las recomendagigne hace Quintiliano
es la siguiente: “Cerrar el sentido de una frase e€overbo, si lo permite la
colocacion de las palabras, es con mucho la mejdagl clausulas; en los verbos
esta efectivamente la fuerza del lenguaje” (Quamd, 1997, IX, 4, 26)A este
respecto hay que decir que, verdaderamente, existidios que pueden dar mas
efectividad al discurso producido por el directigmpresarial. Pensemos, por
ejemplo, en el empleo de “aumentar”; “vender”; “bfciar’; “incrementar”, etc.
en enunciados como “Estas son las condiciones $avrgue evoluciona nuestra
empresa que aspira a aumentar”; “Nuestro objetsvbastante claro: beneficiar a
nuestros clientes y sus ingresos aumentarlos”.iétaate, la puesta en practica de
este empleo del verbo ha de darse con cautela i eredida de lo posible, no
haciéndola forzada, teniendo en cuenta la artffideed que supone forzar algo en
el discurso.

Més adelante nos encontramos con que “(...) es bameartantisima de la
«composicién» saber qué elementos se deben antepon@ros” (Quintiliano,
1997, IX, 4, 44). Esta sugerencia formulada porn€lliano nos remite a las
contribuciones que, al respecto, fueron incluidasaePerspectiva pragmatica. De

esta forma, estamos de acuerdo en que la distircitne Tema y Rema (o bien
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Tema y Comentario) es bastante practia lo relativo a la ordenacion del
enunciado segun unas pretensiones determinadasdeetos también al respecto
la advertencia que hacia Mulholland sobre la catidepdel lenguaje tanto en el
proceso paradigmatico como sintagmatico).

En consecuencia, con la finalidad de subrayar leecbmo, por ejemplo, la
necesidad de mantenerse unidos ante una crisdireetivo empresarial podria
formular el siguiente enunciado: “La resolucionuteproblema, maxime cuando
es transitorio como el caso que nos ocupa, séldgoenseguirse con la unidad de
sus implicados”; asimismo, si de lo que se tratdeescitar al trabajo, pueden ser
convenientes enunciados como: “Conocida vuestraerggria, vuestra
implicacién laboral, vuestro interés y vuestro bhaner, s6lo me queda llamaros a
trabajar”, etc.

No nos parece de forzada necesidad aludir a ldatet@sarrollada por
Quintiliano sobre la cuestidon del ritmo y de la mdedde los versos u oraciones.
Consideramos que tales recomendaciones no acalestadleen consonancia con la
improvisacion y la naturalidad que nosotros reclaws para un discurso oral
como el de un directivo empresarial.

Asi, no nos queda sino traer a colacion algunaasadugerencias que
encontramos en la obra del calagurritano y que gruedsultar de interés para el
orador al que orientamos nuestro estudio. Se tlatan tipo de sugerencias que
van especialmente dirigidas a los efectos que pupdelucir la unidon de palabras,
aunque como veremos, es dificil trasladar estasmendaciones al caso concreto
del discurso empresarial, si tenemos en cuentaeteerglidad con la que se
conciben.

La primera advertencia que, al respecto, hace Qaind muestra que se
habra de omitir toda situacion en la que: “Aquell@aabras] que, en el lugar de
unién de dos de ellas, por causa de la Ultimaaighla primera y de la primera de
la siguiente, forman algun nombre malsonante” (@igno, 1997, IX, 4, 33).
Otras recomendaciones de este tipo son: “Tambgmrdasonantes, y entre ellas
principalmente las que son mas &speras, no setaopentre si cuando se
encuentran en unién de palabras, si las letrasachde dos en dos, como ars
studiorumi (Quintiliano, 1997, IX, 4, 37), o bien “Tambiénad palabras

monosilabas, si son muchas, se prestan mal a segag tras otras, ya que
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inevitablemente ocurre que la tejida ordenaciofadepalabras, cortada por tantos
finales (monosilabos) va como dando saltos” (Qliant, 1997, 1X, 4, 42).

Esta alusion al empleo de los términos adecuadds;omo el efecto que
éstos provocan en el auditorio nos recuerda, eriacianera, a una de las
cuestiones que nosotros veiamos en la parte dedickedPerspectiva Psicoldgica y
que tenia que ver con la distincion entre las I@asa“palabras positivas” y
“palabras negativas”. A este respecto hay que haatar que, si bien en aquel caso
se trataba devislumbrar qué términos eran mas adecuados y cu#bEs Sus
posibles efectos, en lo concerniente a su contefadasugerencias de Quintiliano
que hemos traido a colacién en estos momentodiseeremas a la forma y a la
expresion de los términos y, consecuentemente,anto ta su contenido. No
obstante, a nosotros nos parece conveniente recamdaste lugar la necesidad de
emplear aquellas palabras que, dado su referem¢geran en el auditorio un
sentimiento de optimismo, de confianza, de garadéiafuturo, de riqueza, de
bienestar, de beneficio, etc. Se trata, como vendes,un recurso de tipo
psicolégico que puede activarse, en el caso queonopa, con el empleo de
términos como “beneficios”; “ganancias”; “aumentdincremento”; “ascenso”;
“seguridad”; “mejora”; “calidad”; “garantia”, et@vitando, en cualquier caso, sus
antonimos correspondientes.

Como resumen ultimo de todo lo concerniente a fapasicion, vamos a
presentar una cita sintetizadora de Quintiliano gparece al final de su libro

noveno:

La “composicion” —pues ya me apresuro a poner fiesée volumen,
que ha sobrepasado su medida prevista- debe seradian
agradable, variada. Sus tres partes son: “palabrastinion” y
“ritmo”. La norma, en que ellas se basa, esta enfadir”,
“suprimir” e “intercambiar palabras”. La aplicacion de este
principio se rige por la naturaleza de las cosabreolas que versa
nuestro discurs@Quintiliano, 1997, IX, 4, 146-147).

5.4.4.2. El estilo

En este apartado dedicado aelacutio consideramos imprescindible la

alusion al tipo de estilo que resulta mas conveeigpara la realizacion
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comunicativa del directivo empresarial. Para eldl@ namos a basar en la teoria

desarrollada por Cicerén en su ol@eator, en donde nos encontramos con una

triple tipologia de estilos: el estilo tenue, elilesmedio y el estilo elevado, los

cuales quedan definidos con los siguientes términos

ESTILO (gr. Kharaktéreskat.

dicendi genera)

BREVE DESCRIPCION

Estilo tenue o bajo (grskhnos litos,
lat. extenuatus attenuatus tenus,

gracilis, subtilis)

“Es un estilo sencillo, bajo, cuy
modelo es el lenguaje normal, pero n
cercano en realidad a la elocuencia d
que normalmente se cree” (Cicer(

1997: 67).

has
elo

n,

Estilo medio (grMesos lat. mediocris
modicus mediu3g

“Hay otro género de estilo algo m
abundante y un poco mas vigoroso (
el estilo tenue, del que acabamos
hablar, pero mas bajo que el es
elevado, del cual ya hablaremos. En ¢

tipo hay muy poco de nervio, pe

mucho de placidez” (Ciceron, 1997: 74).

as
nue
de
lilo
2ste

ro

Estilo elevado (gr.Hadros hupsélos

megaloprepés lat. uber, gravis

grandig

“El tercer tipo de estilo es el ampli
abundante, grave, adornado en el qu

encuentra sin duda la mayor fuerza. &

e Se

ste

es, en efecto, el estilo cuya elegancia y

abundancia de palabra han admiradg
gentes...” (Cicerdn, 1997: 76).

las

Desde nuestro punto de vista, el empleo de uroegiilopiado depende, en

el caso del directivo empresarial, del tipo de tuidi al que se esté dirigiendo,

pero siempre situdndose entre los estilos bajo gian&egun esto, el orador se

valdra de un estilo medio cuando esté tratandopensonas con las que no exista

una plena confianza, a las que no conozca en eycasolas que no tenga un trato

muy abundante, mientras que el estilo bajo le g8r&n sus intervenciones con

integrantes de la empresa que él dirige y dondora disentido es la nota

predominante.
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Finalizamos este apartado sobre la expresion catdin obviar otra
contribucion realizada por los planteamientos pé@iocos. De esta forma, y en
primer lugar, nos parece oportuno hacer referemainominado “Milton Model”
que, tal y como vimos en el apartado corresponglietidne como objetivo la
implicacién del auditorio con finalidad en su pasidon y que, por lo tanto, resulta
eficaz en la realizacibn comunicativa del directasopresarial. Este objetivo es
compartido, ademas, por algunas de las técnicasirioativas derivadas de la
metodologia delproblem solvery que veiamos concretadas en la parte
correspondiente de este estudio en: “la reestatn”; “la ilusion de
alternativas”; “la paradoja”; “la técnica de comB g “el uso de aforismos,
anécdotas, historias y metéaforas”.

Otro de los recursos psicologicos que esta eniodalazon la expresion
comunicativa es el silencio, a pesar de su escasantiento en los tratados de
Retdrica. Sin embargo, nosotros concebimos el @gdercomo un medio
privilegiado para la captacion de la atencion dadlitario, asi como para el
mantenimiento de ésta mediante la continuidad degsay paradas en el discurso,
de manera que en el auditorio se suscite una imdpre&® intriga generalizada,
teniendo en cuenta siempre el empleo cauto deesieso. Asimismo, el silencio,
en su funcion psicoldgica, esta en relacion coetlebsretorico, vinculacion ésta

gue pone de manifiesto Buffon de la siguiente maner

Le silence est un élément destlios Sa maitrise manifeste la
domination de soi. Il présuppose aussi la compéteert la
connaissance: celui qui se tait dans une discusgsinprésumé
savoir. Bref, ['orateur qui est maitre de ses siEnen impose et
gagne en autoritéBuffon, 2002: 126).

5.4.5. Memoria
Dando por concluido el apartado orientado eléeutiq pasaremos ahora a

tratar de lanemoria Esta operacion retorica -“vigilante” del restoaperaciones,

como la califica Quintiliano (1997, XI, 2, 1) o “().tesoro de la elocuencia” del
modo como la concibe Cicerdn y lo reproduce Quamtd en su obra (Quintiliano,
1997, Xl, 2, 1) consideramos que se corresponderestodo, con lares o

contenido del que trata el discurso, por lo quedpoeayudar a su memaorizacion
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todas aquellas formulaciones que hemos estableoiioo propicias para su
desarrollo, entre ellas ldepoi o lugares, formulados éstos a modo de cuestiones o
preguntas, asi como el orden en el que se prexlasicion de éstos. Y es que, en
realidad, la estructuracion del texto es una bazaeworme utilidad para su
memorizacion.

A continuacién expondremos aquellas recomendaciquesintegradas en
la obra de Quintiliano, consideramos de aplicagiomaximo rendimiento en el
momento de la memorizacion del discurso por paefeditectivo empresarial,
todas las cuales, como veremos, estan orientadasorgkenido discursivo.
Prescindimos, en un principio, de reproducir lagtationes que, realizadas por el
calagurritano, se conciben como Utiles practicaa pgercitar la memoria, cuestion
ésta que veremos mas adelante.

Asi, la primera de las sugerencias que dirige @aind a la formacion de
los oradores esta orientada a que éstos aprendah:nb solamente a fijar en la
mente por medio de la repetida lectura lo que sesheto, sino seguir también el
hilo del discurso en el orden de lo pensado eneoitds y formulaciones
verbales” (Quintiliano, 1997, Xl, 2, 2). Se conatale este modo, la importancia
de conocer el “qué” del discurso con el fin de miae hacia él todas las
contribuciones que se lleven a cabo. Y es queresisamente, este dominio de la
cuestion tratada, lo que permite ir enlazando asertieas en el transcurso de su
pronunciaciéon: “Porque mientras estamos diciendasuwpsas, hemos de tener
puesta la mirada en las que vamos a decir; denesie mientras mas se adelanta
el pensamiento, se esta ya buscando lo que veadtanbe después” (Quintiliano,
1997, XI, 2, 3).

Con respecto al mejor modo de memorizar aquellto dpie se dispone a
hablar el orador, en este caso directivo emprdsagsgulta muy efectivo, del modo
como veiamos mas arriba, tener en cuenta el ordestrocturacion del discurso.
Esta recomendacion la expone Quintiliano con Igsientes términos: “(...) y para
retener en la memoria cuanto hemos pensado, tiamshameficacia, casi en
exclusiva —a excepcion del ejercitamiento que emé@ poderoso recurso-, la
«estructuraciény la «unién de las palabras»” (Quintiliano, 1997, X 36).

La Ultima sugerencia que nos parece convenienta farinstruccion
comunicativa del directivo empresarial, con finalden la memorizacion del

discurso esta, en consonancia con la utilidad quele tener llevar consigo un
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pequefio esbozo o esquema expositivo en donde, gn degque acabamos de
indicar, se haga explicito el contenido de la wdacion, asi como el modo como
éste se puede dividir y la forma en que se delvectstar, siendo éste un recurso
que aparecia repetido en numerosos manuales digativan. Este ultimo punto,
como cabe esperar, ha de hacerse correspondeasaliversapartes orationis

Sirva como ejemplo el siguiente:

» Cuestion a tratar: Promocion de un nuevo producto.

> Estructuracion del contenido:

= Exordia Lectura de la proporcibn numérica
establecida entre la creacion de nuevos productos e
la propia empresa, su aceptabilidad y su ascenso
progresivo en las ventas, segun un estudio reciente
(Cuestion que se supedita: ¢,como ha evolucionado la
empresa en los ultimos tiempos?).

= Narracion ¢De qué producto se trata?; ¢qué
cualidades tiene?; ¢con qué fines se produce?a ¢ par
gue tipo de clientes?; ¢ qué les aporta?; ¢ comepued
hacer mas facil o cobmoda su vida, trabajo, etef; ¢
gué se diferencia de los ya existentes o semefantes
etc.

= Demostracion o aprobacion Datos obtenidos

mediante un sondeo sobre la opinidbn de aquellos a
quienes se les ha dado a probar; datos que confirme
la necesidad de este producto en el mercado; datos
gue prueban su efectividad, segun los fines
propuestos, etc. (cuestidon que se supedita: ¢ @or qu
la produccién y promocion de este producto?).

» Refutacion Depende del contenido de las
intervenciones del auditorio, pero se ha de subraya
el siguiente contenido: calidad del producto;
justificada  produccion;  o6ptimas  finalidades

perseguidas con su venta; rentabilidad econdémica
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dependiente de su produccién y venta, etc. (cuestié
gue se supedita: ¢ qué puede oponerse a la produccio
y venta de un producto de tantas cualidades como
este?).

» Conclusion Traer a colacién, de nuevo, todo lo
relativo a: la necesidad de este producto; la adlid
de su materia prima; una produccién que se concibe
en consonancia con la virtuosidad laboral y la
garantia de beneficios que describe a la empresa en
cuestiéon, etc. (cuestion que se supedita: ¢qué hace

gue esta idea sea extraordinaria?).

5.4.6. Actio o pronuntiatio

Con mas amplitud que la memoria ha sido desarlladparte artis
dedicada a laactio y pronuntiatio, definida ésta por Ciceréde la siguiente
manera: “En lo que se refiere al como hay que haloasiste en dos cosas: en la
accion y en la elocucion. La accion es, en efeci especie de elocuencia del
cuerpo, ya que se basa en la voz y en el movinii¢ttizeron, 1991: 57-58).
Nosotros, para el planteamiento de esta operaetdmniga, haremos corresponder,
la pronunciacion con las sugerencias perteneciealtedmbito paralingistico,
mientras que la accion la pondremos en relaciona@®gestos, ademanes, y todas
aquellas formas de expresion, en general, que sotipd no verbal y que se
actualizan en el momento de la realizacion comtinia

Tal y como hemos puesto en evidencia mas arréta,parte ha sido, sobre
todo, tratada en los manuales de tipo divulgatieouda forma minuciosa. En
consecuencia, se hace inevitable que los menciaemda parte correspondiente

de este apartado y que, por lo tanto, tengamoestias presentes.

5.4.6.1. La pronunciacién (Aspectos relativos al paralenguaje)
Vamos a comenzar por el tratamiento de la voz awprciacion. Para ello
no nos vamos a centrar en la definicion de la \emjendo en cuenta sus
propiedades, ni tampoco en los ejercicios de emtn@gnto que se proponen en la
obra de Quintiliano, sino que procederemos a tistare el modo de ejecutar la

voz, segun las necesidades del orador, en estedigsziivo empresarial.
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Asi, y de forma generalizada, Quintiliano hace priaera recomendacion
sobre la pronunciacion del discurso que queda flamtau con los siguientes
términos: “(...) asi sera también la «declamaciérs,decir, estara libre de

imperfeccion,si la «pronunciaciofuere también «facil», «clara», «agradable», «a

tono con nuestra ciudadxes decir en la que nada nos recuerde sonidos de

rusticidad ni extranjeria” (Quintiliano, 1997, X3, 30). A partir de esta primera
sugerencia, el calagurritano extrae una serie deigaades que ha de procurar el
orador en el momento de pronunciar su discursoeyrmpsotros hemos sintetizado
haciéndolas corresponder con: la claridad, el axjdan recta pronunciacion del
discurso, el ritmo y la fuerza de la voz, conjurdgate, y, por ultimo, la necesidad
de adecuarse a las condiciones de pronunciacion.

Dado que nos parecen de suma utilidad para eltidibeempresarial, a
continuacion presentamos estas recomendacionesudili@no mediante una

tabla expositiva, adecuada a su 6ptima visualizagidomprension.

PROPIEDAD EJECUCION

Claridad “Pero clara sera la pronunciacion «primesd las palabras se
emiten perfectamente articuladas” y “Se evita ta&mbiel
encuentro entre consonantes de mas dificultosaupoiercion”
(Quintiliano, 1997, Xl, 3, 33-35); “En «segundo dug, que e

discurso sea estructurado con claridad, esto es ggien hablz

=2

comiencey termine en el lugar que debex». También es obligado
poner atencidn en qué lugar ha de «detenersesalrdd y comg
dejarlo en «suspension», lo que los griegos deramin

hypodiastolén(sub-extension), diypostigmérn(sub-puntuacion),

~

en qué lugar se debe bajar el tono” (Quintiliarg97, XI, 3, 35).

Adorno “Adornada es la «pronunciacion» de un dszuwuando favorece
una voz «expedita, grande, deliciosa, flexiblemér dulce,
resistente, clara, limpia, penetrante y que quedesoidos» (...
Asi la tonalidad baja no tiene vigor, la muy altare peligro de
guebrarse. Hay que valerse, por tanto, de tonagladermedias,
y éstas se han de elevar cuando se aumenta laG@moomo se
deben moderar cuando hay que bajarla” (Quintilid®®7, XI, 3,
40-42).
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Recta “Efectivamente, nuestra primera precaucion en latane

pronunciacion | pronunciacién del discurso es mantener «igualdatbie», para
que el lenguaje no produzca la impresion de dapssan las
duraciones desiguales de las silabas y los soni@asintiliano,
1997, Xl, 3, 43-45). “La segunda precaucion afeetala
«variedad» (...). Ciertamente el «arte de la variedad sélo
comunica gracia y reanima a la atencion de losspidmo que
alivia a quien esta pronunciando el discurso, pedimdel misma
cambio que se opera en su esfuerzo (...). Se ha gp®rdr
armonicamente de acuerdo con el motivo de las cakadas
cuales hablamos, y con la actitud de los sentimg&gmtara no estar

en disonancia con el discurso. Evitemos, puesu&an lengua

2

griega se denomina «monotonia»” (Quintiliano, 199[7,3, 44-
45).

1%

Ritmo y fuerza “Mas la voz no debe ser apremiada mas alla deususds; porqus
de la voz muchas veces queda ahogada, y con un esfuerzoivexess
menos clara y alguna vez, quebrada, prorrumpe @l agnido, a
cual dieron los griegos el nombre tomado del «pteraaanto de
los gallos»{(klomds) Ni lo que decimos debe de ser confuso por la
demasiada precipitacion, con la cual no solo sdrues la
division —de miembros y periodos-, sino tambiémXaresion de
sentimientos y alguna vez hasta las palabras senrreadas de
alguna parte de su propia sustancia. El defecttraroma éste es
el de la lentitud exagerada; porque tanto deldieuttad en hallar
los pensamientos, como disipa por el modo abudddablar 13
atencion de las mentes, lo que tiene ya «algungeriancia
cuando, después de haberse fijado antes los tierdposas

intervenciones, pierde agua” (Quintiliano, 1997, X151-52).

Adaptacion al “Porque ya es tiempo de decir cual es la forma watir de
auditorio pronunciar el discurso, que es en todo caso aggedisse ajusta @

las condiciones de que hablamos” (Quintiliano, 19973, 61).

Nos vamos a centrar en la ultima de las propiedgdeshemos citado, la

relativa alaptum la cual preveiamos aplicada a todapkases artisy que en estos
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momentos la reconocemos en la pronunciacion deudis. Asi, Quintiliano hace

coincidir el tipo de pronunciacion (alegre, atrgmnderada, concisa, valiente,

rotunda, matizada, uniforme, etc.) dependiendo eterchinados factores como

son: el contenido del discurso (alegre o segunsiita: compasion, miedo, pudor,

etc.), el tipo de acto de habla (aconsejar, exhopi@meter, consolar, halagar,

confesar, satisfacer, rogar, etc.), la finalidad ge persigue (en las digresiones, en

los pasajes descriptivos y de caracter conversalgiett.) o Igarte orationisde la
que se trate (Quintiliano, 1997, XI, 3, 150-153hsNletendremos en la ultima de

las correspondencias que acabamos de citar, daglonapi parece que la teoria

desarrollada al respecto por el calagurritano tamhabria de tenerla en cuenta el

directivo empresarial en su actualizacion comuniaat

PARTES ORATIONIS

MODO DE PRONUNCIACION
RECOMENDADA

Exordio “Tono tranquilo” y “(...) una voz de torn
moderado” (Quintiliano, 1997, XI, 3, 161).
Narracion “La voz muy semejante al tono conversei

y s6lo mas clara, su timbre sencillo”

(Quintiliano, 1997, XI, 3, 162).

Aprobacién o demostracion

“Sobremanera variada ynptgla es I3
recitacion cuando se llega al desarrollo de
«pruebas»” y mas adelante, “Por lo gene
MAas viva, mas eneérgica y mas acuciad(
(Quintiliano, 1997, XI, 3, 163-164).

0

D

as
ral,

bra

Refutacion

“Tono muy parecido al de una conversgci
en concreto esto lo recomienda Quintilia
“(...) para la anticipacién de las objecione
(Quintiliano, 1997, XI, 3, 163).

O

no,

S
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Conclusion “Si contiene la enumeracion de los hscho

exige una equilibrada sucesion de |os

respectivos miembros del relato; si es

ta

orientado a la conmocion de los jueces,

entonces necesita algo de lo antes indigado

[cambios de modulacion de la voz con el finjde

mover al juez, por ejemplo, «voz de

amargura»); si es para aplacarlos, se precisa

una voz sumisa Yy suavidad; si hay que

moverlos a la misericordia, se requiere una

inflexion de voz y una suavidad endolecida,

con la que se quebrantan principalmente
corazones Yy €S mAas apropiada a
naturaleza...” (Quintiliano, 1997, Xl, 3, 170)

Desde nuestro punto de vista, el directivo empia@saiambién ha de

(ON)

la

adaptar la pronunciacién de su discurso a las cmmdis, si se quiere externas o

extratextuales, que describen la situacion comtinecdeterminada en la que él se

encuentra. De esta forma, y a modo de ejemplo, sartoaer a colacion algunas

de las situaciones comunicativas en las que seepusdinmerso este profesional

de la empresa, de modo que las hagamos correspmrdel tipo de pronunciaciéon

gue ha de procurar.

SITUACION COMUNICATIVA DE TIPO DE PRONUNCIACION
TIPO EMPRESARIAL

RECOMENDADA

Reunion de crisis para busqueda |d®no de preocupacion, sin demasia
soluciones.

componentes de la empresa.

Se da ante los propi@xaltaciones para no  provod

nerviosismo, procurando claridad
produciendo enunciados cortos

concisos transmitidos con serenidad.

das

ar
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Reunion con subordinados para

[Bono de confianza. Aunque no

evaluacion y nuevas propuestas |@xceso, se puede procurar un cierto tono
funcionamiento de la empresa. autoritario. Pueden incluirge
exaltaciones y tonalidades jocosas

cuando se llegue a una situac

variedad para evitar la monotonia.

totalmente distendida. Se recomienda

on

1 la

Presentacion de un nuevo producto a uhano de exaltacion, sobre todo cuando

empresa externa. Auditorio interesado| ee trate de poner de manifiesto [as

el conocimiento del producto. cualidades del mismo, aunque g¢on
moderacion. Expresion de un tono que
busca granjearse la confianza (el
auditorio.

Presentacion de la empresa ante qgtfesno autoritario y sereno, sin exceso|de

organizaciones. Auditorio sumamentexaltaciones, sino procurando el control

critico y que contribuye con excesiv

objeciones.

aante los ataques del auditorio. Clarig

en los términos mediante un tono

ad
de

total conviccion.

Como podemos intuir, a partir de las sugerenciasagabamos de esbozar,
la pronunciacion, al igual que los gestos y adesiyanemo veremos, tendran
ademas la propiedad de servir de canal de trar@midel caracter del orador
(ethog, segun la situacibn comunicativa. Asimismo, resuliti el empleo
adecuado tanto de la pronunciacion como de loogéikirmas de comunicacion
no verbal, en todo caso) con la finalidad de sas@h el auditorio determinados
afectos que persiguen la finalidad persuagpedh(09. Resulta definitoria, en tanto
qgue contundente, la siguiente recomendacion genéuie, a modo de sintesis,
hace Quintiliano al respecto: “Resplandezca, pees| orador la confianza en si
mismo Yy la firmeza, en todo caso cuando tras elhadla enraizada la personal
autoridad” y mas adelante y en consonancia copatlos “(...) la facultad de
«mover» consiste, 0 en expresar los sentimientos@atirse uno afectado o en
poder imitarlos” (Quintiliano, 1997, XI, 3, 155).
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5.4.6.2. La accién (Gestos, ademanes y apariencia externa del

orador)

Abordaremos a continuacion las recomendacionesergfs a los gestos,
ademanes y apariencia externa del orador, todosukales aparecen expuestos en
la obra de Quintiliano. No resulta nimia la integéa de esta cuestion si se trata de
formar a un orador que persigue la finalidad pesisaaen su discurso, puesto que,
como diria Quintiliano, “(...) no solamente las «ms#mosino también las sefas o
movimientos de cabeza declaran nuestra voluntad gue se digan palabrastan
en lugar del lenguaje” (Quintiliano, 1997, Xl, 36)6 Hemos de advertir, no
obstante, que debido a la minuciosidad con la gueasa la citada cuestion en la
obra de este autor, nos vamos a remitir, simplementquellas sugerencias que
nos parecen adecuadas para su actualizacibn emg@resa por su caracter
practico, ya porque no suponen una realizaciorattaz artificiosa.

Asi, nuestro modo de proceder y mostrar la teai@dintiliano, nos va a
llevar, en primer lugar, a la exposicion de lasegalidades que el calagurritano
dedica a este tipo de comunicacion no verbal pamasegundo lugar, tratar de
forma minuciosa las recomendaciones orientadadga waa de partes del cuerpo y
ademanes que se integran en su obra y que nosepaagiecuadas para las
intervenciones del directivo empresarial.

De esta forma, entre sus recomendaciones genehales,ver Quintiliano
que es necesario que “(...) el ademan se acomods aikembros (partes del
discurso)” (Quintiliano, 1997, XI, 3, 110) o que.."] el empleo de ademanes
aumente también al par de la misma velocidad delidso” (Quintiliano, 1997, XI,
3, 110). Resulta, asimismo, de suma importanciarten cuenta la adaptacién de
dichas formas expresivas a las condiciones que ridesc la situacidon
comunicativa, sobre lo cual, recomienda Quintiliatten primer lugar [debe de
pensar el orador] quién ha de hablar y ante quigniénes estara presente; porque
igual que preferentemente se permite decir estouell®d, y ante unas u otras
personas, asi también es su ejecucion” (QuintiJia887, Xl, 3, 150).

Nosotros, tras la exposicion de las sugerenciageplea el calagurritano
en relacion con cada una de las formas de exprasi@erbal relativas a kctio, y
gue han sido seleccionadas por nosotros en taettagwconsideramos, muchas de
ellas, de utilidad para la puesta en practica dcedar al que nos referimos en este
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estudio, el directivo empresarial, procederemosa duktracion de una serie de
situaciones comunicativas, propias de la activigadgpresarial, a las que les
haremos corresponder ciertas expresiones no verbdie este tipo que
consideramos de oOptimo rendimiento y efectividacgggus sus propias
caracteristicas. Asimismo, aprovecharemos paranexpe@n este mismo lugar,
cudles han de ser las actitudes que habria de demaanifiesto el orador y cuales
los afectos a los que habria de mover al auditteiiendo en cuenta el principio
general deptumo adaptacion a la situacion comunicativa.

En consecuencia, a continuacion, expondremos ldatepe Quintiliano
dedicada a las siguientes partes de la anatomiartaumue considera de suma
expresividad en su actualizacion, llevada a cal@ ésrante el desarrollo de la
actividad comunicativa. Estas son: la cabeza,sttaden concreto los ojos, cejas,
nariz y labios), la cerviz, los hombros, los brazios lados del cuerpo y, por
altimo, los pies y sus movimientos. Con mas detamto veremos los
movimientos de las manos —dado su gran protagonignejaremos para un

aparte final las anotaciones del calagurritanoesebaspecto externo del orador.

PARTE DEL CUERPO MODO DE EJECUCION
RECOMENDADA
La cabeza “Propio del bello efecto es, en primer

lugar, que la cabeza esté «derecha» y
segun su postura natural, porque en la
«cabeza bajada» se pone de manifiesto
una actitud humilde; echada «hacia
atrds», arrogancia; «inclinada» a |(un
lado, falta de energia; y en una cabgza
«firme» y «tiesa», una cierta rudeza|de
espiritu, propia de barbaros. Después,
desde los contenidos del mismo
discurso, debe recibir sus movimientos
convenientes” (Quintiliano, 1997, XI, 3,
69).
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El rostro (ojos, cejas, nariz, labios)

cerviz

yOjos: “Pero nunca —mientras se hak

deberan de estar rigidos o saltones,

languidos e inmdviles, o pasmados
lascivos y sin dejar de moverse y co
flotando y baflados en una cie
voluptuosidad, o con mirada desdei

Y,
sensualidad, o exigiendo o prometier

por asi decirlo, destiland
cosa alguna” (Quintiliano, 1997, XI,
76).

-Cejas: “Hay «defecto» en las «cejas
estdn absolutamente inmoviles, o

mueven demasiado, o por su for

mo
rta
DSa
0
do

Si
se

na

desigual, como habia dicho poco antes

de

simétricas,

la «mascara tragica»,

0 si se las mueve

contradiccion con lo que decimg
porque con las cejas «encogidas»
ira, triste

muestra «bajandolas»

«relajandolas», alegria. También
relacion con «anuencias» y «renunci

(afirmacién y negacion) se bajan o

levantan” (Quintiliano, 1997, XI, 3, 79)|

-Nariz y labios: “(...) por lo general n
damos a entender cosa alguna de m
conveniente, aunque con ella y ellos

puede indicar«mofa», «menosprecio

«hastio»” (Quintiliano, 1997, XI, 3, 80).

-Cerviz: “Debe de estar recta, no ties
levantada” (Quintiliano, 1997, XI, 3
82).
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Los hombros “Rara vez es conveniente alzar y

encoger los hombros; porque se hpce
mas corta la nuca y crea un gesto bajo,
propio de esclavos, insincero, cuando|los
hombros se ponen en actitud |de
adulacién, de admiracién y de miedo”

(Quintiliano, 1997, XI, 3, 83).

Los lados del cuerpo “‘Deben de estar en armonia agn
movimiento de ademanes; porque
también el movimiento de todo gl
cuerpo aporta algo propio (...)"
(Quintiliano, 1997, XI, 3, 122).

Los pies y sus movimientos “Dar algun paso hacielaade es
oportuno, si se trata de un movimiento
corto, lleno de mesura y si se hace fara
vez. También dar algun paso de un lado
a otro sera ya conveniente cuando| se
detiene el discurso (...)" (Quintiliano
1997, XI, 3, 126).

Con respecto a las manos, vamos a distribuir lasmendaciones de
Quintiliano en dos apartados, a saber, el que & ltorresponder con ciertas
partes orationisy aquel otro que recoge diversas sugerenciagmspnancia con

determinados actos de habla.
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PARTES ORATIONIS

MOVIMIENTOS DE LAS MANOS

Exordio

“Mas aquel ademén especialme

nte

generalizado, con el que el dedo «centfal»

(el del «corazén») se curva y toca corn

el

«pulgar», mientras los tres restantes

guedan rectamente desplegados,
utilizable, por una parte en los Exordig
(Quintiliano, 1997, XI, 3, 92).

Narraciéon

Igual que la anterior con el afadi

siguiente:  “(...) con expresion (@

incertidumbre, pero entonces

adelantandolo [el dedo central] algo mas”

(Quintiliano, 1997, XI, 3, 92).

Demostracion

“Con mas energia, sin embargo, par

ecen

entrar a la «demostracion» quienes (con el

dedo pulgar) tienen mas bien fija la falan
central (del indice), mientras contraen
dos dedos dUltimos tanto cuanto
bajaron los dos primeros” (Quintilian
1997, XI, 3, 95).

ge
los

1as

O

La relacién establecida entre la expresion gestielas manos y, por otro

lado, los que hemos denominado, actos de hablafse ghor la siguiente relacion

de correspondencias:

ACTO DE HABLA

MOVIMIENTOS DE LAS MANOS

Afirmar

“Cuando se levanta la mano y se gira
poco hacia el hombro, un poco curvg
[el dedo indice]” (Quintiliano, 1997, X
3, 94).

un
ido

Recalcar y, en algunas ocasiones, contar “(...) oudékicia el suelo [el ded

indice] y, por asi decirlo, «inclinado
(Quintiliano, 1997, XI, 3, 94).

V.
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Debatir “Cuando este mismo dedo «indice» es

levemente prensado en su ultima falapge
a uno y otro lado por el «central» y el
«pulgar», mientras los dos restantes
(anular y mefique) se curvan un poco,
pero algo menos el «mefiique» (qug el
anular)” (Quintiliano, 1997, XI, 3, 95).

Preguntar “(...) en la mayoria de los casos se hace
dando vuelta a la mano,
independientemente del modo en que se
ponga”(Quintiliano, 1997, XI, 3, 101).

Asentir, narrar y aclarar “(... ) se hace uniendo porpunta e
dedo que sigue al pulgar («el indice»),
con el centro de la ufia del pulgar de la
mano derecha, mientras los tres dedos
restantes quedan relajados (levemente
separados)” (Quintiliano, 1997, Xl, B,
101).

Para “redondear los entimemas coniParecido a este ademan |[el

haciendo frases cortadas” (Quintilianapmediatamente anterior], pero doblados

1997, XI, 3, 102). esos tres dedos” (Quintiliano, 1997, XI,
3, 102).
Prometer y asentir “(...) el movimiento mas lento lde

manos” (Quintiliano, 1997, Xl, 3, 102).

La apariencia externa (vestimenta, cabello, calzaslo.) no escapa
tampoco de la atencion de Quintiliano quien, coa formulaciéon muy sintética,
muestra la necesidad de atender a la higiene, dmapy a la moderacion al

respecto,
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El orador no tiene vestidura alguna que sea exchisuya, pero en

el orador se echa mas de ver que en otros. Paratain sea ésta sin

macula, como debe ser en todas las personas holestapvaronil;

porque la toga, el calzado y el cabello merecenstraecensura

tanto por el exagerado

acicalamiento como por sisatido

(Quintiliano, 1997, XI, 3, 137).

Tal y como adelantabamos con anterioridad, vamograzeder a la

traslacion de esta teoria a determinadas situacioomunicativas en las que se

cuenta con la participacién imprescindible del cliv® empresarial. Asimismo,

haremos corresponder las actitudes y afectos gualdanostrarse y provocarse,

respectivamente, segun las necesidades comunga@/anomento, asumiendo la

expresion no verbal como medio de transmisién grdeocacion de emociones.

SITUACION COMUNICATIVA EN
LA QUE PARTICIPA EL
DIRECTIVO EMPRESARIAL

ACTUALIZACION DE GESTOS Y
MOVIMIENTOS EN
CONSONANCIA CON DICHA
SITUACION COMUNICATIVA

Recibimiento del directivo empresar
en otra empresa. Presencia de pers
recientemente conocidas. Ambiente

cierta desconfianza y de novedad.

seguridad y seriedad.

Evitar toda muestra de nerviosisn

Intentar transmitir confianza, contrg

aCabeza y tronco rectos, mirada
bagsadable, movimientos de marnos
aeoderado, indicando expresividad.

0.

D,

Reunién ante subordinados con mot
de

cambios en la empresa.

la integracion de novedades

Wdirada atenta a cada uno de

asistentes, sin exclusiones. Emp
abundante de las manos con la finalig
de hacer, en la medida de lo posik
palpable lo desconocido o venide
Transmision de confianza en el otro @
el objetivo mas inmediato de crear en
auditorio un sentimiento de est
acogido, de estar atendido y de

reconocido.

0s
leo
jad
)

€,
ro.
on
el
ar

ser

516



+¢ Aplicacién de nuestra propuesta de in

comunicativas dirigida al directivo empresarial (¢,C

habilidades
Omo se puede
aplicar?)

struccién en

Reunion con trabajadores con

finalidad de motivarlos, ante ciert

rumores de desanimo generalizado.

Ilirada que transparente cercania.

de las

Esto

abundante manos

expresividad.

de

complemento que denote autorid

corbata o cualquier ot

y comprension.

ppuede tomar la posicidn de estar sent
y cercano al resto del auditorio. Mang
0
pueg

complementarse con la ausencia de

Intento de suscitar cercania, proximig

Se
ado
2j0
on
e
> |a
0
ad.
ad

Encuentro con nuevos clientes. Se ti
de una reunibn mas o menos inforn
con la intencibn de crear un prim

contacto.

dtdovimiento de las manos apuntan

nabhcia arriba a lo largo de todo

incremento. Mantener una actitud ale

ésta transmitida.

adiscurso, en sefial de ascenso, aumer

y de confort con la finalidad de que S

el
1to o
gre

ea

Asimismo, nos parece muy adecuada una ultima recdacegdn que hace

Quintiliano, en este caso con tono de advertemeiaeferencia al empleo de los

medios de expresidén no verbal en general, ya gueshemos hecho corresponder

con la pronunciacion, ya a los relativos a losagestademanes:

Por lo que no sin razén se censura la pronuncia@&agerada en

muecas, cargada de gestic

ulaciones y saltando d=ambio de voz

a otro (...). Con todo, ha de moderarse [el oradog] miodo que,

mientras tratamos de alcanzar la elegancia de urtoracno

perdamos la autoridad de
1997, Xl, 3, 183-184).

hombre honrado y sefi@uintiliano,
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5.4.6.3. Otras recomendaciones en relacién con la Actio o
pronuntiatio

Dentro de esta propuesta de instruccion, y en etm@n este punto sobre
la puesta en escena, nos parece conveniente redaréfectividad de técnicas
psicolégicas que estarian en consonancia con elaoc por ejemplo, las
correspondientes al calibrado y la sincronizacgagun la terminologia empleada
por la PNL, y que, como vimos mas arriba, formarigpee la teoria desarrollada
por las dos corrientes psicolégicas analizadasta®® como pudimos percatarnos,
de metodologias cuya finalidad es la persuasionyp canal es la expresion no
verbal. Ademas, el recurso a tales procedimientosadjambre psicologica tiene
como finalidad mas inmediata la de conseguir acdea posibles distancias
psicolégicas, asi como todas aquellas barreragpgedan impedir la persuasion
del auditorio en cuestion. Solo de esta maneradeagograr la necesaria situacion
de empatia que facilita la comunicacion y, pordotd, el objetivo persuasor que
mueve al proceso comunicativo.

La cuestién relativa al empleo de ciertos mediaiaisuales y las nuevas
tecnologias, apropiadas al momento de realizac@muaicativa por parte del
directivo empresarial, consideramos que ha sidtratada con minuciosidad por
parte de la mayoria de los manuales de divulgatay,como haciamos referencia
mas arriba, de manera que, en este punto, remitnt@garte correspondiente de
este estudio en el que se ha tratado esta cugstigparte de dicha perspectiva. Por
esta razon consideramos que la Unica sugerencipaglreamos hacer al respecto
es la necesidad de emplear aquellos medios quieresnas apropiados por su
capacidad para llegar a todos los componentesudéb&o, por su facil ejecucion
y su adaptacion a los contenidos transmitidos. &simo, resulta de utilidad la
prevision en cuanto a su funcionamiento y, poralitd, la revision anterior a su
puesta en marcha en el momento en que se produaegivencion del directivo

empresarial.

5.5. Ejercicios: parte prdctica
Una vez que hemos aplicado toda aquella teoria jeeedada de la
Retdrica y con fundamento practico, hemos consiltecke eficacia y efectividad

en las diversas realizaciones comunicativas emuasse puede ver implicado el
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directivo empresarial, a continuacion vamos a egpama serie de ejercicios y
actividades que tienen como finalidad mas inmedétie hacer mas habil a dicho
profesional en cada una de las denomingdaies artis en tanto que operaciones
fundamentales orientadas a la produccion y reafimacomunicativa. Este
propdsito nos llevara a presentar nuestra conibbue modo de cuadro ilustrativo,
de manera que ésta aparezca de forma mucho maa grokmificadora.

En cierto modo, esta propuesta de ejercicios widatles que vamos a
exponer a continuacion y que, como deciamos, efreugn pretension primera en
conseguir que el directivo empresarial sea competehabil en la produccion de
sus discursos, nos podra recordar los planteansieatdizados por la Linguistica
Aplicada que veiamos en la parte correspondientesti estudio. Tengamos en

cuenta que esta semejanza establecida entre &mosiplanteamientos tiene su

fundamento en la finalidad pedagdégica que, en amésss, Se persigue.

PARTE ORATIONIS

EJERCICIOS PARA SU DOMINIO

Intellectio

Observacion de diversas situaciones en las qu
pronuncian discursos de contenido variado, come
de poder determinar todos los recursos de los €
sirve el orador en cuestion para esa situacionreta(
Del mismo modo, la lectura de textos o discurso
procedencia empresarial capacitaran al directiva
hora de determinar la causa 0 motivo que mueve
pronunciacion de dicho texto o discurso, asi c(

aquellos elementos que lo determinan o caracteriz

Inuentio

Es recomendable la lectura frecuente. Sobre tog
necesaria la lectura de obras, principalmentealitzs,
que destaquen por su calidad expresiva y su vai
de vocabulario. Con este ejercicio se puede ddt
orador en cuestiorde una mayor capacidad pg
asociar ideas, para emplear sindbnimos que hag
redaccion mas rica, asi como para dar muestrg
continuidad y fluidez en su discurso. También sk

necesaria la lectura de todo tipo de documento

a

an

0 es

eda
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tematica empresarial con el fin de atender al ol
exponer ciertos contenidos y de encontrar alglows

propios que pueden hacer mas ameno, actualiza

o

do y

adecuado el discurso en cuestion. Tengamos enacuent

que laimitatio seria una actividad recomendada y

sugerida ya por los clasicos, como Quintiliano,

modo como veremos mas adelante.

del

Dispositio

Para la ejercitacion de egparte artises efectiva la

produccion de discursos sobre ciertos temas gjos,

le

de ser los propiamente empresariales, resultan

atractivos para el directivo empresarial (ya en
forma oral como escrita). Asimismo, y en el ejac
de lectura, podria ser de utilidad intentar recen

cual es la idea principal que defiende el autorgeh

criterios se basa, como los defiende, a qué canalus

llega vy, principalmente, donde y con qué estruc
aparecen cada uno de estos puntos, sin redimi

mostrarse critico al respecto.

Elocutio

En este caso es evidente que la expresion or

convierte en un recurso imprescindible. Para ddl¢

Su
Cc

DC

tura

rse a

al se

D,

grabacién de ciertos discursos propios, el recuento

escrito de los términos que se incluyen con freciag
en los discursos pronunciados por el propio dveg
empresarial, asi como la anotacién de todas agy
expresiones que le resulten nuevas y adecuadas
los discursos que se prevén producir, seran bu
ejercicios con el fin de evitar repeticiones

términos, encontrar nuevas formas expresivas Y
algn modo, integrar nuevos giros de expres
Asimismo, es recomendable ejercitarse en el em
de comparaciones, incluso en la conversa
cotidiana, con el fin de que se agilice su recuas(

una situacion comunicativa propiamente empresa
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haciendo, de este modo, mas amena y original la

exposicion.

Memoria

Con el objetivo de agilizar la capacidad memorast
puede valerse el directivo empresarial de ejersi
como la previa actividad de memorizacion de cie
partes de un discurso escrito, del tipo que sea
como el establecimiento de variadas asociaciong

ideas que le faciliten la ejecucion de esta opérg

retérica e implanten un orden en la propia expoésic

comunicativa. No obstante, es necesario que ebo

ic
cio

rtas

s de

rad

repita en voz alta aquello que se ha aprendidp de

memoria, con el fin de comprobar que se le da eg

a la improvisacion.

Actio y pronuntiatio

En este caso, una actividad recomendable es lade
en voz alta de cualquier documento, asi com
ensayo previo para comprobar la adecuacion d
tonalidad a la expresion de los contenidos qué
pretenden transmitir, (segun se trate de un

comunicativo de felicitacion, de recomendacion,
sugerencia, de disculpa, etc.). Con respecto

“puesta en escena’ conviene mostrarse critico
todas aquellas situaciones comunicativas en lase
participe como auditorio asi como con las prop
Habra de valorarse la apropiacion de los gest@s
condiciones que describan la situacién comunica
para lo cual se recomienda su reflexion y su en
previo. La grabacion de dicho ensayo anterior pu
dar la respuesta adecuada sobre la falta de ndads
en su empleo, defecto éste tan frecuente como

adecuado.

bid

ct
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Muchas de estas actividades que hemos propuedias gacontramos en la

obra de Quintiliano concebidas con la misma firalidjue nosotros lo hacemos.
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De hecho, él establece los tres tipos de ejercigicss de un modo genérico,

responden a las necesidades dexkrcitatioy que nosotros hemos concretado en
nuestras recomendaciones dirigidas al directivoreggpial, segin sus propias

necesidades. Se trata de la lectukeggnd9, la escritura <cribend9 y la

pronunciaciéndicendq, de las que hace ver este autor:

Si para adquirirla [lahéxis el habito] contribuye mas la escritura,
la lectura o el pronunciar los discursos, es unasiion que, segun
mi conocimiento, se suele plantear generalmentelig@hon
nuestra seria examinar con mayor atencion si pados darnos por
satisfechos con una sola cualquiera de estas mastiPero de tal
manera estan entre si unidas y todas tan insepeasalgjue si alguna
de ellas faltare, vano seria el esfuerzo hecho a&n demas
(Quintiliano, 1997, X, 1, 1).

No obstante, y a pesar de la complementariedadst@ds ¢res practicas,
desde nuestro punto de vista, la lectura resultgencicio de gran incidencia en la
adquisicién de la necesaria habilidad comunicaiimaparte del orador, en tanto en
cuanto, ésta lleva consigo la consecuente actividdla imitatio, antes ya
mencionada por nosotros. La practica de esta datiMa hace ver el calagurritano,
en primer lugar, teniendo en cuenta qué tipo da ebrla mas apropiada para su
lectura e imitacion y, en segunda lugar, qué egul se ha de imitar de ella. Asi,
Quintiliano recomienda que hay que elegir, “(...plaa mas excelente y a quien
de ninguna manera conduzca a error a la personaagtlese haya confiado”
(Quintiliano, 1997, X, 1, 20), concluyendo con lgusente recomendacion, al

respecto:

(...) de éstos y de los demas autores, dignos deisers, se ha de
tomar tanto la riqueza de palabras como la variedadfiguras y el
método de construir las frases; después hay qugirdia atencion
al modelo de todas las excelencias literarias. Pues puede
dudarse de que una gran parte del arte se fundament la
“imitacion” (Quintiliano, 1997, X, 2, 1).
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B.6. Conclusiones

A partir de la teoria que hemos desarrollado ea esite de nuestro

estudio, podemos llegar a las siguientes conclasjon

En primer lugar, hemos podido constatar la vigenda la
sistematica teoria retérica, de manera que sorcadbdis dichos
principios a las necesidades comunicativas queaseed nuestro
entorno mas actual como es el correspondiente eamlaresa. La
flexibilidad de esta sisteméatica propuesta comtivigaue describe
la teoria retdrica hace posible, por otra parte, sgipueda adecuar,
en el caso que nos ocupa, a los aspectos espegfficoncretos de
un profesional integrante de la empresa como eslirekctivo

empresarial

Ademas, hemos podido comprobar que, junto a lauasip de
realizacion comunicativa que nos ofrece la Retdres posible
integrar otros aspectos de diversa procedencidp tamguistica
como no linguistica, que permiten elaborar un eslEz formacion
en habilidades comunicativas completo y apropiadtus aobjetivos

previstos.

Con la elaboracion de esta propuesta de formaaiédajpuesta de
manifiesto la imperante necesidad de que el oradp@l que tenga
gue mostrar habilidades comunicativas para prognesesonal o
profesionalmente, sea formado para la practica oarativa. De
este modo, no queremos obviar las posibles hatdglanaturales
gue pueda poseer el orador en cuestion sino ques dren,
pretendemos exponer el conjunto de contenidos @ahde
contener un programa de formacién concebido ensesit&do y que
tenga como finalidad mas inmediata la de compleangobncretar

y mejorar las propias capacidades naturales.
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A modo de consecuencia mas inmediata de esta mt@pue

formativa, podemos advertir que es posible traaarblases de una
formacion en habilidades comunicativas que supere aeces a
aguellas que se basan en las recetas y férmulasasague, con su
inconcrecion, imprecision generalizada, y la falte una
fundamentacion tedrica, no atienden a todos losechsp vy
operaciones relativas a la elaboracion de discumsficaces,
convincentes y persuasivos y, en consecuencias adedaderas
necesidades y carencias de profesionales de cupaesen
comunicativa depende buena parte de su trabajoéxil que se

persigue con su desarrollo.

Es ésta, por lo tanto, una propuesta que conjugdda vertientes
gue, desde nuestro punto de vista y segun lo estdbl por la
antigua teoria retérica, ha de conformar la fordra@n habilidades
comunicativas de un determinado orador, a sabetedda y la
practica, teniendo siempre muy en cuenta el tipcedeptor para el
gue esta programada esta formacion, sus condigeEsaas
diversas situaciones comunicativas que le corregoa su cargo o
el tipo de auditorio al que habr4d de orientar susculsos,
persistiendo, no obstante, en todas sus realizzioomunicativas
la finalidad persuasiva. Se trata, por lo tantouda propuesta que

podemos acoger a la modalidad de la LinguisticacAgé.
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