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INTRODUCCION

Palabras que incitan, palabras vacias, palabras que matan, palabras al viento,
palabras estipidas, palabras falsas, palabras que obligan, palabras de puerra,
palabras plarales, palabras de aliento, palabras impias, palabras grotescas,
palabras dulces, palabras huecas, palabras obscenas, palabras sinceras, palabras
débiles, palabras con doble semtido, palabras ingenuas, palabras absurdas,

palabras tal y como suenan, palabras, palabras, palabras...

La intencion de la presente tesis es insistir en un tema del que, s1 bien, ya se
ha comentado demasiado, siempre dejard un espacio para aquel que quicra decir
algo mas. La magia de las palabras es un titulo que en nada peca de exagerado,
tal vez si de metaforico, pero que, al final de cuentas, cumple su cometido:
vivificar el lado mégico de las palabras, esa parte intangible que lo mismo puede

desatar guerras que conmover al jurado mas reacio.

Trataré no solo la composicion per se que hace de las palabras el signo por
excelencia, sino todo aquello que le otorga movilidad y dinamismo: los
elementos extralingiiisticos, es decir, el contexto, la situacién especifica, la

intencion, el tono, etc.

En este sentido, el tenguaje oral es el tipo de comunicacion que puede revelar
de manera mas clara los matices y colores de las palabras, elementos que, quiza,
hemos dejado de atender (o nunca hemos atendido) dentro de nuestras relaciones

personales e intergrupales.

Frases como no te lo puedo decir por teléfono o esta vez no te enviaré una
carta, prefiero decirtelo personalmente, deberian movernos a pensar que el
lenguaje oral, més el tipo de relaciones referido, conserva un lugar privilegiado

frente a otros tipos, por ejemplo la comunicacion a través del teléfono, del correo
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electronico, o 1a llamada comunicacion masiva.

Lo que promete esta tesis, donde se privilegia la palabra, es analizar, en
términos lingiisticos, el discurso del que se anuncia como el motivador numero
uno de habla hipana, Alex Dey; analisis que podria ser aplicado al de un politico
al de un mesias o al de algin diamante de Amway, pues el ingrediente principal
permanece en los tres casos: la masa. Vale la pena hacer una pausa en esie
espacio para aclarar que esta masa no se encuentra en igualdad de circunstancias
con la que mira un programa de television o escucha la radio, conglomerados de
gente que quizd no sea solidaria entre si y se encuentra atomizada, no, nos
referimos a esa masa que se congrega como abejas dispuestas a adorar a su reina,
situaciones de euforia y de contagio que sélo son posibles cuando se mezctan

muchos seres humanos.

Alguien podria creer que acontecimientos tales también han sido
reproducidos por los mass-media y probablemente refiera el ejemplo Invasion
marciana, transmitida por Orson Wells a través de la cadena de radio CBS
Network un 30 de octubre de 1938 en Estados Unidos. Sin embargo, v aunque es

ya un estigma del poder de los medios y las palabras, no encaja perfectamente

dentro de nuestro estudio, lo mismo que los mensajes radiales de Hitler, puesto
que en ¢l primer caso es evidente la conducta del sdivese quien pueda,
comportamicnto ajeno al proceso de masificacion, donde Ia masa se solidariza y

los hombres se unen unos con oiros, para bien o para mal.

Mientras que ¢n el segundo, los mensajes de Hitler eran dtiles no para la
concrecion de planes o actividades inmediatas sino orientadas al estimulo,
semejante al apoyo que un padre brindaria a un hijo en los motnentos mas
dificiles. Aclaro que en el capitulo dedicado a la masa, se cita a Hitler como uno
de los maestros del arte del discurso y la motivacidn, como ¢! hombre de los

euforicos discursos nacionalistas y en contacto directo con las masas alemanas.
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Asi entonces, la magia de las palabras estd dividida en dos partes
principales, una que describe a la masa, sus caracteristicas y su conducta; y otra,

que trata la cuestion lingiiistica.

No seria posible explicar por qué en determinadas situaciones las palabras
pueden conmover de tal forma que logren que un grupo de extrafios se descubra
de pronto saludandose y abrazéndose calidamente solo porque nuesiro motivador
lo pidio, si desligamos del analisis lingiiistico la parte psicologica. Ambas se

justifican una a otra.

Hasta aqui, espero, por lo menos, haber dejado la idea de que mo trataré
cualquier tipo de comunicdcion, rebasaré la relacion cotidiana de un buenos dias,
;como estds?; que en términos generales, no modifica en absoluto nuestra
conducta y no altera nuestro comportamiento. Mejor y exactamente, haré
referencia a la comunicacidén emotiva, esa que conmueve, que orilla a la accion,
que en minutos logra generar sensaciones ambivalentes, hablaré de la
comunicacién poética que sin ser exactamente poesia es colorida y apunta hacia

los puertos mas sensibles de los hombres.

El presente estudio, como ya se dijo, consistira en un analisis lingiiistico del
discurso, por una parte, y €l psicologico, por otra; si se debe aclarar en qué
consiste 1a lingiiistica, diré brevemente que se trata de la materia que estudia
todas las manifestaciones de la lengua, entendido éste como un instrumento del

pensamiento y la comunicacion, como vehiculo de expresion individual y social.

Esta tesis se divide en seis capitulos, el primero, Principios de comunicacion,
es un acercamiento a la tematica; necesario para comprender cémo los elementos
que integran el proceso de comunicacion se interrelacionan, como un emisor
puede persuadir a su receptor, como responde éste a los mensajes, y como los

mensajes resultan mas efectivos.

El capitulo dos, Psicologia de masas, representa la parte psicologica del

3
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trabajo, explica el porqué tic las reacciones de una muchedumbre, las variaciones
entre el comportamiento individual y el colectivo, la maleabilidad de la conducta
en masa y la sumisiin del receptor frente al emisor. Echaremos un vistazo a las
teorias de los autores mas representativos en este campo y sefialaremos sus

puntos de encuentro.

Al consistir esta tesis en el estudio de las palabras no podiamos dejar de
definir lo que representa, tanto en un plano meramente lingiiistico como en el
social. La palabra, titulo que emuncia el tercer capitulo, especifica los

componentes de ésta, sus funciones y su caracter individual y social.

El capitulo cuatro estd reservado a las Funciones del lenguaje, en €] s¢ han de
reconocer las distintas formas en que se manifiesta, de acuerdo con la teoria de
Roman Jakobson. De esta manera, se entenderd cémo el discurso de los

motivadores se integra con recursos mas pocticos y emotivos que de otro género.

Describir los elementos que intepran Un discurso de motivacion, es
precisamente e} objetivo del capitulo cinco, en €] se destaca su estructura, sus

partes y su desarrollo,

Finalmente, en ¢l capitulo seis, titulado Retdrica, se clasifican las frases mas
representativas del discurso anahizado tomando como medida las figuras retéricas

clasificadas por Rebou}, ademas de otras formas de lenguaje emotivo.

Las definiciones y elementos mencionados a lo largo de los seis capitulos
estan ligadas directamente con el discurso de Alex Dey del 2 de marzo de 1996

en el hotel Fiesta Americana del Distrito Federal.
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CAPITULO UNO

Principios de comunicacion

1.1 Elementos bdsicos del proceso de comunicacién |

Entre las muchas y muy variadas teorias de la comunicacion, se distinguen
elementos comunes, posiblemente con diferentes nombres, pero que se refieren a
lo mismo. La importancia de este capitulo radica en hacer notar, que lo que
analizaremos serd un proceso de comunicacién, antes que una sesion de
motivacion, donde Alex Dey, el motivador, es el emisor (a veces) y el pablico, el
receptor, aunque ambos intercambiarén su papel. Mientras que el discurso del

motivador representa el mensaje,

La comunicacion humana, diferenciada de cualquier otra (como podria ser la
electrénica, la matematica, la quimica, la animal, etc.), es una actividad a través
de la cual el hombre transforma todos sus actos en signos susceptibles de ser
decodificados por otros. Desde el simple acto de comer, vestir y dormir hasta sus
actividades mas complejas, asi como su expresion voluntaria o involuntaria, son
sintomas que pueden ser interpretados por otros hombres. Ello en virtud de que
la comunicacion es un acto de socializacién e implica la presencia de otros para
su realizacién; asi leer un libro supove la existencia de un autor, ver la television
implica un programa producido por alguien ¢ incluso la introspeccién misma se
relaciona con el contexto particular del que la realiza y por lo tante con su

convivencia con los demas.

"Como dijo Korzybski, el hombre es el elemento de cohesién temporal cuyo

medio de supervivencia especifico es la comunicacion, no sdlo entre los
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miembros vivos de la especie, sino también de los muertos a los vivos y de éstos

a las generaciones futuras™.

La comunicacién es un proceso en tanto gue es dinimica, irreversible,
secuencial o continua y no puede ser interrumpida. Esto significa que las
personas ain cuando no estén hablando o, aparentemente, no estén escuchando,
se encuentran "en comunidad” por medio de otras formas de comunicacién

(mimica, gestual, proxémica, etc.).

Es dinamica porque tanto emisor como receptor construyen diferentes tipos
de mensajes, aan para situaciones similares, no es lo mismo decir fengo hambre
que ya quiero comer ni me estoy muriendo de hambre que tengo fanta hambre
que me comeria un clefante. En este sentido, David K. Berlo define el proceso
de la signiente manera: "este algo carece de principio, de fin o de secuela fija de
acontecimientos.... no es estatico, no descansa... se halla en movimiento. Los
componentes de un proceso interaccionan, es decir, cada uno de elios influye

sobre los demas™.

Para que el proceso de comunicacin pueda generarse, se deben considerar
una serie de elementos o componentes, Berlo distinguc: la fuente de la
comunicacion, ¢! encodificador, el mensaje, el canal, el decodificador y el
receptor de la comunicacién. Por su parte, Daniel Prieto Castillo, considera que
dentro de la comunicacién se integran, por lo menos, los siguientes elementos:
“emisor, codigos, medios y recursos, mensaje, referente, perceptor, marco de

referencia y formacion social™,

A pesar de que existen tantas definiciones e intentos por establecer los

' Hayakawa, S.1. Simbolo, Status y Personalidad. Ed. Sagitario, Barcelona, Espaiia, 1969, pag.
163.

7 K Berlo, David. El proceso de Ia comunicacién. De El Ateneo. México. 1989, pag. |8.

3 Prieto Castillo, Danie}. Comunicacién y percepcion en las migraciones, Ed. Serbal-UNESCO,
Barcelona, Espafia, 1984 pag **.
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elementos de la comunicacién como investigadores, conocedores, especialistas y
charlatanes que se han ocupado de ella; en realidad no podemos referimos a un
modelo anico del proceso de comunicacion, se trata de elementos vanables tanto
en nimero como cn denominacién. Por ejemplo, hay autores que Haman
perceptor o receptor a la persona a quien estd dirigido un mensaje, formas
diferentes pero que no afectan el sentido general del acto, lo que nos conduce a
creer que sc trata, a veces, de disputas académicas, de cormente y hasta

personales pero que al final terminan manifestando puntos de coincidencia.

Sin embargo, para efectos del presente trabajo, hemos de prestar atencion
linicamente a tres elementos, pues sera a los que haremos constante referencia,
con ello no queremos decir que los demas no sean importantes, pero debido a la
necesana delimitacion de cualquier tema, se les puede considerar en segundo
término.

Para sustentar esta propuesta citemos a Berlo: "Cualquier situacion humana
en que intervenga la comunicacion implica la emision de un mensaje, por parie
de alguien, v, a su vez, la recepcién de ese mensaje por parte de otro. Cuando
alguien escribe, otro debe leer lo que ha sido escrito; si alguien pinta, otro ha de
mirar lo pintado, y st alguien habla, también tiene que haber alguien que escuche

"

lo que se dice™. Con esto deseamos manifestar que si hubiese que taxonomizar
los elementos del procese, pondriamos en primer lugar la férmula: emisor-

mensaje-receptor y después los otros que hemos venido citando.

1.2 El emisor

Establecido lo anterior pasemos a analizar mas detalladamente cada uno. El

emisor puede definirse como la persona o grupo de personas que inicia el

* Ivid., pag. 13.
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proceso de comunicacion, sea por medio de una palabra, un gesto, una pose o
todo un discurso; éste siempre tiene una intencion respecto del receptor, la cual
varia segin el objeto que se persigue. Prieto Castillo describié este elemento
como: “todo individuo, grupo o institucion que, a partir de una determinada
intencionalidad y de una evaluacién de si mismo y de sus destinatarios

(perceptor o receptor) produce un mensaje”’.

De esta nota vale la pena destacar que entre la imagen del emisor y su
discurso debe existir una relacién arménica, producto de “la evaluacion de si
mismo”, por ejemplo, un partido politico que se diga feminista no podria estar en
desacuerdo con la igualacidén de salarios, independientemente del sexo. Prieto
también pone énfasis en la produccion de mensajes de acuerdo al receptor, €s
decir, la estructuracion de aquél debe considerar factores como el nivel
socioeconomico y cultural del piblico, asi como el sexo, la edad v la raza, entre
otros; ademas del efecto que se pretende. A propésito de la intencionalidad
escribe: "aludimos al motivo por el cual el emisor actia como tal, a las cansas

por las cuales ha producido un determinado mensaje"’.

En el caso a estudio el emisor inicial es Atex Dey, reconocido como
motivador profesional. Su intencion aparente; cambiar la vida de su auditorio. Su
medio: un discurso de motivacion. Su auditorio: vendedores y gerentes de nivel

medio del area de ventas y atencién al cliente.

"Un emisor puede elaborar un mensaje para persuadir, pedir, intimar,
exhibirse, explicar, indicar, valorar, ocultar, manipular y podriamos continuar la

lista..."".

Sobresale entonces, el hecho de que ¢l emisor tienc siempre una intencion,

explicita o implicita, clara o velada; "el verdadero objetivo de la comunicacion

3 Prieto Castillo, Op., cit., pag 12.
¢ Ibid, pag. 13.
7 Idem.




La magia de las patubras
P

puede no ser lo que aparenta™.

Un par de parrafos arriba escribimos la frase intencidn aparenie: cambiar la
vida de su auditorio, sin embargo, en €l caso a estudio, como en muchos otros,
también hay intenciones veladas, las cuales a veces pueden ser reconocidas
facilmente y otras no. Por ejemplo, ;quién puede creer que una sesion de
motivacién va a cambiar la vida de una persona de habitos ya formados, de
costumbres ya definidas, de preparacion profesional y cultural determinada?; y
mas atn, ;quién no sospecharia de un motivador que de momento a momento
invita a comprar sus libros, videos y cassettes para transformarte en otra

persona’?.

Que ¢l emisor logre o no su objetivo respecto del receptor, depende de una
serie de factores como lo son sus habilidades comunicativas, es decir, sintaxis y
gramatica de su discurso; su expresidn, su vocabulario, su diccion, el
ordenamiento de sus ideas, etc. Un elemento mas es la actitud hacia si mismo,
como Berlo lo llama, (o evaluacion de si mismo, de acuerdo a Prieto}); ello se
refiere a la forma en que el emisor expresa su mensaje, si o hace con segundad
o inseguridad, convencido de su objetivo o escéptico. Puede ocurmir, por
ejemplo, que una persona sea un excelente orador, pero le piden pronunciar un
discurso con el que no estd de acuerdo y frente al cual guarda incluso un
sentimiento de incredulidad; posiblemente, esto se vera reflejado en su
expresién. Por una parte, cuenta con las habilidades comunicativas pero por otra,

no con la actitud.

Es relativamente frecuente gue cuando un emisor desea convencer a su
receptor, apelara a personas o instituciones de prestigio, llamense escritores,
especialistas, periédicos, libros o revistas, para sustentar, de esta forma, su

argumento. Asi, se acude con "especialistas en la matenia”, "conocedores del

* K. Berlo, David. Op. cit. pag. 13.

b
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tema”, “encargados del departamento”, "estudiosos de la teoria” y hasta
"profesionales de la motivacién”. Uno mismo con frecuencia recurre a
expresiones como hoy diferon en el radio, vi en la television o lei en un libro tal

o cual cosa con el afan de sustentar nuestro dicho.

Alex Dey, a propésito de la venta de sus productos no tuvo empacho en
colgar banderines con frases como: “Vacia tu bolsillo ¢n tu mente que tu mente

llenaré tu bolsillo” (Benjamin Franklin). “Tanto sabes, tanto vales”.

Para que el acto de convencimiento o persuasidn surta efecto, el nivel de
conocimiento del emisor es determinante dentro del proceso de comunicacion,
entre mas sepa, o aparente saber, una persona sobre un tema, mayor sera la
posibilidad de que el receptor crea en el argumento; lo mismo ocurre con la
posicion que ocupa el emisor; en témminos socioculturales, cuando éste es
jerdrquicamente mas importante que el receptor, se afiadira un peso mas grande a
su mensaje. Por ejemplo cuando un padre desea que un hijo ejecute X accidn,
éste puede no estar de acuerdo y quizi el padre no tenga un argumento mas
convincente para la concrecién de su objetivo que el decir: "porque lo digo yo",

lo cual sera suficiente para que ¢l receptor lteve a cabo la accion requerida.

En el caso a estudio, en la publicidad que convocaba a la sesién podia leerse:
"El motivador nimero uno de habla hispana, Alex Dey", con esta afirmacion se
desea transmitir al receptor la idea de que aquél tiene un alto nivel de
conocimiento respecto de su discurso, lo que lo hace ser el nimero uno, de esto
se infiere que es el mejor, que no hay nadie como él; que dentro del sistema

socio-cultural al que pertenece goza de prestigio y reconocimiento.

En este sentido, Alex Dey afirma en una parte de su discurso: “hay que
reconocer cuando uno no es capaz de hacer las cosas solos, aprender a decir
necesito ayuda de los profesionales, necesito OPE, ;saben qué es ¢so?, Other

People Experience.”
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De esta forma el motivador da por sentado dos cuestiones importantes como
emisor: que el es un profesional, que cuenta con experiencia y que
jerdrquicamente se encuentra mas arriba que sus receptores. Han quedado

cimentadas las bases necesarias de empatia entre emisor-receptor.

Acabamos de ver en términos generales algunos de los rasgos que distinguen
al emisor, conviene que ahora lo hagamos de manera particular y ubiquemos al

motivador de! presente estudio.

1.2.1 ;Qué es un motivador y quién es Alex Dey?

En este momento vale la pena esclarecer qué es la motivacion y qué son
los motivadores. La motivacién ha sido definida como “el constructo psicologico
empleado para explicar el porqué de la conducta, que comprende la iniciacién, la
orientacion, ¢l nivel de esfuerzo desarrollado y la persistencia a lo largo del

tiempo™®

. Mark Victor Hansen, uno de los motivadores mas reconocidos en
Estados Unidos ofrece otra definicion: “Hacer elgo. Dar algo. Estar inspirado.
Inspirar a los demés, Dirigirse a si mismo. Dirigir a los demas. Todo eso es

motivacién... La felicidad y el bienestar; la productividad, los logros, el éxito y la
o

autoestima’

La motivacion es entonces un estado psicologico que activa la conducta
de los individuos y la dirige hacia fines concretos, que pueden ser traducidos en
metas personales, profesionales, familiares o de cualquier indole; con la
caracteristica de que éstas son siempre positivas y reditilan en la satisfaccién del
individuo, Estos dos dltimos elementos (una conducta positiva y la satisfaccion

del individuo) son claves dentro del proceso motivador y a ellos apeld la

¥ Mayor Martinez, Luis y Francisco Tortosa Gil. Ambitos de aplicacign de }a psicologia motivacional.
Ed. Desclée de Brouswer. Baroclona, Espaiia. 1990, pdg 5G9
' Vfictor Hansen, Mark v Joc Batler, El motivador geniat. Ed. Panorama. México. 1997, pég.13
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psicologia del trabajo y las organizaciones para elevar al grado de profesional el

trabajo de los motivadores.

A partir de la década de los sesenta (en medio de la crisis de autoridad
vivida en gran parte del mundo y refleja en los movimientos estudiantiles,
obreros, feministas, guerrilleros, terroristas, etc.) surge en Estados Unidos la
principal corriente de motivadores; nombres como el de Frederick Herzberg,
Abraham Maslow -los més importantes-, Homans, Barret, Porter, Lawler y
Hackman y March y Simon empiezan a hacerse piblicos debido a sus teorias de
la productividad y la satisfaccion de los empleados, pues es justo en este campo,
el laboral, donde fa motivacion encuentra su terreno mas fértil. Posteriormente se

extendid hacia la vida familiar y social del individuo.

En este contexto nacieron los motivadores profesionales que, de forma
regular, en Estados Unidos, imparten cursos de motivacion en empresas que
solicitan sus servicios. Otra vertiente ¢s la motivacion infantil, en ésta el emisor
es por lo general un deportista 0 un personaje que realiza actos de fuerza,
velocidad o destreza extraordinarios, acompaiiados de gritos euféricos que son
facilmente contagiados al piblico infantil y frases como do i (hazlo} o go. go

(vamos, vamos).

En México el fenémeno se inicié apenas en la década de los 90 y ha
cobrado fuerza en los itimos afios, sobretodo en las ciudades mas
idustrializadas. tales como Distrito Federal, Monterrey y Guadalajara, asi como
en aquéllas cuya actividad primordial es la del servicio al cliente, como Cancun

y Acapulco.

Una de los sectores que mayormente demandan el trabajo de los
motivadores es ¢l de las ventas, de hecho, la motivacién es una venta; una venta
intangible de satisfaccién, realizacion, imagen y crecimiento, en la que el

consumidor compra un producto suigeneris que no tiene peso, forma m color

12
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definido.

Entre los motivadores mas reconocidos de América Latina destaca Alex
Dey, radicado en Miami, vendedor de carrera y desde 1987 motivador
profesional; autodefinido como el mimero uno de habla hispana. Alex Dey
desarrolia una intensa actividad en los paises de la region, siendo México uno de

sus clientes mas constantes.

En la presente tesis se analizara el discurso pronunciado por el motivador
el 2 de marzo de 1996 en un salén del hotel Fiesta Americana ante un auditorio

de aproximadamente 700 personas, en su mayoria vendedores.

1.3 El receptor

Si el emisor es la persona que se encuentra situada en uno de los extremos del
proceso de comunicacidn, el receptor es el que esta en el otro lado de la plaza, es
quien recibira y decodificard el mensaje emitido por ¢l primero, hacia quien se
dirige la intencién y el que podra hacer medible, en términos objetivos o

subjetivos, la efectividad o grado de afeccion del mensaje.

El receptor como elemento activo esta dispuesto a desmenuzar la
informacion, a guardar la que conviene a sus intereses, a deshacerse de la que le

resulta poco convincente y a dudar de la porcién que le provoque escepticismo.

Daniel Prieto denomina perceptor a este elemento y de ¢l escribe:
"Entendemos por perceptor todo ser que entra en relacion con un mensaje... El
ser humano recibe el mensaje porque, en primer lugar, conoce el codigo en que
viene cifrado el mismo. En segundo lugar esa recepcion no es pasiva: implica un
esfuerzo (mayor o menor, ciertamente) de decodificacién que, siempre en el caso
de ser humano, es también un esfuerzo de interpretacion (mayor o menor). Hay,

pues, una dosis de actividad en el momento de recepcion del mensaje, actividad
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que significa selectividad, discriminacién, aceptacion o rechazo".

El autor anterior hace referencia a dos elementos importantes, por una parte,
el codigo v, por otra, la decodificacion; el primero puede definirse como: un
repertorio de signos convencionales, preestablecidos, aceptados socialmente y
que al combinarse forman estructuras més complejas que sc transforman en
letras, palabras o discursos. Mientras que la decodificacion es el proceso a través
del cual el receptor otorga significado al c6digo, en este significar intervienen

factores culturales, sociales, econdmicos, generacionales ideologicos y de sexo.

En el caso que nos concierne, el receptor esta integrado por los 700 u 800
asistentes, por un piblico, mas o menos homogéneo, predispuesto a ser
encaminado, encausado y 1o que es mas pago para ello, hizo una inversién para
su desarrollo profesional. De igual forma, posee un codigo comin con su

emisor por lo que podra entenderse con €l

Por cjemplo, cuando el motivador a estudio realizé la encuesta: “iCarlos
Salinas de Gortari es culpable o inocente?”, se trataba de una pregunta que
cualquier asistente estaba en posibilidad de responder, de la que cualquiera podia
emitir una opinion puesto que habia ocupado la agenda setting de gran parte de
la poblacidn en cierto momento, pues se referia al expresidente de México, cuyo
periodo presidencial acababa de concluir apenas un afio antes; quiza 50 afios mas
tarde este cuestionamiento no resulte tan polémico, pues su vigencia habrd

caducado.

Pero otra cosa habria sido si el emisor hubiese preguntado: “;Emesto Samper
es culpable o inocente?”. No todos sabrian que el personaje en cuestion es el
actual presidente de Colombia, menos aun que se rumora que su campaiia

proselitista fue financiada con dinero proveniente de las arcas del narcotrafico;

" Prieto Castillo, Daniel. Discurso autoritario y comupicacién altemativa. 3a. ed. Ed. Premia,
México, 1987, pags. 21 y 22.
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de modo que la decodificacion de su mensaje habria encontrado obstaculos para
ser descifrado ya que no estarian en el repertorio del receptor las herramientas

idéneas para hacerlo. Se trata de una realidad que le es ajena.

En el contexto socio-cultural del receptor se ubican sus experiencias,
conocimientos, creencias, deseos, intereses, objetivos, actitudes, normas y
valotes, los cuales dificilmente aceptarin variaciones ¢ cambios. La informacién
que amenace con incrustar cambios, serd intencionalment¢ ignorada y
transformada, pasara por un proceso de seleccion conservindose solo aquella

parte que se desee.

Aungue la primera invitacién del emisor era cambiar {a vida del pablico, éste
jamas se dirigid a temas como la religion o las preferencias sexuales, tampoco se
refirio a mitos como la virginidad; sabedor seguramente de que ello podria

generar reacciones adversas a su discurso.

“La comprension de 1a lengua y del discurso implica no solo la comprension
del contenido semantico de emisiones, sino también !a compremsién de su
funcion pragmatica, es decir, la funcién que los actos de habla cumplen cuando
se usa la emision en un contexto particular de comunicacion... ¢l oyente no sélo

debe analizar el discurso mismo, sino también la situacién comunicativa total™"?

Por io tanto, en un acto de comunicacion, e! receptor toma en cuenta la
informacion relacionada con el tiempo, el lugar y la identidad del hablante;
también atendera a la sintaxis y la morfologia/fonologia que le indicarin de que
actos de habla se trata. Por el acento y la entonacion reconocera si el emisor esta

enojado, triste, al borde de la histeria, etc.

Paralela a esta informacidn, esta la paratextual, compuesta por los gestos, el

contacto visual, las expresiones faciales, las variaciones de voz y demas signos

2 van Djik, Teun A. Estructura y funciones de| discurso. 2a ed. México. Siglo XXI, 1983, pags
94y 95
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que proporcionaran al receptor los elementos necesarios para descifrar un
mensaje. Aunque para que aquélios puedan ser captados, el receptor debe poseer
una representacion cognositiva parcial del tipo de contexto, del marco social, las

reglas o convenciones del texto.

Sin embargo, aunque en toda comunicacién, regularmente, existe una
afectacién, determinar la influencia que un emisor tenga sobre su receptor no €s
facil de determinar: “La influencia de los hablantes y de sus discursos y actos del
habla sobre los diversos sistemas cognositivos de los oyentes, asi como sobre las
subsiguientes acciones de éstos, no es nunca directa sino siempre sumamente

indirecta™

En la sesién estudiada diﬁcilmeﬁte sabremos si el emisor Jogré cambiar Ja
vida de sus receptores o en qué medida lo hizo, si se trato de cambios profundos,
superficiales, inmediatos o a largo plazo. Lo que si podemos determinar es que el
emisor consiguié una empatia total con los receptores: ¢l pedia gritos y ellos
gritaban, ¢l pedia silencio y ellos callaban, ¢l contaba chistes y ellos reian, el

cantaba y ellos coreaban.

Es claro que no en todos los procesos de comunicacion puede observarse tan
claramente un enlace afectivo entre emisor y receptor, se trata éste de un caso
con circunstancias especiales, propias de una formacion masiva con un lider que

la conduce.

El tercer ingrediente de la receta basica de comunicacién es el mensaje al

cual nos referiremos en el apartado siguicnte.

¥ Ibid., pag 96
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1.4 El mensaje

El mensaje es el elemento intercambiable entre emisor y receptor, un mensaje
se constituye de signos (uno solo o la organizacién de muchos signos). "El signo
se utiliza para transmitir una informacién, para decir o para indicar a alguien
algo lo que otro conoce y quiere que conozcan los demas también. Ello se inserta
en un proceso de comunicacion de este tipo: fuente-emisor-canal-mensaje-

destinatario™".

Como ya se dijo, para que un mensaje emitido pueda ser comprendido por el
receptor al que esta destinado, es requisito indispensable que éste comparta con
el emisor un cédigo comin, que se entiende como ¢l conjunto de reglas que
atribuyen un significado al signo. Es decir que si yo veo ¢scrita la frase Gab den
Aufirag por mas veces que la lea, si no tengo nociones minimas de aleman, no lo
comprenderé, atn si la pronuncia un mexicano, alguien de mi familia o un
profesor de alemin que tenga un acento excelente. El conjunto de signos
carecerd de cualguier sentido debido a que no se comparte el cddigo del emisor;
no tendra significacion, representara sélo una entidad sonora que reducira el acto

a un proceso de estimulo-respuesta.

“Definir mensaje como lo que A transmite a B de suerte que B recibe en
principio el mismo mensaje que le transmite A es justo, pero no nos lleva muy
lejos™™. Lo anterior significa que el mensaje no es, por lo regular, un movimiento
mecanico ni en una séla direccion. Por otra parte, en todo mensaje, existe
informacién explicita, intenciones expresas y veladas, es decir, varios

contenidos.

" Eco, Humberto. Signo. Ed. Labor. Barcelona,Espaiia, 1988, pag. 21.

* Mora Ferrater, José, Indagaciones sobre el lenguaje. De. Espasa-Calpre., Madrid, Espafia,
1990, pag 46
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Sin embargo, esa informacion gue se quiere decir y no se alcanza a decir,
debe ser cifrable v descifrable, pues de no existir clave para que B pueda leer en
las sefiales que le envia A, algin indicio de que A quiere decir algo que no

alcanzé a decir, no formara parte del mensaje.

Por ejemplo, los carteles del auditorio que decian; “;Cuanto sabes, cuanto
vales? y la repeticion de esta frase por parte del motivador, tenian un
significado explicito, es decir, ese mismo, mientras que entre lineas se podian
leer varios mensajes, desde el creer que queria vender sus libros, hasta el
considerar que estaba realmente interesado en incrementar el acervo cultural del
auditorio o el hacer creer a la gente que por haber asistido a su conferencia ya
eran mas valiosos. Pero como para cada mensaje hay determinadas claves para
descifrarlo, seguramente todos percibieron el mensaje de manera distnta e
inmersos en la nube de la motivacion, la superacion, muy pocos dieron cuenta

del trabajo mercadolégico que hay detrds de un encuentro de este tipo.

Para que el mensaje oculto pueda ser descifrado, es necesario que el receptor
cuente con la clave pertinente, regresemos al ejemplo citado varios parrafos
arriba: la respuesta de algunos a la pregunta del motivador sobre la inocencia o
culpabilidad de Carlos Salinas de Gortari fue: “si es culpable”, a lo que éste
interpeld: “;Seguro que es culpable?”, dicha pregunta no es un enunciado que
tenga como objetivo la reafirmacion por parte del emisor, sino lo contrario,
hacerle dudar. Las claves para que el receptor estructure correctamente la
respuesta a esta repregunta seran: fa ironia del interlocutor, el tono de duday la

sospecha sobre ésta, entre ofras.

Es notorio pues, que los mensajes poseen varias capas de lectura o que ésta

es un acto particular, personal y se inserta dentro de un contexto peculiar.
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CAPITULO DOS

Psicologia de las masas

El capitulo que inicta tiene por objetivo presentar diversas definiciones de
masa, sustrayendo de éstas caracteristicas de similitud y elementos comunes que
puedan damos, ademas de una vision general, un punto de referencia y relacion
entre la actividad comunicativa-lingiiistica del emisor y la actitud o respuesta de
los receptores. Si pudiera parecer que este tema no guarda relacion con el
analisis en su conjunto, eito no es sino una percepcioén superficial; pues aunque
el punto medular de éste no es evaluar las reacciones de las masas, si lo es el
establecer un punto de enlace entre ¢l emisor y el receptor, y en este caso el

binomio se constituye por motivador-masa.

Asi como fue menester definir a nuestro emisor, también lo es definir a
nuestro receptor. La importancia de conocer sus caracteristicas radica en el
hecho de que se trata de un receptor suigenens, es decir no €s una persona
definida, con personalidad v comportamiento predeterminado; se trata, por

decirlo en palabras de Le Bon, de un alma colectiva.

La materia prima de un motivador es la masa, asi como un actor sin piblico
no es tal, un motivador sin oyentes tampoco lo es; a quiénes va a motivar, hacia
quién va z direccionar sus consegjos, quiénes responderan a su discurso. Y es
precisamente porque no se trata de un receptor aislado sino de una masa por lo
que se hace necesario saber como es ésta, qué diferencia a los individuos de la

masa, por qué su conducta es mayormente manejable y expresiva.
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2.1 Definicién de masa segiin Le Bon

Gustavo Le Bon define a la masa como un ente poseedor de lo que €l
denomina un alma colectiva, a la cual le atribuye una serie de caracteristicas que

guian su comportamiento.

Dentro de una multitud, las actitudes y respuestas de los hombres no se
parecen en nada a las que expresarian aisladamente ya que su estructura
psiquica particular es relegada y sustituida por una base uniforme inconsciente

comun a todos, este hecho lo justifica Le Bon por vanas causas:

"La primera de elas es que el individuo integrado en una multitud, adquiere,
por ¢l solo hecho del namero, un sentimiento de potencia invencible. merced al
cual puede permitirse ceder a instintos que, antes, como individuo aislado,

hubiera refrenado forzosamente.""

Esto es, mientras el individuo es constantemente reprimido por factores
sociales y por un sentido de responsabilidad y civismo, al encontrarse formando
parte de una multitud se vuelve anénimo y por lo tanto irresponsable de sus
actos, procurando entonces la satisfaccion de sus impulsos y deseos lo
inconsciente individual se hace manifiesto, y aquello que antes se encontraba

velado o reprimido por la conciencia moral, ahora se hace presente.

Una segunda causa, escribe Le Bon, es ef contagio mental "Dentro de una
multitud, todo sentimiento y todo acto son contagiosos, hasta el punto de que ¢l
individuo sacrifica muy facilmente su interés personal al interés colectivo,
aptitud (sic) contraria a su naturaleza y de la que el hombre se hace susceptible

cuando forma pa}te de una multitud""”’

El contagio se refiere a la accidn reciproca que se genera entre los individuos

' Freud, Sigmund. Psicologia de las masas y analisis del yo. Obras Completas. T.LX. México.
De. lztaccihatl, 1977, pag 15.
" bid., pag 16.

20




La magis de las palabras

integrados en una masa o multitud, posible por el hecho de que superponen una
conciencia colectiva a la particular, se trata de un intercambio mutuo de

sensaciones y sentimientos.

La sugestibilidad se apunta como otra de las causas enumeradas por Le Bony
se diferencia del contagio porque posee un ¢lemento generador de sugestibilidad,
similar a] que impulsa el estado de fascinacidn del hipnotizado, quien sera capaz
de obedecer las ordenes de su hipnotizador por contrarias que sean a su caractet
y sus costumbres. “La inﬂticncia de una sugestion le lanzara (al individuo) con
impetu irresistible, a la ejecucidn de ciertos actos. Impetu mas irresistible ain en
las multitudes que en el sujeto hipnotizado, pues siendo la sugestion la misma
para todos los individuos se intensificara al hacerse reciproca™. La sugestion
entonces, tiene su origen en la actividad de un elemento ajeno a la masa, como
en el caso del hipnotizador, y éste serd quien indique a los individuos integrados

en la masa, la manera de proceder.

Un grupo de hombres en estas condiciones se transforma en una multitud
impulsiva y versatil, irritable y reactiva, que no es sensible a los actos nobles o
crueles, heroicos, cobardes o suicidas y sblo responde a las circunstancias,
siendo capaz de mudar de estado animico de un segundo a otro sin importarle

incluso su propia conservacion.

Pero si bien es total en su actuacién, la masa es incapaz de una voluntad
perseverante. “No tolera aplazamiento alguno entre el deseo y la realizacidn.
Abriga un sentimiento de omnipotencia. La nocion de lo imposible no existe... €s
extraordinariamente influenciable y crédula. Carece de sentido critico y lo
inverosimil no existe para elia... da libre curso a su imaginacién sin que ninguna
instancia racional intervenga para juzgar hasta qué punto se adaptan a la realidad

sus fantasias... inclinada a todos los excesos, la multitud no reacciona sino a

¥ bid., pag. 17
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estimulos muy intensos”"”.

Hemos pues hecho 1a distincion enire las causas y los efectos, las primeras
son el sentimiento de potencia invencible, el contagio y la sugestibilidad; las
segundas son ¢! cardcter impulsivo, las masas no son perseverantes sino
impulsivas, no aceptan la postergacion de sus deseos; la inmediatez se impoue
frente a los objetivos a lzirgo plazo. Versatil, no conserva un estado de animo
constante, entre lapsos muy cortos puede experimentar sentimientos extremos
que van en unos minutos del amor al odio, de la alégria a la tristeza, de la piedad

a la crueidad.

Irritable, un deseo postergado puede conducirla a un estado de malestar muy
probablemente expresado eu la violencia; los individuos en multitud descienden
a una especie de estado primitivo o barbaro en et que la violencia y la ferocidad
son condiciones tipicas. Credulidad, las multitudes son crédulas y no consideran
la duda sobre sus verdades, 1a ausencia de un sentido critico en ellas no les

permite cuestionar ni objetar.

Para la masa no hay diferencia entre lo imposible y lo posible, predomina en
ella lo imaginario sobre lo real, la multitud se inclina hacia aquellas fantasias

que le reportan satisfaccién y placer.

2.2 Definicién de masa segin Freud

Freud coincide con Le Bon en lo que a las caracteristicas del alma colectiva
se refiere, pero considera que el elemento de mayor incidencia en este
comportamiento es la sugestion o sugestibilidad, la cual se genera cuando entre
los individuos que integran una masa existe un lazo que los une, un mismo

interés hacia un mismo objeto que les conduce a experimentar los inismos

** Ybid., pag 20.
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sentimientos en presencia de una situacidon dada y les permite influirse unos a

otros.

Dentro de un estado de supestion la percepcién provoca automaticamente el
mismo cfecto en el observador, con la diferencia de que entre mayor sea ¢l
nimero de personas que compartan la situacién mayor sera la intensidad del

sentimiento.

El trabajo mas importante de Freud, en este sentido, se orentd hacia la
investigacion y fundamento de la condicién que posibilita el estado de sugestion;
en sus resultados sefiala a la libido como una de las causas principales de dicho
estado, definiendo ésta como: "la energia... de los instintos relacionados con todo
aquello susceptible de ser comprendido bajo el concepto de amor™™. Ahora bien,
por amor se entiende no solo el sexual sino también el filial, el paterno, el que se
tiene con respecto a uno mismo, frente a los amigos, el universo, los objetos o las

ideas.

Freud reconoce que en la esencia del alma colectiva existen también
relaciones amorosas, lazos afectivos que sobrepasan la intolerancia, hostilidad o
repulsion que pudiera generarse entre una refacion de dos personas como podria
serlo padre-hijo, jefe-empleado, marido-mujer, etc., o dentro de un grupo o
conjunto mas amplio como la familia, “sentimiento de ambivalencia afectiva
producto de un narcisismo (que ticnde a afirmarse y se conduce cono s1 la
menor desviacion de sus propiedades y particularidades individuales implicase

una critica de las mismas y una invitacion a modificarlas™

En 1a formacién colectiva, los individuos se vuelven mas tolerantes frente a
las particularidades de los otros, tolerantes por considerarse igual a ellos,

compafieros de la misma causa o dolor, donde el sentimiento de aversion

¥ Ibid., pag 37.
® Ibid., pag 53.
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desaparece. La razon de este comportamiento es explicada por Freud con el
hecho de la existencia de un enlace libidinoso para con los demas, donde el
egoismo, por esta razom, encuentra limite, asi como lo tiene también cuando se

tienden lazos libidinosos hacia un objeto.

“Asi pues, cuando observamos que en la masa surgen restricciones del
egoismo narcisista, inexistente fuera de etla, habremos de considerar tal hecho
como una prueba de que la esencia de la formacién colectiva reposa en el

establecimiento de nuevos lazos libidinosos entre los miembros de 1a misma"*

Estos tazos libidinosos o enlace reciproco de los individuos de una masa, a
los que Freud alude, y cuya naturaleza es la identificacion, estan basados en una
amplia comunidad afectiva cimentada en un enlace con un caudillo. La

identificacién se traduce como la introyeccion de las cualidades del objeto.

E! autor considera que, de alguna forma, la identificacién y el enlace con el

caudillo permanecen como grabados en todos los seres humanos.

Otro de los elementos formativos de los lazos libidinosos es la hipnosis:
semejante al enamoramiento pero diferente de la identificacion porque en ésta el
individuo se apropia de las caracteristicas vistas y deseadas en el objeto
(Hamesele mujer, hombre, lider, caudillo, estrelfa de cine, etc) y sin embargo, no
ignal a aquél en el que se despoja al yo de sus caracteristicas para ser depbsitadas
en ¢! objeto, donde el sentimiento narcisista ¢s delegado ante el objeto al que se
le atribuyen cualidades en un mas alto valor que cuando no se le ama, "y todo lo
que el objeto hace o exige es bueno ¢ ireprochable... y en la ceguedad amorosa,

se llega hasta el crimen sin remordimiento™™,

Entre el enamoramiento v la hipnosis existe una relacién de analogia bastante

estrecha; el hipnotizado actiia como ¢l enamorado respecto el uno al hipnotizador

2 Ibid., pag 54.
B Ibid., pag 67.
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y el otro, al objeto: manifiestan sumision, docilidad y ausencia de critica, aungue
en la hipnosis estos rasgos se encuentren mas manifiestos y claros. "El
hipnotizador es para el hipnotizado el inico objeto digno de atencidn”, escribe
Freud

A diferencia del enamoramiento; en la relacion hipnotica se presenta un
abandono amoroso total pero con la ausencia de toda satisfaccion sexual, siendo
que en aquél es temporalmente excluido ese deseo segin la necesidad esté
satisfecha. Asi, dentro de la formacidén colectiva es la hipnosis el estado mas

equiparable.

De tal forma que para Freud, la hipnosis, de acuerdo al planteamiento
presentado, es un estado de admiracién y sumision adoptado por 1a masa frente a
un caudillo o lider. La masa psicoldgica, segim el padre del Psicoanalisis, guarda
en su constitucion una fuerte herencia de la horda primitiva sometida al dominio
absoluto de un macho, situacion en la que "un individuo dotado de un pdder
extraordinario™ domina a una multitud de individuos iguales entre si, entiéndese
que son iguales entre si en la medida en que todos son diferenciados respecto del

jefe o lider pero igualmente queridos por éste.

"La psicologia de dichas masas, segiin nos es conocida por las descripciones
repetidamente mencionadas: la desaparicion de la personalidad individual
consciente, la orientacion de los pensamientos y sentimientos en un mismo
sentido, el predominio de la afectividad y de la vida psiquica inconsciente, la
tendencia a la realizacidon inmediata de las intenciones perseguidas; toda esa
experiencia psicologica corresponde a un estado de regresion a una actividad

animica primitiva, tal y como la atribuiriamos a la horda prehistorica.”*

Al igual que dentro de cada individuo sobrevive una parte del hombre

2 hid | pag 79.
¥ Ibid., pag 80.
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primitivo, asimismo sucede en la masa psicolégica. La posible relacion entre la
hipnosis y la horda primitiva se entiende en ¢l sentido de que ésta supone
sicmpre l2 existencia de una represion de algo antiguo y familiar, ademas de que
se trata de un estado provocado, inducido. El hipnotizador hace creer . y asi lo
cree también, que posee un poder misterioso capaz de despojar al sujeto de su
voluntad; por su parte, el sujeto también e atribuye al hipnotizador ese poder.
Para los primitivos esa fuerza misteriosa ocupaba el lugar del tabd, emanada por

los reyes y jefes y ponia en peligro a quienes se les acercaban (mana).

Tipicamente el hipnotizador aplica este poder ordenando al sujeto que le mire

a los ojos, hipnotiza por medio de la mirada.

El proceso de hipnosis acompafado de la orden de dormir, produce, segin
Ferenczi, el mismo efecto del suefio, en ¢l que se sustrac cualquier interés sobre
el mundo real, despertando una parte de la herencia arcaica del sujeto. "El
cardcter inquietante y coercitivo de las formaciones colectivas, que se manifiesta
en sus fenomenos de sugestion. puede ser atribuido, por lo tanto, a la afinidad de
la masa con la horda primitiva, de Ia cual desciende. El cauditlo es ain el temido

padre primitivo. La masa quicre ser siempre dominada por un poder ilimitado"*.

Aunque el ¢enamoramiento v la hipnosis son dos estados que se experimentan
entre dos personas y se caracterizan porque en el primero prevalecen tendencias
sexuales directas, aceptando un estado en el que solo pueden existir el Yo y el
objeto. Mientras que en la hipnosis las tendencias sexuales son totalmente
coartadas en su fin y se coloca el objeto en el lugar ideal del Yo; la masa
coincide con la hipnosis en el sentido de mantener su cohesion a una misma
naturaleza de los instintos y en la sustitucion ideal del Yo por el objeto, pero se
suma a esto la identificacidn con otros individuos, explicada por el sentimiento

de igualdad frente al objeto.

% \bid., pag 86.
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Esta explicacién de corte psicolopica justifica el por qué el individuo en
multitud se convierte en material maleable, porque responde ante los estimulos
emotivos e intensos sin reparar en lo cognoscitivo, por qué es capaz de llorar
frente a la multitud que lo mira y le aplaude por esa actitud; como en el caso en
cuestion de la mujer que se levanta de su silla cuando se piden voluntarios y
dice: “aqui y ahora estoy cambiando porque cada dia voy a ser mejor, voy a
cuidar mejor a mi familia y a mi esposo -que esta aqui- le pido perdon por todos

los problemas que hemos tenido...”.

Al margen de que el drama es una mercancia de extraordinario valor
comercial en nuestros dias, reacciones como la anterior se justifican por vanas
cuestiones: los individuos se torman impulsivos, se sienten iguales entre si,
queridos en la misma medida por el lider, fueron llamados a la accion, han

restringido momentaneamente su egoismo, etcétera.

La teoria freudiana puede resultar un poco menos clara que la de Le Bon, sin
embargo, su aportacion al tema estudiado se relaciona con el reconocimiento de
un lider y una raiz ancestral, la de la horda primitiva, a través de la cual se puede
percibir un desco -inherente a la naturaleza humana- por ser conducido y guiado.
Por otra parte, pareciera que sus conceptos de enamoramiento e hiprosts no
tienen relacion con el tema en cuestion, sin embargo, no debe perderse de vista
que en ambas conductas la sugestion es pieza clave y ésta lo es a su vez de la
relacion lider-masa. Para que la sugestion opere es necesario un lazo de union
entre los individuos, un punto de cohesion, y la resina que sella este contacto €s
la libido:; en ambas situaciones existe un ser considerado como supremo, en
quien se deposita el yo propio y a quien se le atribuyen cualidades

extraordinarias.
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2.3 Definicion de masa segiin Ortega y Gasset

Aunque Ortega y Gasset ofrece de la masa una visidn emplazada desde una
perspectiva mas bien social e historica, los elementos a que nos hemos referido
en paginas anteriores, también tienen cabida dentro de su analisis, probablemente
no les atribuye gran ireportancia, pues, como ya dijimos, su enfoque es social y

no psicologico, pero de ninguna forma éstos pasan desapercibidos.

“Las masas estin en todos los lados, inundando cualquier espacio y saturando
cualquier lugar”, ésta es la principal queja de Ortega y Gasset; “lo exclusivo se

diluye en lo masive, lo dnico en lo senial, lo reservado en lo popular.”

"Laa masa arrolla todo lo diferente, egregio, individual, calificado y selecto.
Quien no sea como todo el mundo, quien no piense como todo el mundo corre el

riesgo de ser eliminado™.

Coincide Ortega en que Ias masas Henen un objetivo comin, deseos o ideas
compartidos, pero repara en el caso de aquellos que se asocian igualmente por un
deseo, idea o ideal y forman un grupo, a lo que dice: "Para formar una minoria,
sea la que fuere, es preciso que antes cada cual se separe de la muchedumbre por
razones especiales”: 1a masa por el contrario, "es todo aquel que no se valora a si
mismo -en bien o mal- por razones especiales, si no que se siente como todo el
mundo y sin embargo, no se angustia, se siente a sabor al sentirse idéntico a los

demas."*

Esto evidentemente tiene relacién con lo que Le Bon llama alma colectiva y
Freud sustitucion del yo hacia determinado objeto; es decir, la parte individual
del hombre cede terreno ante la colectividad. Valorarse a si mismo, implica

asumirse como diferente; hijo predilecto frente al lider, unico frente a la masa, lo

7 Ortega y Gasset, José. La rebolién de las masas, 3a ed. Ed Espasa-Calpe. Madrid, Espafia,
1980, pag 71.
™ Ibid., pag 68.
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cual no es aceptado ni por el que conduce ni por los que quieren ser igualmente

amados por su lider, sin preferencias que medien su contacto.

Aungque se refiere Ortega al ambito politico, también advierte que las masas
son menos dotadas e intelipentes que las minorias, que unos cuantos hombres, y
que s¢ conducen tirinicamente; lo que llama hiperdemocracia no es sino una
oportunidad para que la masa actie: "directamente sin ley, por medio de
materiales presiones, imponiendo sus aspiraciones y sus gustos™”. Se recordara
entonces, que las masas no aceptan nunca una negativa a sus deseos y que se
valen del sentimiento de poder alimentado por su superioridad numérica. Tarde
escribe al respecto: "... los individuos aislados pueden ser liberales y tolerantes,
cada umo por su parte, pero, reunidos se convierten en autoritarios y tirAnicos.
Esto se debe a que las creencias se exaltan por ¢l contacto mutuo y no hay

conviccion fuerte capaz de soportar el ser contradichas"™.

Ortega no distingue entre masas artificiales, muchedumbre o publico, como
lo hacen otros autores ya citados, él se refiere a la masa como un estado, una
condicién humana, se puede permanecer sélo y ser hombre-masa, “sin valorarse
a si mismo y sintiéndose como todos". Segin Ortega y Gasset, una de las razones
de la génesis del hombre-masa es la tecnologia, ¢! industrialismo que permite a
todos los hombres acceder vy procurarse iguales comodidades, y la libre
expansion de sus deseos vitales™"; la democracta o las ideas liberales "No hay
nadie civilmente privilegiado. Ei hombre medio aprende que todos los hombres

son legalmente iguales™.

Podria ser ésta una explicacion socioldgica del nacimiento de las, masas, sin

embargo, como se nota, hay puntos coincidentes entre la postura del filésofo

¥ Ibid., pag 70.

® Tards, Gabriel, La opinién v la multitud. ed. Taurus Comunicacién. Barcelona, Espafia, 1996,
pag 63.

' Ibid., pag 101.

* 1bid., pag 100.
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espafiol y los autores que hemos venido refiriendo, las cuales es conveniente

resaltar:

"...cuando la masa, por unc u otro motivo, ha actuado en la vida piblica lo ha

hecho en forma de accion directa™.

"una masa homogénea pesa sobre el poder piblico y aplasta, aniquila todo
grupo oposttor... La masa no desea la convivencia con lo que no es ella, odia a

muerte todo lo que no es ella™.

A pesar de que en Ortega sc genera un sentimiento despreciativo frente a la

masa no ta asocia con una sola clase social, en este sentido escribe:

“Por masa... no se entiende especialmente al obrero; no se designa una clase
social, sino una clase o modo de ser hombre, que se da hoy en todas las clases

sociales™™.

Aunque por otra parte, no le confiere capacidad alguna de independencia, no

le da ningitn voto de actuacién auténomo:

“En una ordenacion de las cosas publicas, la masa es la que no actita por si
misma. Tal es su mision. Ha venido al mundo para ser dirigida, influida,
representada, organizada® ... las masas por definicién no pueden ni deben dirigir

su propia existencia"®.

"Cuando la masa actia por si misma, 1o hace sélo de una manera, porque no

tiene otra: lincha™*.

De lo anterior sobresalen dos ideas, la primera se refiere al hecho de que las

™asas necesitan un guia, y la segunda: aquéllas no estan integradas por una

¥ 1id,, pag 114.
* ibid., pag L15.
% Thid., pag 139.
* 1bid., pag 66.
7 Ivid., pag 66.
* Ibid., pag 145.
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clase especifica. Asi, un grupo de hombres por mas homogéneo que pretenda ser,
nunca adquinra esa calidad, sus experiencias personales marcaran diferencias,
apenas perceptibies o tal vez graves, pero al final, diferencias; sin embargo, esas
peculiaridades se¢ difuminan en los procesos de masificacion, por ello Ortega
dice que masa no es solo o especificamente la clase obrera, sino tos hombres de

todas las clases sociales.

Cuando habla de ".. una masa homogénea.. se refiere no a una
homogeneidad de tipo social, cultural o econdmica entre los individuos de las
masas, sino a la homogeneidad en el propésito de su actuacién, a su objetivo

comun, poderosamente efimero pero imperioso.”

Gran parte de lo que se ha dicho hasta aqui, puede sintetizarse con las
palabras de Tarde: “...las multitudes se parecen todas unas a otras por ciertos
rasgos: su prodigiosa intolerancia, su orgullo grotesco, su susceptibilidad
enfermiza vy el sentimiento trastormade de su irresponsabilidad, nacido de la
ilusién de su omnipotencia y de la pérdida total del sentimiento de la medida,
que afcanza hasta el extremo de sus emociones mutuamente exaltadas. Entre la
execracion (condena radical) y la adoracidn, entre ¢l horror y el entusiasmo,
entre los gritos de viva y muera, no hay término medio para una multitud. Viva
significa que viva para siempre. Se presenta ahi un deseo de inmortalidad divina,
un comienzo de apoteosis. Basta una significancia para cambiar la divinizacién

en condenacion eterna™®.

Ortega es uno de los principales pensadores de la época moderna que intenta
definir la génesis y caracteristicas de la masa, testigo también de la
industrializacién y de sus aparejados movimientos sociales, no duda en atribuir a

éstos el nacimiento del sentimiento oranipotente de las masas.

Décadas mas tarde pocos habrian de imaginar que ese mismo industrialismo

¥ 1bid., pag 64.
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seria la incubadora principal de otro tipo de paradigmas como las sociedades
mediologicas prohijadas por los medios masivos de comunicacion. Mas dificil
aun era imaginar que alguna vez entrarian en escena los autodenominados
profesionales de la motivacion o motivadores, personajes que con maestria
dirigen a los ejércitos de cualquier empresa y hoy se ponen la camiseta de
Generals Motors, mafiana la de Ford y pasado la de Aurrera. Elementos de una
misma famnilia destinados a concentrar y mover vendedores de Amway, Orbis y

cualquier cosa que huela a plastico nuevo.

Como se destacd en su oportunidad, el piblico asistente a la sesion que nos
ocupa, estaba compuesto en un 80% por vendedores quienes recibieron la

invitacion a cambiar via telefonica, en algunos casos, o correo, en otros.

iGracias a dios que existe el telemarketing! pensaran algunos, cuando de
pronto llegan por correo invitaciones inesperadas o telefonemas ofteciendo tal

cual cosa.

2.4 Muchedumbre y auditorio

Algunos autores como Young Kimball, establecen una diferenciacién entre
muchedumbre y auditorio, sefialando indistintamente para ambas, las
caracteristicas enumeradas por Le Bon, con la diferencia de que la muchedumbre
es considerada una formacidén accidental, azarosa, es decir, sin una previa
intencion que fos haya motivado a reunirse, por ejemplo, una multitud que
protagoniza un linchamiento o que toma por asalto una tienda de alimentos en

época de cnisis.

El auditorio en cambio, es la congrepacion de personas atraidas hacia un
lugar comin de manera anticipada, para lo que se ha preestablecido un lugar y

una hora, asi como una intencién, sea ésta mirar una obra de teatro, un
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espectaculo circense, una conferencia, un concierto, etc. Sin embargo, esta
distincién parece un poco endeble si se considera a las masas psicolégicas mas
como un proceso que como una formacién humana; la predeterminacion de un
lugar, un horario y un objetivo, no sustraen a los hombres-auditorio) del proceso
de masificacion; se recordaran en este sentido los frecuentes desmanes que s¢
generan en los encuentros de fatbol o en los conciertos de rock, dorde el

auditorio reporta un comportamiento caracteristico de masa psicoldgica.

Young Kimball, to acepta esta forma cuando afirma: "La persuasiéon puede
conducir a la accién manifiesta. Cuando esto ocurre, el auditorio se transforma
en una muchedumbre activa... Un método corriente para convertir un auditorio
pasivo en una muchedumbre activa, es el desviar la atencion de consideraciones
penerales y concentrarla en consideraciones particulares... Para el paso de la
generalidad y la vaguedad a los planes especificos de accion, pueden emplearse
distintas técnicas de sugestién: recurrir en forma intensa y repetida a los
prejuicios profundos y al prestigio y estatus de clase o bien a eslogans, frases

hechas y mitos y leyendas conocidas (sic)*.

Alex Dey empled todos esos recursos, si ¢l tema de la reunién era la
superacion, por qué no cantar {pasé de la generalidad a los planes especificos de
accion); Hombre de fachada triste/dale al tiempo buena cara no seas casi mar, ni
casi rio/o se mar, o rio, o nada... Hombre si te dices hombre no interrumpas tu

jornada/ o hars de esta vida tumba y de la tumba tu morada...

Y por si acaso alguien no se la sabia, para eso estaba la hoja impresa con la

letra de la cancion y un logo en el que s¢ lee: CORPORACION ALEX DEY.

“ Young, Kimball. Psicologia Social. 2a od. Ed. Paidos. Buenos Aires, Argentina, 1974, pag.
472,
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2.5 Tipologia del lider

A pesar de que existen diversas clasificaciones de lideres, éstas no son
opuestas o contradictorias entve si, mas bien se relacionan con la forma en que ¢l
investigador encausé su estudio. Por ejemplo, William Martin Conway considera
tres tipos de lideres: el dominador de masas, el exponente de masas y el
representativo de masas (crowd-compeller, crowd-exponent y crowd-

representative).

Por su parte, F:C: Bartlett distinguié: el lider institucional, el dominante y el
persuasivo. Mientras A.B. Wolfe los clasifico en radical, conservador y
cientifico. Kimball Young, en cambio, elaboré su taxonomia estableciendo una

division entre el liderazgo, la jefatura y el dominio de estatus.

Pero como apuntamos, entre estas clasificaciones existen puntos de
encuentro, asi, muchos de los elementos que Barlett utiliza para definir al lider
institucional también son empleados por Young para referirse al liderazgo, entre
éstos se citan: el ejercicio del poder mediante una, explicita o implicita
formalizacion con la estipulacidn de reglas, regulaciones o procedimientos. Se
puede decir, entonces, que el tiderazgo de Young define, de igual forma, las
caracteristicas del lider institucional de Barlett, reposadas en las tradiciones,
costumbres, principios v formas legales institucionalizadas. Estos autores
convienen, que en este caso, el contacto existente entre el lider y los individuos

sometidos es minimo y existe una clara barrera que los separa.

Por el contrario, ¢l lider dominante, asi llamado por Barlett, y equiparable al
dominador de Conway, emplea la coercion y sus propositos se orientan hacia la
accién vigorosa; los hombres de este tipo son prohijados principalmente en los

movimientos sociales, revoluciones o pedodos de crisis.

Fn lo que respecta al lider persuasivo {dominio de estatus de Young) éste
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“gjerce su dominio principalmente mediante la palabra y otros simbolos de
control. Emplea la sugestion, la lisonja y todos los medios verbales del
dominador. En los campos politico y religioso, los hombres de este tipo hacen

grandes protnesas a las masas™".

El parrafo anterior deja ver que el tipo de lider persuasivo es el que mas se

asemeja al motivador de masas.

En oposicién al lider institucional, figura oficializada e impuesta, encarnada,
en la mayoria de los casos, por hombres vinculados a la organizaciones formales.
Entrarian en esta clasificacion servidores publicos como el rector de una
universidad o el jefe de alguna Secretaria, personajes que por regla general no
resultan agradables ante los ojos de las masas dominadas y que incluso podrian

carecer, si no fuera por el titulo impuesto, de todo caracter de lider.

De igual forma, las caracteristicas del lider dominante no satisfacen del todo,
el tipo del motivador, pues como sc dijo, aquél es un hombre nacido de
situaciones coyunturales o de crisis, orientado a la accidn, entendida ésta en

términos de agresividad y respuesta.

Por su parte ¢} lider persuasivo es aqué! que se vale principalmente de la
palabra y del convencimiento, de la exaltacién reténca y de la lisonja para tratar
de conducir a las masas hacia ciertos objetivos. Aunque en términos generales,
entre el lider dominante y el persuasivo no existe una barrera indisoluble, en
realidad uno y otro pueden, en determinadas circunstancias mudar e intercambiar

roles.

Pero atendiendo a particularidades, nos parece que la definicidn de lider

persuasivo es Ja mas propia para referimos a los lamados motivadores de masas.

Sin embargo, y asi como dentro de! proceso de comunicacion existen

*! Ibid., pag 277.
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elementos de los que invariablemente no se pueden prescindir, asi también hay

caracteristicas sine qua non para definir fo que es un lider. Entre ellas se cuenta:

El prestigio, éste hace referencia a la reputacion o influencia resultante del
éxito o la realizacidn de una meta o hazafa: se relaciona estrechamente con la
mirada gue los demas tienen respecto del lider, que es en si, un triunfador. Es un
proceso de retroalimentacion en e} que la personalidad de un hombre es reflejada
en otros y éstos a su vez le devuelven ese reconocimiento. La percepcion que los
demas tienen de las caracteristicas y cualidades del personaje es en muchas
ocasiones superior a las que en realidad posee, aunque inconscientemente
reconozca el lider esa situacion, con ¢l ttempo terminara por creer en todos los

rasgos que le son atribuidos.

El efecto del prestigio es extensible, es decir, basta con ser reconocido en
alguna actividad, sea cientifica, artistica, social o de cualquier otro campo, para
que se tenga autonidad suficiente para emitir opiniones © juicios en cualquier

materia.

"Hombres reconocidos como autoridades en sus propios campos, se
encuentran bajo la tentacidn constante de ofrecer sus servicios al mundo en
general. Esto se deriva primartamente de los efectos psicoldgicos de septirse

reconocido."*.

Existe, en suma, una tendencia comun a universalizar la
autoridad, que se expresa en la actitud de los seguidores, como en la de aquellos
que asumen autoridad... La gran masa desea encontrar en sus autoridades un

elemento de omnisciencia.”

“En 1987 decidi que podia ser mas que un simple vendedor, empece a creerlo
-dice Alex Dey- porque yo era vendedor como muchos de ustedes, pero me dije,
YO quiero ser otra cosa, me di cuenta de que podia organizar y levantar grupos

enteros, motivarlos para salir a la calle con estampa de vencedores; agradezco a

* 1bid., pag 293.
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nuestro dios padre esta capacidad porque solo no lo hubiera podido hacer -hace
una especie de aclaracién-; entonces estando en Miami, hablé con las personas
indicadas, tuve la oportunidad, me la jugue y aqui estoy. (Qué les quiero decir
con esto?, Pues que en la vida hay que saber lo que uno quiere, decidirse y

hacerlo.

(Estan de acuerdo corsarios?/ ;Estan de acuerdo romanos? -pregunta-

rrrrrrrrrrrrr

Se hace claro el manejo y explotacion de elementos emotivos: a) la palabra
simple vendedor en oposicién a motivador profesional, bjexplotacion de valores
religiosos implicitos como la fe: agradezco a mi dios padre esta capacidad,
c)iesian de acuerdo corsarios?, El juego de corsarios y romanos fue bien
definido desde el principio de la sesién, de un lado estaban los corsarios y del

otro los romanos, ambos simbolizando la fuerza, lo vigorozo, lo invencible.

2.6 El lider como ideal

Los lideres son personajes con caracteristicas que los individuos admiran,
sean éstas bien apreciadas en la sociedad o mal vistas, no importa, porque el
comun de la gente se identifica con los valores que no posee m puede poseer o
con los actos que no se atreveria a cometer (por mas reprobables que sean), por
ejemplo, los héroes guerrilleros que matan por una causa justa o Robin Hood que
robaba a los ricos para dar a los pobres, etc.; son procederes que la sociedad

tiende a desaprobar pero que velada o claramente llega a admirar.

Otro aspecto de la identificacion con los lideres es la proyeccidn simbolica de
un ideal que se reviste con cualidades que quiza no posee, pero que el tiempo y

la veneracién sc encargan de consolidar hasta convertirlo en mito.

"Los lideres nos proporcionan una experiencia vicaria que resulta
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extrafiamente satisfactoria. En los héroes nos vemos como hombres mcjores, mas
fuertes 0 mas activos. Podemos incluso admirar secretamente a los crniminales y
otros individuos inmorales, porgque representan para nosotros un desafio a la

autoridad y a las costumbres™®.

Sin embargo, y aunque entre las masas y los lideres se realice un proceso de
interaccion y de retroalimentacién al que ya aludimos, y los individuos vean en
el lider al transgresor de la autoridad o al realizador de sus deseos, esta relacion
presenta un equilibrio: por un lado esta la masa que le atribuye ciertas
caracteristicas y roles al lider, por otro, el lider que acepta y ejecuta esa
atribucion; de no ser asi, éste se haria anfipatico frente a las masas hasta el grado
de pasar de ser un personaje amado a ser odiado, de ser venerado a ser
repudiado; recuérdese que las masas son volubles, radicales y extremas en sus

sentimientos. !

El lider se encuentra incrustado dentro del sistema y deseos de las masas,
cuando éste atenta contra sus valores culturales, morales, religiosos o sexuales,
pierde su poder de dominio, en gran medida debido a que dichos valores estan
considerados como sagrados y estin sostenidos por emociones y sentimientos
muy arraigados. De aqui que las masas no son creativas ni innovadoras, sino

simples ejecutantes.

Pareciera una contradiccion entre el caricter ilimitado ¢ irresponsable de las
masas y su calidad conservadora, sin embargo, recuérdese que ello se debe a sus

senfimientos ambivalentes.

El lider es, generalmente, depositario de la admiracién de los demis, sus
virtudes, aparentes o reales, sobrepasan las de los otros, sin embargo, un buen

dirigente sabe que atentar contra las costumbres aceptadas, las reglas

* Young Op.cit, pag 294.
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consuetudinarias, los ritos y los tabues de las sociedades es atentar contra su
propia posicion. En este sentido, Alex Dey se cuido de hacer referencias a temas
relacionados con la religion o la raza. Reconocio, por ejemplo, lo dificil que era
conseguir trabajo, y a pesar de ser hispano, jamis hablo de problemas
migratorios. Cuando conminé a cambiar de habitos o ser mas productivos
tampoco menciond las horas gastadas mirando ¢l fitbol o las telenovelas, es

decir, no penetré ningin hilo que pudiera causarle oposicion.

2.7 Un caso: Hitler

Este apartado lo utilizaremos para dar las iltimas pinceladas a los trazos
que delinearon la figura de lider y su relacion con las masas, y como no s¢ trata
de juzgar si las figuras que encaman este papel son buenas o malas, hemos

recurrido a uno de los principales agitadores de masas de toda la historia.

Hitler, ademas de ser reconocido como uno de los politicos y dirigentes mas
apasionados de la historia contempordnea, al margen de que pueda ser
distinguido como genocida, fandtico o loco, es el estigma, quizd, mais

sobresaliente, de la relacién lider-masa.

Speer, su arquitecto, y una de las personas mas cercanas a él, es también
uno de los hombres que mejor comprendid aquélla relacién. Hitler encomendoé a
Speer la tarea de disefiar estructuras arquitectonicas impresionantes, donde las
masas tuvieran cabida y pudiesen reproducirse ello con un motivo claro: “Sélo
existen dos medios... para contrarrestar la disolucion de la masa. Uno ¢s su

crecimiento y €l otro su repeticion”,

Los edificios, las plazas, un arco de triunfo y hasta una via monumental, en

todo eso habia pensado Hitler y lo mas interesante es que los contemplaba

* Canetti, Elias La_conciencia de las palabms, 2a ed. Ed. FCE México, 1992, pag.224.

39




L.a magia de lus palabras

repletos, llenos de gente dispuesta a dejarse dingir sdlo por él, y para cuando ya
no estuviera, quedarian magnificas estructuras que evocarian en sus mentes la

grandeza de otros dias.

Speer tenia drdenes expresas de construir en Berlin la Kuppelberg (montafia
abovedada) que seria 17 veces mas grande que [a Basilica de San Pedro aunque
nunca tan grande como para penmitir a la masa crecer sin limite, limitacion que
habian pensado, se compensaria con la sensacidn que experimentaria la

concurrencia de tener siempre otra oportunidad de reunirse.

Hitler conocia perfectamente ia psicologia de las masas, sabia de su
impresionabilidad, de que su respuesta dependia mas de las emociones que de los
argumentos logicos, de su fascinacion por las cifras escandalosas, por los
récords, por fa exageracidn, y ¢l sabria satisfacer a esas masas que lo Hlevaron al

poder y para con quienes inantenia una relacion de coodependencia.

El Arco del Triunfo que también estaba proyectado para la ciudad de
Berlin, habria de medir 120 metros, mis del doble de altura de lo que tienc el
Arc du Triomphe de Napoledn en Paris y tendria grabado en el granito el nombre

de 1,800,000 soldados caidos.

"La voluptuosidad del chorro numérico se toma clamorosa en sus
discursos. El medio mas poderoso para excitar a la masa es la simulacion de su
crecimiento. Mientras la masa sienta que va en aumento, 1o tendra necesidad de
disolverse. Cuanto mayor sea ¢l niimero que se le proponga como objetivo, mas

profunda sera la impresion que se lleve de si misma™.

Hitler era un innato conocedor de la masa, aim mas es ¢l mas grande
manipulador de masas que la historia haya conocido, cuando Freud describe el
paralelismo entre el estado hipnético y el estado producto de la relacion lider

masa, no pens6, posiblemente, que llegarian a existir hombres capaces de

*# Op. cit. pag 240.
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ejecutar esa tarea de una manera tan perversamente exacta.

Las masas de Hitler se constituyeron no solo por los soldados alemanes, su
pueblo o los miles de jovenes suicidas, el proceso de masificacion alcanzd a sus
hombres mas cercanos a los que inyectd sus ideas de forma tan profunda que
resulté imposible que se sustrajesen a ellas. Las ordemes de Hitler eran
sencillamente inapelables, por fatales que fueran, (es esto quiza lo que con mas
fuerza se le reprocha) y ante fos ojos de los que no estaban dentro de ese

proceso, éstas eran casi siempre fatales.

*_..la gente era educada, justamente, por Hitler, con vistas a que reconocicra
la virtud suprema en el cumplimiento ciego de cada una de sus ordenes. Por

encima de éstas no existia valor alguno..."*

Hitler fue un lider siempre triunfador, hasta el dia de su muerte, jamas
visitd -como Churchill- las zonas devastadas por los enemigos, ni se presentd
ante las victimas de los combates, su masa era muy peculiar, estaba
acostumbrada a la victoria, la exaltacién, la omnipotencia, de haber adoptado una
actitud similar a la de Churchill habria dejado de ser el invencible, Hitler lo

sabia.

Freud lo justifica de la siguiente forma: "... la multitud es tan autoritaria
como intolerante... Respeta la fuerza y no ve en la bondad sino una especie de
debilidad que le impresiona muy poco. Lo que la multitud exige de sus héroes es
la fuerza e incluso la violencia. Quiere ser dominada, subyugada y temer a su

amo™

Las masas no requieren de discursos logicos o de argumentaciones vilidas
porque responden a los enunciados emocionales, a la composicion emotiva, entre

mas exaltados sean, mas convencida estara; la masa necesita de proposiciones

* Ibid., pag 238.
7 Sigmund Freud. Op. cit,,pag . 21
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audaces, su exagerado sentido de fuerza no considera ninguna mision imposible.
Hitler también era sabedor de este hecho: "En Mein Kampf, pone el acento
repetidas veces en la idea de que la tactica apropiada en ¢! plano de la psicologia
de masas debe renunciar a cualquier argumentacion y limitarse a exponer a las

masas, continuamente, el gran objetivo final™.

Tarde reafirma esta propuesta : “las emociones o las ideas mas contagiosas
son naturalmente las mas intensas... , por ofra parte,... son las mas estrechas o las
mas falsas, aquellas que conmueven a los sentidos y mno al espiritu, y las
emociones mas intensas son las mas egoistas... en una multitud es mas facii
propagar una imagen pueril que una abstraccién verdadera, una comparacién mas

que una razén, la fe de un hombre mas que la renuncia a un prejuicio”™.

Hitler tenia verdadera fe en su proyecto de convertir la nacién alemana
en la mas poderosa, de hacer de la raza aria la hegemonica sobre todas; esa
conviccion y esa fe fueron las que movieron al pueblo aleman, las que

proporcionaron el sentimiento de accion inaplazable hacia el gran objetivo final.

La posguerra fue sélo un ingrediente mas en el caldo de cultivo de la
movilizacion de masas, los alemanes compartian con Hitler el sentimiento de
rencor, querian desquitarse del Tratado de Versalles, del desanme forzoso y del
hundimiento econdmico, en una palabra de la humillacién. Su odio y enfermizo
nacionalismo se agigantaba contra los judios y los pueblos eslavos. Esta es una
de las demostraciones mas tragicas de que la masa detesta todo lo que sea

diferente a ella.

E! caso expuesto es probablemente el proceso de masificacion llevado a
sus altimos extremos, en ¢l se reconoce que a la masa no Je importa el méwil,

por pequeiio o grande que éste sea, basta con que los reunidos se signtan

“ Reich, Wilhelm. Psicologia de las masas del fascismo. Ed. Ayuso. Madrid. Espaia. 1972, pag.
51

* Tarde, Gabriel. Op.cit. pag.153.
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hermanados por ¢sa causa y contagiados del mismo deseo para gue actien.

Hemos visto entonces, que el individuo dentro de una masa pierde sus
caracteristicas distintivas para solidarizarse con el comportamiento general: si
hay que reir rie, si hay que aplaundir aplaude y si hay que gritar grita. Hasta ahora
1a psicologia es la materia que proporciona una mejor explicacién del por qué los
hombres en masa parecen descender en la escala evolutiva, y pasar de
moderados y racionales a seres incapaces de controlar sus emociones. Aunque la
tesis freudiana de que existe entre los humanos un sentimicnto de horda primitiva
que ha prevalecido miles de afios y a través de la evolucién del homo sapiens,
nos parezca exagerada y hasta inverosimil, por el momento tenemos que
conformarnos con ella, pues no existe postulado cientifico que provea ofra

alternativa.

El contagio v la sugestibilidad son las formas que mas luz arrojan en el
entendimiento de la conducta colectiva, de éstas hablamos todos los dias, por
gjemplo, cuando a alguien le da un ataque de risa que luego contagta a otro y a
otro y asi hasta haber todo un grupo riéndose, se dice que hubo un contagio de
risa, y no se trata de gérmenes o bacterias que hayan salido de la boca del
provocador, sino de un fenémeno psicoldgico. No podemos entonces rechazar
tan facilmente que los estados experimentados en una muchedumbre no

obedezca al mero contagio.

Algo parecido sucede con la sugestibilidad, cuando un agente externo, sea
una persona o un acontecimiento, proveca en el individuo una marca que le
sugiere algo, éste estard mas suceptible a dejarse llevar nuevamente por el
individuo o un hecho similar. Pongamos el ejemplo exagerado de alguien que
baja por las escaleras y siempre se cae en el segundo piso, seguramente no se
trata de una maldicion o un hechizo, sea tal vez que 1a persona est predispuesta

emocionalmente. Hay muchas personas que dicen es que yo sélo aprendo con ese

43



La mugta de las paiabras
e oy S Y T S

maestro o sélo puedo nadar cuando la picina no me rebasa el cuello, dichas
afirmaciones no obedecen mas que a una sugestion; el primer caso puede
responder al hecho de que se vean en el hipotético profesor cualidades que se
admiran o desean tener, una especie de liderazgo o caudillismo; mientras que en

el segundo la seguridad es el factor determinante.

Explicado asi es mas facil dar sentido a los conceptos manejados y a su vez
entender porque, asi como la risa y las ganas de vomitar se contagian, tos deseos,

el Hlanto, 1a afectividad, las ganas de gritar y la motivacion también se contagian.

En este capitulo se ha establecido la coodependencia entre masa v lider y se
han expuesto las razones que llevan a los hombres a asumnir posturas y
comportamientos que en otros momentos no reportarian, se defimd la parte
circunstancial del proceso de masificacion y se han definido los rasgos que
caracterizan a las masas. En las paginas siguientes, la labor se desarrollara en el

campo linggistico, de forma que ambas partes encuentren un punto de union.
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CAPITULO TRES

La palabra

Y4

3.1 Definicion de palabra como signo lingilistico

La palabra es mas profunda que la sencilla atadura de letras y mas compleja
de lo que aparenta ser, uno de sus lados mas incomprendidos sea quizd su
definicién a partir de la representacion del signo lingiiistico, concepto que nos
interesa porque abarca tanto a la parte fisiologica (si se me penmite ttamarle asi,
en atencién a que involucra esas extrafias y poco exploradas regiones de la

percepcion y los sentidos) como a la parte lingiiistica de la palabra.

El signo lingiiistico es una unidad que teéricamente puede separarse en dos
partes, pero solo para efectos de explicarlo, pues en realidad dicha unidad es
indivisible y mutuamente dependiente. Un signo lingiiistico tiene dos caras: una
llamada significado que se refiere al concepto y una denominada significante que
no es otra cosa sino la imagen acustica, ambas partes son solo una: el signo
lingiiistico.

E! significado o concepto es la formacion ideal mental que tenemos
registrada en nuestro cerebro y que aparece cuando un significante, es decir, una
imagen achstica es evocada. Saussure escribe: "El signo lingiliistico une no una
cosa y un nombre, sino un concepto y una imagen acustica. Esta tltima no es el

sonido material, cosa puramente fisica, sino la imagen psiquica de ese sonido"".

Decir imagen acistica no debe remitimos al sonido percibido a través del

6rgano auditivo. La imagen aciistica es perceptible atn si no es pronunciada, por

 Gaussure, Ferdinand. Curso de linguistica general, 5a. ed. Fontamara. México, 1992. pag.
102.
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ejemplo cuando el signo lingiiistico esta escnito y los leemos o cuando
realizamos un acto de comunicacién intrapersonal y se habla con uno mismo, en

silencio.

El concepto significado es, como ya dijimos, una formacion mental, a lo
que afiadimos que también es personal, queriendo expresar con ello que cada
individuo evoca o diseiia mentalmente una imagen diferente cuando se alude un
significante; diferente en su forma pero no en su fondo. Tomemos un ejemplo,
cuando se hace referencia al signo lingiiistico manzana, habra quien piense en
una roja, alguien mas la pensars amarilla, mas grande, mas pequefia, muy
madura, pendiente de un 4rbol, en un frutero, pintada en un lienzo, etc., pero la
abstraccion, es decir, los elementos comunes entre todos ¢sos tipos de manzana
(fruto rojo o amarilla, dulce, camosa, etc.) son los que prevalecen en el signo

lingiiistico y f0s que hacen comprensible éste.

El caracter constitutivo de todo signo y del signo lingilistico en
particular, reside en su dualidad: cada unidad lingjiistica es bipartita y comporta
dos aspectos, uno sensible y otro inteligible: por una parte el signans (el
significante de Saussure), por otra el signatum (el significado). Ambos elementos
constitutivos se suponen y denominan de manera correlativa en una relacién

necesaria, constituyendo su relacion la significacion.™”.

De lo anterior se comprende que aunque el signo lingiiistico se divide en
dos partes, éstas no existen por separado sino de manera dependiente, no es
posible pensar o decir un significante sin que le corresponda un significado, ni
viceversa, no hay cosas innombrables ni impensables; en el primer caso decir
februnomvo o cuslquier cosa similar, no nos motiva un significado preciso, se

trata unicamente, por decirlo de alguna manera, de un significante vacio que no

* Carontini, Enrico y Daniel Peraya. Elementos de semiética geperal. Gustavo Gili Editorial.
Barcelona Espana. 1979, pag, 46.
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es un signo lingilistico comprensible.

El significado sélo puede ser definido dentro del proceso de significacion
perteneciente al universo del lenguaje o la significacion. La liana entre
significante y significado, la cual es arbitraria y convencional, como el signo
lingiiistico mismo, tiene reservado un lugar, solo dentro de una sociedad

particular, en un momento y en un espacio determinado.

"Puesto que ¢l signo se define por la comjuncién del significante y el
significado, puede definirse la significacion como el proceso que da nacimiento
al signo: es decir, como el acto de unién del significado y del significante: en el
que significado y significante son a la vez término y retacion. El significado no
existe pues, fuera de su relacion con el significante: ni antes ni después ni en otra

parte™,

Ast pues el signo lingiiistico se compone estrictamente de dos elementos
basicos: el significado y el significante, que sin embargo no podrian existir
aislados del sistema de la significacién que supone a su vez una sociedad
particular, un grupo de hablantes (que puede ser reducido o amplio) y un

espacio geografico-temporal.

De forma tal que cuando Alex Dey dice corsarios y romanos, existe, por
una parte, un significante {una imagen actstica) pronunciado por el motivador y
un significado (concepto o formacién mental particular), ambos lados son
coodependientes. Mientras que el significante es uno para todos, el mismo para
quienes lo escucharon, el significado cambia, en su forma aunqgue no en su
fondo. Bien pudo haberse disfrazado al corsaric con un gran escudo de hierro o
un casco metalico con un par de cuernos; y al romano con unas sandalias
rodeandole las gruesas pantorrillas, encubiertas por una impecable capa blanca

con bordados de oro, subido a un caballo espartaquiano. Detalles mas, detalles

* Carotini E. Op. cit. pag 49.
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menos, ambos signos lingiiisticos encontraban un punto de encuentro en todas
esas caracteristicas comunes: personajes casi mitologicos, histéricos por lo

menos; grandes luchadores, conquistadores, vencedores, tenaces, ctc.

;Qué tan motivado estaria el piiblico si en vez de corsarios y romanos se les

hubiera dividido en panteras rosas y winnie pue?

Stephen Ullman, tiene otra propuesta para la definicion de signo lingiistico
y la expone de la siguicnte manera: utiliza las palabras "nombre (name) "sentido”
(Sense) y cosa (thing). El nombre (significante para Saussure), se refiere a la
configuracién fonética de la palabra, los sonidos ¢ inclusive los acentos. El
sentide "es la informacion que el nombre comunica al oyente” y la cosa es un
ente no lingiiistico pero que evoca o refiere aquelto de lo que se habla. "Hay...
una relacion reciproca y reversible entre el nombre y el sentido; st uno ove la
palabra pensara en Ia cosa, y si piensa en la cosa dira la palabra. Es esta relacion
reciproca y reversible entre el sonido y el sentido lo que yo propongo Namar

significado de la palabra™'.

Continuando con los conceptos de rombre, sentido y cosa, se ha de
agregar que esta relacion reciproca y reversible entre el sentido y el nombre es
méas compleja, pues ocurre que varios nombres pueden estar conectados con un
sélo sentido (little/small con pequefio y chico), o viceversa, que un solo nowmbre
se refiera a varios sentidos (conductor/ de autobuses, de calor, de energia, etc.).
Se entiende entonces, que ademas de esta relacién (reciproca y reversible), las
palabras también adquicren su significado a partir de la asociacion con otras, €s
decir que no son unidades aisladas del sonido o del sentido. V.gr el sueifio se

asocia con el acto de dormir, de despertar, de soiiar, etc.

3! Ullmann, Stephen. Semdntica. 5a, ed. Ed. Aguilar. Barcelona, Espana, 1978, pag 65 y 66.
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3.2 Denotacién/connotacién.

Las palabras, o signos lingiiisticos, poseen rasgos connotativos y rasgos
denotativos, esta separacion con frecuencia se hace aniloga al binomio
lengua/habla y 2 su vez a la oposicidn entre lo colectivo y lo individual, sin
embargo, y para explicar lo que es lo denotativo y lo connotativo, diremos lo que

no €s.

Si se tratara de una relacién cimentada o apoyada en la férmula
lengua/habla, seria sencillo aceptar que los rasgos denotativos tendrian la
propiedad de ser comunes a todos los idiomas, por el contrario, los valores
connotativos cambiarian segin la persona que los empleara; pero si bien es cierto
que algunas connotaciones se reducen a un nimero particular de habitantes, hay
otras que aunque reconocidas como auténticas connotaciones pertenecen al

diasisterna y figuran, por esa razdn, en el diccionario.

Algunas connotaciones estan institucionalizadas, otras son idiosincraticas.
Por otra parte, hay valores denotativos que varian de un idiolecto a otro. Con lo
anterior se concluye que no es sostenible la oposicion denotacién/connotacion en

virtud de 1a oposicion colectivo/individual.

Catherine Kerbrat-Oreccioni, propone la siguiente definicion para el
binomio denotacién/connotacion: "Llamaremos denotativo al sentido que
interviene en el mecanismo referencial, es decir, al conjunto de las informaciones
que vincula una unidad lingiiistica y que le permiten entrar en relacion con un
objeto extralingiiistico, durante los procesos onomasiotogicos (denominacion) y
semasiolégico (extraccién del sentido e identificacion del referente). Todas las

informaciones subsidiarias seran consideradas como connotativas”*.

Un gjemplo seguramente simplificara la comprensién de lo arriba escrito: 1a

2 K arbrat-Orecchioni. La connotacién. Ed. Hachetts. Buenos Aires, Argentina, 1983, pag 19.
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palabra silla denotativamente se¢ refiere a un objeto caracterizado por tener
respaldo, asiento y cuatro patas o una base; su uso, al margen de que existan
otros, se reduce principatmente al de sentarse. Pero, connotativamente, este
término cambia si en una prision un delincuente va a ser llevado a "la silla”, lo
cual en nada se relaciona si alguien dice: "cédale la silla a Ia anciana”; a pesar de
tratarse del mismo términe o semema y que denotativamente se identifica con un
mismo referente, en este caso es el de silla, la connotacion es considerablemente

diferente.

Aunque no siempre los significantes de denotacion coinciden con los de
connotacién (como en el caso anterior los dos significantes de denotacion: silla |

y silla 2, son coincidentes con los significantes de denotacion: silla y silla.).

La lingiiistica tradicional sélo reconoce los significantes léxicos y algunas
construcciones sintacticas como elementos constitutivos de la connotacion, pero

ademas de éstos, la connotacion explota la totalidad del material linggistico.

Beatriz Garza Cuarén, por su parte, simplifica la defimicion de connotacion
al expresar que se trata sdlo de "los significados adicionales y los matices

afectivos o emocionales de las palabras"®.

Mientras que para un logico o estudioso del lenguaje un signo es una sola
idea o un solo complejo de ideas, para los hablantes comunes de una lengua "la
idea significada por una palabra atrac otras ideas accesorias™. Las ideas
accesorias pueden referirse a las caracteristicas de la situacién que acompaiia el
uso de las palabras o al caracter propio del hablante, al tono de voz, los gestos,

etc.

Otra distincién entre el binomio denotacién/connotacion se hace presente al

%% Garza Cuaron, Beatriz. La connotacion: Problemas del significado. COLMEX. México,
1978, pag 62.
™ ldem., pag 63.
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considerar que en la denotacion el sentido es formulado explicitamente, de
manera precisa; su decodificacion es general, es decir, su valor es inequivoco, a

no ser que presente una divergencia idiolectal entre emisor y receptor.

En la connotacién, por el contrario, el sentido es sugerido y su
decodificacion tiene un caracter mas aleatorio. "Los contenidos connotativos son
valores semanticos flotantes, timidos, que s6lo se imponen si son redundantes o
si, por lo menos, no se contradicen con el sentido denotativo™. Redundancia que
algunos autores califican con la idea de valores en exceso; Bloomfield la trata

como “valores adicionales y Mitterand de "sobresignificaciones”.

Dicho lo anterior, retomemos el ejemplo de corsarios y romanos, lo que
ambos signos denotan en nada se compara a lo que panteras rosas y winnie pue
denotan; mientras que los primeros poseen una carga emotiva historica, de
fortaleza, de innovadores, exploradores, vencedores, el segundo par no es mas
que un binomio ficticio, producto del lapiz de algim dibujante, animaciones con
andar torpe, poca suerte, uno sin voz siquiera, otro gloton, pasado de peso, en fin

quién querria encarnarlos, responder al grito de estan de acuerdo winnie pue?.

3.3 Arbitrariedad y convencionalismo del signo

El ser humano tiene como eje motriz de todas sus actividades los signos,
tritese de gestos, sonidos del habla, imagenes, sefiales, etc.; todos son en si un
lenguaje, utilizado por ¢l hombre para comunicar a otros de su misma especie

cualquier contenido intelectual, cognitivo o emocional.

Adam Schaff, es uno de los lingiista que con mayor profundidad ha

estudiado los signos, por lo que enunciaremos parte de su teoria de los S1ZN0oS.

Todo signo esta asociado a un significado (en palabras de Schaff: un objeto

 Kerbrat-Orecchioni. Op cit., pag.22.
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dado, una propiedad o un suceso), el cual es creado por el hombre y esta
destinado a ser descifrado por otros hombres; de no cumplir dicha misién pierde

su caricter de signo.

Hay dos grandes divisiones de signos: se distinguen los artificiales y los
naturales (también ilamados indicaciones o sintomas), los primeros “son
producto de la actividad social consciente” y los segundos, “se manifiestan
independientemente de toda actividad humana deliberada y solo ex posi son

interpretados por el hombre como signos de algo”.

El signo se forma de la relacion entre una parte material y otra semantica, una
no cxiste sin la otra, dicha relacion es dada por las personas que se conunican y
por la realidad paralela de éstas; los signos encuentran vida sélo dentro de un

lenguaje y su utilidad practica concierne al acto de comunicar.

Schaff, partiendo de los trabajos de Husserl (y a manera de correccion,
entiendo yo) clasifica los signos de la siguiente manera: los divide,
primeramente, en naturales (indicaciones) y artificiales; estos ultimos se
subdividen en signos verbales (los mas importantes), sefiales (influyen
directamente en la conducta humana y son animados por la voluntad del hombre)
y signos substitutivos, tomados en sentido estricto (como sustitucion de algo) y

como simbolos.

El signo sedial tiene que estar convenido claramente, goza de un espacio y
tiempo determinado (lo que Schaff llama estado de cosas o acontecimiento) y es
comprensible para un grupo de individuos que actuarin en virtud de éste. Por
ejemplo: El dos de octubre de 1968 (tiempo determinado), las luces de bengala
(sefial) indicaron a los soldados que deberian comenzar a disparar (la sefial
origind una accién) contra los estudiantes reunlidos en la explanada. La sefial

sustituye una expresion verbal (en este caso fue la orden: jdisparen!).

Los signos sustitutivos, sustituyen o representan otros objetos, circunstancias

{
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o acontecimientos, representan un objeto concreto, material y pueden ser
semejantes a lo que sustituyen (imagenes y efigies: fotografia, pintura, escultura,
etc.) o por convencidn adoptados (toda clase de signos escritos que representan
sonidos del habla). Los simbolos, clasificados dentro de los signos substitutivos
_sustituyen o representan una nocioén abstracta; digamos que vuelven concreto
algo abstracto, le imprimen un impacto que pueda ser captado por los sentidos
det hombre. También los simbolos son convencionales. Son también simbolos

los gestos o sonidos que representan o sustituyan algo.

Alex Dey explot6 las experiencias de personajes que pueden ser catalogados
como simbdlicos (en alguna rama del arte o la ciencia), tal es el caso de Caruso
y Edison. Del primero, hizo-referencia a una ocasion en la que el tenor estaba en
espera de salir a cantar y “de pronto perdid la voz; sin embargo, decidid enfrentar
la situacidn, dejo su camerino ~relata Alex Dey-, mientras se lenaba de fe, una
vez frente al escenario inicié su presentacién y logrd cantar como nunca. Lo
anterior, continua el motivador, demuestra que por mas grande que parezca un

reto siempre se le debe enfrentar”

De Edison comentd: “no crean que a la primera descubrié Ia bombiila o el
fonografo, fue ensayo tras ensayo tras ensayo; y €n una de esas le atiné. Enla
vida hay que estar constantemente apostando y esforzandonos, eso es lo

importante: ser constante y tener fe y en algin momento le damos”.

Las figuras anteriores son presentadas como simbolos de superacion,
decisién. constancia y trabajo. Sin embargo, ¢l motivador no menciona que se
trate de hombres de por si excepcionales, dotados de cualidades particulares y

desarrollados en un ambiente peculiar.

El signo verbal es, de entre la clasificacion prescntada, uno de los mas
importantes, pues el pensamiento encuentra su maxima expresion en el lenguaje,

y mas propiamente dicho, en el lenguaje verbal, la parte material que lo forma
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(imagen acistica) esta difaminada con la parte grafica y (como se ha repetido),
una parte no subsiste sin la otra. Asi por ejemplo, s por un hecho convencional
que cuando Alex Dey pronunciaba la palabra meta, las ondas sonoras llevaban a
nuestros oidos no una meta, sino el concepto aprendido previamente, que no es
adquirido ni automaticamente ni por herencia, sino a través de un proceso

cultural.

El lenguaje verbal es por excelencia la expresion del pensamiento, los signos
verbales otorgan dinamicidad a las ideas y a través de ellos se transmite la mayor
cantidad de informacién que por ningin otro medio se logra hacer. La palabra ¢s
el objeto terminado del pensamiento a la que se llega por la abstraccion, proceso
en el que nuestro sistema nervioso abstrae o extrae lo que s comin a una cosa,

evadiendo sus diferencias, seleccionando unas caracteristicas y dejando otras.

La relacién entre significante y significado es arbitraria, por lo que cualquier
palabra que se pronuncie o sc escriba, no tendra asociado ningin significado por
si mismo, es decir, no motivard o remitiré a lo nombrado en cuestién porque
suene a lo que se estd pronunciando, sino porque de antemano ¥y
convencionalmente se-le ha dado determinada acepcion. Por ejemplo, cuando
decimos hogar, sabemos que hablamos del lugar donde se habita pero de ninguna
{manera nos suena a casa o a departamento o a cabaiia o a banca de parque (que
puede ser el hogar de muchos), sino que realizamos un trabajo en el que
relacionamos significante y significado, ello con base al proceso ensefianza-
aprendizaje que nos determina a nombrar de alguna forma las cosas. La palabra

casa, no esta ligada, al interior, con la serie de sonidos calsa.

Si los signos lingiiisticos sonaran decir: ventana, window o fenétre po nos
causaria ninguna confusion idiomatica (en caso de desconocer los idiomas), pues

window sonaria a ventana igual que a fenétre.
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Pero lo convencional no se reduce al signo lingiiistico, todo medio de

expresién reconocido socialmente, tiene su base en la costumbre colectiva, en la

convencion.

Expuesto lo anterior es mas sencillo dar cuenta del porque las palabras
adquieren un significado, no sélo por el hecho de estar cifradas en un cadigo
comprensible para los oyentes, sino porque a partir de éste se hace posible
adjudicarles un valor que, por una parte, es general, y ofra, es particular. Ahora
se puede entender porque existen palabras tabd (raza, religion, sexo), de
consuelo (esto me duele tanto como a t1), de apoyo (puedes contar conmigo), de
estimulo (vamos, adelante), de amor (jamas dejaré de quererte). de motivacion

(todos podemos cambiar y conseguir lo que descamos).
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CAPITULO CUATRO

Funciones del lenguaje

4.1 La poética y otras funciones del lenguaje -

Asi como los signos lingiisticos se recubren por un cascaron de pran
complejidad, de la misma forma el lenguaje encamna diversas vertientes, las
cuales satisfacen las necesidades de comunicacion especificas de los hablantes;
dichas formas son comprendidas y explicadas por una parte de la lingitistica,
ciencia que estudia toda estructura verbal y por consiguiente las diversas

funciones del lenguaje, entre las que se encuentra el poético.

Aunque algunos puedan objetar que la poeética, a diferencia de la lingiistica,
tiene que ver con la valoracion y que la una se basa en factores casuales y
fortuitos v la otra en los de caricter intencionales. Sin embargo, cualquier
conducta verbal contempla un propésito, diferente en cada caso, razén por lo que

sus medios de expresion son igualmente distintos.

Jakobson escribe al respecto: "Sin duda para cualquier comunidad hablante,
para cualquier orador existe una unidad de sistema de subcadigos conectados
entre si; cada lengua abarca varios patrones concurrentes, que se caracterizan por

desempefiar una funcion diferente cada uno™.

Patrones concurrentes significa que cada funcion posee caracteristicas tipicas,

propias y diferenciadas, con lo que no queremos decir que sean excluyentes.

Para entender la funcién poética del lenguaje es necesario ubicarlo dentro de

las demas.

3 Roman Jakobson, Lingiiistica v poética, Ed. Citedra, Barcelona, Espaiia, 1989 pag3!
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En el primer capitulo definimos lo que es el proceso de comunicactén, por lo
que ahora sera sencillo comprender qué es un acto del habla dentro de cualquier
acto de comunicacién verbal. Los elementos que componen un acto del habla
determinan la diferencia de funciones. A continuacion enumeramos dichos
componentes: un hablante, un oyente, un mensaje (el cual requiere, para ser
operativo, un contexto al que referirse (referente), con capacidad verbal o de ser
verbalizado. También se hace indispensable un cédigo comin y un contacto o
canal de transmisidn y una conexidn psicolégica entre hablante y oyente que les

mantenga en comunidad.

Cada uno de estos seis clementos (hablante, oyente, mensaje, contexto,

~ contacto y codigo) determina la funcion del lenguaje; la cual no es estrictamente
una sola, es decir, no se halla aisiada sino en coexistencia con otras. Las
funciones responden a la necesidad de comunicarse de forma diferente
dependiendo de la situacién o del objetivo del acto del habla, no es lo mismo

decir:

a) Vacia tu bolsillo en tu mente que tu mente llenara tu bolsillo (frase de

Benjamin Franklin, repetida varias veces por Alex Dey).

b) “Al final de la sesion podrin adquirir mis libros o cassettes que hablan mas

detalladamente de lo que son las siete reglas del equilibrio” {Alex Dey).

Ambos mensajes hacen referencia a la inversion de dinero en la compra de
materiales de lectura, de estudio o de formacion; sin embargo, la primer frase
representa un enunciado ya célebre pronunciado por un hombre reconocido
histéricamente y que a lo largo de la historia se ha convertido en una de las
expresiones mas utilizadas para justificar los gastos refativos a la educacién y la

preparacion.

Mientras que la segunda, sacada de! contexto particular dentro del cual fue

dicha, no es mas que el ofrecimiento vulgar de un vendedor.
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4.2 Funcién referencial

Tiende a priorizar al referente, ademds de orientarse hacia el contexto, se
caracteriza por ser denotativa y cognositiva (valor que se encuentra en
numerosos mensajes), es mas bien descriptiva y de ubicacién, su utilizacién mas
evidente se puede ver en los textos cientificos; por ejemplo: "Las ballenas

arriban cada afio a las costas de Guerrero Negro™.

Al ser denotativa y su funcion cognositiva, se ejercita principalmente dentro
de la informacién, sin pretensiones emocionales ni con &nimo de excitar
reacciones. Cuando algin desconocido demanda “;Me puede decir su hora”, la
respuesta hara referencia a algo como “son fas 11:30”, lo cual supone mera

informacion.

Lo mismo si preguntamos: “en qué estaciéon debo bajarme para ir a la
Basilica”, la respuesta mas comun sera: “ en la villa” y muy raramente alguien
dira; “en la santisima y sagrada parada de la villa”, lo cual ya implica matices

connotativos.

Como se dijo, dentro de un discurso las fumciones se encuentran
generalmente combinadas y nuestro caso especifico no es la excepcion, asi pues
la sesi6n no estuvo exenta de enunciados de este género, por ¢jemplo, en la
propaganda de la sesidn de Alex Dey, se puede leer, entre oras cosas, una fecha:

22 de febrero de 1995, dia de la cita, lo cual constituye solo un referente.

4.3 Funcién emotiva

También llamada expresiva, esta dirigida hacia el hablante y procura incidir
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"en la actitud de éste con respecto a lo que se esta diciendo. "Esto tiende a

producir 1a impresion de una cierta emocion, ya sea verdadera o fingida"™”".

La parte emotiva de la lengua esta representada por las interjecciones, que se
diferencian de los medios de un lenguaje referente por su patréon sonoro,
constituido por las secuencias de sonido peculiares o que en otra situacion no se
utilizarian, sea porque auditivamente resultaran impropias o porque el contexio
no lo toleraria). Tales interjecciones son equivalentes de oraciones. Expresiones
como jBah!, jAja!, iOrale!, etc., son ejemplos de la funcibn emotiva del
lenguaje.

"La fancién emotiva... sazona, hasta cierto punto, todas nuestras locuciones

en su nivel fonico, gramatical y léxico"".

Analizado el lenguaje desde el punto de vista de la informacion o del
referente, no es posible restringirlo al aspecto cognoscitivo, por ejemplo, cuando
alguien da un grito, podemos distinguir si se trata de una cxpresién de dolor o de

alegria, antes de que la persona haya pronunciado cualquier palabra.

Dificilmente un discurso de motivacién carecera de esc tipo de expresiones
que en ocasiones no alcanzan ni siquiera a ser palabras completas. Alex Dey
pedia a los ramanos y corsarios decir eeeaaa (en coro) para medir el entusiasmo

de ambos grupos.

Yes! fue otra expresion empleada varias veces por ¢l motivador, aunque se
trata ya de una palabra completa su pronunciacién dentro de la lengua espaiiola
la ha llevado a ser mas un signo de expresion o una interjeccion que el mero

vocablo de afirmacion.

¥ Ibid, pag. 33.
* 1dem
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4.4 Funcion conativa {(apelativa)

Al igual que la anterior, estd orientada hacia el oyente y encuentra su
expresion gramatical mas acabada en el vocativo y el imperativo. A diferencia de
las oraciones enunciativas, las imperativas estin expuestas a una prueba de
verdad o ejecucidn y no pueden, como las primeras cambiar su circunstancia, es
decir, no pueden, por ecjemplo, convertirse en interrogativas, pues son
demandantes de actividad. v.gr "modifiquen su actitud frente a fa vida" (Alex
Dey). Aqui no vale preguntarse si es cierto o falso m tampoco decir jhe
modificado i actitud frente a la vida?, ;la modificaré algiin dia?, ya que lo que

se demanda es una accidn, que no es lo mismo que una invitacion a reflexionar.

Podria creerse que esta funcion no desempeiia un papel importante dentro de
los discursos de motivacidon, sin embargo, esta percepcion puede variar si
tomamos en cuenta que una parte importante del discurso del motivador se basé
en drdenes como: “Si se deprimen de la nada, entusidsmense de la nada”,
“provoquen cambios en su vida”, “sean felices cada instante”, “abran sus

EL IS RTINS

mentes”, “no quieran ser tan sabelotodo”, “cambien sus habitos”, “sean audaces

CYINN3

y atrevidos”, “programense para triunfar

LI

, “sigan las siete reglas del equilibrio”,
“no le den tiempo al sufrimiento, diviértanse”. La lista podria seguir creciendo
con frases de este género, enunciados imperativos pero que no requieren de una

respuesta inmediata como podria ser 1a orden de cerrar la puerta.

Durante la sesion se puede distinguir un momento particular en el imperativo

encontrd respuesta inmediata, cuando el motivador dijo:

“A partir de este dia van a cambiar, van a pasar del me gustaria al deberia y
del deberia al debo ahora mismo™. Apenas pronunciado fo anterior, el motivador
conmind a los asistentes a subir al escenario y expresar sus deseos siempre

precedidos de la frase debo ahora mismo.
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4.5 Funcién fitica

Conocida también como de contacto, su objetivo es establecer, prolongar o
interrumpir la comunicacion para comprobar si el canal funciona, Malinowski la
describe como la funcién para dar a entender que se reconoce la presencia
mutuz; asi por ejemplo cuando decimos: "si, si, probando, probando”, frase muy
recurrente al probarse un microfono, la estamos utilizando. fgualmente cuando
deseamos atraer o confirmar la atencién continua de! interlocutor: "me estas

entendiendo, ;verdad?”.

Es posible llevar a cabo dicha funcion al poner en marcha un constante
intercambio de férmulas ritualizadas por didlogos completos, cuyo dnico
objetivo es prolongar la comunicacion. Igualmente se trata de la primera funcion
que adquieren los nifios, ya que a través de ésta logran establecer comunicacion
antes de tener capacidad de enviar y recibir informacién. Se puede creer que se
constituye por frases vacias o de refleno, sin embargo, llegan a constituir el
cuerpo completo de un mensaje. Por ejemplo, cuando un desconocido quiere
acercarse a alguna persona y le dice: bonite dia, y obtiene por respuesta, si
bonito; &l sigue: bonito en realidad, si asi parece, sin duda bonito. Es evidente
que ninguno de los dos es meteordlogo o esta realmente interesado en el clima,
sino s6lo se desea establecer comunicacion; asi entonces sc lanzan este tipo de
sefiales para reconocer el terreno, si serd posible establecer didlogo o el proceso

se consolida de manera negativa.

Cuando Alex Dey cuestionaba: “diganme, es mejor divertirse o sufrir” y la
masa respondia; “divertirse”; o cuando expresaba: “;estan de acuerdo conmigo
campeones?” o (motivador) “;estan entusiasmados?”, (masa) siiii, (motivador)

£33

“de qué”, (masa) “de nada”. (Didlogo ejecutado constantemente después de que

Alex Dey dijera que si la gente se deprime de la nada, debe también

61




La magia de Ins palnbras

entusiasmarse de la nada).

Se trata de frases cuya intencion es hacer saber al interlocutor cémo o en qué
medida esta logrando una empatia con la gente, un termémetro que le permitira
medir su desempefio y le indicard si debe continuar de esa forma o cambiar el

rumbo.

4.6 Funcién metalingiiistica

La l6gica modema distingue dos niveles de lenguaje: uno de objetos y el
Nlamado metalenguaje, el cual no sélo representa un instrumento cientifico
necesario para légicos v lingiiistas, sino que también ocupa un papel importante
dentro del lenguaje utilizado comiinmente. v.gr., cuando hablante y oyente
desean comprobar si estan utilizando el mismo codigo, el habla fija la atencion
en el codigo. Por ejemplo, la funcion metalingiiistica de glosar o al elaborar
expresiones cuyo codigo no es comprensible y debe ser reexplicado: -“si, se trata
de una persona muy mocha”, -“;qué quiere decir mocha?”, -“pues, beata, -y
qué es beata 7", -“santurrona, persinada™; -“ah. ahora entiendo”™. Las anteriores
pueden ser consideradas como oraciones ecuacionales ya que solo contienen
informacion sobre ¢l codigo léxico del espafiol y su funcion es claramente

metalingiistica.

La funcién metalingitistica también tuvo un espacio dentro del proceso que
estamos considerando. Un tépico importante de la sesion fue: “;por qué la pente
no tiene mas dinero?”. Alex Dey respondid: “pues porque en primera no definen
qué es la riqueza y cémo se consigue ésta, 0 emiten una definicion imposible de
creer y por lo tanto de ejecutar”. Establecer el significado de la palabra nqueza
demandé al motivador ofrecer varias definiciones asi como pedir algunas a los

asistentes.
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4.7 Funcion poética

Esta, a diferencia de las anteriores, cifra su sentido en el mensaje, "sirve para
profundizar la dicotomia fundamental de signos y objetos, a base de promover la

cualidad evidente de aquéllos."”

Dentro del devenir cotidiano, generaimente echamos mano de esta functén,
aun sin saber que lo que estamos haciendo es poner de manifiesto alguna
cualidad del signo frente al objeto. Por ejemplo, ¢por qué es comin que alguien
se llame Francisco Javier y no Javier Francisco?, pues porque, en este caso,
auditivamente ¢l nombre mas largo seguido del corto, suena mejor; no hay
ninguna regla sobre cual deba ir primero y cuél después, es solo cuestion de
sonoridad y ritmo, de placer auditivo. Lo mismo vale decir para Alex Dey, que

suena mejor que Alejandro Dey ;0 no?.

Este recurso es muy socorrido en publicidad y propaganda: recuérdese por
ejemplo el anuncio de pasas domecq: "mami pasa las pasas”, o las bardas
pintadas con leyendas como: “recibe lo que el PRI te D pero vota PRD”™. Sin

embargo, el uso de esta funcién no es exclusiva de estas actividades.

El andlisis lingiistico de la poesia implica una participacion de las demas
funciones verbales. "La épica, que se concreta a la tercera persona, involucra de
manera firme al aspecto referencial del lenguaje; la lirica, orientada hacia la
primera persona, esta intimamente ligada a la funcion emotiva. Sin embargo, la
poesia de la segunda persona estd imbuida de la funcion conativa y es, ©
apelativa o exhortativa". Por ejemplo: "No dejen para manana lo que puedan

hacer hoy™ (poética-conativa).

La poesia posee varios rasgos inherentes, como el de la seleccion y el de la

* Ibid, pag 38
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combinacion; el primero se caracteriza por representar una equivalencia,
similitud, desigualdad, sinonimia y antonimia; por otra parte, la combinacion se

basa en la proximidad, pero ambos son recursos en coexistencia.

Dentro de la poesia una silaba equipara a cualquier otra de la misma
secuencia y se pretende que ¢l acento de una palabra equivalga a cualquier otra,
como las inacentuadas equivalen a las atonas. Lo mismo sucede con las fronteras
de las palabras y las pausas sintacticas, por lo que las silabas se convierten en
unidades de medicion y también los acentos. Decir modus vivendus en lugar de

formas de vida, otorga al significado diferente connotacton,

El metalenguaje también emplea secuencialmente unidades equivalentes al
combinar expresiones sinonimas, pero mientras que en éste son ecuacionales, en

la poesia dicha ecuacion es la secuencia en si.

La funcién poética, mas que cualquiera de las otras, pone atencion a las
unidades equivalentes y a la fluidez del habla, pero cuando hace alusion a ella no
nos referimos exclusivamente a Pablo Neruda o Salvador Novo, sino al lenguaje
que aunque no tenga el mote de poesia, posea o cumpla con la estructura de la
funcién analizada. "Los versos mnemotécnicos (como treinta dias tiene
septiembre), los anuncios rimados y cantados, las leyes medievales versificadas
citadas por Lotz o, por iltimo, los tratados cientificos en sanscrito, escritos en
verso vy que en la tradicion hindu se diferencian de la auténtica poesia (kavya),
todos estos textos métricos hacen uso de la funcién poética, aunque sin
designarle el determinante y forzado papel que desempeiia en poesia. De esta
forma, el verso llega a rebasar los limites de la poesia, pero, al mismo tempo,

implica una funcion poética"®.

Durante la sesion de Alex Dey tampoco faltaron este tipo de expresiones:

"Crecer el espititu y la mente para crecer”, “La vida no es lo que esti sucediendo

% Tbid, pag 41
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sino lo que se esta creyendo”, “Disfruten cada instante v hagan de cada instante
un disfrute”, “Inyecten vida a sus dias y no dejen que los dias le quiten vida a su
vida”, “;Culpar a los demas para no cambiar o cambiar para no seguir culpando a

los demas?”, “El trabajo trae suefios profundos y despertares futuros”, etc.
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CAPITULO CINCO

Un discurso de motivacion

5.1 Estructura bdsica de un discurso de motivacion

{Introduccion y objetivo)

En este apartado expondremos una de las diversas formas en la que se
estructura un discurso de motivacion, los elementos pueden aumentar o variar

pero no ser menos de los siguientes:

El primer requisito en la proyeccion de un discurso es delimitar €l objetivo
que se pretende conseguir, pues de esta forma se atienden factores como el
tiempo, el tipo de auditorio al que va dirigido, la ambientacion, etc. Tomar en
cuenta no solo el discurso oral sino todo lo que implica: gestos, movitnientos del
orador, ritmo ¢ interés del piblico, asi como la probable utihizacion de recursos

técnicos auditivos y visaales.

Kenneth Mcarland en su libro Elocuencia para hablar en publico, afirma:
" H + f s
todos los discursos pueden clasificarse de acuerdo con su objetivo... (en)
discursos destinados a informar, discursos destinados a la accion y discursos
destinados a entretener"®'. Su clasificacién se antoja como demasiado rigurosa,
pues habra owos autores que los clasifiqguen de forma distinta; en lo que
coincidimos con Kenneth Mcarland es en el hecho de que éstos no se excluyen

uno del otro.

En los discursos cuyo objetivo es informar, se agrupan Jas conferencias,

coloquios, seminarios, etc. En la segunda categoria caben los discursos de

®* McFarland, Kenneth. Elocyencia para hablar en publico. Ed. Herrero Hennanos. México.
1961, pag. 104 ’
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ventas, los politicos y "todos los discursos impulsores y los demas destinados a
dar como resultado una accién especifica por parte de los oyentes"?. Los de

entretenizmiento poseen un caracter ladico y de relajacion.

Como se nota, no es sencillo establecer una divisién tajante entre uno y
otro, pues generalmente no se encuentran en estado puro; es mejor censiderar
que los discursos son unidades que se forman con diversos elementos y se

permiten 1a libertad que la misma palabra otorga.

La primera parte del discurso es la introduccion. No existe en realidad un
formato (nico para elaborarla, pero lo idéneo es no prescindir de ella, de esto
depende pran parte de su éxito pues implica la apreciacion primaria, la
valoracion y el contacto iniciales entre el orador y su publico. El primero sabra si
enfrenta a un auditorio hostit o favorable, la concurrencia, por su parte,
establecera, o no, lazos de comprensién y afectividad con el orador; no sera raro
encontrar algiin grupo que de antemano ya muestre abierta predisposicion contra

él o su tema.

"Por regla general, la masa estd bien dispuesta a aceptar st el orador sabe
desenvolverse, pero, de todos modos, 1a gente gusta de hacerse su criterio acerca

nad

de ¢l antes de comenzar a admitir lo que les ofrezca"®.

No estard de mas que el orador antes de entrar al cuerpo de su discurse
ejecute lo que los franceses llaman un rapport, es decir, ¢fercicios de
ablandamiento, gue puede ser un chiste breve a propdsito de lo que se haya
dicho o se dira. Otra tactica para crear ura afinidad entre emisor-receptor, es la
de encontrar un denominador comin: experiencias, antecedentes o creencias que

les sean familiares.

Alex Dey recurrié mas de una vez a chistes rapidos tanto para introducir a

2 Idem.
€ Ibid., pag 108.
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los subtemas de ia seston como para dar un respire o momento de relajacién a su
auditorio: “Para conseguir los objetivos trazados y las metas propuesias,

debemos de estar como Knor Suiza, jsaben como?... Pues bien concentrados™.

Una técnica aparte es la de utilizar medios electronicos para crear una
atmosfera de ventaja para con el emisor; la que puede gemerarse com algin
material audio-visual que presente al orador como el actor principal vy

conviviendo con otras audiencias en las que sea evidente la afinidad.

Asi lo hizo Alex Dey. Su triunfal aparicion estd precedida de un video
expuesto en una pantalla lo suficientemente grande como para ser apreciada
desde cualquier angulo, el tema de la proyeccion muestra a Alex Dey en las mas
grandes ¢ importantes compaiiias automofrices y de servicios (Volkswagen,
Ford, Grupo Cifra -Awrrera, Suburbia-) frente a un piblico muy caluroso que lo
colmaba de aplausos y gritos; los close up y los pnmeros planos le daban un
ritmo variado, que era acompafiado por los hits del momento y la combinacion

de luces stempre resplandecientes.

De esta manera, s¢ predispone la actitud que debe adoptar el receptor, y se
genera un ambiente de franca bienvenida, como sucedid ¢n ¢l caso a estudio; tras
la conclusién det video sale Alex Dey al escenario y ¢l piblico manifiesta la

'misma respuesta que vio en el video: aplausos y gritos.

Como henos venido anotando, existen diversas técnicas para establecer una
comunicacidén afin entre el orador y su piblico, sin embargo, también es
tmportante que aquél logre integrar a los receptores, por ejemplo, por medio de
cantos al unisono, con el fin de unificar, en grado y compatibilidad, las
sensaciones de la masa; ello a su vez con el propésito de crear una comunidad de
sentimientos, reacciones y objetivos, sentirse hermanados o participes de la

misma causa.

Alex Dey va mas alla, pide -y el piblico responde favorablemente- un
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acercamiento corporal, "vamos a darle un masaje de hombros al compaiiero
inmediato, de un lado y del otro, saluden de mano a todas las personas que
puedan mientras la misica se escucha” (1 minuto aproximadamente) y ;por qué
no?, €l mayor nimero de abrazos en un tiempo similar. (A esos desconocidos
que ahora son hasta objeto de nuestro afecto y que en otras circunstancias ni

siquiera volteariamos a mirar).

Seguramente si esta sugerencia 1a hubiera hecho cualquier persona en la
calle, habriamos reaccionado hasta violentamente, pero sumergidos en un
proceso de masificacion, nuestro deseo se vuelve ser igual a los demaés, compartir

con ellos.

Continuando con la estructura del discurso vale decir que aunque el tiempo
y espacio para sefialar el objetivo puede ser variable, es necesario que nunca se
omita éste, también es conveniente que el orador determine algunos puntos de
importancia; el uso de transparencias, videos o cualquier tipo de ilustraciones,

haran que el interés del piblico se mantenga.

En este caso particular, el motivador analizado ya contaba con una serie de
ideas a desarrollar, presentadas en forma impresa y entregadas a cada uno de los
asistentes: ;Por qué la gente no gana mas dinero en México?, se podia leer en
una hoja con un espacio enumerado del uno (como los diez mandamientos), otra
que decia Analisis de conciencia, dividida en tres columnas: HACE 5 ANOS,
HOY, DENTRO DE 5 ANOS vy tenia por objetivo valorar lo logrado v a lograr

en esos periodos de tiempo. Una hoja mas contenia las siete reglas del equilibrio.

Dividié su discurso en subtemas que fueron tratados a lo largo de su
presentacion y a pesar de que estuvieron constantemente acompafiados de
intervatos humoristicas, ¢l ritme no pudo mantenerse, pues si bien el emisor
habia hecho la propuesta de que aquélla no seria una conferencia como cualquier

otra y mucho menos aburrida, su promesa se fue desvaneciendo cuando sefiald
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que las hojas en blanco que acompafiaban el programa, estaban destinadas para

que los receptores_escribieran.

El discurso puede contener cualquier elemento ablandador que establezca ‘
una relacion facil de conservar entre emisor y receptor y debe, forzosamente,
tener un objetivo. "Este objetivo ha de ser tal que el publico sienta por él un
interés manifiesto. Los oyentes han de reconocer facilmente como suyo el
problema que el objetivo comporta v han de percatarse de que cualquier
aportacion que el discurso haga para resolver el problemna es un servicio que se le

presta a eltos"®,

5.2 Cuerpo del discurso y conclusién

Entre la introduccion y ta conclusién se encuentra la parte medular del
discurso, la cual desarrollara los puntos que se hayan enumerado en la parte

introductona.

Es importante que no se trate de abarcar demasiado, sino solo aigunos
puntos claves, pues se corre el riesgo de que el discurso resulte tedioso y vaya
perdiendo el grado de interés. Tratese del tipo de discurso que sea, éste debe de
tener coherencia y mantener una estructura, por ejemplo, la subdivision en
temas, la relacion entre lo que se dira y lo precedente, sin olvidar la continuidad;
todo ello permitira al auditorio no perder de vista el tema principal ni el objettvo

de la reunién.

La presentacion del discurso por piezas y con subtitulos visuales que
puedan permanecer durante un tiempo breve frente a los espectadores, también
contribuye a que éste sea aprendido mas facilmente. De igual forma, es

importante apoyarse en materiales videogrificos que dejen huella, mads

* Ibid., pag 122.
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facilmente, en la memoria de los asistentes, Alex Dey lo hizo constantemente, asi
por ejemplo cuando hablé del aspecto fisico dentro de las Siete reglas del
equilibrio, se refirid a los habitos de alimentacion y ejercicio, entonces presento
dos transparencias, una con el pulmén canceroso y llagado de un fumador y otra
con ¢l de uno no furnador, el contraste era evidente e impresionante. {Recuérdese

que a las masas es conveniente presentar situaciones impresionantes).

Por otra parte, la flexibilidad en los discursos es el elemento que da un
respiro tanto al orador como a quienes lo escuchan. Sabedor de esto (o no), Alex
Dey aprovechaba las interrupciones de sus receptores vy cuando alguno de ellos
dejaba su asiento para salir de la sala, él, (no sdlo para decir con hechos que
mientras alguien habla debe haber alguien que lo escuche atentamente, como si
cada uno fuese la Unica persona a quien se dirige) previo condicionamiento y
acuerdo con los demas, llevaba al interruptor hasta la plataforma vy lo hacia
bailar cualquier cancion graciosa (un gallinazo, por ejemplo). De csta forma
lograba dos cosas: por un lado, evitar que interrumpieran con demasiada
frecuencia su discurso, y por otra, que esas interrupciones fucran motivo de

relajacion.

La conclusidn de un discurso de accidn, como el aqui tratado, "suele ser
mas efectivo si se acaba con una nota aguda pidiéndole al piblico que emprenda
la accién apetecida o que adopte la posicion por la que se¢ ha abogado™. Alex
Dey no se limitd a hacerlo al final lo pidi6 en repetidas ocasiones durante su
presentacion. Asi mientras hablaba de las metas personales, los objetivos
particulares y lo inalcanzables que parecian, invitd a todo el que quisiera, a

iniciar el cambio diciendo: debo ahora mismo...

La propuesta fue tan bien recibida que el motivador se vio en la necesidad

de decir: “ya no se sigan parando, lo importante es que se convenzan ustedes

* Ibid., pag 131.
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mismos”. La fila de voluntarios conto entre sus propuestas: Debo ahora mismo
dejar de comer en exceso, debo ahora mismo trabajar mas, debo ahora mismo
ser mas tolerante, debo ahora mismo querer mas a mi familia; y una sene de
propositos relativamente insensatos y muy probablemente rrealizables si se
considera que fueron pronunciados por gente en un 90% mayor a los 30 afios y
con un sistema de habitos ya consolidados. Pero sorprendieron aquelios
motivados en demasia que se atrevieron a decir, "debo ahora mismo ser uno de
los mayores empresarios de México"; “debo ahora mismo ser el Director de la
empresa donde trabajo” (aunque por ahora fuera archivista). Tampoco faltaron
los que consideraron el encuentro cOmo una sesidn de exorcismo y usaron la
plataforrna para Horar y decirle a sus conyuges cuanto los querian y de que forma

iban a cambiar,

Contagiados por los heroicos ejemplos del "vendedor que se convirtié en
motivador 0 del muchacho de veinticuatro que tenia por meta comprarse un
avién y a los 28 afios logré ser duefio de uno,”, sobraron voluntarios que
deseaban hacer piblico "su cambio”, "su transformacién en otro”, "en uno
mejor". Pero el discurso llevé por si mismo a la conclusién: "no tuvimos tiempo
para terminar de profundizar en ia manera de como podemos cambiar y ser
mejores; pero aqui estan varios de mis libros y cassettes en los que encontraran
la informacién necesaria para iniciar un cambio, para ser otros, pueden

comprarlos directamente aqui o flenar una forma, hacer un pago parcial y ..."”

La idea era evidente: vender.

5.3 Componentes racionales y emocionales de las palabras

La estructura del discurso descrito deja ver que se trata de una forma

especifica de comunicacion, en la que predomina la parte emotiva frente a la
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cognoscitiva, por lo que es necesario hacer una distincion entre estos tipos de

lenguaje.

Por regla general, las palabras poseen un componente designativo, uno
apresivo y uno prescriptivo; el primero se refiere a la capacidad que tienen los
signos de denominar determinados objetos o propiedades que pueden ser
observadas directa e inmediatamente (las designaciones que no pueden

observarse directa ¢ inmediatamente pertenecen al lenguaje de la ciencia).

Considerando lo anterior puede decirse que los signos lingiiisticos son
neutrales, aunque, por otra parte, los signos también poscen una segunda
propiedad que expresa lo que las cosas nos significan, la sensacion o reaccion

que provocan ante nosotros; a tales signos se les denomina apresores.

Finalmente, los signos pueden también ser prescriptivos, es decir,
recomiendan, prescriben, prohiben o indican a aquel a quien se dirigen como se
debe de comportar frente a determinado objeto o situacion, Las tres facetas,
aunque en diferente proporcidn, siempre se encuentran dentro del signo
lingiistico.

Tomemos un ejemplo para ilustrar lo anterior:

la palabra feliz

es designativa en cuanto a que designa un estado de animo; apresiva, en
cuanto nos significa algo experimentado o no, vivido o no, frecuente o
esporadico y es prescriptiva en tanto que pueden construirse oraciones en las que
se deduzcan prescriptores a partir de dicho apresor, tales como: "Aqui y ahora

qué feliz me siento" (Alex Dey).

Las palabras que estin sobrecargadas del elemento apresivo no son muy
convincentes dentro de un discurso, a esta clase pertenecen los insultos, las

difamaciones y las conjeturas; de igual forma, los prescriptores aislados no
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resultan muy efectivos pues dan la sensacion de que se exige o prohibe sin

fundamento o razon.

"Lo mas conveniente para la agitacion es poder partir de un designador que
sea patrimonio de amplias capas del pueblo. Es poco util la agitacion que parte
de designadores adecuados para la caracterizacion de una situacion concreta,

pero cuya fundamentacion elija un amplio aparato cientifico"™.

Dentro de los discursos se generan opresotes y prescriptores orientados a la
agitacion, por medio de palabras especialmente escogidas con un componente

emocional,

“Las palabras emotivas convierten proposiciones aseverativas en algo que el
lector u oyente no puede verificar objetivamente.". Las palabras emocionales,
entre otras fonnas, pueden dividirse como positivas y negativas, esto en el
sentido de que seran positivas cuando se destaque el lado bueno o ventajoso de
nuestra posicion, y negativa en tanto se descalifique a la contraria. También
mediante exaltaciones emocionales se puede desacreditar deferminada
concepcion o forma de ver la vida, por medio de la desvalorizacion y el

desprestigio de éstos.

Otra parte emotiva de la comunicacidn, esta constituida por los signos de
puntuacién y exclamacién, los cuales funcionan como elementos importantes del
discurso. Una oracién estructurada en forma de pregunta puede volver los hechos
relativos, imprimirles fuerza, crearles aceptacion, por ejemplo: jCuantas veces
hemos dicho, este aito si voy a inscribirme en alguna escuela de inglés o si voy a

ahorrar o si voy a hacer ejercicio? (Alex Dey).

"Las proposiciones declarativas con signos de interrogacion, pretenden que

el receptor de las informaciones acepte enfaticamente las oraciones interrogativas

% K{aus, George. El lenguaje de los politicos. Ed Anagrama, Barcelona, Espaha, 1979, pag 39.
7 Ibid., pag 339.
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y que con ello elabore € mismo, por asi decir, el resultado que quiere

transmitirsele"®.

Una forma mis en la que se puede presentar la interrogacion es por medio
de preguntas aglomeradas, precipitadas y decisivas, €stas intranquilizan y
estimulan. "La acumulacion del signo de interrogacion refuerza opticamente la
impresién perforadora del complejo de preguntas.. Las preguntas retoricas
juegan con los pensamientos que le surgen al lector durante un momento, pero

n69

que luego desecha Aunque la cita se refiere al nivel escrito de ta

comunicacion, ésta se puede trasladar al oral.

Alex Dey pregunta; “;Por qué la gente no tiene mas dinero?”; el mismo
responde: “;porque no hay dinero?”, “jporque no hay empleos?”, “;porque tedo
estd muy caro y no es posible ahorrar?”, “;porque la gente que tiene dinero ya

nacid rica?”, “;porque estamos en crisis?”...

El signo de exclamacién satisface un objetivo similar al que cumple el de
interrogacion, incluso ambos pueden mudar de un modo a otro con relativa
facilidad. Estos signos reclaman del receptor la atencién inmediata, el mirar o

escuchar precisamente aquello que el emisor desea.

* Ibid., pag 347,
* Ibid., pag 348,
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CAPITULO SEIS

Retérica

6.1 Definicién de retérica

Desde principios de siglo, el estudio del lenguaje ha cormdo, basicamente,
sobre los ricles de dos vertientes; la 1o6gica v la gramatica; ha atendido mas a los
analisis sincronicos que a los diacronicos y ha puesto mayor énfasis a la lengua
que al habla. Sin embargo, y aunque parecieran términos opuestos, no lo son,
mas bien se complementan y coexisten. La queja principal de algunos autores no
se orienta precisamente en esa direccion, sino hacia el sentido de que se desee
privilegiar una sobre otra. La contraposicion eatre ¢l lenguaje en sus formas,
coma estructura y articulacion logica-lingiiistica y la parte puramente expresiva,

Jo intrinseco y lo extrinseco.

“En lo que sigue, yo quisiera formular dos hipotesis acerca de la reflexion
contemporanea sobre el lenguaje... La primera, es que el agotamiento o desgaste
de los proyectos modemnos de investigacion sobre el lenguaje se debe, en gran
medida, a que basicamente han corrido sobre dos guias: la logica y la gramatica.
La segunda hipdtesis es que una manera de articular las investigaciones
contemporaneas sobre el lenguaje e¢s tomar como base el trivium medieval,
incorporando asi a los impresionantes desarrollos modernos de la logica y la

gramatica el naciente florecimiento de la retorica” ®

La retorica o ciencia de los tropos es definida como un gire, es decir, como
el empleo de las palabras en sentido distinto al que proptamente les corresponde

pero en el que, sin embargo, se conserva una correspondencia o semejanza.

7 Jitrik, Nog. Irrupcidn del discurso. México. UNAM. México, 1990, pag 71
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Cicerén la defini6 en Del Orador como “un decir disefiado para perseadir™.
Por su parte Anstoteles en El arte de la retdrica, escribio: “es la facultad de

descubrir los medios de persuasion disponibles en un caso dado”.

Alberto Vicente ofrece otra definicion: “Figuras retoricas son formas de
presentar los pensamientos que sin cambiarlos substancialmente los modifican
con el fin de darles mayor energia y belleza, supliendo ademas fa deficiencia del
lenguaje no figurado, insuficiente a veces para expresar o hacer mds clara una

"7

idea

Olivier Reboul ademas de la funcion persuasiva, le reconoce a la retorica
otras tres: la pedagogica por su elemento ilustrador y de animacién; la léxica:
enriquece el vocabulario y llena los espacios que éste no puede satisfacer; y por

ultimo, la funcién meramente estética.

No debe pensarse que todos los discursos son retoncos, pues como ya se
dijo, éstos implican el empleo de figuras ornamentales cuyo iinico objetivo es
acentuar las caracteristicas (positivas o negativas) de las palabras. Témese por
ejemplo un discurso cientifico, éste utiliza, en la medida de lo posible, términos
técnicos y precisos; digo en la medida de lo posible porque no debe olvidarse
que no existen discursos puros, ni siquicra los cientificos; cuando mds que
informar éstos desean convencer, no dudan en echar mano de figuras retdncas
para conmover a sus reacios auditorios. Sin embargo, hay discursos, como los
politicos y los de motivacion, disefiados previamente para persuadir, cambiar
actitudes, sumar simpatizantes, cautivar piblico, etc. constituidos en su fondo y

forma por elementos retoricos.

En la politica mexicana es bien conocida la frase defarse de retirica, la

cual, es por si misma una metafora, y por ende una figura retorica; cuando los

7 Vicente Femandez, Alberto. Arte de la persuacién oral. 2a. ed. Buenos Aires, Argentina. Ed.
Astrea, 1991, pag 91
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legisladores o servidores publicos aluden a ésta, desean expresar la necesidad de
abandonar los discursos, tas declaraciones, la palabreria y, en su lugar, pasara la

accion. Y sin darse cuenta continuan con la retdrica.

En el apartado siguiente se precisan las figuras mas empleadas y se aplican

al discurso del motivador estudiado.

6.2 Clasificacion de las figuras segin Reboul

La clasificacion desarrollada por Reboul agrupa los tropos o figuras

retoricas de la siguiente manera:

a) Juegos de palabras.- caracterizados por tomar su forma a partir de las
palabras que se emplean dentro de algin caso especifico, con la condicionante de
que al conjugarse deben rimar. Su enunciacién las hace agradables por su ntimo,
repeticion, terminacién armoniosa que las convierte en frases de facil adopcién v

aprendizaje, en éstas se puede jugar con los significados.

b) Juegos de sentido.- su principio fundamental es que cambian el

significado de los morfemas.

c) Juegos de pensamiento.- son definidos como aquéilos que cambian la

relacion de un enunciado con su referente.

Antes de especificar cada una de las figuras que integran las diversas
clasificaciones, vale la pena sefialar que la retdrica emplea, casi en la totalidad de
sus formas, ¢l lenguaje emotivo; “emocidén euférica que pone muchas veces en
movimiento efervescente todo un sisterna de combinaciones de reflejos que se
traduce por un una feliz y riquisima expresion de conceptos o de sensaciones. No

es la fria l6gica que dirige el mecanismo sintactico... en las ocasiones mas
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solemnes™™

Volviendo 2 la clasificacion de Reboul, al primer grupo pertenecen:

a) La paranomasia.- Esta figura establece una relacién entre palabras de
sonidos semejantes pero de seotidos independientes. El discurso de Alex Dey
estuvo colmado de este tipo de frases: al enunciar la ley del capital mental,
“Tanto sabes, tanto vales”. o al decir “Saber quién eres para saber qué quieres”,
“Dejar el pesimismo y adoptar el optimismo”, “Planes realistas para acciones
finalistas”, “Aprender de las experiencias de otros como si fueran de nosotros”,
“Si el camino tiene hiedra caminar con pies de piedra”, “en la autosugestion

empezamos fingiendo y acabamos creyendo™.

b) La aliteracién.- es la repeticién de un mismo sonido o unidades fonicas
dentro de un grupo de palabras. “Persistes o desistes”, “Para llegar. andar sin
fatigar”, “Cantar los triunfos y contar los frutos”, “Escalar hoy la montafia te ha
de recompensar mafiana”, “Valorarse, estimarse y cotizarse”, “Apostar a ganar y

ganar por apostar”. {Alex Dey)

¢) El retruécano.- Consiste en invertir las letras de silabas o palabras de
manera que el resultado sea chistoso o gracioso: Como decir una costra por osa.
También se genera cuando se utiliza una palabra en sentido diferente al que

habitualmente tiene.

d) Los neologismes y las palabras valija.- Es un lenguaje caractenzado
por la innovacién del lenguaje, basado en la combinacién de palabras ya
existentes pero que se asocian para darles otro sentido; su proposito es liamar la

atencién partiendo de la conjugacién de los témminos que se utilizan. Por

™ fbid., pag. 70
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ejemplo: “Hay personas que justifican su gordura dictendo: estoy mala de la

LLITS

tiroides, no serd mas bien de la estiroides”, “asi como que no mameyes que no es
temporada, ;jno?”, “;se enfrascan en los problemas o se enfracasan en los

problemas?”, “;Qué es la depresion sino una especie deprision?”.  (Alex Dey)

En el segundo grupo se ubican:

a) La antonomasia.- es el reemplazo de un nombre comun por un nombre
propio. Es muy usual la aplicacion de esta figura cuando se identifica a las

naciones con sus lideres, presidentes o personajes historicos.

b) L.a metonimia.- es la utilizacién de una palabra para designar un objeto
0 una propiedad que se encuentra er una relacién existencial o de contiguidad,
regularmente s¢ encuentran juntos o sucesivamente pero sin que la desaparicién
de uno acairee 1a del otro, Las palabras pueden estar asociada en idea o sentido.

1

Por ejemplo, la hoz y el martitlo. “;qué es lo importante sino la plata y la
percha?”, Alex Dey; (expresién que significa que el dinero y la apariencia son

importantes).

c) La metifora.- Dejaremos un sitio especial para explicar esta figura ya que

se trata de un tropos familiar y de utilizacion constante.

d) El Hypalage consiste en el desplazamiento de un significado o desviacion
de tipo seméntico aplicada a la designacién de un predicado a un sujeto que no le
corresponde: “Aprender a que las emociones no arafien nuestros sentidos”, “No
dejen que los sabelotodo amarguen el pastel”, “yo estaba en un bar, la rocola
escupia una cancién de mi juventud...”, “hay gente que en cuanto tiene dinero se
le queman las manos por gastarselo”, “Llénense los pufios de valor”, “Déjense

alcanzar por la buena fortuna”, “El éxito trae de la mano infinidad de cosas
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buenas”, “no le sedan el lugar a los problemas”, (Alex Dey).

¢) La Hipérbole.- se entiende como el aumento o la exageracion cuantitaiva
de las cualidades, defectos o propiedades de un objeto, una persona ¢ una
situacion; la exageracion rebasa el limite de lo ilustrativo y de lo explicito,
dispone una forma aumentativa en lo que se expresa, ello con la intencién de
crear en ¢l receptor un sentimiento de que lo que se dice posee un enorme peso.
Aunque las frases no se tomen al pie de la letra su efecto se cumple, por ejemplo:
“Hay mil formas de cambiar su vida", “Todas las personas valen oro, sdlo hay
que pulirlo”, “Lo malo no es fracasar cien veces, sino no aprender de €308
fracasos”, “Es bien cierto eso de que 1a fe mueve montaiias y que la mente puede
cambiarlo todo™, “eviten envidiar a los demas porque la envidia es como un

acido que destruye hasta el recipiente que lo contiene”, (Alex Dey).

f) Silépsis.- Se genera esta forma cuando a una palabra se le aplica mas de un
sentido dentro de una misma oracion, es decir, participa de mas de una
construccion sintictica. “Abran sus mentes y sus hogares al triunfo”, “ser pobre

no es sélo no tener dinero sino también no tener ilusiones ni deseos”, “esperar

que las cosas cambien ¢s esperar demasiado”, (Alex Dey).

g) Oximero.- Figura similar al hypalage, tiene por funcion coordinar dos
anténimos dentro de una misma estructura: “Que éste sea el principio del final, el
primer dia de toda una vida”, “Si ustedes creen en lo que hacen, por loco que
parezca, esa locura se volvera una razén”, “Si sus enemigos les dice: esta bien,

entonces esta mal”, (Alex Dey)

Los juegos de pensamiento.- La tercera clasificacién de Reboul se orienta hacia
la relacion del mensaje con su refercnte, mientras las anteriores ponen énfasis en

¢l mensaje, éstas lo hacen en la relacion que se produce entre emisor y receptor.
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a) La antitesis: de caracter parecido al oximero, coordina dos términos en
contraposicion, esta figura establece una relacidn coman en sentidos opuestos:
“el vivo al gozo v el muerto al pozo”. “La gente ordinaria dice no se puede. la
extraordinaria dice si se puede”, “Ni modo, a trabajar como negros para vivir

como blancos”, {Alex Dey)

b) Quiasme: Se trata de un caso especifico de antitesis en el cual se nvierte el
orden de simetria entre dos elementos de una frase, por ejemplo: “Hay que comer
para vivir y no vivir para comer”. “Lo mis importante no es hacer lo que quieres
stno querer lo que haces” {Alex Dey) “Vacia tu bolsillo en tu mente que tu mente
lienara tu bolsitlo” (Benjamin Franklin) Dentro del auditorio del expositor fueron

colocados diversos posters con frases como la citada anteriormente).

c) Paradoja: Es otro tipo de antitesis que pone de relieve el contraste entre la
apariencia y la realidad: “En tiempo de crisis es mas facil triunfar porque menos

lo intentan”, “No el que trabaja mas necesariamente tiene mas”, {Alex Dey)

d} Ironia: Figura utilizada con frecuencia que consiste en la expresion de frases
que pretenden ridiculizar o satinzar de forma sutil lo que se dice: dejar caer la
reputacion a los pies de una cama, “no vale demasiado la gente que se gana los

puestos limpiandole al jefe los zapatos con la corbata” (Alex Dey)

6.3 Metdfora, comparacién y fibula

La metafora también es una figura que pertenece a la comunicacidn
afectiva, permite expresar sentimientos que de otra forma seria dificil de
manifestar, por su especial carga. emotiva; no ¢s lo mismo decir: "estoy muerto
de cansancio” a "estoy agotado®, en la primera frase se deja ver que el cansancio
es tal que ha matado a la. persona” , esta comparacion hace que el receptor se de

cuenta de que el cansancio del emisor es mayor al estar agotado o cansado en
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extremo.

La metafora segin Aristételes "consiste en dar a una cosa un nombre que
pertenece a otra cosa, produciéndose la transferencia del género a la especie, 0

de la especie al género, o de la especie a la especie, o con base en la analogia™”.

Esta analogia de la que habla Aristdteles puede o no existir previamente
cuando se ‘fabrica’ una metafora, en muchos casos es ésta la que crea la
similitud; el empleo de Ja metafora supone que algo es cuando no lo es. Pero el
entrecruzamiento de especies o géneros a veces es parcial, decir de un hombre
que ¢s como un lobo, significa o implica que solo algunas caracteristicas de éste
le seran aplicadas a aquél, es decir, no le pueden ser aplicadas todas pues, si asi
fuera no habria comparacion sino 'identidad’ se trataria sencillamente de dos

lobos.

La fabula, la pardbola y la alegoria son formas metaforicas, utilizadas para
diversos fines, sirven como herramientas para hacer de un discurso un texto
ligero, agradable, de ficil comprensién y que se dirige mas hacia el lado emotivo

del receptor que hacia el cognoscitivo.

"Mientras. que la fabula es la reemplazante apropiada de los discursos
morales los sermones nos hacen bostezar, la pardbola y la alegoria pueden
auxiliar o reemplazar adecuadamente a los discursos temporales. Y mientras la
fabula utiliza animales, flores, pajaros y abejas que pueden hablar, actuar y
sentir como personas, la. imagineria de la parabola es mas conservadora. Pueden
emplearse animales, pero éstos conservan su identidad animal. La alegoria, no
tan restringida, puede incluso utilizar ideas abstractas tales como la bondad y la

caridad, que personificamos"™.

Hayakawa considera que las metiforas “"son expresiones directas de

™ Murray Colin, Turbayne. EL mito de la metifors. México. FCE . 1970, pdg 23.
™ Murray Colin. Op. cit, pag. 34.
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valoraciones que surgen cuando tenemos sentimientos fuertes que expresar” o
deseamos expresar fuertemente un sentimiento, y entonces no hacemos
distincién entre objetos antmados e inanimados y dotamos a los segundos de la

pecutiaridad de los primeros.

Existen metéaforas de uso tan cornente que dejan de aparecer como tales y
se incorporan al lenguaje comin, como el decir "las faldas de la montaiia” o "la
cabeza del alfiler” pocas personas en realidad reparan en la existencia de una

metafora en dichas frases.

Kenneth Burke, vas mas alla de la simple suposicién de que la metafora
sirve para expresar sentimientos de una manera particular, con una carga
considerable, y dice que una buena metafora produce cambios de actitudes, pues
permite observar algo desde otra perspectiva, es decir, se considera a “A” desde
el punto de vista de “B”, eliminando algunos elementos no deseados y poniendo
de relieve otros, que de otra forma no podrian ser vistos. La publicidad v la
propaganda se valen de estos medios para generar una permanencia en sus

"historias" y mantener suprimidos los no deseados.

La comparacion es usada para aclarar un hecho o una relacién poco
familiar, mediante el empleo de otro hecho que se cree es mas conocido, se trata

de tender un puente entre ambas realidades.

En términos 1dgicos, la comparacion equivale a la analogia, sin embargo, la
primera se establece sobre la base de una comparacion con fundamento, a
diferencia de la segunda, utilizada por el agitader, y cuya base se sienta en un
analisis subjetivo. Ocurre que existen comparaciones que acarrean a las mentes
de los oyentes un recuerdo o reaccion similar a la experimentada vivida en otro

momento y estimulada por otro hecho.

A diferencia de lo que sucede en la ciencia, cuando una analogia es

exagerada y regularmente provoca desconfianza, en el campo de la agitacion y el
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discurso politico, las exageraciones drasticas tienen un mayor efecto. El maximo
de exageracion se consigue cuando las relactones o conceptos son opuestos.
Valga el ejemplo citado por Alex Dey, referente al joven vendedor de seguros
que en un par de afios logro comprar un avion, después de soportar la burla de
sus compaiieros de trabajo. En este caso, la relacion es opuesta, un vendedor de

seguros, tendria que ahorrar toda su vida para posiblemente comprar un avion.

Por otra parte, s¢ distingue la comparacion de la metafora porque €sta no es
una aseveracion en el sentido de la logica, por lo tanto no puede ser calificada de
falsa o verdadera, esta calidad es dada por los sentimientos del receptor; en

cambio, la comparacion es una relacion mas o menos clara.

Otros ejemplos en el discurso de Alex Dey fueron los siguientes: “Las
malas costumbres se aferran como garrapatas”, “Si tienen que atravesar una
rueda de fuego para demostrar cuanto valen, atraviésenla”, “dense prisa porque
el tiempo vuela”, “abonen el camino al éxito con su preparacién”, “separense de
las manzanas podridas del canasto”, “los vicios son un veneno que generalmente
mata lento pero seguro”, “Ia juventud no es solo el tesoro mis divino, sino
también el que de ninguna forma s¢ puede comservar’, “cambiar los habitos es

como cambiar de piel”.

6.4 Otras formas de lenguaje emotivo

A continuacién describimos otras formas, que aunque Reboul no incluye en
su clasificacién, si considera pues cumplen con las caracteristicas del lenguaje

emotivo:

La repeticién.- Se trata de un recurso importante dentro de los discursos
dirigidos a las masas, incide sobre su conciencia, aunque si no se emplea

ticticamente puede acarrear el efecto contrario, generando aburrimiento y
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desinterés. Es de notarse que el discurso de Alex Dey giré en torno a un nimero
mas o menos reducido de 1emas: el éxito, el dinero, tos habitos, el triunfo, las

metas, etc.

El ruido.- Que destruye o interfiere en la comunicacion es superado
mediante la repeticion; no es lo mismo decir: debo ahora mismo iniciar mi
negocio, dejar el alcohol, incorporarme a mi familia y perder ¢l miedo a hablar
en putblico; que expresarlo de la siguiente forma: "debo ahora mismo iniciar mi
negocio, debo ahora mismo dejar ¢t alcohol, debo ahora mismo incorporarme a

mi familia, debo ahora mismo perder el miedo de hablar en pablico” {Aley Dey)

L.a exageracién.- Es éste otro factor que interviene en la parte emocional
de las palabras. "La palabra no solamente es fiel reflejo de las ideas sino también

de los sentimientos del que habla"™.

Las palabras, a mas de servir para comunicar ideas, son empleadas para
mover a la accion. Los discursos intensos también demandan una expresion
intensa, una forma de conseguirla, ademas de las ya descritas, es por medio de la
exageracion y de la acumulacién de términos analogos. El primer elemento se ha
tomado demasiado comiin que incluso ha perdido su verdadero sentido, por
ejemplo es frecuente escuchar expresiones como: esta perdiendo la cabeza por

ella o todo el mundo pensara que esta loco.

El empleo frecuente de frases estigmatizadas por la exageracion, conducen,
en muchas ocasiones, a que éstas pierdan su sentido y el elemento reactivo que
poseen. La exageracidn se emplea para darle cabida a lo imposible de las cosas

dentro del plano de la realidad.

Por otra parte, la acumulacion analoga de términos es "un recurso emotivo
de lenguaje, que consiste en hacer hincapié sobre una misma idea con varias

palabras (y) ha contribuido a la formacién de frases hechas en las cuales a la

* Restrepo, Felix. Ei alma de las palabras, Ed Caro y Cuervo, Bogota, Colombia, 1974, pag. 21.
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palabra principal se le afiade un consonante que la refuerce, con lo cual a veces
adquiere éste un nuevo sentido, aunque no independiente de la ¢ombinacion

ritmica"™ por ejemplo: "ni roso ni vellose, corriente y maloliente™.

Alex Dey tampoco desaproveché la oportunidad para ofrecer ejemplos
exagerados, como el ya varias veces aludido del joven que a los 26 afios
consigue comprarse un avién, o el de él mismo, que pasé de ser un simple

vendedor a ser un motivador profesional.

Armonisme.- El armonismo se refiere a la presencia reiterada de elementos
idénticos, de un ritmo fonico, que genera un efecto musical; su connotacion se
relaciona con el discurso poético, "lenguaje con funcion estética, ludica,
hedonista”. A este tipo de connotacién se le denomina estilistica”. Su estructura
atiende a la disposicion de algunas secuencias de valor expresivo de los sonidos

que producen un efecto particular.

La asonancia y la aliteracién.- Representan casos especificos de este
recurso connotativo, la primera puede definirse como "la recurrencia de un
mismo elemento vocalico™™, equiparable a la rima, por acentuar Ia bltima vocal
de dos palabras al final del verso. Mientras que la segunda es la repeticién de un
mismo sonido o unidades fonicas dentro de un grupo reducido de palabras.
Reboul lo ejemplifica con la frase utilizada por Charles de Gaulle: "La herge, la
rogne et la gogne" (La rabia, el berrinche y el gruiiido). Es clara la repeticién de
la letraslya, rygn

Rima.- La rima implica la semejanza de dos significantes léxicos, existe
identidad de por lo menos la Gltima vocal acentuada y de todos los fonemas que
la siguen; en la paronomasia la semejanza es flotante, no existe un nimero

determinado de elementos que deban ser comunes, hay paranomasia cuando dos

™ [bid., pag 25.
7 Katherine-Kerbatt. Op., cit., pag 44.
™ Idem.
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palabras se oponen en base a un sdlo fonema.

*_..la vitalidad de que dan prueba estos procedimientos no solamente en la
poesia, sino también en férmulas de juegos infantiles, en los proverbios, en los
slogans publicitarios o politicos, en la prosa de las criticas mundanas, se explica

sin duda por la riqueza de sus efectos connotativos”™.

Los juegos fonéticos cumplen una funcion que tiende a facilitar la
memorizacién de las férmulas y pone de manifiesto ¢l cardcter euforizante de las
frases, ademas de que la afinidad fonética tiende a reforzar el vinculo semantico
de las unidades léxicas, debido a la presencia del clemento connotativo y su
caracter remotivador que sugiere que la concordancia de los sonidos provoca,
igualmente, una concordancia de los sentidos, aunque en la mayoria de los casos

no exista tal.

Por su parte, Todorov y Cohen, ademas de negar dicha relacion (fénice-
semantica), también restan toda importancia al fendémeno de la connotacién
cuando éste se basa en la explotacion de! material fonico. "Nada cambia en la
significacién de un mensaje aunque comporte vna cantidad diferente de silabas,
asi como el sentido de una palabra tampoco se ve afectado por el hecho de que
rime o no con otra palabra"®. Evidentemente, Cohen menosprecia en mucho la
funcion fonica de la connotacién y su arpumento parece endeble frente a los
anteriores, pues bien es cierto que los elementos connotativos representan

valores semanticos adicionales.

Las palabras son, en primer término, unidades fénicas u objetos sonovos
que proporcionan la posibilidad de conjugarlos y hacerlos més ritmicos, segin se
desee: material ladico al oido, en la medida en que se deje a las palabras

oponerse, atraerse, deslizarse una sobre otra, rimarse, etc.

™ Katherine Kerbrat-Orecchioni, Op., cit , pag 4.
 bid., pag 49.
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La connotacién pone de manifiesto los contenidos o sentidos ocultos dentro

de las estructuras semanticas.

Hipnotismo verbal.- Clasificado por Hayakawa dentro de la parte afectiva de
la comunicacion, que difiere de aquelia cuyo objetivo primero es el de mformar,
por ejemplo, en el caso de algin reporte cientifico, aunque aion en estas
situaciones se presentan clementos subjetivos y emotivos, pero regularmente no
es ésta la intencién principal; mientras que en la comunicacién afectiva to
primordial es crear, entre emisor y receptor, un lazo emocional que produzea
cualquier reaccion, mas alla del mero proceso cognoscitivo, 0 mas aun, como
una forma de evitarlo, a esto es a lo que Hayakawa denomina hipnotismo verbal;
"las frases sonoras, las palabras largas y el aire de decir algo importante, en
general, tienen virtualidad afectiva independicntemente de lo que se dice. Ocurre
frecuentemente que al oir o leer sermones elocuentes, discursos, alocuciones
politicas, ensayos o cualquier buena obra literaria, suprimimos toda critica y nos
dejamos arrastrar por los sentimientos melancolicos, alegres o iracundos que

expresa el autor"®.

Ei humor.- Elemento importante dentro de los discursos, cumple la funcién
de ilustrar, permitir cambios de voz, fijacién de conceptosy, en ocasiones, como
motivo introductorio al tema, sin embargo no todos los oradores son habiles para

contar chistes o hacer bromas, de alli que deba reconsiderarse seriamente el
hacerlo o no.

Contribuyen al éxito de los lapsos comicos el que éstos se inserten en el
momento y lugar precisos, es decir se toma en cuenta el instante y el pablico, asi
también si se recurre o dirige el chiste a alguna persona dei auditorio es

conveniente siempre ser amable para no generar una reaccion contraria. Lo

¥ Hayakawa, $.L El lenguaje en el pensamiento y la accién. Unién Tipografica Editorial
Hispano-Americana. México. 1967., pp.288, pag. Il
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mismo cuando se trata de cuestiones como religion o raza.

Otra de las cualidades del humor, dentro de los discursos, es su brevedad, al
no tratarse de una sesién humoristica sino de un complemento, éste no debe

desviar la atencién def tema central, pues incluso podria resultar agobiante.

Ei efecto liberador de distension que los chistes producen, crean un ambiente

de persuasion aceptacion y simpatia respecto del orador.

"Desde hace mucho tiempo se ha reconocido que el humor es un gran auxiliar
para las ventas. Tiene mucha importancia mantener al cliente en un estado de

animo propenso a la compra™

. Lo antertor es aplicable a cualquier tipo de venta,
lo mismo si de trata de una opinién, una imagen o una nueva forma de vida como
en el caso de nuestro motivador, quien después de “hacernos reir es un hombre
ain mas feliz y el mensaje es que todos podemos serlo, si comparimos lo mejor

de nosotros con los demas”™. (Alex Dey).

* 1bid., pag 267.
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CONCLUSIONES

En la antesala de} fin de siglo y casi llegada la hora de hacer cuentas con la
centuria, las sociedades expresan sentimientos extremos que van desde la
indiferencia hasta la exageracion; donde las ciudades repletas de novedades
invitan a sus habitantes a mudar constantemente de convicciones y creencias,
donde la esperanza se cifra en un taparoscas premiado, la envoltura de algin
producto o en las multiples expresiones de loteria; es alli, entre sociedades
desencantadas como la propia, donde se hace necesario recurvir a nuevas formas
y manifestaciones de fe, como la motivacion profesional, que momentaneamente
hacen sentir al hombre artifice de su destino y capaz de realizar cualquier

empresa.

Esta ultima década ha sido testigo de 1a proliferacion de cursos, seminarios,
coloquios, sesiones o talleres de técnicas orientales de concentracion, de
autoestima, de asertividad, de introspeccion, de cémo usar la energia de los
planetas o de cualquier cosa que profece tener relacién con el desarrollo de la
personalidad, el autoconocimiento, o el transformarse en un triunfador. Es
precisamente en este contexto donde los motivadores tienen cabida y la

motivacion profesional, con todas sus herramientas, emerge.

Pero nada mas falso que un discurso de motivacion, repleto de frases hechas,
disparadas directamente hacia et lado emotivo de una masa dispuesta a escuchar
y autoconvencerse. Lo que con un poco de analisis puede reconocer como una
manifestacion de charlatancria, letania de vendedor o rutina de motivador, se
convierte, para los asistentes a la sesion, en un verdadero acto de autosuperacion
orientado a cambiarlos, esperanzador de una nueva forma de vida y motor del

descubrimiento de un nuevo yo, mas decidido, con objetivos y grandes
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perspectivas.

Pero jqué podrian hacer los motivadores st no contaran con la palabra y si no
dominaran este arte? Posiblemente no mucho, pues, como ya quedé demostrado,
su discurso encuentra en la parte emotiva del lenguaje la veta ideal para
desarrollar su trabajo, el cual se conjuga con las caracteristicas propias de las
masas, la experimentacidn de estados de fascinacion y contagio. Las palabras
representan el transformador instantaneo de actitudes y comportamientos,
convierten a los que hasta antes de iniciar la sesién se decian personas timidas,
en hombres y mujeres audaces que creen haberle ganado la guerra a su

introversién y al tan famoso miedo a hablar en piblico.

Triste desilusion si alpiin dia caen en la cuenta de que, como al calor de unas
copas, al calor de un discurso de motivacién, la personalidad muda de piel
momentaneamente; pero a nadie se puede culpar de dejarse seducir por las
palabras, después de todo, ello ocurre a cualquier nivel de la comunicacion. Lo
fundamental en este punto es que se reconocid, por una parte, un discurso
cargado hacia lo emocional, Heno de frases pegajosas, cadenciosas, musicales,
repetitivas y metaforicas; por otra, se dio cuenta de fa susceptibilidad y del
estado de aceptacion mental que el hombre experimenta cuando forma parte de

una masa y es dirigido por un lider.

A lo largo de este trabajo se determiné la existencia de una estructura del
lenguaje perfectamente distinguible y tipica de los discursos de motivacion,
figuras o tropos con funciones especificas pero similares, tan parecidas que a
veces se vuelve una labor complicada encajonar las frases del discurso analizado
dentro de algin tropo particular, pues es notorio que pertenecen a mas de uno,
sin embargo, lo primordial es lo evidente del lenguaje emotivo, tan falaz y

engafioso como la publicidad misma, como la mayoria de discursos politicos.

Sin que esto sea una conclusion al tema, pues adn quedan muchos cabos
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sueltos, pero con la necesidad de terminar, he de poner punto final diciendo que
de las anistas del proceso motivacional, probablemente la estudiada aqui
constituye la més aspera y dificil de comprender, pero solo poniéndola bajo la
mirada escrutadora de Ia lingiiistica v la psicologia de masas y explicando de esta
forma el por qué la motivacion funciona y convence, €s posible continuar con

otros tipos de analisis.

Toca a otros responder cuintas formas encarnan los motivadores: Don
Francisco, el latino de la television, ;es un motivador?, el propic Guillermo
Ochoa, a ratos no asume este papel, Miguel Angel Cornejo y los mas o menos
andnimos dirigentes de las logias de Amway, Jafra y Orbis. A que¢ responde la
proliferacion de clubes de optimismo y la necesidad de buscar una especie de
nuevas religiones; interrogantes que por lo pronto quedan suspendidas a la espera

de ser contestadas por la curiosidad.
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