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Capacitat de comunicació i destresa
per parlar en públic són dues de les ha-
bilitats que es requereixen, cada cop
més, en càrrecs directius i professio-
nals en general. La majoria d'alts càr-
recs, de líders socials o de polítics ca-
rismàtics tenen el do de dirigir-se a l'au-
ditori, sigui quin sigui, i generar confian-
ça, perquè expressen les seves idees
clarament, però sobretot amb gran con-
vicció i seguretat.

En el món de l'empresa no n'hi ha prou
de ser un bon tècnic, un gestor compe-
tent, un analista expert. A més, cal
transmetre eficaçment els coneixe-
ments i fer  arribar a tothom allò que és
essencial per al funcionament de la
nostra empresa. Des de presentar un
balanç, un projecte, una campanya, etc.
fins a  formar i motivar els nostres
equips.

Per a molts professionals, que tenen
una sòlida preparació en més d'un
camp, sovint la dificultat es planteja
quan han d'adreçar-se al públic, tant si
es tracta d'un públic reduït (companys,
clients) com si és una "multitud" (tots
els  treballadors d'una gran empresa o
els assistents al congrés on hem de
presentar una ponència). Persones
molt competents declinen més d'una
invitació a participar en reunions, con-
gressos, debats, etc. i veuen, així, limi-
tada la seva carrera professional per
l'obstacle que els suposa aquesta exi-
gència.

D'altres, en canvi,  no tenen cap por de
posar-se a "l'altra banda" però són te-

mudes per  la seva monotonia, la seva
xerrera interminable, pels nombrosos
tics, o, simplement per l'ús descurat de
la pròpia llengua. No són gens cons-
cients de la imatge que projecten.

Els avenços tecnològics d'aquests dar-
rers anys aplicats en la comunicació,
s'han rebut com una solució màgica i
ara ja ens veiem amb cor de fer una
exposició si és acompanyada d'un
power point. Però aquest i d'altres mit-
jans audiovisuals no ens poden subs-
tituir al davant de companys, equips di-
rectius, tribunals d'oposicions, clients,
treballadors... Sabem que si volem con-
vèncer hem de "donar la cara",  i la veu,
i tot el cos. Recursos com el power point
ens ajuden a completar la nostra expo-
sició amb imatges i ens donen una mica
de tranquil·litat però no superaran mai
una veu segura, una mirada directa al
públic i l'emoció que podem transmetre
amb les paraules.  Pitjor encara, hi ha
el risc de quedar en segon terme o
anul·lats en la penombra, darrera les
diapositives, on volem amagar la nostra
por i la nostra inseguretat.

Els nervis, la por escènica i el pànic
per quedar-se en blanc són els pitjors
enemics de l'orador i són els primers
esculls que cal salvar per afrontar les
exposicions en públic amb professiona-
litat i amb unes mínimes garanties
d'èxit.

Hi ha persones que tenen el do de la
comunicació d'una manera innata però,
si no som part d'aquesta minoria afor-
tunada, també podem adquirir aquesta
habilitat. Només cal complir tres requi-
sits:

l prendre consciència  de les pròpies
habilitats i limitacions, és a dir, dels
nostres punts forts i punts febles com
a comunicadors,

l tenir un objectiu clar i  traçar-se un
camí, amb terminis assolibles, per arri-
bar-hi i

l voluntat per afrontar totes les situa-
cions difícils i progressar dia a  dia amb
la pràctica

Malauradament, a les escoles de se-
cundària s'insisteix molt en l'expressió
escrita però poc en les habilitats de co-
municació oral. L'ensenyament de la
llengua es fixa en l'ortografia i en la sin-
taxi però poc en la pronunciació, la vo-
calització, la dicció i el llenguatge no
verbal. En estudis universitaris, màsters
i postgraus poques vegades s'imparteix
oratòria com a assignatura, tot i saber
que serà una eina bàsica per al futur
professional. Per això, moltes vegades,
acabem formant-nos de manera autodi-
dacta i a base de patiments que, en bo-
na part, ens podríem estalviar rebent
una formació adequada per part de pro-
fessionals de la comunicació.

Parlar amb fluïdesa i seguretat és im-
prescindible perquè el missatge arribi
d'una manera convincent. Transmetre
credibilitat és la primera condició per
gaudir d'una bona imatge i aconseguir
els nostres objectius personals i profes-
sionals.
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