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La oratoria:
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Jtan esencial en la formacion?

“Una buena reunion. He dicho todo lo
que queria decir. Nada se ha quedado
en el tintero. Con todo, no me siento sa-
tisfecho. No estoy seguro de haber al-
canzado el objetivo.”

Estay otras reflexiones parecidas
copan nuestros pensamientos muchas
veces, después de una reunién o una
intervencién publica. El motivo: esta-
mos demasiado pendientes de lo que
debemos decir y no prestamos aten-
cién alo que percibimos.

La oratoria, materia que muchos
confunden con comunicacion, es el ar-
te de emitir adecuadamente, es decir,
elaborar un buen discurso desde todos
los puntos de vista: el contenido, la for-
ma, la argumentacién. Con todo, olvi-
damos que nos quedamos a medio ca-
mino. La comunicacién siempre debe
tener en cuenta a quien escucha y estar
atento al intercambio, al feedback, que
recibimos.

La comunicacion eficaz es la base de
la negociacién. Negociar es intercam-
biar, no es competir. Para que una ne-
gociacion sea 6ptima todos los partici-
pantes deben sentir que estdn satisfe-
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chos de los acuerdos conseguidos. Un
discurso brillante que aniquila los ar-
gumentos de los demds no es construc-
tivo. Y la negociacién construye, no
destruye.

Aprender oratoria, formarse en el
arte del discurso es algo que hoy en dia
queda ya obsoleto. Los discursos gran-
dilocuentes no contribuyen al entendi-
miento entre las personas sino al luci-
miento personal, nada mds. Lo real-
mente importante es que nuestro men-
saje llegue al receptor, que éste sienta
que buscamos la colaboracién y que
nuestras palabras sean la base de un
entendimiento mutuo.

En el mundo juridico, el abogado
debe ocuparse mds de aprender a ne-
gociar que a lanzar bonitos discursos.
Incluso ante el juez, el abogado ganard
eficacia si conoce las técnicas de nego-
ciacion. La razén es sencilla: no sélo es-
tard atento a lo que emite sino a lo que
recibe. Cuando uno estd inicamente
centrado en él mismo pierde la pers-
pectiva de lo que ocurre a su alrededor.
Por ello, es mucho més facil cometer
errores. En cambio, si estamos atentos

LA TRIBUNA DEL DERECHO

alo que percibimos, sabemos calibrarlo
y buscar soluciones que beneficien a
todos, o al menos que no sean muy no-
civas para nadie, nuestra contribucion
surgird mas y mejor efecto.

Ademds, hay que tener en cuenta
que son mucho mds frecuentes las oca-
siones en las que los conflictos se re-
suelven negociando que pleiteando.
Por ello, conocer qué hay que tener en
cuenta en estas situaciones contribuye
a encontrar mejores soluciones para los
propios clientes.

En el mundo
juridico, el abogado
debe ocuparse mas
de aprender a
negociar que a
lanzar bonitos
discursos

Un dltimo apunte: saber negociar
contribuye a sentirnos mejor como
profesionales y como personas. La ne-
gociacion satisfactoria aumenta nues-
tra autoestima y ello contribuye a un
mejor desempeno de nuestros cometi-
dos.

Aprender a negociar es mejor que
aprender, s6lo, a discursear.



