Valores

“Los valores son creencias fundamentales
qgue estan ancladas en lo profundo de
nuestras vidas, las cosas que mas nos

importan, esas caracteristicas no
negociables que mejor definen nuestra

identidad”

Gary Collins




Beneficios de los Valores

‘Los valores claros nos motivan

-Los valores claros nos ayudan a tomar
decisiones

-Los valores claros son el fundamento para
nhuestro crecimiento

‘Los valores claros nos dan un sentido de
direccion
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Concentracion

Conciencia

Positividad

Amistad Pacienciay cducacion

Amabilidad [l Autodisciplina

Responsabilidad
e

Tolerancia

Compasion

Autoaceptacion

Generosidad

: Independencia
Perseverancia

@oratorux



Valores

-¢Cuales son sus tres valores principales?

-¢Qué valores de estos percibes en alguno de las
personas que trabajan contigo?

-¢COomo puede apelar a estos valores para elevar tu
nivel de motivacion y el de ellos?



DECLARACION DE MISION EN
BASE A VALORES

 Enumera dos o tres de tus valores destacados como por ejemplo
fe, coraje y entusiasmo

* Enumera una o dos formas en las cuales te gusta expresar esas
cualidades cuando interactiias con los demas como inspirar o

desafiar

e Imagina que el mundo es perfecto, que aspecto tiene? Ejemplo:
cada persona operando a su maximo potencial.

e Combina los tres primeros puntos y crea una declaracion de
mision

e Ejemplo: Mi declaracion de mision es utilizar mi fe, coraje y
entusiasmo a fin de inspirar a los demas para que puedan
desarrollar al maximo su potencial




< I
« NN ¥

." " \\ | "\ &% J * p
alidad inc ispizns able 4
A 1720 |

de

L
-

-

-

V1is10n




* Lo que usted puede ver
determina lo que puede ser.

= Usted solo ve lo que esta
preparado para ver.

* Lo que usted ve es lo que
logra.



¢QUE ES?
LA o RATO R I A ® Una forma de comunicar de manera literaria mediante el
habla que utiliza diversas convenciones para expresarse.
¢ Es hablar con cierta cualidad y proposito.
® Es necesario sequir ciertas reglas y principios, una técnica
5@9 que embellece el lenguaje, que tiene un sentido y que
busca persuadir.

CARACTERISTICAS

Elocuencia
Embellecimiento

L J
. ; \ ) <
® Proposito
® |mpacto
. “ . ® Dirigido a un publico

8 UNPROFESOR




Eo se trata

Relacionarme con los demas nunca se trata de mi; se trata de la
persona con la qgue comunico.

Debemos dejar de mirar hacia adentro y comenzar a centrarte
en el afuera.



Hablarles a las personas en su
idioma y no hacerlo por
encima de sus posibilidades.

Decir menos

Ir al grano

Decirlo con
claridad
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Decirlo a una, y otra, y otra 'y
otra vez (la ley fundamental
del aprendizaje es la
repeticion)




Cuando intentamos comunicarnos con alguien, debemos
incluir lo siguiente:

PENSAMIENTO

Algo que sabemos, conectando
intelectualmente; lo que la gente entiende

EMOCION

Algo que sentimos. conectando
emocionalmente; lo que la gente siente.

ACCION

Algo que hacemos, conectando visualmente;
lo que ve la gente




TRES COMPONENTES DE LA COMUNICACION

EL TONO
DE VOZ

Comunicacion

LAS
PALABRAS

LENGUAIJE
CORPORAL



Mas del 90% de la impresion que solemos causar no tiene nada
qgue ver con el contenido de lo que decimos
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La forma en lo que

W

Lo que decimos

=

Lo que otros ven

decimos




Los cuatro
pecados
imperdonables de i Necster
. preparado comprometido
un comunicador

No ser Sentirse
interesante Incomodo
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Responsabilizate de tu auditorio

Comunica tu mensaje desde la perspectiva
de los demas.

\ Capta la atencidn de las personas desde el 3 4

comienzo. N
\ Infunde energia a tu auditorio 4
< <
\ Dilo de manera que quede grabado ~ &
—£
 —
\ Sé visual 6
%

\ Cuenta historias 7




Algo que sé pero no siento, mi comunicacion es
desapasionada.

Algo que sé pero no hago, mi comunicacion es teorica.

Algo que siento pero no sé, mi comunicacion es infundada.

Algo que siento pero no hago, mi comunicacion es
hipdcrita.

Algo que hago pero no sé mi comunicacion es
presuntuosa.

Algo que hago pero no siento, mi comunicacion es
mecanica.



Los 4 principios de una oratoria
eficaz L ool

= INFORMAR

= IMPACTAR

= CONMOVER

= ENTRETENER

Si no informas debidamente, no te entenderan; si no

Impactas, no recordaran lo que dijiste; si no conmueves,

Nno l0s persuadiras; y si no entretienes, se aburriran y no
te prestaran atencion.




7 DOMINIO

6 INFLUENCIA

5 ENTRETENIMIENTO
4 CUERPO

3 VOzZ

2 PALABRAS

1 OSCURIDAD



LA DINAMICA DE LA COMUNICACION ;&’
{Contenid;]
percibido

/

Receptor |

Contenido
deseado

[ Mensaje

Efecto

Efecto
percibido

deseado




>y
La Comunicacion
puede definirse
como la
transmision de
senales, ideas,
pensamientos,
estados de animo
entre un agente
misor y un agente
receptor mediante
un codigo comuan.




7y »

Proposito

)0sito fundamental de la
unicacion es convertir al
un agente efectivo que
terar la relacion con su
on los demas. El hombre
ica, para transmitir sus

» lades, para influir y para
orma intencionada a su

entorno y a los demas.




Posibles propositos ;‘f’
en la Oratoria

> Informar

> Impresionar

> convencer

> Entretener

> Motivar a la accion




Tres Componentes »” ’
de la buena Oratoria

> El Mensajero
> El Mensaje

> El Método



La prueba de la verdad

* La credibilidad parte de la confianza.
* La falta de confianza pone obstaculos a la innovacién y la productividad

* La confianza desempena el mismo papel en todas las relaciones humanas y
siempre tiene una influencia en la comunicacion.

Tu eres el mensaje:

* Relaciénate contigo mismo

* Enmienda tus errores (reconocer errores, pedir disculpas, reparar el dafio)
* Sé responsable

* Dirige a los demas por la manera en que vives

* Dila verdad

* Sé vulnerable

* Sigue la regla de oro

* Obtén resultados

e La credibilidad nos relaciona:

* Nadie puede esperar relacionarse con los demas si no vive de acuerdo con su
propio mensaje.



indmica de la Comunlcacné‘ﬂ'&”

" la Oratoria

i
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Mensajer Mensaje Método

Pathos




Dinamica de Comunicacién;"
Oratoria

Mensajero Mensaje  Método




inamica de Comunicaciérv‘f’
Oratoria

Mensajeroc  Mensaje Método

/

Credibilidad
Clarldad




inamica de Comunicacién;"
Oratoria
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inamica de Comunicacion y Ppe "
Oratoria

Credibilidad

1\ .
' Mensajero, Mensaje  Método

Claridad




RESUMIENDO e 4
>

LA MEJOoR COMUNICACION

v MENSAJERO - CREDIBILIDAD

. v MENSAJE - CLARIDAD

v METODO - IMPACTO
\\

v OYENTE - IDENTIFICACION




Vicios en la Comunicacion ;“’

= Actitud Prejuiciada

= No escuchar

= Responder antes de que el otro termine

= Diagnosticar antes que la otra persona termine de hablar
= Comunicacion reactiva

= Imponer mi propia agenda en la comunicacion

= No comunicar decididamente mis puntos de vista

= No comunicar lo que importa

= Comunicar excesivamente y lo que no importa
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CONSIDERACION
Respeto por los demas

Respeto por mi misrmo
CORAJE
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"e Descuido limites * Descuido de

Iroplos. s Respeto limites imites ajenos.
e Disfuncional. Hropios y agenos. * Desadaptativo.
¢ Funcional /

adaptativo.
‘~ b Agresividad




Estilos de Liderazgo
De acuerdo a como es que los administradores

dirigen:
Centrado en las Centrado en la Tarea:
Personas: = Autocratico- Restrictivo-
= Democratico- Permisivo- | Distante
Participativo = Esta orientado a la
* No esta orientado a la Productividad
Productividad

* No satisface a las personas
* Tiende a satisfacer alas | pero estructura la tarea e

personas y la cohesion del | impacta + en la cohesion del
grupo grupo

12



Liderazgo autoritario.

& Ellidereselanicoen el grupo que toma las decisiones

®» Los criterios de evaluacion utilizados por el lider no son
conocidos porel restodelgrupo.

Liderazgo democratico.

# El lider toma decisiones tras una platica con su equipo

# Los criterios de evaluacion y las normas son explicitas y
claras.

Liderazgo liberal.

= El lider es pasivo

s Abandona el poderen manos del grupo. Los miembros
delgrupo gozan de total libertad, y cuentan con el
apoyodellider




Delegacion

Direccion y Persuasion y

control ~ orientacién

Principiante

Profesional Experto

Aprendiz

entusiasta “desmotivado

acomodado comprometido



DETERMINACION

’

MINIMA

= Su propio interés a

expensas del otro.
= Tratar de ganar, imponer.
= Yo gano - tu pierdes.
= Se resienten los demas.
= Requiere tener poder.

tﬁ pierdes.
e el conflicto.
blomacia.

cede ante una amenaza.

MINIMA

COMPETENCIA-9.1

NEGOCIADOR- 5.5

Resolucidn rdpida, de
aceptacién mutua.
Busca el terreno medio.

Intercambia concesiones
dividiendo la diferencia.

Es rdpido.

COMPLACIENTE - 1.9

Estilos en el manejo de conflictos

'SN - © ©
i g
oluciones de
maximo beneficio
conjunto.
= Busca esencia de ambos
intereses. :
= Yo gano - tu ganas
= Requiere tiempo y
energia.

= Yo pierdo — tu ganas
= Postergainteresesen
beneficio del otro.

= Generosidad, altruista.
= Acata decisiones.

= Cede a otras ideas.

= Se resientela persona.

=]
> MAXIMA

COOPERACION



INTERACCION ENTRE DOS PERSONAS

- + + +

BONDADOSO INTELIGENTE

Te perjudicas a Te beneficias a

ti mismo pero ti mismo Pl
beneficias a los también a los
demas demas

X

ESTUPIDO MALVADO

Te beneficias a ti
mismo pero
perjudicas a los

Te perjudicas a
ti mismo |y
también a los

demas demas

+ -

Carlo Maria Cipolla. Teoria de la estupidez.
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Las palabras que usas son una parte importante de la comunicacion,
pero son unicamente una parte. La comunicacion tiene que ver con
tu “persona en conjunto”, y no solamente tu lengua. El siguiente es
un desglose aproximado de la importancia de la comunicacion en los
variados aspectos que hacen a la persona que eres:

= Tu estilo de vida, reputacion y autoridad percibida — 15%
= Tu identificacion percibida para con el oyente — 15%

= Tus expresiones faciales, personalidad y gestos — 20%

= Tu tono de voz y tu tono emocional — 20%

s Tus palabras — 30%



FRASES Y ANECDOTAS

Sir Winston Leonard Spencer
Churchill, (1874-1965 Londres) fue
Primer Ministro de Inglaterra, asi
como estadista, orador, historiador

y escritor.

Recibio el Premio Nobel de
Literatura en 1953 por sus obras
\ histdricas, sus articulos
-y periodisticos y sus brillantes
. discursos, que lo erigen como uno de
"H" los principales oradores del siglo XX
A .




A pesar de que grandes extensiones de Europa y muchos Estados antiguos
y famosos han caido o pueden caer en las garras de la Gestapo y todo el
aparato odioso del gobierno Nazi, no vamos a languidecer o

fallar. Llegaremos hasta el final, lucharemos en Francia, lucharemos
en los mares y océanos, lucharemos con creciente confianzay
creciente fuerza en el aire, defenderemos nuestra isla, cualquiera
que sea el costo, lucharemos en las playas, lucharemos en las
pistas de aterrizaje, lucharemos en los campos y en las calles,
lucharemos en las colinas, inunca nos rendiremos!, e incluso si, cosa
que ni por un momento creo que suceda, esta isla o una gran parte de ella
fuera subyugada y estuviera hambrienta, entonces nuestro Imperio mas alla
de los mares, armado y protegido por la flota britanica, cargaria con el peso
de la resistencia, hasta que, cuando sea la voluntad de Dios, el Nuevo
Mundo, con todo su poder y su fuerza, avance al rescate y a la liberacion
del Viejo.

Winston Churchill


https://es.wikipedia.org/wiki/Gestapo
https://es.wikipedia.org/wiki/Imperio_brit%C3%A1nico

«No tengo nada mas que ofrecer gue sangre, esfuerzo, lagrimas y
sudor».Tenemos ante nosotros una prueba de la mas penosa
naturaleza. Tenemos ante nosotros muchos, muchos, largos meses
de combate y sufrimiento. Me preguntais:

¢,Cual es nuestra politica?. Os lo diré: Hacer la guerra por mar, por
tierra y por aire, con toda nuestra potencia y con toda la fuerza que
Dios nos pueda dar; hacer la guerra contra una tirania monstruosa,
nunca superada en el oscuro y lamentable catalogo de crimenes
humanos. Esta es nuestra politica.

Me preguntais; ¢ Cual es nuestra aspiracion?. Puedo responder con
una palabra:

Victoria, victoria a toda costa, victoria a pesar de todo el terror; victoria
por largo y duro que pueda ser su camino, porque, sin victoria, no hay
supervivencia.

Winston Churchill



MARTIN LUTHER KING

OUS melores frases

‘ ‘ Tengo un suefo,
un solo suefio,
sequir sonando.

Sofiar con la libertad,

sofiar con la justicia, sonar
con la igualdad y ojala ya
no tuviera necesidad

de sonarlas.”

europa/ess.es

"Yo tengo ef suefio de que
mis cuatro hijos pequersios
vivirdn un dia en una nacion
donde. no seran uzgades
por & color de su plel sino
por SU caracter.

Yo tengo un suefio hoy!"

Nar{in Luther
Kiﬂg J!'.




PARTES DEL DISCURSO

Objetivos

- : Ezr‘ror el interés del
Introduccion =

: 2 iente al auditorio
Preparar al auditorio sobre lo e -

que se va hablar.
el

Conclusion

El cuerpo _ :
P *Resumir las cuestiones que

Decir lo que se tiene que decir | considere importantes.

*Unidad *Orden *Ser conciso, breve y enérgico.

*Progresion *Transicidn *Hacer una llamada a favor de la
disertacion




Estructura del Texto Expositivo

* Introduccion

., Desarrollo

Conclusion

Se da a conocer el tema y
se utiliza un tono ameno
y sugerente para
despertar el interés del
lector.

Sintesis y recapitulacion de lo
expuesto. Se enfrega una
conclusion derivada de lo
anterior, puede ser una opinion
y, ademas, puede entregar
sugerencias y proyecciones.

/EI discurso es un conjunto de oraciones
coherentes que expresan una intencion
comunicativay se dan en contextos que
pueden ser privados o publicos .

“Su situacion comunicativa se caracteriza
porque esta destinado a un receptor
grupal o social
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