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SINOPSIS

¢Qué implica que dos personas hablen simultdneamente o se interrumpan con frecuencia? éDe qué modo
podemos expresarnos asertivamente o defendernos de las agresiones verbales? élas formas
comunicativas tecnoldgicas amplian las ventajas del hablar cara a cara?

La conversacion es algo extremadamente habitual en nuestras vidas: desde que abrimos los ojos
hasta que nos entregamos al suefio, nuestro dia a dia esta lleno de intercambios comunicativos que
tejen nuestras relaciones y construyen nuestra imagen en los distintos grupos a los que pertenecemos.
En este ingenioso libro descubriras cual es el resultado de que algin hablante infrinja alguna de las
reglas implicitas que, aunque no lo parezca, rigen nuestras conversaciones y en qué medida los dialogos
afectan nuestra felicidad. Sin duda conocer las cosas que pasan cuando conversamos, asi como la
importancia que tiene la capacidad cerebral de sincronizarse con el habla de los demas, es la mejor
manera de comprender que las palabras nos representan y, por tanto, nuestras conversaciones
cotidianas modelan quiénes somos socialmente.
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Cosas que pasan
cuando conversamos

Arvel



Por las conversaciones que nos transforman,
y transformandonos,
cambian el mundo.

Dedicado a las amigas y amigos
que me han regalado
horas de conversaciones iluminadoras.

Y a Guillem, Marti y Sebastian

porque en nuestras conversaciones risuenas e intensas,
mantenidas a través de las décadas y las vicisitudes,
hemos ido creciendo los cuatro.



Elogio de la conversacion

Desde que abrimos los ojos hasta que finalmente nos entregamos al suefio de nuevo por la noche,
nuestro dia a dia estd recorrido por un acopio de intercambios comunicativos cotidianos que tejen
nuestras relaciones: con los miembros de nuestra familia, con nuestros amigos, con los
compafieros de trabajo, con todos aquellos (conocidos o no) con quienes interactuamos. Las
conversaciones cotidianas cimentan nuestra vida social y construyen nuestra imagen en las
diferentes colectividades a las que pertenecemos, desde la familia, el grupo de amigos y la
empresa al club deportivo, el partido politico y el barrio. La conversacion nos configura, nuestras
palabras nos representan. Lo que decimos modela quiénes somos socialmente.

VIVIR PARA CONVERSAR, CONVERSAR PARA VIVIR

Si decide acompafiarme en las paginas que siguen, le propongo un viaje por fendmenos
sorprendentes. Por ejemplo, comprobara que, cuando conversamos, parecemos estar bailando y
observara cudl es el chocante resultado de que algin hablante infrinja alguna de las reglas
implicitas que, aunque no lo parezca, rigen en nuestras conversaciones. Averiguara también de qué
modo puede manejar mejor sus intercambios conversacionales (y por tanto su salud comunicativa)
si sabe como expresarse de forma asertiva o conoce cémo responder a un maltrato comunicativo.
Descubrira cuando alguien le estd mintiendo y conocera algunos consejos bdasicos de
programacion neurolingiiistica (PNL) muy utiles para sus didlogos habituales. Comprobara que, en
un dia cualquiera, utiliza mas metaforas que un poeta del Siglo de Oro. Vera qué fascinante
fendmeno nos liga indisolublemente como especie humana a las narraciones; constatara que los
relatos que insertamos en nuestras conversaciones cotidianas tienen estructura y formas propias, y
que los construimos de manera muy colaborativa. Y podra entender y comprobar por qué algunas
canciones que forman parte de nuestra vida son cldsicos que perduran en el tiempo gracias, entre
otras razones, a su perfecta estructura de narracion oral. En suma, descubrird que nuestras
conversaciones son un objeto de estudio cautivador y tienen un impacto capital en nuestra
felicidad (o falta de ella).

Vivimos para conversar y conversamos para vivir. Asi que le invito a observar las cosas que
pasan cuando conversamos, jes de lo mas interesante y entretenido!

LA CONVERSACION EN NUESTRA VIDA COTIDIANA



El adjetivo cotidiana podria llevarnos a pensar en «superficial», «monodtona» o «aburriday. Pero
nada mas lejos de eso. Espero que la lectura de este libro demuestre que el amplio abanico de las
conversaciones de nuestra vida diaria constituye un universo muy sugerente en el que se combinan
rutina y novedad, predictibilidad y sorpresa, ritual y descubrimiento. En esos intercambios
habituales se producen fendmenos comunicativos de gran relevancia para nuestra vida y para la de
aquellos que nos rodean.

Una conversacion cotidiana es, por ejemplo, la que mantenemos en nuestros hogares con la
familia, los amigos, los compafieros de piso; la que sostenemos en el trabajo de manera informal,
en los pasillos y despachos, durante los desayunos y comidas y pausas de café; los breves (o
largos) intercambios con los vecinos en la escalera o las calles del barrio; las charlas mas
personales y en confianza con los amigos; las intimas; las festivas y chispeantes de cenas y otras
celebraciones; los comentarios de los lunes sobre el tltimo episodio de la serie de moda, el fin de
semana o los resultados del fatbol; los didlogos (a menudo telefonicos) con mama y papa —o bien
con otros mayores de la familia— que nos permiten mantener el hilo intergeneracional; los
charloteos intrascendentes en el vestuario del gimnasio, o los corrillos mientras esperamos que
salgan los nifios de la escuela.

Y son también los didlogos profundos que hacen posible intimar con alguien, conocerlo a
fondo y darnos a conocer. Las conversaciones intensas y apasionantes en las que sentimos que
nuestra mente entra en resonancia con la de nuestro interlocutor; esos momentos de conexion
comunicativa que nos permiten adentrarnos en nuestra esencia humana mas profunda, gracias a los
cuales entendemos mejor a los demds, nos conocemos mas a nosotros MisSmos y avanzamos
también en nuestro conocimiento del mundo. Esas conversaciones que hacen que nuestro cerebro
se inunde de hormonas del bienestar y nos liberemos de penas, temores y secretos, cuya carga se
aligera de inmediato en cuanto los compartimos con alguien.

RESPIRAR, ALIMENTARSE, CONVERSAR

Usted y yo conversamos, como hacen a su vez quienes nos rodean. Y conversa también cualquier
individuo de una tribu remota, aislada del resto del mundo. Lo hace precisamente porque es un ser
humano. Conversar pertenece a los «automatismos» de nuestras esencias humanas, como respirar,
ser bipedos y alimentarnos (esto ultimo, en tanto que seres vivos).

Hace ya algunas décadas que estos mecanismos genéticos humanos comenzaron a recibir
atencion para convertirlos en actividades mas conscientes, mas efectivas y mas armoniosas para
nosotros. Hoy en dia recabamos informacion, seguimos cursos y leemos libros sobre actividades
que hasta hace bien poco eran consideradas «naturalesy y, por tanto, no exigian reflexion o estudio
para «aprenderlasy, como, por ejemplo, dar a luz o lactar a un bebé de la manera mas saludable
posible. Si uno hace deporte, canta en un coro o alumbra a un hijo, habra aprendido a identificar y
reproducir diferentes tipos de respiracion (pulmonar, diafragmatica, abdominal...) y como usarlas
de manera conveniente en cada situacion.

Y qué decir del aluvion no solo de programas y noticias sobre cocina y gastronomia, sino
también del elevado nimero de especialistas, publicaciones, grupos, informaciones, redes y
espacios relacionados con la nutricion. Comer, se nos asegura, no debe ser un acto irreflexivo,



perezoso y mecanico. No se trata en absoluto de abrir la boca y tragar lo primero que tengamos a
mano. Conviene averiguar antes si podria tratarse de un producto que nos produzca toxicidad
(colesterol, obesidad, aumento de la presion arterial...). Nada de comida rapida y precocinada.
Muerte a la comida basura, que, lejos de alimentarnos, nos envenena (literalmente). Actualmente,
para alimentarnos de forma sana, es esencial, en primer lugar, conocer bien las propiedades de los
alimentos y, después, reflexionar y seleccionar los mejores para nuestra salud. Ya nadie pone en
duda que comer al buen tuntiin, sin pensar un poco, es lo opuesto a comer de manera saludable.

LY qué ocurre con la conversacion, la otra de las capacidades relevantes de nuestra esencia
humana?

Pues que, en este festival actual de toma de conciencia, es la gran olvidada. Por eso
necesitamos abrir también un espacio de reflexion sobre ella para que reciba la misma atencion en
la educacion, en los medios de comunicacion, en las redes sociales y en todo el espacio publico.
La razén es evidente: si abrimos la boca y soltamos palabras con la misma inconsciencia con la
que podriamos engullir un par de paquetes de bolleria industrial azucarada como desayuno,
corremos el mismo riesgo de producirnos una intoxicacion, en este caso, comunicativa. No es
broma. Llevar una vida basada en la comunicacion toxica compromete seriamente nuestra salud
social, y no solo eso, también nuestra relacién con nosotros mismos. Una multitud de estudios ha
demostrado que quien solo se relaciona mediante comunicacion basura, es decir, vive entre
conversaciones superficiales, artificiosas o insinceras, quien no reflexiona sobre como van a ser
recibidas sus palabras, sino que las suelta sin mas acaba desarrollando malestares fisicos. Hoy
sabemos que establecer lazos de amistad, de afecto y amor con nuestros congéneres es una de las
vacunas mas fiables para prevenir la enfermedad, tanto psicoldgica como fisica. ;Coémo crear,
conservar y reforzar afectos si no es a través de la comunicacion auténtica que nos provee la
conversacion? Necesitamos reivindicar la importancia de la conversacidon en nuestro bienestar
cotidiano.

Nos conviene reflexionar y conocer como y qué comunicamos para saber desarrollar
conversaciones que sean sanas, alimenticias y, cuando convenga, curativas. No hay mejor sanacion
para muchas dolencias que una buena conversacion. La prueba mas evidente de su poder curativo
es la psicoterapia, la conversacion terapéutica, que proporciona a las personas cargadas con
angustia, dolor, desanimo o rabia el espacio comunicativo propicio para poder gestionar y
transformar sus emociones. Como la respiracion, la conversacion es espontdnea, facil, natural,
esencial para la vida. Y frente a comer, que implica un desembolso econdémico, respirar y
conversar no tienen coste. Es gratis, es divertida y mejora nuestra vida; no cabe duda: jla
conversacion es la bomba!

Por eso, en estas paginas expondremos analisis, estudios, reflexiones, recomendaciones y
practicas que nos permitan desarrollar nuestra propiocepcion comunicativa. Asi, del mismo modo
que los monitores de gimnasios y centros deportivos y de rehabilitacién nos impelen a tomar
conciencia de nuestros musculos para mejor activarlos mediante la percepcion muscular activa, y
nos ensefian también como tomar conciencia de nuestro cuerpo para adoptar posturas benéficas,
aqui compartiremos conocimientos para desarrollar nuestra percepcidon sobre las conversaciones
en las que participamos a fin de poder reaccionar en ellas de la manera mas saludable posible.



CONVERSACIONES AL RITMO DE LA VIDA

Vivimos una época de interactividad con las maquinas que nos rodean. Lo esencial de los
dispositivos que inundan nuestras vidas es que sean interactivos, esto es, que a una accion nuestra
respondan con otra. Accionamos Siri y le preguntamos por un restaurante cercano, y el asistente
virtual de Apple nos responde (la mayor parte de las veces). Recurrimos a Google para averiguar
un determinado dato, y el dispositivo nos devuelve multiples posibilidades. Y asi sucesivamente.
Esta interaccion, basada en el esquema peticion-respuesta, nos resulta hoy tan habitual que podria
pensarse que el modelo de la conversacion humana se ajusta también a ella.

Sin embargo, nuestras conversaciones humanas estan lejos de ser un intercambio maquinal de
informacion. Una charla sincera con un amigo es lo mas diferente del mundo a la conversacion
telefonica que mantenemos, por ejemplo, con el servicio de atencion al cliente (lo de «atencion»
es un decir) de alguna compafia telefonica, probablemente operado por un robot. Hablar
personalmente con otro ser humano no consiste en una alternancia mecanica de datos
(informacion), sino en un intercambio continuado de subjetividades, una reciprocidad continua
entre dos conciencias. Y hay mas: una conversacion entre humanos es también un intercambio
fisico en el que nuestros cuerpos importan y participan. Alucinante, ;no le parece?

El habla «en presencia» nos conecta de una manera directa y vital porque ante todo es un
proceso fisico, corporal. Los estudios basados en grabaciones audiovisuales muestran de manera
incontestable que, cuando conversamos, los hablantes nos sincronizamos fisicamente unos con
otros, nos movemos de manera ritmica. Los videos revelan que todo nuestro cuerpo participa del
decir con movimientos diminutos, estableciendo un ritmo maestro que se coordina con los ritmos
del habla. Y no solo vibra la persona que tiene en ese momento la palabra. Las grabaciones
descubren que los oyentes hacen casi los mismos micromovimientos labiales y faciales que el
hablante, con un minisculo retraso de una cincuentava de segundo. De este modo, hablantes y
oyentes sincronizan sus frases. Dice una eminente escritora, también lingiiista: «Para actuar
(comunicativamente) tenemos que palpitary. !

Podemos sincronizarnos sin ver a nuestro interlocutor; lo hacemos al hablar por teléfono. La
mayoria de nosotros sentimos que hablar por teléfono no es «lo mismo» que la conversacioén en
presencia, resulta menos reparador y nutritivo que estar en compaiia del otro. Aunque notamos
que la comunicacion que se establece solo a través del oido es menos plenamente reciproca, aun
asi nos las apafiamos bastante bien con ella (de hecho, hay gente, y los adolescentes son un
ejemplo claro, que puede charlar por teléfono por tiempo indefinido).

Algunas personas tienen problemas para conversar con normalidad; todos conocemos algin
caso: entran en la conversacion en momentos «raros», con respuestas extraflamente demoradas, o
se refieren a un tema extemporaneo. Miramos a esos hablantes con discrepancia: son torpes, no
«juegan» bien el juego de conversar. Hay especialistas opinan que esa impericia para fluir en la
conversacion puede deberse a alguna incapacidad de estos hablantes para entrar en ritmo, para
percibir correctamente la cadencia ritmica del grupo. Si no «escuchas» bien el ritmo del otro,
dificilmente puedes sincronizarte con ¢l. Qué bonita metafora nos brinda la musica para entender
lo que ocurre en una conversacion: es preciso escuchar y sentir al otro para poder estar en compas
mutuo. Sin escucha, no existe baile conversatorio, solo pasos deslavazados. Este es un lema



importante de estas paginas: para que se produzca una buena conversacion, hay que escuchar. A
veces, interpretamos significados que la otra persona, en realidad, no ha dicho. Y estas escuchas
equivocadas nos traen muchos problemas.

La capacidad cerebral de sincronizarse con el habla de los demas facilita el aprendizaje del
lenguaje. Un experimento ha demostrado que cuando el cerebro de las personas se sincroniza con
el ritmo de la voz que escuchan, aprenden mejor palabras nuevas oidas en habla continua que las
personas con cerebros menos «empaticos» y resonantes con el ritmo de la voz de los demas. De
nuevo, vemos como el ritmo y el lenguaje se imbrican.

Y es que, en efecto, mientras dos personas hablan, sus cerebros comienzan a trabajar de
forma simultdnea, conectandose y estableciendo un vinculo tnico. Es lo que en neurociencia se
llama sincronizacion cerebral. ;Y sabe qué? Que cuando conversamos en una lengua propia, la
alineacion de las ondas cerebrales ocurre de manera diferente a cuando la conversacion se realiza
en una lengua extranjera para nosotros. Esa diferente reaccion cerebral ante la diferencia
lingliistica hace pensar a los especialistas que la sincronizacion sera también distinta en las
interacciones comunicativas realizadas a través de dispositivos de comunicacion online, como
Skype o FaceTime.

COMUNICACION TECNOLOGICA Y CONVERSACION CARA A CARA

En los ultimos afios hemos asistido a una explosion tecnoldgica de la comunicacion. Interactuamos
a través de multitud de dispositivos; producimos ingentes cantidades de comunicaciones
electronicas en forma de mensajes de voz o de texto; participamos en videoconferencias y
videollamadas; publicamos mensajes e imagenes en todo tipo de redes sociales. Estamos
experimentando una pantallizacion abrumadora de la comunicacion humana. Esto ha hecho que la
comunicacion a distancia —sin la copresencia de los participantes— y mediada por algin tipo de
dispositivo sea cada vez mas frecuente en nuestras vidas. Hasta tal punto que la conversacion
presencial, oral y corporal, espontanea y proxima parece estar convirtiéndose en un acto
comunicativo vintage.

(Este cambio es negativo? No. Siempre que no perdamos de vista que estas formas
comunicativas tecnologicas amplian las ventajas de la conversacién cara a cara, pero nunca
podran sustituirla. Charlar con nuestros semejantes es absolutamente necesario para la salud de
nuestro sistema emocional, porque es el tipo de intercambio comunicativo esencialmente humano.
En ese espacio de intercambio cara a cara aprendemos a fluir con los ritmos y tempos de los
demas, a colaborar para construir conjuntamente un tema, una narracion, un cotilleo o un chiste. Y,
sobre todo, en el contexto de la conversacion presencial, intercambiamos emocidon y conciencia
con nuestros interlocutores.

Las investigaciones aportan datos incontestables: los nifios y jovenes que no han recibido en
sus familias y entornos el suficiente grado de conversacion muestran menos capacidad de empatia,
menos habilidad para convencer y persuadir, para ponerse en el lugar del otro, trabajar en equipo,
concentrarse durante un cierto lapso de tiempo. O, formulado en términos positivos: existe una
correlacion probada entre el numero de horas de conversacion que los nifios comparten con sus
familias y su éxito posterior en la vida.



De igual modo que la familia en la que nacemos determina el capital econémico con el que
salimos a la vida, la sociolingiiistica ha demostrado que nuestro contexto socioecondémico familiar
determina igualmente el capital lingiiistico y comunicativo con el que partimos en nuestra
andadura vital. Cuando la familia provee a los nifios de riqueza 1éxica, modelos de estructuras
lingiiisticas corteses, patrones verbales de expresion precisa, contexto plurilingiiistico y, sobre
todo, de modelos y criterios sobre como conversar de manera adecuada en cada contexto, esos
nifios tienen mas posibilidades de tener éxito en el futuro. Como padres y educadores tenemos la
responsabilidad de proponer a nuestros jovenes espacios reservados para la conversacion
auténtica, para la escucha deferente. Hemos de ser capaces de ensefarles como gestionar mejor
sus intercambios conversacionales para que rehiiyan los modelos tdxicos de comunicacion y sepan
como construir relaciones personales nutritivas y profesionalmente eficaces.

Los grandes lideres y visionarios de la tecnologia de la comunicacioén, tal y como hacia el
mismo Steve Jobs, vetan el uso de dispositivos electronicos durante las cenas y encuentros
familiares para asegurarse de que sus retonos aprenden a manejar el movil y otras herramientas
tecnologicas de forma consciente, sin permitir que la tecnologia mal usada les impida desarrollar
una conexiéon humana auténtica en la conversacion cara a cara. Y también los prohiben en las
reuniones criticas de los contextos profesionales. Se cercioran asi de que existan en su entorno
espacios libres de tecnologia para poder conversar personalmente, sin dispersion. Qué listos
ellos. Tan listos como los propietarios de las grandes empresas de comida basura, que muy
improbablemente den de comer a sus familias lo que fabrican para los demas.

Estd demostrado que las personas que no dedican atencién a sus palabras, a su estilo
comunicativo, a su manera de conversar tienen mas dificultades a la hora de relacionarse con los
demas, de manejar situaciones delicadas y de conseguir objetivos que implican la colaboracion de
otros. Nuestro modo de conversar es, probablemente, la tarjeta de presentacion mas inmediata y
potente que tenemos. Resulta absurdo no dedicarle una minima reflexion.

En suma, conocer mas sobre algo tan intimamente humano como la conversacion, que tiene
tanta importancia para nuestras relaciones personales y profesionales, reviste un potencial enorme
que a buen seguro veremos desarrollarse en los proximos afios. Del mismo modo en que hemos
aprendido a rehuir los productos dafiinos que no nos alimentan, sino que nos hacen enfermar; de la
misma manera que hemos aprendido a seleccionar alimentos vitaminicos y a cocinar preservando
las propiedades de los ingredientes, tenemos que aprender a identificar comportamientos
conversacionales toxicos para deshacernos de ellos o plantarles cara; es preciso que conozcamos
y sepamos usar mecanismos verbales que favorecen el desarrollo de la conversacion y la
convierten en un intercambio sereno y alimenticio. La calidad de nuestra vida depende de la
calidad de nuestros didlogos y conversaciones. Cuanto mas sepamos sobre la conversacion, mas
eficaces y felices serdn nuestras relaciones.

Un eminente psiquiatra? afirma que hablar es la actividad humana mas efectiva para proteger
la autoestima saludable, gestionar las dificultades con las que nos enfrentamos a lo largo de la
vida, disfrutar la convivencia y las relaciones afectivas y fortalecer el sistema inmunologico,
encargado de defendernos frente a las enfermedades. Multiples estudios recientes nos
recomiendan hablar mas a fin de mantener un mayor grado de socializacidon, mas lazos y conexion
con nuestros congéneres, para evitar la soledad y el aislamiento que causan mucha de la angustia y
ansiedad actuales.



De hecho, en una intervencion que ha tenido amplia difusion por internet,3 el profesor de la
universidad de Harvard Tal Ben-Shahar comparte con la audiencia internacional seis consejos
basicos para ser mas feliz. De manera nada sorprendente, en cinco de esas seis recomendaciones
aparece la conversacion. Veamos cudles son:

1) Mantener relaciones reales, cara a cara, que sean intimas y profundas (esto es,
conversacion natural y de calidad);

2) respetar lo que este especialista llama islas de cordura, espacios en los que nos
dediquemos a una sola tarea —no a la dispersion de hacer varias cosas a la vez mediante
nuestros cacharros tecnologicos—, entre las que cabe desde la jardineria hasta,
principalmente, pasar tiempo con un amigo (o sea, conversacion);

3) darnos permiso para ser humanos dejando que las emociones negativas salgan de nosotros
hablando con algin amigo o llevando un diario (es decir, didlogo con otros o con nosotros
mismos);

4) expresar gratitud (de nuevo interviene la conversacion);

5) dedicar tiempo a actividades que nos aporten significado y placer, como pasar tiempo con
alguien a quien apreciamos (el ejemplo es del mismo especialista y, como se ve, implica,
igualmente, la conversacion).

Por si tiene curiosidad, ahi va la unica recomendacion que no necesariamente implica la
charla personal: hacer ejercicio fisico.

Hablar con nuestros congéneres es, como se ve, no solo una actividad auténticamente
humana, sino que, ademas, nos proporciona salud y felicidad. Ahora bien, y retomando la
comparacion alimentaria, al igual que comer sano no es comer sin ton ni son (ni siquiera comer de
todo), no solo importa hablar sin mas, sino que se trata de construir un habla de calidad, una
conversacion reflexiva, con conocimiento sobre maneras verbales de relacionarnos con los demas
que hagan nuestros dialogos mas calidos, agradables y efectivos.

jCaray! Pues si ademas de ser gratis, reviste todas estas virtudes, dedicar atencion a la
conversacion parece una decision sensata y muy enriquecedora, ;/verdad?



La de cosas que pasan cuando dos hablan a la vez

Para comenzar, voy a pedirle que intente recordar situaciones en las que ha percibido que alguien
le estaba interrumpiendo, o en las que ha sido consciente de que usted habia comenzado a hablar
cuando otra persona ain no habia acabado de hacerlo. Aunque quiza no lo sospechabamos, la
interrupcion, tanto por su frecuencia como por su impacto en las relaciones, es un fendmeno de
extraordinaria importancia.

Una interrupcion se produce cuando dos personas, y, a veces, mas hablan simultineamente
durante un breve periodo de tiempo. Es decir, cuando una de ellas empieza su intervencion antes
de que la otra haya acabado, durante unos segundos se produce un solapamiento entre sus voces.
Por ejemplo, en el siguiente dialogo, Begofia se superpone claramente a las palabras de Arturo
antes de que este haya acabado su frase. Tal como hacen los estudios especializados, hemos
marcado entre corchetes los fragmentos que se superponen:

Arturo: Y entonces, cuando ya levabamos dos horas metidos y encerrados en el avidn, van y nos dicen que nos
can[celan el...]

Begoiia: [¢Os cancela]ron el vuelo también a vosotros? iOstras! iEres ka tercera persona que me explica lo mismo
este verano!

A pesar de su irrupcion brusca en la conversacion, advertimos que la intervencién de Begofia
unicamente busca reforzar la linea tematica que ha iniciado Arturo. Ella no pretende cambiar el
tema ni tampoco robarle el turno de palabra a su interlocutor. Los analistas de la conversacion
consideran que, en casos como este, en los que el habla simultinea no tiene un caracter de
rivalidad, sino mas bien de apoyo o corroboracion, se da un solapamiento colaborativo. Y lo
contraponen al solapamiento competitivo que aparece cuando alguien, con cierto toque autoritario,
interrumpe la charla para comunicar «Ahora calla, que hablo yo».

Hagamos un sencillo ejercicio practico. Recupere la experiencia de conversaciones en las
que ha participado y en las que todo el mundo hablaba al mismo tiempo que los demas sin que eso
pareciera un problema para nadie. Un buen ejemplo de ello son las comidas de Navidad, en las
que cruzamos conversaciones con varios interlocutores y nos solapamos unos con otros de un
modo festivo y despreocupado. Y rememore igualmente situaciones en las que alguien decidio
interrumpir lo que usted decia para comunicarle, sin expresarlo con palabras, algo asi como
«jBasta! Ahora hablo yo».

Sin duda, sus sentimientos ante cada uno de esos dos tipos de interrupcion, la amistosa y la
autoritaria, fueron radicalmente diferentes. Conocer bien las caracteristicas de ambos tipos de
superposicion de habla le sera de gran ayuda tanto para valorar a su interlocutor como para



manejar mejor sus propias herramientas comunicativas.

INTERRUMPIR PARA AYUDAR O COLABORAR

El solapamiento colaborativo se produce facilmente en una conversacion entre iguales. Por
ejemplo, suele darse cuando dos amigas charlan sobre sus problemas de pareja:

Carmen: Es que, ta, no hay manera. Por mucho que lo hablamos, una y otra vez lo mismo. Es que una se
agota, oye. Te dan ganas de enviarlo todo [a hacer...]

Diana: [... a hacer] pufietas, di que si.

Carmen: iSi, si! Es que se te quitan las ganas de todo.

Diana comienza a hablar cubriendo ligeramente las palabras de su amiga Carmen; de hecho,
le acaba la frase. Estos solapamientos son muy frecuentes en las conversaciones entre personas
que mantienen una relacion de mucha confianza. En tales casos, la persona que suma su voz a la de
quien hablaba previamente, en realidad pretende mostrar su empatia con su interlocutor,
indicandole que se siente tan en sintonia que incluso comparten las mismas palabras. La intencion
de Diana en este diadlogo, por tanto, no es robarle el turno a Carmen o «callarle la bocay, sino
expresarle que comprende su estado de dnimo.

Por lo general, interpretamos este tipo de interrupciones como una sefial de complicidad
propia de quienes se conocen mucho. La frase hecha «la confianza da asco» puede aplicarse
también a un fenémeno bien conocido: a mayor confianza, menor necesidad de utilizar mecanismos
de cortesia conversacional. Con los desconocidos, en cambio, solemos ser mas respetuosos.

En otras ocasiones, este tipo de solapamiento cooperativo, mas que mostrar el acuerdo con
otro hablante completandole su enunciado, permite producir una réplica empatica:

Andoni: iAy! iQué fatall Cada verano igual. He eng [ordado.]
Meritxell: [Pero i¢cqué dijces, bobo?! iSi estas estupendo!

Meritxell se solapa con su interlocutor para discrepar con ¢l antes de que este acabe su turno
de habla. La discrepancia es, en realidad, afectuosa porque consiste en no aceptar la
autoevaluacion negativa que hace su amigo. Estos solapamientos no suelen incomodarnos cuando
percibimos que el objetivo del otro no es antagonista: no pretende desviar el tema ni robarnos el
uso de la palabra. Otra cosa es que nos guste mas o menos relacionarnos con alguien que
constantemente acaba todas nuestras frases.

INTERRUMPO PORQUE PUEDO

Cuando ayudo a profesionales, tanto hombres como mujeres, que son muy rapidos y agiles en su
discurso y que, en ocasiones, se impacientan al dialogar con alguien mas lento comunicativamente
que ellos, les aconsejo que no se solapen sin cesar con su interlocutor para ayudarle a acabar la
frase aunque piensen que asi contribuyen a agilizar el didlogo y avanzar en la tarea. Conviene
tener en cuenta que los segundos que podamos ganar proponiendo continuamente palabras a una



persona cuya comunicacion es mas lenta que la nuestra pueden dafiar la relacion con ella. Si
alguien interrumpe una y otra vez nuestra intervencidn para «meternos prisa», nos sentimos
avasallados; sentimos que, de algin modo, nos roban el terreno.

Seguro que ha vivido alguna situacion como la del ejemplo siguiente, en la que la
desigualdad entre los hablantes producida porque uno de ellos es experto en un &mbito —el de la
salud— en el que el otro no lo es, favorece el solapamiento solapamiento antagonistico. Un
paciente entra en la consulta del médico y este, con un estilo comunicativo propio de otros
tiempos y probablemente sin levantar la mirada de sus papeles, le pregunta qué le ocurre.

Médico: Buenas. Digame qué ke pasa.
Paciente: Bueno, es que me duele desde hace unos dias mucho este codo. Estaba pintando una habi [tacidn

y...]
Médico: [¢Qué tipo] de dolor es?
Paciente: Bueno, no sé, muy fuerte y como con [pin...]
Médico: [¢Pincha]zos? ¢Siente pinchazos? ¢En la capsula articular?
Paciente: ¢Perdon? Bueno, eh... Por aqui, arriba del [cod...]
Médico: [Aja.] En la zona del himero.

El doctor «pisa» las palabras de su interlocutor continuamente, sin dejarle acabar su frase y
robandole el turno. Cada vez que el paciente habla, el médico reorienta el tema y provoca que este
se calle y pierda su palabra hasta que ¢l considera conveniente volverle a preguntar. Todos
reconocemos este tipo de interrupcion, jverdad? Su significado es evidente: «Ta vas a hablar
unicamente cuando yo te lo diga, y vas a callarte cuando yo te lo indique».

Estas interrupciones se dan con frecuencia cuando el contexto de la conversacidén no es
simétrico, es decir, cuando uno de los hablantes es «superior» al otro porque es la persona con un
cargo superior, con conocimiento experto, con mayor autoridad de algin tipo. En suma, cuando se
produce este tipo de solapamiento, la persona que interrumpe demuestra que tiene la sartén por el
mango en la situacion comunicativa.

COMO INTERPRETAMOS LAS INTERRUPCIONES

De los ejemplos anteriores se pueden deducir dos consideraciones. La primera es que cubrir las
palabras de otra persona cuando esta todavia no ha acabado de hablar equivale, metaforicamente,
a invadir su espacio. Y la segunda, que no percibimos muchas de las situaciones de habla
simultinea como una agresion, pero hay interrupciones que, por el contrario, sentimos como un
«asalto» en toda regla a nuestra palabra.

Es interesante que una misma situacion de solapamiento pueda ser interpretada por la
persona que ha sufrido la traba de su discurso como una accion colaborativa o bien, de manera
completamente opuesta, como una interrupcion agresiva. El hecho de que el habla simultdnea nos
parezca mas o menos simpatica o tolerable es, a menudo, una percepcion subjetiva. ;De qué
depende tal interpretacion? La intencién que atribuimos a ese hablante —desde apoyar nuestra
intervencion a, por el comentario, desviar el tema o apropiarse del turno— es un elemento



esencial de esa valoracion. Pero esta Gltima también depende del contexto y de nuestra relacion
con la persona que se solapa. En el siguiente didlogo, por ejemplo, el hablante G se imbrica
continuamente en el discurso de su interlocutor:

F: Y si seguimos con el plan de promocidon del empleo juveni, el proximo afio podriamos poner en marcha unas
medidas de estimulo para que las em[pre...]

G: [Para que] las empresas contraten a menores de 25, como intentamos promover hace dos afios.

F: Eeeeeh, si... Para que contraten a jovenes. Y también a personas con [paro de...]

G: [Con pa]ro de larga duracion, éverdad? iBuena idea!

F: Eeeeeeh, si... Larga duracion. A ver... Presupuesto. Hemos de [compro...]

G: [Compro]bar cuanto ha gastado este afio el area de promocion empresarial, éno?

A pesar de los solapamientos sistematicos de G, sus intervenciones son de refuerzo y en
absoluto hostiles. Si quienes mantienen este didlogo son dos compaieros de trabajo con una
relacion simétrica y que probablemente comparten una gran sintonia profesional —visto que uno
de ellos puede casi adivinar lo que va a decir el otro—, estos fragmentos de habla simultdnea
pueden entenderse como marcas de una colaboracion muy estrecha y de enorme confianza.

Ahora bien, jqué ocurriria si el hablante F fuese en realidad el jefe de G? En ese caso, las
continuas interrupciones de G parecerian peligrosamente bruscas. La jerarquia que existe entre los
hablantes no hace recomendable que G lleve a cabo tantas intromisiones en el discurso de su
superior. De hecho, es probable que estas continuas bazas conversacionales de G desencadenen la
irritacion del jefe, y que, al final, este le espete: «;Puedes esperar a que acabe, por favor? jNo
sabes escuchar!». Como todos los demas en este libro, este ejemplo es un caso real.

SI «PISO» TU DISCURSO, ME DISCULPO

Hablar cubriendo las palabras de otra persona puede provocar facilmente que esta se sienta
agredida. Piense por un momento en como se comporta usted cuando advierte que ha empezado a
hablar «encima» de la intervencion de alguien que todavia no habia acabado, o que quiza se habia
detenido unos segundos porque estaba buscando una palabra. Es de esperar que, ante esa
situacion, usted pida perdon y diga algo como «Ay, perdona, sigue, sigue; creia que ya habias
acabado». Con la expresion de nuestras disculpas, llevamos a cabo una retirada cortés del terreno
conversacional del otro y restablecemos el equilibrio interpersonal.

La gente educada, cuando se da cuenta de que interrumpe a otra persona, se excusa. De
hecho, cuando nos interrumpen y no nos piden perdon, nos sentimos exactamente igual que cuando
alguien nos pisa en el metro y no se disculpa brevemente. Y es que la palabra perdon es muy
importante. Tiene poderes magicos.! Si alguien nos pega un pisoton inadvertidamente y nos dice:
«Huy, perdone, he perdido el equilibrio», el asunto esta zanjado. Pero si el agresor no se excusa
de inmediato, nos sentimos maltratados, y se moviliza nuestro cerebro reptiliano, que dispara
nuestra hostilidad. La palabra perdon es un balsamo que enfria y aplaca el dragdn que habita en
nosotros.



jAh! Por cierto, «perdon» y las disculpas, en general, tienen mucho mas poder calmante
cuando se expresan personalmente y en directo que cuando se hace a través de algin tipo de
artefacto. Vale la pena tenerlo en cuenta porque investigaciones recientes muestran que las nuevas
generaciones, mas habituadas a mantener intercambios comunicativos a través de pantallas que a
enfrentarse a un interlocutor cara a cara, no siempre dominan la experiencia de pedir disculpas.
Directivos de grandes empresas conocen las implicaciones profesionales de esta falta de
habilidad y consideran que en el trabajo no saber pedir perdon en persona es como «conducir sin
saber manejar la marcha atras».2

Pues bien, cuando nos interrumpen de un modo que percibimos como irrespetuoso, nos
sentimos tan violentados como cuando nos dan un codazo desconsiderado en el bullicio de una
calle. Han irrumpido en nuestro terreno y no nos han pedido disculpas, lo que despierta nuestras
emociones mas primarias. jPor qué algunas interrupciones tienen esta capacidad de enojarnos
mucho? Porque, en un ejercicio de poder, cortan deliberadamente nuestra intervencion para
desviar el tema o arrebatarnos la palabra. Solo puede interrumpirnos asi, sin mas, quien ostenta
algin tipo de poder sobre nosotros en la conversacion por ocupar una posicidon superior en la
jerarquia, sea dentro de una organizacion (una jefa o un jefe), sea vital (una madre o un padre) o
en el &mbito del conocimiento (un experto en algin tema, como un médico, un profesor). Asi de
claro: en un didlogo asimétrico, entre hablantes desiguales, quien manda mas es quien tiene la
potestad de interrumpir al resto. O visto desde otra perspectiva: si en el autobus, en el trabajo o
en una reunion observamos que alguien interrumpe a su interlocutor, y el otro calla y concede, el
primero es quien ejerce el poder en la conversacion.

No obstante, aceptamos como validas algunas interrupciones que desvian nuestro tema
conversacional. Por ejemplo, agradecemos que alguien nos «corte» cuando intenta avisarnos de un

peligro:

—... y después de salrr del cine, fumos al bar ese del que nos habiais hablado, que nos encantd, y ali nos
encontramos [con...]
—TiCuildado! iEl cigarrilo!

Y no nos molesta cuando quien interrumpe lo hace porque no ha entendido algo:

—Y al llegar a la cima sentimos esa fuerza tellrica de la naturaleza, como cuan[do fui a...]
—[¢Tétrilca? éPor qué tétrica?
—iTellrica, he dicho! Son lugares con energa...

O cuando se nos pide informacion adicional:

—Ricardo no ha podido viajar por lo de su madre. Y Dolors no se ha ido tampoco de vacaciones porque las
oposiciones son en septiembre, [asi que...]
—[¢Son en] septiembre? No lo sabia. éQué dias? ¢Te lo dijo?

No siempre que alguien nos interrumpe pide disculpas. A veces puede ocurrir también que
dos hablantes que se imbrican interrumpan su habla a la vez, produciendo una pausa o silencio en
la conversacion que en ocasiones rellena un tercer participante. Otra posibilidad es que ambos



mantengan su turno y «luchen» durante varios segundos para ver quién se queda finalmente con la
palabra. Durante este proceso de lucha por el turno, los hablantes utilizaran mecanismos
lingiiisticos para intentar dominar al otro, como aumentar el volumen, subir el tono, hablar mas
rapido, alargar algunos sonidos o ralentizar el discurso. Veamos un ejemplo tomado del programa
de television La Sexta Noche, en el que conversan (es un decir) Pablo Iglesias, secretario general
de Unidas Podemos, y el periodista Eduardo Inda:

Iglesias: Respecto a los veintiiin mil euros...

Inda: Pero tU antes...

Iglesias: Siii, pero son veintiln mil euros dedicados a contrataciones de equipos para realizar la actividad
parlamentaria...

Inda: Ocho mil euros.

Iglesias: Siii, pero ¢sabes por qué hicimos el crowdfunding?

Inda: Son quince veces el salario minimo interprofesional...

Iglesias: Yo no te he interrumpido. Y nosotros, a diferencia de otros, donamos dos tercios de nuestro sueldo. No
interrumpas, no te pongas nervioso como la sefiora Aguirre...

Inda: No, no, no, no me pongo nervioso.

Iglesias: Repite conmigo, Eduardo: «No se interrumpe en los debates para que podamos discutir».

Inda: No me interrumpas, hombre, es que es verdad... Iglesias: Hooombre, te dejo, te dejo, no te enfades.

Inda: Es que te pones nervioso y me interrumpes. Tranquio. Te voy a leer la frase. Es ka frase que tanto os
molesta. Te la voy a leer.

Este fragmento refleja una interaccion basada en las interrupciones mutuas, caracteristica de
los debates que pueden verse en buena parte de los medios de comunicacion espafioles. Un
debate, por definicion, es un espacio en el que personas que opinan de manera diferente exponen
sus razones para que una audiencia, que es el tercero en liza, llegue a sus propias conclusiones. Si
el debate se convierte en una interrupcion continuada, deja de ser un debate, porque ya no consiste
en reforzar las ideas propias para que se presenten como mas convincentes, sensatas o eficaces
que las del oponente, sino que se trata simplemente de ocultar y acallar la voz del otro.

De hecho, a pesar de que este modelo de debate tiene éxito entre numerosos espectadores,
resulta estrepitosamente negativo para la salud comunicativa del espacio publico. La experiencia
demuestra que, tanto en el ambito universitario como en el profesional, nuestros conciudadanos
suelen carecer de patrones para debatir de manera convincente y persuasiva sin interrumpir
continuamente al interlocutor. Lo habitual, 1o humano, es imitar lo que se ve, asi que carecer de un
modelo civilizado de disension en ptiblico no es una buena noticia.

(POR QUE NO SOLEMOS SOLAPARNOS?

Visto lo expuesto hasta aqui, la gran pregunta es: ;a qué se debe que, en realidad, los fragmentos
de habla simultdnea constituyan un porcentaje muy pequeio de nuestras conversaciones
cotidianas?

Al observar cualquier conversacion, se diria que las personas que participan en ella conocen
alglin tipo de regla implicita: saben cuando un hablante esta interviniendo y cuando se ha detenido
solo momentaneamente porque esta buscando una palabra (pero todavia no ha dado por acabado



su turno); y reconocen el momento en que quien habla cede la palabra por como ha «entonado» la
frase, aun si la ha dejado a medias, o por como ha mirado al resto de los interlocutores
animandolos a intervenir. Los participantes también distinguen qué momentos son los adecuados
para entrar en el didlogo sin «pisar» a ningin otro interlocutor. En suma, como hablantes,
parecemos conocer los pasos del baile conversacional, desarrollando la capacidad de situar con
precision el momento justo para entrar en accion.

Los bebés humanos llegan al mundo programados genéticamente para poder desarrollar un
lenguaje articulado, es decir, para hablar una lengua humana. En cambio, a conversar de manera
fluida, tienen que aprender. Saber participar de manera conveniente en una conversacion no es un
regalo genético, sino un aprendizaje social y cultural (que se lleva a cabo a través de la propia
conversacion, por cierto). Podemos comprobarlo facilmente si hemos tenido nifios cerca, a los
que hay que educar para que sepan estar en sociedad, lo que incluye de manera prioritaria
aprender a conversar. Frases como «Espera, espera, que ahora estd hablando tu abuela; espera un
momentito a que ella acabe, y ahora nos lo explicas» son muy frecuentes en el discurso de
cualquier adulto en el papel de educador. Aunque, sin duda, seguro que usted también conoce
adultos de los que diriamos que no recibieron las lecciones suficientes sobre el tema en su nifiez,
porque entran en las conversaciones de manera brusca e inadecuada como un elefante en una
cacharreria.

CONVERSAR ES SABER ESCUCHAR

Conversar es como un juego: para poder llevarlo a cabo se necesita cooperar y conectarse con el
resto de jugadores. El arte de conversar implica —y esto es interesante— saber hablar, pero,
sobre todo, también saber escuchar. Y escuchar no consiste unicamente en permanecer en silencio
mientras habla otra persona. Es preciso atender a su intervencion, a como se desarrolla el dialogo,
para poder intervenir en el momento conveniente, tanto respecto al tema como al instante oportuno
para tomar la palabra. Y no solo hay que prestar atencion, sino que hay que demostrar que se esta
escuchando, bien sea emitiendo enunciados minimos como «mmm, «si, si», «claro»; o reacciones
valorativas como «jvayaly, «;en serio?», «me lo imagino» y similares; o bien parafraseando sus
propias palabras (como hacen con frecuencia los profesionales de la psicologia):

—Entonces yo le dije que me iba de viaje, y ella se puso como una moto...
—Vaya, se enfadd mucho...

Todos estos mecanismos de retroalimentacion tienen como funcioén confirmar al interlocutor
que estamos prestandole atencion. De hecho, dedicamos un porcentaje muy importante de las
palabras que emitimos en una conversacion precisamente a estas tareas de mostrar nuestra escucha
activa.3 Y es importante que usemos esas expresiones lingiiisticas minimas de deferencia
conversacional porque no hay nada mas inquietante que dialogar con alguien que no emite ningin
signo verbal ante nuestras palabras. Da mal rollo.

Se puede mostrar la escucha atenta también mediante estrategias no verbales, como mirar a
quien esta interviniendo, asentir o exponer nuestro torso hacia el otro. Vemos, pues, que escuchar
no consiste meramente en reaccionar; va mas alla: es establecer una conexion. Al atender una



conversacion no solo respondemos a ella, sino que nos sumamos, pasamos a formar parte de la
accion. Escuchar no es pasivo; por el contrario, es una actividad que exige atencion. Por eso se
nota mucho cuando en una conversacién alguien no estd escuchando.

Ahora imagine una conversacion entre cuatro participantes, de los que tres estan charlando
animadamente mientras un cuarto permanece con la mirada baja consultando su teléfono movil.
Dificilmente este cuarto hablante podra intervenir en la conversacion en cuanto levante la cabeza.
De hecho, si la consulta al movil se alarga durante muchos minutos, podria decirse que esta
persona no «estd» verdaderamente en la conversacion.

Para poder intervenir de manera adecuada, hay que saber escuchar. Es preciso saber como
tomar la palabra. Y no siempre es facil. jCudntas veces no nos habremos visto en la situacion de
repetir varias veces algin elemento de entrada en el didlogo, como «Puees...», «Y000...», «A
mi...», o parecidos, antes de poder «insertar» nuestras palabras en una conversacion!

También hay que saber ceder la palabra, porque no hay nada mas temible que un hablante que
considera que una conversacion es un mondlogo unilateral. Cedemos la palabra a los demas
marcando, mediante la entonaciéon, que hemos finalizado una frase y la intervencion («Si lo
hubiera sabido, / no lo habria invitado»); o bien dejando deliberadamente suspendida la frase
(«jPues como no te espabiles...!»); dirigiendo una pregunta al interlocutor («Y ti ;también
fuiste?»); o mediante gestos y miradas que alientan a que otro intervenga.

LA INTERRUPCION Y LAS CULTURAS CONVERSACIONALES

Empezar a hablar cuando el otro todavia no ha acabado su intervencidn, aunque sea con fines de
empatia y colaboracion, resulta mas comin —y, por tanto, mas aceptable— en algunas tradiciones
conversacionales como la espafiola, la europea meridional, la mediterrdnea, que en otras como la
anglosajona o la centroeuropea.

Simplificando un tanto, podria decirse que los especialistas en conversacion distinguen dos
grandes culturas conversacionales en el mundo occidental. Una es la mediterranea, cuyas
caracteristicas son aplicables también a los hablantes norteamericanos de cultura judia. En ella,
los hablantes se solapan con frecuencia unos con otros, interviniendo en la conversacion a base de
«robary el turno de palabra a los demas, no siempre de modo desconsiderado, conviene precisar,
sino que habitualmente entran en la conversacion «pisando» ligeramente la voz del otro cuando
consideran que este ya se dispone a acabar su intervencion. Este modelo de alta implicacion
podria resumirse en esta frase: «Me implico mucho en lo que me estas contando, tanto que acabo
tu frase» (o bien asi: «Como parece que ya estas a punto de acabar, voy a empezar durante tus
ultimas silabas»). En cambio, el otro gran tipo de cultura conversacional, que incluye la nordica,
la centroeuropea y la anglosajona, se decanta por un modelo de alta consideracion cuya regla
implicita consiste en respetar escrupulosamente el tiempo del interlocutor hasta que acabe de
hablar.

Esta diferencia en la manera de concebir como se reparte la palabra en una conversacion no
puede tomarse a broma. En este sentido, es crucial que quienes se mueven en contextos
multiculturales (diplomaticos, empresarios, cientificos, profesionales de todos los ambitos)
reflexionen sobre como deben manejar la manera de conversar segin cual sea la cultura



comunicativa de los interlocutores. De ahi que en algunas escuelas de negocios se forme a los
profesionales para que reconozcan patrones de didlogos diferentes de los propios. A los
profesionales mediterraneos se les muestra como negociar sin interrumpir, respetando el ritmo de
habla del otro, sobre todo cuando ese compds es notoriamente mas lento que el suyo, ya que si
«exportan» el modelo mediterraneo al didlogo multicultural y empiezan a interrumpir para
implicarse con el otro, corren un serio riesgo de fracaso total (y no solo comunicativo).

Cabe comentar los resultados de una serie de estudios sobre un ejercicio de role play
(«juego de rol») realizado por alumnos de dos escuelas de negocios, una espafola y otra sueca,
que negociaban en espafiol. Consistia en la compraventa de un barco, y era muy ilustrativo de esas
diferencias en la cultura comunicativa. Resultaba evidente que los negociadores espafioles,
buscando empatizar para conseguir el acuerdo con sus contrincantes, se superponian
continuamente sobre el discurso de los participantes suecos y no les dejaban terminar sus frases.
La irritacion creciente de los dos integrantes del equipo nérdico era manifiesta, dado que sus
interlocutores no les permitian acabar su turno, lo que los escandinavos consideraban una sefial
indiscutible de mala educacion y falta de respeto de sus colegas espanoles.

Otra diferencia significativa entre diferentes culturas conversacionales atafie al tiempo que se
considera normal que transcurra entre, por ejemplo, una pregunta y la consiguiente respuesta por
parte de la persona interpelada, o entre la intervencion de un hablante y la de otra persona. Este
tiempo es el denominado /apso adecuado de respuesta. Con todas las diferencias individuales
que sin duda existen, en las tradiciones mediterraneas, como la espafiola, es siempre muy breve,
rapidisimo. De hecho, cuando alguien tarda ligeramente mas de lo que consideramos «normal» en
contestar, interpretamos que no ha entendido bien nuestra pregunta o que quiza va a darnos una
respuesta negativa. O, si somos demasiado severos en nuestra evaluacion sobre la lentitud
conversacional del otro, podemos pensar que es un tanto torpe. Y todo eso, inicamente por un leve
retraso de unas décimas de segundo respecto del tiempo de respuesta esperado.

Ahora bien, en las culturas conversacionales de alta consideracion, el lapso «normal» es
ligeramente mas largo. Para tales hablantes, el intervalo de respuesta mediterraneo resulta algo
caotico o cafeinico, como si no nos tomaramos el tiempo minimo para reflexionar la respuesta.
Vista esta diferencia en las décimas de segundo que pueden transcurrir para reaccionar ante una
intervencion previa segun la tradicion de cada comunidad hablante, parece recomendable aplicar
un principio de tolerancia antes de lanzarnos raudos a intervenir en el dialogo.

En definitiva, cuando nuestros interlocutores pertenezcan a una cultura conversacional
diferente, permitamosles acabar su turno de palabra con garantias. Tengamos paciencia,
mordamonos la lengua si es preciso, pero mostremos la deferencia debida a cualquier compafiero
de conversacion respetando cuidadosamente su fragmento de discurso. Recuerde, en suma, que no
todo el mundo interrumpe tanto como nosotros, los mediterraneos, y que, en otras culturas, hacerlo
es una desafortunada sefial de mala educacion. Por supuesto, también es aconsejable que los
hablantes de la cultura de alta implicacion consideren que no todos nuestros solapamientos
mediterraneos son necesariamente un reflejo de desconsideracion, sino, antes bien, de nuestras
ganas de simpatizar con aquellos con quienes conversamos.

Vimos antes que, a menudo, cuando se lleva a cabo un solapamiento deliberado, por lo
general este suele denotar una gran complicidad con el otro (ya se sabe, la confianza...). Como
sentimos impaciencia y ansiamos que el didlogo avance, esa complicidad nos anima a hablar



sobre sus palabras: «Como ya s¢ —o creo saber— lo que vas a decir, me adelanto, porque a lo
mejor ti te enrollas mucho para expresarlo». Ahora bien, para los profesionales que trabajan en el
ambito de la sanidad, la educacion, la justicia, por ejemplo, y para quienes trabajan orientados al
cliente o de cara al publico, permitir que el otro acabe su turno es una técnica de escucha activa
de primer nivel. Y también lo sera para cualquier persona que desee llevar una vida comunicativa
mas armoniosa y eficaz.

Si somos sinceros, hemos de admitir que la «impaciencia mediterranea» ante la lentitud o
predictibilidad de lo que dice el otro entra en juego en algunas ocasiones, pero no en otras. Por
ejemplo, si nuestra madre nos estd explicando algo que ya sabemos sobradamente, es probable
que la interrumpamos para acabarle la frase. jAh, una vez mas: la confianza...! Pero si la persona
que dirige los recursos humanos de su organizacién le convoca a su despacho, lo mas verosimil es
que usted escuche atentamente todo lo que tenga que decirle antes de iniciar su respuesta, incluso
aunque el ritmo conversacional de su superior sea muy pausado. Si nos encontramos en esa
situacion, es recomendable reprimir nuestra impaciencia. De hecho, si alguien puede permitirse
interrumpir esa conversacion es, precisamente, quien ostenta el cargo directivo. (Por qué? Como
se vio en parrafos precedentes, la razon es muy simple: en las conversaciones entre hablantes que
no estan en igualdad jerarquica, la interrupcion es poder.

HOMBRES, MUJERES E INTERRUPCION

Otra faceta reveladora del fenomeno de la interrupcion es que muestra un claro sesgo en funcion
del género. La bibliografia internacional y mi propia experiencia como asesora en comunicacion
de numerosas profesionales con responsabilidades directivas muestran que la queja mas
recurrente de estas mujeres respecto a la comunicacidon en los entornos publicos es que se las
interrumpe con llamativa frecuencia. Cuando se deciden a tomar la palabra en una reunion, a
menudo aparece alguien dispuesto a hablar antes de que ellas acaben su intervencion.

Las interrupciones frecuentes que sufren las mujeres constituyen un hecho probado por
numerosos estudios de cardcter empirico. Son frecuentes, entre otros casos, los ejemplos de
presentadores de programas televisivos de gran audiencia que interrumpen a su invitada, incluso
cuando se trata de mujeres expertas cuya presencia se ha solicitado precisamente por su alta
especializacion. Es una dolorosa constatacion cotidiana: en un mismo contexto para hombres y
mujeres, ellas son interrumpidas con mucha mas frecuencia que los varones. De hecho, el temor a
serlo —es decir, la certeza de que lo seran— lleva a las mujeres a menudo a autocensurarse en los
contextos publicos. «Para qué voy a hablar si, total, me van a cortar», piensa la mayoria. Y
atencion: quien interrumpe a una mujer es mas probable que sea un vardn, pero también puede ser
otra mujer, ya que ninguno de nosotros estd completamente libre de los prejuicios de género.
Parece como si unos y otras asumiéramos que las palabras dichas por una mujer revisten menos
interés que si las pronunciara un hombre. Es muy triste.

Esta tendencia a ser mas o menos invasivos en el turno de un hablante segin cual sea su sexo
es una manifestacion mas de la idea, todavia penosamente vigente, de que todo lo femenino tiene
menos valor que lo masculino (su espacio, su tiempo, su trabajo, su opinion, sus ideas, su pericia).
Y ello se refleja de manera primordial en el respeto (o en la falta de ¢l) hacia su uso de la



palabra. Si bien las interrupciones se dan con mayor frecuencia cuanto mas baja sea la posicion de
la myjer en la jerarquia organizativa o social, se producen igualmente, aunque en menor medida,
en el caso de altas directivas. Una de ellas me explicaba asi su profunda irritacion ante ese hecho:

No sé qué pasa, pero cada vez que tenemos reunion, siempre hay alguien que tiene muchas ganas de hablar
justo cuando yo estoy interviniendo, y no sé cdmo recuperar el turno. Porque lo que me pide el cuerpo es decirle:
«¢TU estas sordo, tio, 0 qué te pasa? Estaba hablando yo y no he acabado». Pero, por supuesto, no puedo
decirlo asi porque la direccion esta delante. Entonces, claro, siintervengo de manera contundente piensan que soy
una histérica o que tengo un dia «hormonal». Pero si me callo, es fatal, porque quiere decir que no tengo narices,
que no tengo autoridad y mis propios colaboradores me miran mal.

La solucidn a una interrupcion que se ha llevado a cabo ante mas espectadores no es sencilla,
porque no disponemos de un manual sobre como recuperar el turno cuando alguien nos «robay la
palabra ante nuestros superiores, compafieros y colaboradores. Insisto en que son muchas las
mujeres profesionales que me han expresado esta patologia comunicativa para pedirme algun tipo
de ayuda. Por supuesto, también hay hombres profesionales que se enfrentan a ese mismo
problema, bien porque su superior responde al modelo «macho alfa», bien porque pertenecen a
algin grupo «marcado» por su edad, raza, religion, orientacion sexual o cualquier otro factor.

A lo largo de mis afios de asesoramiento a cientos de profesionales, ellas y ellos, he
elaborado con ellos algunas técnicas de recuperacion del turno de palabra que comparto aqui y
que espero que sean utiles en su vida cotidiana.

CONSERVAR Y RECUPERAR LA PALABRA

Como ejemplos practicos, voy a transcribir cuatro fragmentos breves de la pelicula La solucion
final (Frank Pierson, 2001) en su version espafiola. Es preciso advertir que el tema de este filme
es terrible, ya que se centra en la reunion —celebrada el 20 de enero de 1942 en Wannsee— en la
que un gran gerifalte nazi, Reinhard Heydrich, retne a hombres con cargos tan o mas importantes
que el suyo (como Friedrich W. Kritzinger, director ministerial de la Cancilleria del Reich) para
comunicarles la decision de Hitler de que los judios han de ser no solo recluidos en campos, sino
también finalmente exterminados.

Lo que interesa aqui de esa desasosegante reunion es analizar qué mecanismos pone en
marcha el anfitridon para, a pesar de no tratarse del participante con mayor rango en la estructura
jerarquica del Estado nazi, controlar la reunion: ¢l logra ser quien modera la reunion, la hace
discurrir por donde le interesa y no permite que nadie lo interrumpa. Como vamos a comprobar,
pese a su estremecedora propuesta, el personaje de Heydrich moviliza mecanismos de control de
la palabra educados, sutiles y elegantes:

Heydrich: Los judios mismos tienen que ser arrancados fisicamente de nuestro espacio vital.

Kritzinger: Una aclaracion...

Heydrich: Por supuesto, habra un momento para eso. Si me permite. Hemos aplicado una vigorosa poltica de
emigracion, pero équién va a querer acoger a mas judios?



De este intercambio minimo, se obtiene ya una clara imagen de quién domina el didlogo. Es
patente de qué manera tan elegante ha impedido Heydrich que la entrada de un nuevo hablante se
convirtiera en una interrupcion.

Es una tactica util. Consiste en mirar confiada y relajadamente al que se intenta «colar» en la
intervencion, sonreir, asegurar «Si, claro, claro» y proponer cortésmente un momento posterior
para la intervencion ajena («Habrd un momento para eso»). Haciéndolo asi, se consigue seguir
con el discurso y mantener las riendas del turno de palabra.

El segundo fragmento muestra otro procedimiento para mantener el turno:

Heydrich: Las dimensiones de este problema, por tanto, se han desorbitado. Cinco millones...

Alto cargo: Ese es el problema. Nuestros guetos estan lenos a rebosar...

Heydrich: Todos esos guetos, si, con nombres polacos... iJajajaja! Completamente ocupados. Pero espere un
momento, por favor. En aquel momento, en julio pasado...

Aqui Heydrich utiliza habilmente otra estrategia: el humor. Otro alto cargo, responsable de
todos los territorios ocupados en Polonia, replica «Ese es el problema» e intenta hacer una
objecion. Con todo, el moderador lo interrumpe; en esta ocasion maneja la ocurrencia, aludiendo a
la dificultad de la pronunciacion de los nombres polacos, tras lo cual se rie abiertamente. Vuelve
a sefalar, amable, pero también irrebatible, que las objeciones y demas comentarios tendran su
cabida mas adelante: «Pero espere un momento, por favory», y retoma su explicacion.

Veamos el tercer fragmento:

Heydrich: Interpreto la impieza del continente europeo. En su totalidad...

Kritzinger: Eeehhh, verd, la palabra impieza...

Heydrich: Absolutamente apropiada, creo yo. Si me permite continuar, en el segundo parrafo...
Kritzinger: Cémo no.

Nos interesa la frase «Si me permite continuar». Cuando un profesional o una alta directiva
me comentan que han estado a punto de estallar ante la enésima interrupcion en publico, les
sugiero que practiquen el uso de esta frase: «Si. De acuerdo. Si me permiten continuar...».
Conviene que hombres y mujeres profesionales de todo tipo asumamos que en algin momento
seremos interrumpidos de manera extemporanea e inoportuna. Y resulta especialmente duro tener
que admitir que una mujer va a recibir mas interrupciones por el hecho de serlo.

Podemos aplicar estas sencillas tacticas cuando alguien interrumpa nuestras intervenciones.
Se trata, por una parte, de contactar visualmente con nuestro «antagonistay para mostrarle que no
lo tememos, no nos cohibe. Por otra, digamos alto y claro: «Si, si, por supuesto. Si me permite...,
y continuemos hablando.

De todos modos, siempre cabe que alguien atribuya indebidamente el gesto de una mujer que,
segura de si misma, utiliza este recurso conversacional a un caracter demasiado autoritario (como
saben bien todas las mujeres profesionales minimamente asertivas). En cambio, si es un hombre
quien dice «Si me permite continuar...», se tiende a considerar de ¢l que estd poniendo las cosas
en su sitio. En cualquier caso, todas las tacticas que compartimos en este libro son sumamente
educadas y corteses.



Para acabar, en el cuarto y ultimo extracto seleccionado también interviene el asistente de
Heydrich:

Heydrich: Este es nuestro mandato. El de todos.

Kritzinger: Oooh, permtame decifle que, en realidad, la cuestidn judia estd entre las responsabiidades de mi
departamento y...

Heydrich: Si, perddn, si me concede un minuto o dos, doctor Kritzinger. ¢Dispone el doctor de un documento?

Asistente: Si, dispone de un documento.

Kritzinger: De eso estoy seguro.

Heydrich: ¢Qué ha pasado desde que se redactd esta directiva?

Adviértase que el anfitrion maneja la intromision ajena utilizando siempre contribuciones
positivas como «Si, perdon». En ningin momento dice algo semejante a «Calla de una vez», ni
pone cara de enfado o de sentirse agredido, lo que se advierte claramente en la pelicula. Mantiene
firmemente su turno sin despeinarse, por asi decirlo, seleccionando expresiones particularmente
educadas, como pedir la momentdnea concesion del otro (;me concede?) para conservar el
control. Y alude a un documento, preguntando a un tercero si quien esta interviniendo dispone de
¢l (pues la falta de este vendria a significar que ese hablante carece de la informacidn necesaria
para intervenir con solvencia).

Numerosos profesionales han puesto ya en practica, con éxito, los procedimientos analizados
a través de estos cuatro fragmentos. El uso de estos recursos conversacionales, que han
demostrado su validez en interacciones reales, no implica crear una situacion de hostilidad
manifiesta, lo que a muchas personas les inquieta y desequilibra. Por el contrario, estas tacticas
corteses de mantenimiento y recuperacion de la palabra suelen ser ventajosas cuando, por
ejemplo, la concurrencia es numerosa o la cupula de la organizacion esta presente.
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Todos conocemos a delincuentes conversacionales

Una conversacion cualquiera es una construccion verbal (y corporal) que se elabora entre dos o
mas personas; lo hemos visto en paginas precedentes. Conversar consiste en construir a varias
voces un significado, a veces previsible, pero a menudo cambiante y dindmico. Conversar es un
acto de sinergia creativa entre los cerebros de los hablantes; es, pues, la expresion mas clara del
impulso humano hacia la cooperacion.

Una parte importante de la historia del pensamiento ha planteado una vision pesimista del ser
humano, impulsado de modo natural a la lucha y la competencia (vision resumida en el aforismo
de Hobbes: «El hombre es un lobo para el hombre»). Sin embargo, otros cientificos no comparten
esta idea agonistica de la humanidad. En este sentido, la bidloga Lynn Margulis sostiene que la
exitosa capacidad de supervivencia y crecimiento de las bacterias (y, por tanto, en tltimo término,
de los seres humanos) se debe a su invencion de formas de cooperacion, como la simbiosis, que
las han hecho adaptables y resistentes a los cambios. Margulis afirma: «La vida no conquisto el
planeta mediante combates, sino gracias a la cooperacion. Las formas de vida se multiplicaron y
se hicieron mas complejas asocidndose a otras, no matandolas».l Si —como afirma Margulis vy,
con ella, la biologia actual— la cooperacion es la relacion humana paradigmatica, entonces la
conversacion es la expresion mas clara de ese caracter cooperativo del ser humano.

Todo el inmenso panorama comunicativo de la conversacion cotidiana se habia considerado
tradicionalmente un mundo discursivo cadtico, poco sistematico, casi incoherente, hasta que, en la
década de 1970, el filosofo del lenguaje H. P. Grice puso de manifiesto que los hablantes, aun sin
ser conscientes de ello, actuamos basicamente como seres racionales y cooperativos cuando
conversamos Yy, al mismo tiempo, damos por sentado que la persona con la que estamos hablando
también es racional y colabora. Cada uno de nosotros presupone que, en principio, al conversar
todos decimos bésicamente la verdad, ofrecemos la informacién necesaria que nos solicitan,
hablamos de lo que toca e intentamos que los demas nos entiendan. Es decir, los hablantes somos
cooperativos y racionales, somos sinceros, relevantes, claros, breves y ordenados.

INCUMPLIR LAS NORMAS IMPLICITAS DE LA CONVERSACION

Cuando conversamos, percibimos que existen unas reglas implicitas para entendernos en el
momento en que alguien no se ajusta a ellas y hace «cosas raras». Por buenista que pueda
parecernos este planteamiento en un primer momento, lo cierto es que si, como hablantes, no
partiéramos de esta suposicion de racionalidad cooperativa, resultaria casi imposible utilizar el



lenguaje de un modo eficaz. La sospecha de que nuestro interlocutor incumple ese «deber de
colaboracion» —es decir, que no va a decir la verdad, nos explicara cosas que no vienen a cuento
o bien no vamos a entender ni jota de lo que diga— convertiria cualquier intento de conversar con
un semejante en una especie de infierno comunicativo.

Aunque la mayor parte de las personas intentamos respetar las normas implicitas que rigen la
conversacion, la realidad esta muy lejos de ser un idilico paraiso comunicativo poblado por
hablantes eficaces, racionales y cooperativos. De hecho, seguro que usted ha tenido la experiencia
de tratar en algin momento de su vida con auténticos «delincuentes conversacionales». Son esas
personas que, por ejemplo, sufren una grave incontinencia verbal, mienten descaradamente,
desbarran o hablan de manera confusa.

Para conocerlos mejor, y tener oportunidades de superar una conversacién con tales
interlocutores, en este breve esbozo de «criminologia comunicativa» se describen, sin afan de
exhaustividad, diversos tipos de delincuentes conversacionales.

EL QUEBRANTADOR DEL PRINCIPIO COMUNICATIVO DE CANTIDAD

Segiin el principio comunicativo de cantidad, propuesto por Grice, los hablantes tendemos a
ofrecer a nuestros interlocutores la informaciéon que se necesita en la conversacion concreta, ni
mas, ni menos. Es decir, cuando conversamos, aportamos la informacién necesaria, adecuada, que
exige la situacion comunicativa.

(Qué hablante infringe este principio? Claramente, el que, abusando de la confianza de su
interlocutor e ignorando los objetivos del intercambio, da mas informacion de la estrictamente
necesaria, atosigando a su interlocutor con un alud de datos que este no ha pedido y por los que no
siente el menor interés. Y, de manera complementaria, quebranta también este principio el hablante
que omite informacion necesaria o esperable en la situacion dada.

Supongamos el siguiente contexto: un lunes por la manana, esa franja horaria en la que, como
sabemos, intercambiamos muchos saludos mas o menos intrascendentes al llegar al trabajo. No
parece admisible que cuando se saluda a alguien con una formula estereotipada, el interlocutor
considere que ese saludo ritual es el pistoletazo de salida para contar sus desventuras y dolencias:

—iBuenos dias, Lucas! éQué tal?

—No me hables, mira, estoy negro. Esta mafiana he ido yo a levar al nifio al colegio en coche. En mala hora se
me ha ocurrido. iUuuna caravana! iQué atascazo, Dios! iCasi dos horas para llegar! Y el chaval, pobre, muerto de
hambre porque habiamos saldo tarde de casa, no habia desayunado y se subia por las paredes. Al final,
berreando en el coche. Y yo con fiebre, que no sé como podia conducit. Porque yo prefiero no tomar antibioticos,
porque ya sabes que luego las bacterias se hacen resistentes o no sé qué pasa...

Seguro que una situacion similar a esta, en la que alguien te suelta un rollo inopinado, no es
desconocida para usted. ;Qué hacemos cuando nos topamos con alguien que entiende la
conversacion asi, como un monologo autorreferencial escrito, dirigido y protagonizado por «yo»?
Pues evitamos coincidir con esa persona; o si nos la encontramos casualmente, simulamos que no
la hemos visto, porque la catalogamos como un delincuente conversacional, alias «el palizas» o
«la cotorray, que siempre habla mas de lo adecuado en la situacion, nos pone la cabeza loca y nos



hace perder el tiempo. La gente que habla y habla sin parar, de forma incontinente, sin estar atenta
a la situacion, a la reaccion de la otra u otras personas, no concibe el didlogo como un toma y
daca cooperativo y ecuanime, sino como un mondlogo para expresar de modo egoista sus intereses
y estados emocionales. Y eso nos molesta, porque nos sentimos utilizados a modo de «orejas con
piernasy.

Este principio de cantidad comunicativa se puede quebrantar por exceso, como en el didlogo
anterior, pero también por defecto. Es el caso siguiente, en el que dos amigas intimas se lo cuentan
todo... hasta que dejan de hacerlo:

A: {Como te fue anoche con Abert, éeeeeh?
B: Bien.

A: (Fuisteis a cenar a ese restaurante romantico como habiamos hablado?
B: No.

A: (Qué hicisteis entonces?

B: Salimos.

A: (Qué mas?

B: Nada.

A: (Como que nada?

B: Bueno, paseamos.

A: &Y se lo dijiste por fin?

B: Si.

A: Cuéntame.

B: No hay nada que contar.

En este intercambio, la hablante B no coopera porque da mucha menos informacion que la
que se le esta pidiendo. Quiza su amiga A le esta preguntando demasiado y ella se defiende con
respuestas muy breves y concisas. Bien es verdad que la medida de la cantidad de informacion
«adecuada» o «esperada» en un contexto comunicativo determinado es diferente segun cudl sea la
cultura conversacional, el estilo relacional familiar o el caracter de la persona que habla. No
obstante, dentro de una misma cultura comunicativa, todos los hablantes compartimos una idea
similar de cudl es la «dosis» correcta de informacion que cabe esperar.

Sin embargo, hay ocasiones en las que un hablante no tiene derecho a ser voluntariamente
laconico. Por ejemplo, si tenemos que hacer una gestion en un organismo publico, no es de recibo
que la persona que nos atiende no nos proporcione exactamente toda la informacion que
necesitamos para realizar de manera efectiva el tramite en cuestion. Es probable que usted haya
sufrido también la experiencia frustrante de que, en la segunda o tercera fase de una gestion, un
empleado le diga: «Pues le falta el impreso X», cuando nadie le habia advertido previamente de
que tal papel debia formar parte también de la documentacion necesaria. Este laconismo poco
profesional genera mucha indignacion y enormes pérdidas de tiempo y de energia para todos
nosotros.

En muchos ambitos profesionales, dar menos informacion de la necesaria es no solo una
irresponsabilidad, sino que linda el delito punible. Ocurre cuando un médico no nos dice
claramente cudl es exactamente el estadio de nuestra enfermedad y, con su proceder, nos impide
dejar nuestros asuntos convenientemente arreglados. O cuando un politico (por ejemplo, un
presidente del Gobierno) no proporciona la informacion relevante requerida:



Periodista: Presidente, después de las Ultimas polémicas o complicaciones que ha tenido el ministro de Educacién
con su reforma y con ka nota para las becas, queria saber si usted sigue manteniendo su apoyo al ministro. Y
también querla preguntarle si le parece una noticia positiva para los ciudadanos la entrada en prision de Luis
Barcenas [extesorero del Partido Popular]. Gracias.

Presidente: Eeeeh, la segunda... ya tal, y en relacién a la primera, mire... eeeh...

EL VIOLADOR DEL PRINCIPIO DE SINCERIDAD

En un proceso judicial, todos los que intervienen en la vista han de someterse por ley a un
juramento de sinceridad. Mentir es un delito penado (véase capitulo 4). No obstante, en la vida
cotidiana, salvo que tengamos una sospecha fundada, nadie pide a su interlocutor que jure que lo
que acaba de decir es la verdad, toda la verdad y nada mas que la verdad. Cuando paseamos por
la calle, no decimos «;Tiene hora? Pero digame la verdad, ;eh?» o «;Puede indicarme por favor
como se va a la Rambla? Pero ni se le ocurra engafiarme». Resulta mucho mas coémodo y eficaz
ejercer cierto grado de tolerancia y suponer que habitualmente todos respetamos el principio de
sinceridad (o calidad).

Ciertamente, existen diferencias individuales y también culturales respecto a la tolerancia a
las medias verdades. Asi, en algunas comunidades la media verdad se considera un tipo de
mentira, mientras que en otras se juzga de modo mas benévolo. En cualquier caso, hay gente que
tiene, digamos, poca inclinacién por decir la verdad. Las investigaciones sobre politicos
corruptos dan buena prueba de ello:

Periodista: ¢Usted me puede asegurar que ese dinero esta impio de polvo y paja?
Politico: Absolutamente, y que yo durante el tempo que he estado en poltica jamas he tenido un solo euro
fuera de Espana... Eeeh... y es que no hay mas.

Quien responde es Francisco Granados, exconsejero de la Comunidad de Madrid y
actualmente en prisiéon como cabecilla de la trama Punica. Al final, la realidad lo pone todo (y a
todos) en su sitio. Por lo menos, a veces.

En muchas ocasiones, quien vulnera el principio de sinceridad lo hace por decir cosas
inventadas, supuestas, de las que no tiene pruebas. En teoria, cualquier profesional de la
informacion deberia publicar solo las noticias de las que se tengan pruebas adecuadas. No
obstante, la prensa sensacionalista, amarilla y del corazon publica precisamente rumores, ya que
parte de la premisa de que sus consumidores habituales, evidenciando una cierta tolerancia o una
franca adiccion a lo ficticio, prefieren estar al corriente de los chismes y las habladurias, y no de
las noticias contrastadas. En nuestra sociedad, hemos desarrollado una notable tolerancia hacia la
mentira no tan intrascendente. La «posverdad», que tanta atencidon mediatica estd recibiendo
ultimamente, es un resultado directo de la flexibilizacion de la sociedad actual ante el respeto
debido (o la falta de €1, mas bien) al principio de calidad o veracidad en la conversacion publica.

EL INFRACTOR DEL PRINCIPIO DE RELACION O RELEVANCIA



Las personas que participan en una conversacion convienen en adaptarse al tema inicial y también
a los sucesivos giros tematicos que van apareciendo a medida que conversan. De hecho, cuando
queremos desviar el tema que estd en curso o introducir un asunto distinto, solemos avisar
explicitamente al resto de los participantes en la conversacion de que vamos a llevar a cabo un
inminente «giro tematico». Para ello utilizamos sefales de cambio de tema como hablando de,
por cierto o a proposito. Estas marcas reciben el nombre técnico de digresores, precisamente
porque su funcion es advertir a los que escuchan de que se va a abrir un nuevo ambito tematico,
una digresion.

Sin embargo, seguro que conocemos a personas que, sin previo aviso ni marca de ningun
tipo, desvian el tema que se ha consensuado implicitamente entre los interlocutores, divagan en la
conversacion —se van por las ramas o por los cerros de Ubeda—, extienden cortinas de humo,
hacen digresiones que no sabes a donde van... En suma, son hablantes cuya intervencién no es
pertinente (no viene a cuento) o no es relevante (no aporta nada a la conversacion). Por ejemplo:

A: (Te ha gustado la pelicula?

B: El montaje de la primera parte esta bastante logrado, aunque yo he echado en falta un poco mas de ritmo en
las escenas de violencia. No sé si te has fijado en que habia un extra bostezando en la escena del mercado, y
el tipo que yo tenia sentado al lado también ha estado bostezando y comiendo palomitas itooodo el rato!
haciendo un montén de ruido.

A: Si, pero ¢te ha gustado la pelicula o no?

Se trata de un delito comunicativo demasiado comuin entre los profesionales de la politica y
que se basa en la famosa «técnica del ventilador»: hablar de muchas cosas inconexas que nada
tienen que ver con la pregunta o debate concretos. También infringe el principio de relevancia
quien cambia rapidamente de asunto y salta a otro tema sin utilizar ninguna expresion especifica
para sefialarlo, desorientando asi a su interlocutor:

A: Nunca habia asistido a un concierto como este. Ha sido sensacional.

B: Tampoco exageres, no ha estado mal. ¢TU crees que encontraremos sitio o tendremos que esperar mucho?
A: (Quéé?

B: Estaba pensando en el restaurante.

A: iAh, vale!

El hablante B cambia bruscamente de tema, pero no avisa a su interlocutor de que va a
hacerlo mediante expresiones como por cierto o hablando de otra cosa. De ahi la estupefaccion
de A.

En ocasiones, si la persona con quien hablamos transgrede descaradamente el principio de
relevancia y cambia de tema bruscamente sin venir a cuento, como ocurre en el microdidlogo
siguiente, su actuacion chocante nos lleva a sospechar que pasa algo raro:

A: iEstoy hasta las narices del puiietero director nuevo! iSiempre esta enfadado, siempre estamos en falta, todo
el rato lo estamos haciendo todo mal y nadie sabe qué quiere que hagamos exactamente!
B: iVaya! iQué calor hace aquil, éno?



La réplica de B resulta sorprendente porque esta claramente desligada de la primera parte
del didlogo, de la explosién emocional de A que expresa su hartazgo por las malas formas del
nuevo director. Ante una respuesta tan visiblemente inesperada, en un tiempo récord pasan por
nuestra mente varias hipotesis, que vamos descartando a igual velocidad. Asi, una respuesta
extravagante como esta puede hacernos pensar, entre otras posibilidades, que nuestro interlocutor:
a) ha dicho una frase que no tiene relacion con el tema de la conversacion porque no la ha oido
bien, quiza sordea; b) tal vez esta un poco bebido, o ha sobrepasado alguna dosis medicamentosa,
0 esta un poco ido, o resacoso tras una noche previa no particularmente tranquila; c) es un autista
comunicativo a quien le trae sin cuidado lo que pueda haber dicho o no su interlocutor. Todas
estas hipotesis son, en principio, posibles.

Sin embargo, al oir la inesperada réplica de B, 1o mas verosimil es que pensemos: «;Por qué
me ha dicho esto ahora?». Es decir, por lo general, tendemos mas bien a atribuir una
intencionalidad a la absoluta improcedencia de la respuesta de B. La razén es que consideramos
que el hablante B ha transgredido de manera deliberada el principio de relacioén: ha cambiado de
tema bruscamente a propdsito; probablemente para comunicarnos algo importante en un tiempo
brevisimo. Ese «algo importante» puede ser que el director aludido —o alguno de sus
subordinados espias— anda cerca, o bien que lo estd alguien que podria perjudicar a los
hablantes A y B con la informacion oida sobre el desacuerdo con el directivo.

Ya ve que, en ocasiones, los hablantes violamos deliberadamente estos principios implicitos
de la conversacion con el propdsito de comunicar mucho mas de lo que se dice literalmente.
Cuando cometemos adrede un delito comunicativo como el del ejemplo, proponemos al receptor
que busque en el contexto algin elemento inesperado que explique nuestro extrafo
comportamiento; es decir, le estamos brindando con muy pocas palabras mucha informacion
implicita que debera interpretar «entre lineas». Esta extraordinaria capacidad de la comunicacion
humana que nos permite entender mucho mas alld de las palabras que nos dicen (y la
correspondiente capacidad de dar a entender al interlocutor mas informacién de la que se
explicita) se denomina mecanismo inferencial.

EL VULNERADOR DEL PRINCIPIO DE MANERA

Los hablantes que vulneran este principio de la conversacion son aquellos que no se expresan con
orden o claridad. Es facil imaginar la relativa desesperacion de un encuestador cuando tropieza
con uno de estos delincuentes comunicativos:

A: ¢Le puedo hacer una pregunta?

B: Vale.

A: iLe gusta la cerveza?

B: Si, pero no.

A: Lo siento, Unicamente puede dar una respuesta, o si o no.
B: Creo que mas si que no, aungue no estoy muy seguro.



El principio de manera propone que, en general, somos claros en nuestras interacciones
conversacionales, y esperamos que los demas lo sean también. «; Ja! jPues yo conozco a unos
cuantos que...!», habra pensado usted. Y es verdad. Seguro que en su propia experiencia ha tenido
que relacionarse con personas especialistas en hablar de forma desordenada o confusa. Y la gente
que es oscura, que no habla con claridad ni permite saber qué esta diciendo, contraviene las reglas
implicitas de la conversacion. Un ilustre directivo de una de las mas importantes instituciones
financieras espafiolas proporciono este ejemplo de patologia conversacional:

Periodista: {Nos comenta brevemente, por favor, sus impresiones sobre la salida a bolsa de su empresa?

Ejecutivo: En primer lugar, aunque no en orden de importancia, por supuesto, quisiera destacar, o mejor,
desearia destacar la aportacion decisiva, y he dicho decisiva y no crucial, que es un anglicismo, o primordial, que
me suena un poco cursi... Perdone, me he perdido, ¢por donde iba?

Lamentablemente, el discurso de la Administracion y de nuestros representantes, y en general
la comunicacion en el espacio publico, estd plagado de muestras que transgreden el principio de
manera. Vamos, que no hay quien los entienda. Y no son intervenciones oscuras por la densidad o
complejidad de los datos, sino, precisamente, porque estan dichas por gente que no sabe de qué
habla o que pretende que no se entiendan sus palabras. Para muestra, un boton:

La indemnizacién que se pacto... fue una indemnizacidon en diferido. Y como fue una indemnizacidn en diferido, en
forma, efectivamente, de simulacion de... simulacidn o de lo que hubiera sido en diferido en partes de una... de lo
que antes era... una retribucion, tenia que tener la retencidn a la Seguridad Social, es que si no hubiera sido...

Son palabras de Maria Dolores de Cospedal, en aquel momento vicepresidenta del Partido
Popular y presidenta autonémica de Castilla-La Mancha.

De hecho, una reivindicacion democratica que no podemos dejar de exigir en el siglo xX1 a
las instituciones, a las empresas y a todos cuantos toman la palabra en la conversacion publica es
que no pueden seguir hablando de forma oscura. Porque hablar oscuramente significa que estan
violando principios comunicativos que los demds hablantes intentamos respetar en nuestros
intercambios cotidianos. Y ese «delito» genera una enorme desconfianza entre los ciudadanos
respecto a los poderes e instituciones publicos.

UN BUEN CONVERSADOR RESPETA EL PRINCIPIO DE COOPERACION

Quién lo hubiera dicho, nuestras conversaciones cotidianas estan regidas por normas implicitas
sobre como deben llevarse a cabo. Por eso, cuando charlamos, esperamos que las personas con
quienes interactuamos se comporten conversacionalmente de una determinada manera (y no de
otras).

Como plante6 Grice (y, aunque con matices, asi siguen pensandolo los especialistas), los
hablantes nos regimos por un principio general de cooperacion. Este se apoya en cuatro
indicaciones o maximas, que se concretan asi: la intervencion del hablante en la conversacion



debe ser sincera, suficientemente informativa, clara y pertinente. Todos conocemos hablantes que
transgreden una (o varias) de estas indicaciones. Y, por desgracia, hemos experimentado qué
fatigoso suele ser tratar con ellos. Ahora sabemos por qué.
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Para qué sirve la charla (aparentemente) intrascendente

Voy a pedirle que piense, por favor, en situaciones tan cotidianas y en apariencia tan banales como
el momento en el que saluda a sus compafieros al llegar al trabajo; los clientes habituales y
colegas con los que suele coincidir en la cafeteria a la hora del desayuno; la llamada semanal a
alguien querido para saber como sigue; la tiltima vez en la que usted coincidié con algun conocido
en la calle, la escalera, el ascensor o en un vagon de metro; cuando se reunié en una comida
navidefia con sus parientes a los que hacia meses o afios que no veia; en aquel reencuentro con sus
antiguos companeros (del colegio, del instituto y demas).

Pues todas esas situaciones y muchas mas —nuestra vida comunicativa cotidiana se construye
apoyandose en ellas— son casos en los que ponemos en marcha conversaciones triviales, en los
que mantenemos una charla mas o menos intrascendente.

CONVERSAR NOS UNE

La bibliografia internacional denomina la conversacion trivial con la expresion small talk, algo
asi como «discurso pequefio»; es decir, sin pretensiones, nada solemne o elevado, ni con anhelo
de profundidad o permanencia. Sin embargo, a pesar de su sencillez, la conversacidon «menor» teje
buena parte de nuestras interacciones diarias; y por eso es de una importancia crucial en la
construccion de nuestro mundo comunicativo.

La charla «ligera» se caracteriza por no tener un objetivo claro; la ponemos en marcha
cuando nos encontramos por un tiempo limitado con alguien, que puede ser un conocido, un
colega, un amigo o un desconocido. Es muy usual, por ejemplo, los lunes, cuando regresamos a la
actividad laboral tras el paréntesis del fin de semana, o al reintegrarnos a las rutinas cotidianas
tras un periodo de descanso. Se trata de intercambios en los que no se espera ninguna informacion
demasiado relevante; de hecho, en algunos casos, son interacciones muy previsibles, altamente
ritualizadas.

Supongamos, por ejemplo, que una persona regresa de sus vacaciones:

A: Hey, Ana, ¢qué tal? éComo han ido las vacaciones?
La respuesta, que suele ser positiva, origina un dialogo bastante esperable:

B: iHuy! Perfectas. Muy cortas. Geniales. ¢Cuando no van bien las vacaciones? Y tu équé tal?
A: Pues fenomenal. Playita, sol, descanso... Y ahora ya de vuelta, ieh?



B: Eso, hala, de nuevo al tajo.
A: Pues nada, ya nos iremos viendo, éno?
B: Si, ya estamos todos de regreso. Nada, vuelta a la normalidad...

Esta conversacion se repetird muchas veces en esos primeros dias de trabajo. Se trata de un
intercambio reiterativo que no tiene una finalidad informativa, sino estrictamente social: la de
mantener los vinculos con nuestro entorno. Durante los primeros dias de regreso al trabajo, todos
repetimos mas o menos la misma conversacion, que, como se ve, tiene mucho de rutinaria.

LA CHARLA TRIVIAL AYUDA

La finalidad basica de este tipo de charla no muy profunda es mantener bien engrasadas las
relaciones con personas que, en principio, no pertenecen a nuestro circulo mas intimo.

Saber gestionar la conversacion trivial de manera adecuada es una habilidad social que no
todo el mundo ha desarrollado en la misma medida. Todos conocemos a personas que son muy
torpes en esta conversacion intrascendente (pero, insisto, muy importante desde el punto de vista
social). Sin ir mas lejos, por ejemplo, cuando hay que asistir a una celebracion. Seguro que usted
puede recordar a alguien que odia esas situaciones, como las bodas, los funerales, las fiestas de la
empresa, porque implican ineludiblemente realizar esos intercambios «ligeros». También los
adolescentes, en su proceso de integracion en la vida adulta, han de aprender a mantener este tipo
de conversaciones amables y mas o menos superficiales, por mucho que les incomoden mientras
no son capaces de dominar las reglas implicitas que las rigen.

La conversacion trivial no sera profunda ni filosofica, pero no cabe duda de que si es util.
Cuando nos presentan a alguien, por ejemplo, este tipo de charla nos permite calibrar y explorar
quién es el otro, cudl es su procedencia, su profesion y posicion social; intuir, en suma, a quién
tenemos delante. Sirve también para definir el tipo de relacién que se quiere establecer con
alguien en concreto. ;Queremos presentarnos de modo estrictamente cortés, o bien como alguien
amigable y cordial? ;Deseamos marcar distancia con nuestro interlocutor o preferimos la
cercania? Y aunque esta «pequefiay conversacion por lo general suele darse entre iguales —
resulta menos habitual entre personas que tienen distancia social (un alto cargo y sus
subordinados, por ejemplo)—, algunas personas con responsabilidades directivas utilizan las
conversaciones intrascendentes para proponer una relacion mas cordial y mas cercana entre el
superior y los colaboradores.

(QUE FUNCIONES CONVERSACIONALES DESEMPENA?

Pese a su aparente banalidad, no podriamos prescindir facilmente de este tipo de conversacion en
nuestra vida diaria sin sufrir consecuencias relacionales. Imagine que un dia nos levantamos de
mal humor y esa sensacion de enfado, cansancio y disgusto hace que tomemos una decision tajante:
solamente abriremos la boca para proporcionar informacion estricta, prescindiendo de cualquier
palabra cortés o interpersonal. En la siguiente situacion, un cliente responde con sequedad a la
camarera que le atiende cada manana:



Camarera: Buenos dias, Nacho. éQué tal? ¢éComo te va? Hoy vienes mas temprano, éverdad? éTe han vuelto a
cambiar el horario? Anda, dime, ¢qué te pongo?
Nacho: Un café y un bocadilo pequefio de jamon.

Veamos otro ejemplo:

Alfredo: Hola, jefa, buenos dias. Vaya dia de luvia, éeh? iMenudo atascazo he encontrado esta manana! éTu
has podido llegar bien? A ver, ¢{qué tengo que hacer hoy?
Jefa: Ordena el almacén.

En ese dia hipotético sin charla banal, al igual que Nacho y la jefa de Alfredo, evitamos por
completo los intercambios de charloteo mas o menos previsible. Durante ese dia de hastio con el
mundo, no respondemos palabra cuando nos cruzamos con los vecinos, no abrimos la boca si
coincidimos en el autobtis con un conocido, no decimos ni mu al llegar al trabajo, no llamamos o
atendemos el teléfono para charlar con nuestros familiares, no conversamos con los clientes o
compafieros... Salta a la vista que el resultado mas probable al final de ese «dia libre de charla
trivial» es que nos hayamos granjeado la inquina de unas cuantas personas muy disgustadas con
nuestro comportamiento, que se habran sentido incluso ofendidas. Esto ocurre porque —es mejor
que lo aceptemos cuanto antes— la desafeccion comunicativa de los demas, es decir, el rechazo a
la conversacion trivial, no nos deja para nada indiferentes; muy al contrario. ;O qué opina usted
de ese vecino que nunca le devuelve el saludo?

Y es que, en realidad, los fragmentos de charla intrascendente —quién lo iba a decir—
desempenan multiples funciones comunicativas, desde abrir o cerrar una conversacion a rellenar
silencios.

ABRIR UNA CONVERSACION

Este tipo de charla sin pretensiones puede servir para iniciar una conversacion. Asi, cuando
coinciden en algin lugar personas que no se conocen mucho, este tipo de intercambio bastante
previsible sirve para mostrar que tienen intenciones amigables y que buscan algin tipo de
interaccion positiva. Por ejemplo:

Luis: Martina, te presento a Carlos. El también trabaja en marketing, como t(. Esperadme un momento, que voy
a buscar a ffiigo y empezamos la reunion.

Martina: Encantada, Carlos. éTe apetece agua, un café o algo mientras esperamos? No creo que tarden mucho,
pero con ffiigo nunca se sabe...

Carlos: Bueno, si un café no es molestar, me apeteceria, si, gracias. Es que esta mafana he salido escopetado
de casa y no he podido tomar nada...

Martina: Ningun problema. Tenemos una maquina aqui mismo. (Mientras caminan hacia la maquina de café) ¢Asi
que tl eres también de marketing? Creo que Carlos te mencioné un dia que salid el tema de los coches
eléctricos...

Carlos: Si, bueno. Desde hace un par de afios trabajo en ese sector, si...

(Siguen charlando hasta que Luis e Ifiigo se incorporan y empieza la reunion)



Este breve fragmento de charla no es un mero blablabla inutil ni una pérdida de tiempo. Ha
servido simultdneamente para que: 1) los interlocutores rellenen un silencio que podria resultar
incomodo; 2) se presenten ante el otro como personas amigables; y 3) establezcan un tono
interpersonal como colegas, entre iguales, instaurando una comunicacion horizontal, nada
jerarquica. Para facilitar esa situacion, Luis ha mencionado al inicio del intercambio la ocupacion
en la que Martina y Carlos coinciden, con el fin de que, en su ausencia, ambos sepan que hay algo
que comparten. Y Martina, que actia como «anfitriona», lleva la conversacion precisamente al
terreno comun, en este caso, el marketing.

Supongamos otra posible situacion de interaccion entre hablantes que se conocen poco o
nada. Para mucha gente, una boda resulta particularmente inquietante porque podemos vernos
obligados a compartir espacio reducido durante mucho rato con alguien desconocido, por lo que
se hace dificil huir de ¢l (o de ella) si resulta ser una persona pesada, aburrida, retraida en
exceso, maleducada, etcétera. Cuando nos sientan en una mesa de invitados junto a desconocidos,
en algin momento —y mejor pronto que tarde— hay que romper el hielo. ;Cual es la frase ritual
para iniciar una conversacion entre desconocidos en este tipo de situaciones? Si, en efecto: «;Y
ta? (Por parte de cudl de los dos consortes vienes?». Y a partir de ahi, crucemos los dedos e
invoquemos a la suerte: pueden ser varias horas inaguantables... o quizd no. ;Quién sabe? De
hecho, la tradicién dice que una boda lleva a otra.

Cuando los hablantes si se conocen, el charloteo sirve también como una introduccion suave
antes de pasar a conversaciones mas intimas o a temas mas funcionales que tienen un objetivo
concreto. Supongamos que un hombre quiere pedirle a una amiga que le deje el coche el fin de
semana. Esta podria ser la conversacion telefonica:

Mireia: iHombre, Roberto! (Qué tal? (Qué te cuentas? Roberto: iHola, Mireia! éQué tal vas?

Mireia: Bien, bien, gracias. Mucho trabajo. Pero, vaya, sarna con gusto no pica. Voy cansada, pero lo paso bien.
ey ta?

Roberto: Bien también, gracias. También muy liado. ¢Y tu padre, por cierto, cdmo va?

Mireia: Mucho mejor. Salié del hospital y esta en casa, mejorando cada dia.

Roberto: Pues me alegro un monton; qué alivio para ti, ¢no? Oye, hablando de sali, te queria preguntar si vas a
usar el coche este fin de semana.

Mireia: ¢El coche? Eeeh... no, no creo. Tengo una fiesta de cumpleafios aqui. éPor qué? éLo necesitas? Si lo
necesitas, no hay problema.

El fragmento inicial (los saludos y el interés por la salud del padre de Mireia) ha servido
para «engrasar» el intercambio a través de un «ping-pong» comunicativo amable antes de llegar al
objetivo de la llamada, la peticion del coche. Resultaria muy rudo —y poco estratégico para los
fines que se quieren conseguir— que el hablante que pide un favor fuera directo al proposito
principal de la conversacion: «Mireia, jme dejas el coche este fin de semana?». Una peticion tan
directa solo tendria éxito entre personas con una relacion de extrema confianza, por ejemplo, entre
hermanos.

CERRAR UNA CONVERSACION



Otra de las funciones de caracter social que desempefia este tipo de charla ligera es ir acabando la
conversacion. Finalizar un didlogo es una operacién comunicativa cotidiana cuyo ritual hay que
aprender. Apuesto a que usted conoce a alguien que cierra siempre la conversacion de manera
inesperada y brusca, incluso en las situaciones mas relajadas y amistosas. Esto hace pensar que
hay maneras adecuadas (esperables) de concluir un didlogo, y modos, en cambio, menos
convenientes de hacerlo.

Imagine ahora que est4 hablando relajadamente con su amigo Pablo:

Usted: ... entonces, va y me pregunta que si pasaré a recogerla a la salida del gimnasio, y que...
De repente, su interlocutor le espeta:
Pablo: Vale, adids.

Este cierre brusco, inesperado, le haria sentir como si su amigo se hubiera enfadado por algo
que usted ha dicho, como si le estuviera ordenando callar la boca, ;no?

Tal vez haya advertido alguna vez que los hablantes de otras culturas conversacionales van,
en general, mas directos al grano, utilizan menos palabras para proponer, pedir, reclamar, saludar
y también para clausurar la conversacion. Nuestra manera mediterranea de actuar en la
conversacion, en cambio, tiene rituales de cierre a veces mas largos y complejos. Por lo general,
llevamos a cabo preavisos de clausura del dialogo, empleando particulas con alargamientos
vocalicos que lo anuncian, como Bueeeno, pues... o Pues naaada... Ciertos hablantes no saben (o
quiza no quieren) interpretar estos avisos de finalizacidén conversacional —seguro que también
conoce a alguno— vy, en consecuencia, no siguen el juego de concluir el intercambio, lo que nos
obliga a emitir de nuevo los avisos de cierre.

Tras estos preavisos, es habitual insertar justificaciones que refuerzan la voluntad de dar por
acabada la conversacion:

e Ay, lo siento: tengo que dejarte, se me esta haciendo tarde...
* Qué pena encontrarnos asi, con prisas.

A continuacion, solemos introducir marcas que expresan el fin del intercambio:

Venga, nos vemos pronto.
Vale, pues nos lamamos un dia de estos.
Hala, me he alegrado mucho de verte.

Por su parte, muchos hablantes de variedades meridionales del espafiol, y sobre todo de las
americanas, con quienes compartimos la lengua, pero no por completo los protocolos de cortesia
lingliistica, suelen incluir mas fases en los procesos de cierre, como los saludos rituales a la
familia:

—Pues salude a sus padres de mi parte.



Comprobamos que la complejidad estructural que plantea el cierre de las conversaciones en
espafiol puede llegar a ser notable:

[Preaviso + justificacion + saludos rituales a la familia + marca de cierre]
Veamos un ejemplo:

—Bueeeeeno, puees... lo siento, pero tengo que dejarte, que voy a legar tarde... Saluda a tu madre de mi
parte, ¢eh? Hala, ime he alegrado mucho de verte! iA ver si quedamos uno de estos dias!

Esta sofisticada estructura lingiiistica explica que muchas personas que aprenden el espaiiol
como lengua extranjera, cuando interactiian con hablantes nativos, se sientan un tanto inseguras
sobre como proceder de manera adecuada para no resultar abruptas y rudas. Recuerdo, por
ejemplo, a un amigo aleman que, cuando hablabamos por teléfono, y tras decir alguna férmula de
terminacion como Vale, pues buenas noches, esperaba unos segundos y a continuacion, en voz mas
baja, me preguntaba: «;Puedo colgar ya o tengo que afadir algo mas?». Qué mono, ;verdad?

Cerrar adecuadamente las conversaciones es importante para dejar un buen sabor de boca en
los participantes, especialmente si el intercambio no ha sido facil. Cuando una discusiéon con un
amigo o una reunion en el trabajo se clausura con alguien levantdndose y saliendo del lugar
rapidamente con un seco «adiés» —o, peor aun, con un portazo—, la impresién de que se ha
malogrado la relacion es muy fuerte; y también que serd mas complicado (si se logra) reconstruir
algiin tipo de lazo. En estos casos, las personas con buenas habilidades comunicativas son
capaces de abandonar a tiempo el tema conflictivo para finalizar la conversacioén proponiendo
alguna cuestion agradable y poco controvertida. Saber trasladarse a tiempo desde lo espinoso
hacia lo relacional es una capacidad admirable.

RELLENAR SILENCIOS

La charla superficial evita el silencio, llenandolo con palabras mads o menos amables. Los
humanos solemos encontrar el silencio prolongado —especialmente con gente a la que conocemos
poco— incomodo o dificil de soportar, incluso. Ciertamente, la explosion de las tecnologias de la
comunicacion, manejadas a menudo de manera irreflexiva, ha provocado que las generaciones mas
jovenes (y las no tan jovenes) se sientan menos perturbadas en la situacion de compartir silencio
con otras personas, siempre que cada una de ellas tenga la vista ante su pantalla.

La escasa tolerancia humana ante el silencio puede deberse a nuestra evolucion como una
especie social; como en otras especies animales, el silencio puede ser un signo comunicativo de
peligro potencial. Si bien la valoracion del silencio en soledad y en compaiia varia de unas
culturas a otras, en muchas sociedades —incluida sin duda la mediterranea—, cuando se produce
entre personas se considera, por lo general, inquietante. Por eso la tension potencial que podria
generarse se reduce iniciando una breve conversacion trivial hasta que surge otro tema de charla
mas consistente o interesante.



Esta finalidad de la conversacion banal para rellenar el silencio es frecuente. No hay mas
que pensar, por ejemplo, en una conversacion de ascensor. De hecho, el ascensor ofrece un
contexto comunicativo insospechadamente interesante, con diferentes posibilidades
conversacionales que es bueno identificar para actuar de manera conveniente en cada caso.

Veamos: una posibilidad es que utilicemos un ascensor muy grande —situado, por ejemplo,
en un hospital—, lleno de desconocidos. Una primera opcidon es no decir ni mu al entrar,
posibilidad que a algunas personas (generalmente, habitantes de grandes ciudades) les resulta
natural, mientras que a otras, en cambio, les resulta violenta, sobre todo si proceden de municipios
pequefios en los que el saludo a los convecinos se da por descontado. Una segunda opcion es
saludar al menos con una formula breve como Buenos dias o Buenas tardes, sin mas dialogo
posterior. En ambos casos, los ocupantes de ese gran ascensor no esperan que establezcamos una
conversacion mas larga, dado que el contexto comin se basa en el anonimato.

Otra situacién posible se da en un ascensor mas pequefio y menos anénimo en el que
coincidimos con alguien a quien conocemos de vista o un poco (un vecino, un colega). En este
caso, la regla tacita de cortesia indica que algo hay que decir, si bien los temas que se pueden
abordar son muy reducidos y prototipicos. De hecho, para comprobar la extrema ritualidad de
muchos de nuestros intercambios comunicativos cotidianos, no hay mas que imaginar la
posibilidad de coincidir en el ascensor con un vecino al que apenas conocemos de vista y que,
como respuesta a nuestro saludo ritual, «Buenos dias», nos responde:

—¢éQué opina usted de la esencial heterogeneidad del ser?

Ante esta sorprendente respuesta, lo mas probable es que... nos sintamos tentados a bajarnos
del ascensor en cuanto podamos y a toda prisa, ya que el vecino ha transgredido claramente la
regla implicita que establece cudles son los temas aceptables que pueden tratarse en un ascensor; y
eso nos lleva a pensar que quiza no esta totalmente en sus cabales. Por tanto, infringir las normas
tacitas de la conversacion trivial... jno tiene consecuencias triviales!

LY cudles son los temas rituales de conversacion «menor» aceptables en un ascensor? Pues,
en primer lugar, el tiempo, claro. «Hay que ver qué calor hace», «Qué manera de llover», «Cuanto
tiempo sin que caiga una gota» o «A ver cuando se retira el frio de una vez» son ejemplos de
frases muy socorridas en estas situaciones. Los varones se ven salvados a menudo por el futbol.
Este deporte ayuda mucho, en general, en situaciones de charla banal. Por esta razon, muchas
mujeres con responsabilidades directivas —y también muchos hombres— a quienes no les gusta
el futbol particularmente, y que en sus trabajos han de colaborar con varones, suelen, no obstante,
interesarse por los resultados deportivos para facilitar precisamente esos intercambios rituales de
los lunes por la manana.

Con todo, conviene no incurrir en clichés de cudles son los supuestos temas que interesan a
hombres y mujeres (o a andaluces y vascos, a heterosexuales y homosexuales, a espafioles y
americanos, por seguir con los posibles topicos). Los clichés son pensamientos prefabricados
—«A las mujeres les gusta hablar de sus hijos», «A los hombres les gusta hablar de cochesy»—
que rutinizan nuestras percepciones y las interpretaciones que hacemos de la realidad, limitan
nuestras conversaciones y provocan que estas sean manidas, anticuadas y poco creativas.
iPrescindamos de los estereotipos en nuestra comunicacion! Esta fuera de duda que hay un monton



de muyjeres interesadas por el motociclismo o la Formula 1 y que, ademds, son auténticas
entendidas en estos deportes. Y son también muchos los hombres que adoran hablar de sus bebés.
En un mundo tan plural como el actual, estd desfasado dar por sentado, sin averiguarlo
previamente, cudles «deberian» ser los temas de interés de nuestro interlocutor.

(DE QUE HABLAMOS EN ESTAS «PEQUENAS» CONVERSACIONES?

Cuando coincide con alguien a quien conoce poco, el hablante que domina las reglas del juego de
estas interacciones triviales busca un tema del que intuya que puede ser mas o menos compartido
(como hacia Martina en uno de los primeros dialogos de este capitulo). No es de recibo empezar a
hablar sobre algo que solo le interesa a uno mismo. Nos cuesta soportar a aquellas personas que
no respetan la norma implicita de cortesia conversacional de intentar encontrar un tema comun
para los que dialogan y que, por el contrario, sin mas, nos largan un rollo sobre algo que ni nos va
ni nos viene. Las valoramos negativamente por quebrantar las reglas del juego conversacional; las
consideramos «palizasy, autistas conversacionales, y rehuimos su encuentro. Ser egoista en la
conversacion trivial también paga peaje.

Los temas de estos intercambios comunicativos pueden ser personales, o bien de caracter
mas general y ajenos a los interlocutores que conversan. Un posible ejemplo de acercamiento
personal en la charla trivial puede ser preguntar por la salud de la otra persona o de alguien de su
entorno (sobre todo si sabemos que ha sufrido algin percance):

—iHombre, Nando! ¢Qué tal? ¢Como vas? Por cierto, écomo llevas la lesidn de menisco? éSigues yendo a
rehabiltacion?

Otra opcidn es comentar, preferiblemente en tono positivo, el aspecto fisico del interlocutor:
—iHola! iCaray, qué moreno estas! iCOmo se notan las vacaciones!, éeh? iTe sienta muy bien!

jAtencion! Si ha habido transformaciones en negativo al respecto, omitir la cuestion podria
ser mas diplomatico, especialmente si no se conoce bien a la otra persona. Y no conviene olvidar
tampoco que los comentarios machistas sobre el aspecto fisico de las mujeres son irrespetuosos,
estan anticuados y resultan rancios.

En algunas culturas, como hemos visto, preguntar por la salud de los padres, incluso entre
personas que se conocen poco, es una fase casi obligatoria de la conversacidn, mientras que, en
otras, la misma pregunta se consideraria impropia y fuera de lugar por excesivamente personal.

Cabe también abordar en estas charlas otros temas mas generales (aparte del sempiterno
futbol) como, por ejemplo, las noticias, que pueden ser de diferente &mbito, ya sea internacional
(«jQué horror! ;Has visto todos esos emigrantes muertos cada dia en el Mediterraneo?»), local
(«jBuenas! Hay que ver como estd hoy la Plaza Mayor, ;no?») o del propio lugar de trabajo
(«jHola! ;Te has enterado de la noticia del dia? A la directora de Contabilidad la ha contratado la
competenciay).



En el trabajo, la charla junto a la maquina de agua o de café permite enterarse de noticias a
veces muy relevantes y que no circulan por los canales oficiales de comunicacion interna. La
pausa del café (y, para otros, del cigarillo) constituye un auténtico circuito alternativo de
informacion. Todos conocemos compafieros que siempre estan bien informados de los asuntos de
la empresa porque frecuentan este tipo de «nudos informales» de comunicacion.

De hecho, muchas organizaciones que habian optado por retirar de los pasillos las maquinas
de agua y de café¢ movidos por la idea (equivocada) de que constituian una fuente tentadora de
perder el tiempo, han vuelto a instalarlas cuando han advertido que, en realidad, muchas veces, las
conversaciones sencillas que se sostienen en ese contexto tratan sobre posibles soluciones de
imprevistos y problemas. jCuantas veces, sin ir mas lejos, no habré hecho una pausa para ir a
tomar un café con colegas acorddndome de la madre del disefiador loco de algun aplicativo
informatico que hacia horas que me traia de cabeza, y un compafiero, en una de estas charlas
breves, me ha dado la clave para ir mas rapido!

Algo parecido sucede en las conversaciones ligeras con los vecinos o las que se producen en
la puerta del colegio mientras se espera a que salgan los nifios. Si tiene hijos, ;qué tipo de madre
o padre es usted? ;De los que siempre esta enterado de todas las actividades de los nifios y sus
horarios, de lo que han de llevar a la escuela al dia siguiente, de las novedades escolares del
dia...? ;O de los que —como yo, confieso— han de recibir la actualizacién de noticias en la
puerta del colegio por parte de otros padres caritativos y mejor informados? De nuevo, la
«pequenay charla jno es tan banal!

Estos temas (tiempo, deportes, salud, aspecto, noticias) se consideran seguros en casi
cualquier circunstancia... si se manejan con la prudencia debida. Otros, en cambio, han quedado
desfasados a gran velocidad. Es el caso de la programacion televisiva, que, en tanto que posible
tema de conversacion, se ha diluido como terreno comin porque los menores de cuarenta afos de
edad raramente son usuarios de este medio de comunicacion. Su lugar como tema comodo para la
conversacion facil ha sido ocupado por las series televisivas, como Juego de tronos, que se han
erigido en los nuevos comodines de la conversacion de circunstancias. Vaya, que si usted no sigue
las series de moda, quiza le convendria hacerlo... aunque solo sea para mantener la fluidez de sus
pequefias charlas cotidianas.

Al igual que otros aspectos de la conversacidn «menor», los posibles temas que pueden
abordarse varian en culturas diferentes. El tiempo meteorologico es uno muy comun en muchas
culturas, especialmente (o eso parece) en los lugares en los que el clima suele ser impredecible,
como el Reino Unido (o Asturias). Hemos visto que preguntar sobre la familia es muy habitual en
las culturas arabes y, de hecho, no resulta nada inusual en algunas variedades de espafiol; sin
embargo, puede ser extrafio y demasiado directo para buena parte de los hablantes nordicos y
centroeuropeos. Por otro lado, si bien la situacion econdmica del pais puede ser una cuestion
comun para dos desconocidos (por ejemplo, en el interior de un taxi), en algunas tradiciones —
como la mediterrdnea— los temas relacionados con las finanzas personales, como preguntar por
el salario, se consideran poco apropiados.

Comprobamos que en este tipo de intercambios, tanto los temas como también muchos
aspectos de las respuestas estdn muy ritualizados y son muy predecibles (una vez mas, es
arriesgado apartarse de la norma implicita; mejor ser creativo en otros aspectos de la vida). Por
ejemplo, el nivel de detalle que conviene ofrecer en una respuesta de charla superficial no debe



sobrepasar los limites del espacio interpersonal. Cuando alguien le pregunta a un conocido «;Qué
tal? ;Como vamos?», en principio espera una respuesta simple, estandarizada, como «Bien,
gracias; Jy ta?» o «Ya ves, tirando, gracias». En tales circunstancias, no suele resultar apropiado
responder con una lista de sintomas de alguna enfermedad:

—Pues, ya que lo preguntas, he tenido un par de noches de insomnio; es que cené con unos amigos y nos
pusimos ciegos. Y también me duele el tobilo desde hace tres dias porque me lo torci de una manera tontisima
bajando un bordilo y, aunque seguro que no tengo nada roto, la verdad es que me molesta un montén cuando
ando mucho rato. Y mafiana voy al dentista porque me encontraron una muela con caries en k Uitima revision, y
estaba esperando a que pasara el verano para que me la arreglaran...

Una respuesta exhaustiva como esta supone un mayor grado de familiaridad entre las dos
personas que ser simplemente «conocidos». Por eso, si se emplea en un contexto de escasa
cercania interpersonal, provoca en nosotros la idea de que quien habla es alguien que ignora o no
es capaz de respetar las reglas implicitas de cortesia comunicativa; es decir, que se trata de un
auténtico «pelmazoy», un vulnerador de las maximas conversacionales de cantidad, relacion y
manera que vimos en el capitulo anterior.

NO TODOS ENTENDEMOS IGUAL LA CONVERSACION «MENOR»

La conversacion trivial es una actividad social cuyas reglas no conocemos de manera genética,
sino que tenemos que aprender. Lo demuestra el hecho de que, en general, los nifios y los
adolescentes no saben manejarla y, por eso, a menudo les resulta costoso e irritante mantener este
tipo de interacciones breves, especialmente con adultos. También sabemos que algunas personas
no logran dominar nunca las reglas implicitas de este tipo de charla ligera, bien porque no han
podido socializarse de manera competente, o porque estan muy centrados en si mismos y omiten
atender al otro, o bien por alguna otra razon, entre las que cabe incluir los trastornos neurologicos.
Esta utima posible causa nos hace pensar de inmediato en el personaje Sheldon Cooper de la
exitosa serie The Big Bang Theory, que de manera tan clara (y divertida) ha mostrado a los
espectadores de todo el mundo cudnto de implicito y ritual tienen los intercambios cotidianos.
Observe qué dice sobre este tipo de conversacion una persona con sindrome de Asperger:

Siempre me resulté dificil estar de chachara hasta que descubri que el objetivo de tales conversaciones es
simplemente pasar el tiempo, sin llegar a ninguna conclusion especifica. |Si hubiera sabido que era asi de
simple!!

En la lengua coloquial usamos frases hechas, sencillas y enfaticas, con las que expresamos la
escasa relevancia de algunas conversaciones triviales. Por ejemplo, usamos «Que si tal y tal y tal»
para resumir horas de discusion cuyo contenido no vale la pena reproducir de manera detallada.
Con la familiar triple reiteracion monosilabica «Bla, bla, bla» hacemos un resumen desdefioso de
lo que otro dijo, que nos parece poco importante. Sintetizamos la indiferencia ante toda una tarde
de conversacion con la frase «Que si tal y que si cual»; y cuando escuchamos a alguien decir «Que
si esto y que si lo otro», sabemos que la conversacion a la que alude no le merece ningln interés.



LA CONVERSACION «LIGERA» Y EL GENERO

Algunos estudios sugieren que existen diferencias de género en cuanto a los temas que se abordan
en este tipo de intercambios. Cuando la conversacion es estrictamente entre mujeres que se
conocen, la charla tiende a ser mas colaborativa y con mas turnos de apoyo entre ellas. En este
caso, por ejemplo, se usan mas frecuentemente respuestas como «Si, si», «Y que lo digas»,
«Claro, claro», «Eso mismo pienso yo» o «No sabes como te entiendo...».

Igualmente, parece muy probable que el intercambio incluya cumplidos al aspecto personal:

Cristina: iHola! iCuanto tiempo! éCémo estas?

Mariola: Bien, muy bien. &Y ta?

Cristina: Pues bien también. Oye, te has cambiado el corte de pelo, éverdad? iTe queda muy bien!
Mariola: Ay, gracias. Y tU, qué blusa tan bonita levas. Me encanta. ¢Dénde la compraste?

Cuando las mujeres que conversan son amigas, la charla puede deslizarse facilmente hacia
temas mas personales, que refuercen los lazos entre ellas.

Por contraste, la conversacion trivial entre varones tiende a ser mas competitiva, con torneos
verbales, pinchazos o incluso, en ocasiones, insultos sin &nimo ofensivo:

Victor: iHooombre! iMira quién lega! iYa era hora de verte el pelo, joder! Hay que ver como te lo montas, éeh?
Javier: i¢Y tU, cabron, de qué te quejas, tio?! iSi te has tirado tres semanas de vacaciones!

Entre varones, estos intercambios aparentemente agresivos son, en realidad, indicadores y
creadores de solidaridad, de cercania. Con estos embates, los hablantes masculinos indican que se
sienten lo suficientemente comodos el uno con el otro como para utilizar este tipo de términos sin
su valor de insulto. Eso si, conviene valorar bien el grado de confianza que se comparte con el
interlocutor para evitar el riesgo de romper las reglas comunicativas implicitas en un intercambio
trivial y, de paso, quedar en evidencia.

No obstante, las diferencias en los temas de los que resulta esperable que hablen mujeres y
hombres estan diluyéndose a marchas forzadas en los Ultimos afos. Asistimos paulatinamente a
mas conversaciones estrechamente colaborativas entre varones, asi como a dialogos entre féminas
que incluyan exabruptos como marca de expresion de proximidad. Y por cierto, tanto unos como
otras (no solo las mujeres) incluyen las quejas en su repertorio de intervenciones habituales en las
charlas sencillas. Quejas por los precios, el tiempo, la actuacion indebida de algin vecino (o de
su perro), del gobierno, la oposicion, el equipo de futbol, la seleccion, etcétera. Hay un tipo de
quejas sobre terceros particularmente comun entre los humanos: el cotilleo. Parece que la
costumbre de usar la queja en el lenguaje social de cada dia se explica por la intencion de los
hablantes satisfechos con la vida, que son la mayoria, de pasar desapercibidos, ya que mostrarse
excesivamente feliz y dichoso en publico se considera casi de mal gusto.2

DE LA CHACHARA TRIVIAL... ALA CONVERSACION ILUMINADORA



Usted y yo, su familia y la mia, sus amigos y también los mios... Todos somos seres
conversacionales, pues dedicamos muchos minutos diarios a establecer y mantener lazos con
nuestros congéneres a través de la conversacion, muy a menudo, mediante estas conversaciones
«menores» que son muy relevantes para lubricar nuestra vida social, como se ha visto.
Construimos nuestro dia a dia comunicativo a partir de pequeias charlas puntuales que nos sirven
para tejer breves y necesarias complicidades cotidianas, unos vinculos que nos permiten seguir
adelante, resistir y, en definitiva, vivir en sociedad.

Y sin embargo... jqué gran felicidad sentimos cuando uno de estos intercambios rituales
cotidianos se va transformando, casi magicamente, hacia una conversacion profunda, intensa, en la
que ya no estamos en «modo automatico», sino participando en ella con nuestro corazon y con las
sinapsis de nuestro cerebro conectadas con las palabras que nos dirige la otra persona! jQué gran
placer y alimento intelectual y emocional nos proporcionan los dialogos en los que la charla ligera
es solo el punto inicial de encuentro, el umbral o vestibulo a partir del cual se abre la mansion
privilegiada de un didlogo sincero!

A veces, un didlogo se convierte en una experiencia de gran profundidad emocional o
intelectual, de introspeccion y conocimiento mutuo, de aprendizaje, de desarrollo y
enriquecimiento, de ayuda y apoyo... jQué gran alimento vital es este tipo de conversacion! Todos
recordamos situaciones en las que el intercambio previsible de frases corteses dio paso,
felizmente, a una reciprocidad intensa y enriquecedora. Hemos experimentado esta transformacion
iluminadora de charla ligera a conversacion intensa junto a una persona desconocida en un vuelo
transatlantico; o hablando con alguien en un tren de largo recorrido; o en las largas esperas de
aeropuerto, en salas de espera de hospitales y residencias, y en tantos otros lugares. En el caso
también de colegas a quienes apenas conociamos y que, un dia, una conversacion inesperadamente
plena convirtié en adelante en compafieros queridos, en amigos.

La conversacion de calidad es una de las grandes fuentes de satisfaccion que nos brinda la
vida, momentos en los que la comunicacion entre dos psiques fluye en conexion. Deberiamos
buscarla con mayor dedicacion. A menudo necesitamos cierto valor para proponer a nuestros
congéneres el transito desde una comunicacién banal hacia una conversacion valiosa. Pero ya
sabe: jla diosa fortuna favorece a los valientes!



4

Como detectar las mentiras verbales

La mentira es un tema tan espinoso ¢ incomodo como interesante, precisamente por su profundo
enraizamiento en la condicion humana. Durante largo tiempo, los especialistas habian sostenido
que una diferencia fundamental entre los seres humanos y nuestros primos primates superiores —
especialmente, los chimpancés y orangutanes— residia en que solo nosotros tenemos la capacidad
de mentir. Ahora sabemos que los primates, efectivamente, no mienten mediante el lenguaje verbal
articulado (pues carecen de ¢l), pero si conocen la sofisticacion comunicativa del disimulo o
fingimiento.

Gracias a la capacidad de mentir que nos proporciona el lenguaje verbal, los humanos
podemos asegurar algo manifiestamente falso, no decir toda la verdad o afirmar algo que coincide
solo de manera parcial con esta. Ahora bien, en este ultimo caso, cuando formulamos algo que no
es plenamente coincidente con lo cierto, lo que decimos quiza sea una mentira, pero puede
también tratarse de otro tipo de mecanismo lingiiistico con mucha mejor reputacion, como es el
caso de la metafora (que veremos con mas detalle en el capitulo 7).

Sin ir mas lejos, blanquear dinero negro es una expresion metaforica que no significa en
absoluto que vayamos a frotar vigorosamente con jabon unos billetes (no seria buena idea, de
hecho). Lo mismo ocurre con la ironia. Asi, una madre que exclama irritada «jBuen estudiante
estas tu hecho!» a su hijo adolescente que ha suspendido cinco asignaturas después de pasarse un
trimestre de fiesta en fiesta, no esta, desde luego, siendo exacta con la verdad. Pensemos
igualmente en la hipérbole (o exageracion), tan comun en nuestra lengua cotidiana, presente en las
frases «Te quiero mas que a mi vida» o «Anoche llegué a casa muerta de cansancio», una
amplificacion que a menudo tiene los rasgos humoristicos tipicos de la lengua coloquial: «Est4
mas liado que la sandalia de un romano». En todos estos casos, las formulaciones lingiiisticas
tampoco coinciden con la verdad exacta.

A MENTIRAS DIFERENTES, RESPUESTAS DIVERSAS

Nuestra actitud o respuesta ante la mentira no es homogénea ni universal. De acuerdo con los
antropologos, hay culturas mas tolerantes que otras frente a determinado tipos de mentiras. Hay
también diferencias individuales: algunas personas son mas proclives a comprender el engaio
como una muestra de la debilidad humana que todos compartimos (y asi, la mentira se entiende
como un acto que, aunque reprensible, es comprensible), mientras que otras consideran el hecho
de mentir una traicion a la confianza mutua.



Nuestra respuesta ante la mentira cambia también segiin cudl sea la relacion que mantenemos
con quien nos miente: nos duele mas cuando la dice alguien en quien confiamos que si procede de
un desconocido. Y nuestra valoracion de la mentira depende también de quién recibe el beneficio.
Cuando alguien falta a la verdad para hacernos felices o animarnos, tendemos a perdonar la
mentira, a conceptualizarla como una «mentira blanca» o una «mentirijillay, como una naderia
halagadora:

e Eres la mujer/el hombre mas guapa/-o del mundo.
« Animo, todo te va a ir muy bien.

jAh! Pero si la mentira beneficia Gnicamente a quien la pronuncia, el enfado del receptor
puede ser mayusculo:

—Déjanos dinero, por favor, que te lo devolveremos la semana proxima.
(Cuando la intencion de los mentirosos no es esa.)

—Estoy en Roma por una reunion de trabajo.
(Frente a larealidad de que quien miente estd en Madrid con su amante.)

La importancia de la mentira en nuestra sociedad es tal que esta regulada por la Ley. Por eso
el falso testimonio y el perjurio constituyen un delito ya desde las legislaciones mas arcaicas, y
asi lo recogen los decalogos con las prohibiciones en diversas religiones (;recuerda el octavo
mandamiento de la ley mosaica?: «No mentirdsy).

Los bebés recién nacidos, aunque no posean siquiera lenguaje verbal, fingen el llanto para
que les atiendan los adultos; los nifios mienten a sus padres para evitar un castigo; los
adolescentes disimulan para proteger su identidad en crisis; los adultos mienten, simulan, engafian
en el trabajo y en su vida social y de pareja.

Por tanto, si se trata de una practica tan extendida, tan generalizada hasta el punto de que la
mentira puede considerarse una caracteristica antropoldgica e inseparable de nuestra condicion
humana, tal vez hariamos bien en entender la mentira, el engafo, la simulacion, no ya solo como
algo éticamente reprobable, sino, mas bien, como una actividad comunicativa necesaria
adaptacion a los retos que plantea la vida social, profesional y personal. Y dada su inextricable
relacion con el lenguaje, conviene tener algunas pistas lingiiisticas que nos ayuden a percibir en
nuestro dia a dia cuando alguien miente.

LA MENTIRA COMO «LUBRICANTE SOCIAL»

Imaginemos la utopia de que mafiana todos los seres humanos del planeta Tierra solo digamos «la
verdad, toda la verdad y nada mas que la verdad». Lejos de crearse en esa situacion
hipotéticamente deseable una especie de paraiso comunicativo de la sinceridad, como algunos
podrian pensar, la vida social se convertiria, en realidad, en un auténtico infierno de dardos
envenenados para la convivencia.



En nuestras conversaciones cotidianas, por ejemplo, si no pudiésemos utilizar ni un apice de
fingimiento, desaparecerian todos los mecanismos de la cortesia, un principio civilizatorio
esencial, basado en la simulacion. Pensemos, por ejemplo, en esta conversacion entre dos amigos:

A: Me ha dicho Maria que ayer te present6 a Alberto, mi pareja.
B: Sssii... eeehh... Muy... eeehh... agradable.

Entendemos todos que aqui el hablante B estd intentando ser cortés. Para mitigar su
percepcion negativa de Alberto, prefiere enfocarse en un aspecto positivo del recién conocido
antes que decir la verdad («El tipo me dio la sensacion de ser un arrogante»). Decir toda la
verdad no compensa un deterioro tan gratuito y rapido de una relacion. Por el contrario, la mentira
—Ila «mentirijillay si se quiere— da una oportunidad a la amistad, a un posible cambio en el
futuro de una primera mala impresion.

En las interacciones comunicativas cotidianas resulta agradable ese cierto punto de
fingimiento que llevamos a cabo con el propdsito de no ser lesivos, y que ponemos en marcha a
diario, seamos o no conscientes de ello. Lo usamos tanto que incluso forma parte de los rituales de
la amistad incondicional. Cuando un buen amigo, muy sensible, dice:

—Utimamente, con tanta cena de trabajo me estoy poniendo hecho un globo.

Lo normal es responder con una réplica de apoyo:
—Qué exagerado eres. Tienes algun kiito de mas, nada grave.

En lugar de decir sin anestesia lo que en realidad pensamos, y que puede herirlo:
—Pues mira, si. Ahora que lo comentas, la verdad es que te estas poniendo hecho una foca.

De hecho, quienes no dominan el disimulo adolecen de una evidente falta de habilidades
sociales. En las comedias televisivas, el personaje sin destrezas interpersonales es una fuente
inagotable de situaciones surrealistas y comicas. Y de nuevo este escenario comunicativo nos
recuerda a Sheldon Cooper, el genio torpe de la serie The Big Bang Theory.

Si solo dijésemos la verdad sobre lo que pensamos, seriamos sistematicamente descorteses;
y no solo eso, sino que no practicariamos otras estrategias comunicativas muy importantes que, de
alglin modo, sirven también de «lubricante comunicativo» para la vida social, a fin de que no
chirrien los engranajes de las relaciones humanas. Uno de esos «lubricantes» es, por ejemplo, la
cordialidad, que empleamos cuando decimos:

—iHombre, me alegro mucho de verte!

Y aunque en muchas ocasiones lo hacemos incluso cuando estamos deseando que esa persona
se quite de nuestra vista para poder continuar con nuestras tareas, recurrimos a la cordialidad para
preservar la relacion social. Es también el caso del cumplido, otro mecanismo psicoldgico basico
para crear un clima relacional amable, que resulta necesario para afrontar luego temas
conversacionales mas comprometidos. Asi, una frase como «Oye, jqué bien te veo!» es un modo



cordial de comenzar una conversacion con un conocido con el que topamos en la calle. En
realidad, las «mentiras blancas» —también llamadas piadosas— son fingimientos, breves
interpretaciones teatrales que realizamos mas en favor de los demas que para salir ganando
nosotros.

De existir ese «Dia de la Verdad Absoluta», nuestra vida social, basada en rituales de
interaccion, se complicaria mucho, entorpeciendo y enrareciendo las experiencias laborales y
personales mas rutinarias de una manera muy poco eficiente. Por decir la verdad y nada mas que
la verdad, se romperian amistades, parejas, familias, coaliciones politicas, sociedades
empresariales; se convertirian en impostoras muchisimas personas que ahora mismo consideramos
honorables... y no alarguemos mas esta lista de damnificados, no vayamos a caer en una
deprimente reflexion sobre la condicién humana.

Aclarada la existencia de una necesidad antropologica y del beneficio relativo del engaio y
la simulacidon en muchas facetas de nuestra vida, veamos las mentiras verbales que si vale la pena
detectar y desenmascarar.

MENTIRAS UTILES SOLO PARA EL MENTIROSO

Entre las estrategias de deteccion de mentiras verbales que han establecido algunos estudios
cientificos recientes, obra de prestigiosos investigadores, destacan las propuestas por el
psicologo Edward Geiselman en la Universidad de California en Los Angeles (UCLA). Geiselman
disefi6 un método de interrogatorio para detectar las mentiras: la entrevista cognitiva.

En su version /ight, la entrevista cognitiva se usa en el sistema judicial norteamericano por
parte de los especialistas forenses para certificar la autenticidad de un testigo o de un testimonio
del que se tiene alguna duda. En su variante heavy, estas técnicas de identificacion de la mentira
estan siendo utilizadas por organismos estadounidenses que no tienen fama precisamente de perder
el tiempo en naderias, como el FBIL la CIA, el Ejército y los departamentos de Seguridad
Nacional, para desenmascarar tramas de espionaje o conseguir informacion relevante sobre redes
terroristas.

Segin Geiselman, existe una serie de marcadores verbales para saber cuando una persona
estd mintiendo. Conocer cinco de estos indicios de engafio resulta muy util, ya que este método
puede aplicarse a las conversaciones cotidianas, en las que no se busca un delito, sino solo una
mentira o simulacion mas o menos intrascendente.

Los lapsus

El fenomeno de los lapsus —Ilas equivocaciones cometidas involuntariamente o por descuido—
estd muy presente en la vida cotidiana. Quizas usted haya presenciado esa situacion, bastante
violenta, en la que alguien se dirige a su conyuge actual utilizando el nombre de su expareja:

Xosé: Ana... Eeeh... Esto... Ariadna, Ariadna.



Esta confusion de nombres hace evidente que Xosé tiene en la cabeza a dos personas al
mismo tiempo, o que la rutina con su anterior pareja ha dejado una huella en ¢l que atn no ha
superado y que se manifiesta en ese lapsus.

Fijémonos ahora en dos ejemplos de oratoria politica proporcionados por la misma persona
y captados en ruedas de prensa celebradas con unos afios de diferencia:

a) [...] y hacer una politica econdmica, presupuestaria y social para saquear Castila-La Mancha [...].
b) [...] Y hemos trabajado mucho para saquear nuestro pais [...].

Sin entrar en analisis extralingiiisticos, los lapsus parecen indicar que en la mente de quien
miente —o de quien no dice toda la verdad o bien simula algo en lo que interiormente no cree—,
hay dos conceptos activados simultdneamente: el sincero y el simulado. Dicho de otra manera, en
la cabeza de quien finge compiten dos nociones: por un lado, la versién que quiere transmitir a los
demas; por el otro, lo que esa persona sabe o cree que es cierto.

El personaje en cuestion, Maria Dolores de Cospedal, a la sazon presidenta autondémica de
Castilla-La Mancha, queria proclamar que sus decisiones pretendian «sacar» a la comunidad
castellanomanchega de la crisis econdmica y que en su partido habian trabajado duro para «sacar»
el pais adelante. Pero, desde un punto de vista Unicamente verbal, el hecho es que en ambas
ocasiones dijo «saquear». No se tratd de un lapsus de diccion, ya que la dirigente politica no se
equivocd al pronunciar la palabra «sacar» (no dijo «salar», por ejemplo), sino que cometié un
significativo lapsus de pensamiento, que, segun Geiselman, puede considerarse un marcador de
engafio de primer nivel.

Cuando la emocion y la voz discrepan

Un segundo marcador de engafio aparece cuando existe una discrepancia entre la emocion
adecuada a lo que se esta diciendo y la correspondiente entonacion de la voz que se esta
utilizando. Cuando se miente, las palabras no suenan en el tono emocional requerido por la
situacion. Y es que la voz, con su timbre, tono, ritmo, cadencia, articulacion... es un instrumento
crucial en nuestros intercambios comunicativos y, sin embargo, es la gran olvidada.

La calidad de la voz, lejos de competer solo a cantantes y locutores, tiene un impacto directo
en todos nosotros. Para comprobarlo, basta con que pensemos en personas cuya voz nos seduce,
nos parece agradable, convincente, tranquilizadora... y en personas, en cambio, cuya verbalizacion
nos enerva, nos pone de mal humor y predispone a ser hostiles. Todos tenemos la posibilidad de
reflexionar sobre cOmo manejamos esa herramienta magnifica de conexion interpersonal que es la
voz humana y de intentar mejorarla. Y un buen ejemplo de su importancia en cdmo nos perciben
los demas la encontramos en estas situaciones en las que la voz no expresa de manera coherente la
(supuesta) emocion que se quiere transmitir.

Un caso de esta discrepancia que delata a quien miente se encuentra en la comparacion entre
las dos ruedas de prensa que, con tres afios de diferencia, ofrecio la atleta estadounidense Marion
Jones. En su primera intervencion, tras una filtracion a la prensa de que la Agencia Antidopaje de
Estados Unidos (USADA, por sus siglas en inglés) la estaba investigando, Jones se defendia
afirmando que nunca se habia drogado para rendir mas y que se sentia muy enfadada e indignada



porque estaban manchando su nombre sin pruebas. El problema de esa aparicion ante los medios
era que la voz y el rostro de la atleta no reflejaban enfado ni indignacion, sino una profunda
tristeza. Hablaba de manera sosegada, autocontrolada, pero también con desilusion y pena. Sus
palabras decian una cosa; su voz y su rostro, otra bien distinta. Esta discrepancia, segun
Geiselman, es un sintoma de que una persona miente.

Tres afios después, Marion Jones se dirigio hacia los microfonos de la prensa tras salir del
tribunal que acababa de condenarla por dopaje sistematico a la inhabilitacion profesional y a
devolver los trofeos y premios econdomicos obtenidos de manera fraudulenta. En ese momento,
Jones expreso su profunda vergiienza y desesperacion por haber engafiado y decepcionado a sus
seguidores, a si misma y a su pais. Sus palabras si sonaron desgarradoramente sinceras entonces,
porque lo que sentia se transmitid no solo en sus palabras, sino también en la entonacién con que
las dijo.

En nuestra vida cotidiana, percibimos en ocasiones esta falta de coherencia entre el
contenido de las palabras y lo que nos comunica la voz que las dice. Notamos que algo
«desafina», que no es sincero, cuando nos topamos por la calle con un antiguo colega que nos
dice:

—iTe lamo pronto, fijo! iMe apetece mucho verte y que charlemos un rato!

Si acompafia sus palabras con una tonalidad de voz que indica cualquier emocion menos
alegria por un nuevo reencuentro, esa incoherencia nos esta advirtiendo de la insinceridad de su
propuesta.

La intensificacion superflua

Los mentirosos aprovechan esta estrategia para forzar que los crean, incluso en las conversaciones
mas rutinarias. Consiste en emplear intensificadores como para serte completamente sincero, te
aseguro honestamente que, en honor a la verdad, te lo digo con la mano en el corazon, créeme
de verdad si te digo, etcétera.

Se trata de preambulos —o expresiones introductorias enfiticas— que no son necesarios
porque resultan un punto exagerados para una situacion cotidiana. Cuando se utilizan, hacen
evidente el empefio de quien habla de que sus oyentes crean que lo que dice es verdad... aunque no
lo sea.

Un ejemplo excelente de este fendmeno nos lo proporciona el escritor Javier Cercas en su
obra de no ficcion El impostor, que gira en torno a la figura de Enric Marco, un mentiroso
patologico que se hizo pasar de manera falsaria por prisionero de Flossenbiirg, un campo de
concentracion nazi. Cercas comenta que un detalle que le llam6 mucho la atencion fue que, en las
multiples entrevistas que sostuvo con Marco para elaborar su libro, el impostor utilizaba con
mucha frecuencia al inicio de sus respuestas el adverbio verdaderamente, un evidentisimo
intensificador superfluo. Veamos dos muestras recogidas por Cercas:

—\erdaderamente, no necesito que nadie me rehabiite —dijo [Marco], aunque yo estaba seguro de que nada
deseaba tanto como rehabiltarse—. Lo Unico que necesito es que me escuchen. Poder explicarme. [...]



—No —contesté Marco—. Pero ese no era yo. Verdaderamente, yo soy mas complejo.

El escritor advierte ese tic lingiiistico del personaje, que «chirria» y despierta suspicacia en
quien lo escucha. Coincidiendo de pleno con la observacion experta de Geiselman, hace una sagaz
reflexion sobre el personaje de Marco:

Verdaderamente, Blanca [hermana de Cercas] levaba razén: ka palabra que mas usa Marco es la palabra
«verdaderamente». No «verdad», ni «verdadero», sino «verdaderamente». Verdaderamente esto,
verdaderamente lo otro, verdaderamente lo de mas ald. Lo supe en cuanto empecé a hablar con Marco [...]. En
algunas grabaciones de radio y television, mientras relata su experiencia embustera en Flossenblirg, Marco
pronuncia esa palabra varias veces en pocos minutos, incluso en pocos segundos, como si se hubiera atascado
en ela. [...] Marco se presentaba como un predicador de la verdad escondida u olvidada o ignorada de los
horrores del siglo xx y de sus victimas. Verdaderamente, hay que desconfiar de los predicadores de la verdad.
Verdaderamente, igual que el énfasis en la valentia delata al cobarde, el énfasis en la verdad delata al mentiroso.
Verdaderamente, todo énfasis es una forma de ocuttacién, o de engafio. !

Podriamos pensar que, en su caso, Marco quiza necesitaba emplear este tipo de adverbios de
refuerzo para demostrar al escritor que entonces, tras su desenmascaramiento, si estaba siendo
totalmente sincero y no mentia como habia hecho con anterioridad. Sin embargo, lo que mas
adelante demuestra Cercas es que, en realidad, el impostor también faltaba a la verdad en esa
ocasion.

La respuesta en eco

Repetir una parte de la pregunta al responder a ella es, segin Geiselman, otro indicio de engafio.
En una situacion como la siguiente, en la que estd siendo interrogado por su inquisitiva madre,
(qué se espera prototipicamente de un hijo adolescente? Pues que responda lacoénicamente algo asi
como «En la biblioteeecaaa», dicho con el tono de «Mama4, pesada, callate y déjame tranquilo».
Sin embargo, el adolescente repite buena parte de las palabras que contiene la pregunta de su
madre:

Madre: A ver, (ddnde estuviste ayer por la tarde?
Hijo: Ayer por la tarde estuve en la biblioteca.

Esta repeticion en eco indica que se trata de una respuesta preparada, de unas palabras
memorizadas previamente. No ha simplificado su respuesta («en la biblioteca» o «por ahi», que es
lo mas habitual), sino que repite de memoria la frase completa que llevaba preparada por si su
madre le preguntaba.

«A ver, explicamelo al revés»

El quinto indicio de engafio se basa en como se monta y se desmonta una narraciéon. En sus
recomendaciones para las entrevistas cognitivas, Geiselman propone que cuando estamos
escuchando una narracidon que por alguna razébn no nos parece del todo verosimil, la mejor



estrategia para salir de dudas es pedirle a nuestro interlocutor que nos la vuelva a contar... al
revés. Es decir, empezando por lo que ocurri6 al final y terminando por el principio de la historia.

Pep: Cuando llegué, Maria salia del edificio. Llevaba el bolso en la mano y la seguia un desconocido, que hablaba
por el movil.

Belén: (Estas completamente seguro?

Pep: Si, por supuesto. El hombre mantenia una conversacion por teléfono.

Belén: A ver, comencemos por el final. Mientras el hombre hablaba, équé hacia Maria?

Pep: El hombre salié primero y ela, que levaba un paquete, después...

Alguien que haya vivido realmente lo que esta contando no tendrd demasiado problema en
reconstruir la historia comenzando por el final ni en cambiar el orden temporal de su relato. Pero
si esa persona se ha inventado la historia, la habrd preparado y memorizado en un orden
determinado, y revertirla le supondra un esfuerzo cognitivo significativo que hard que le resulte
dificil volver a construirla de manera coherente.

Es probable que la reestructuracion forzada de una historia no vivida propicie que aparezcan
incoherencias, balbuceos, pequefias contradicciones e inexactitudes respecto a la primera version
(como le ocurre en el ejemplo anterior a Pep). La persona insincera siente la presion de mantener
la coherencia de su historia en todo momento para hacerla creible y volver a contarla, pero ahora
el orden inverso la obliga a improvisar sobre la marcha y quizd cometa errores facilmente
detectables.

EL LENGUAJE NOS REPRESENTA... Y NOS DELATA

En nuestro entorno cotidiano, muchas personas no siempre manejan una formulacién lingiiistica
estrictamente rigurosa con la verdad, aunque eso no quiere decir que nos engafien. Hay familiares
exagerados, amigos irénicos y bromistas, compafieros de trabajo de cumplido facil, colegas
cordiales en todo momento y muchas otras personas que suspenden «la verdad» momentineamente
por ejemplo, para como intentar que nuestro dia a dia sea mas amable y ameno. Nuestra cultura,
latina y mediterranea, es alegre, exagerada y verborreica, y en ella a menudo la afabilidad y la
sonrisa estan por encima de la verdad estricta.

Las personas que mienten descaradamente tampoco son rigurosas con la verdad; pero, por
contraste con las anteriores, no nos complacen al hacerlo. Quien falsea la verdad para obtener un
beneficio propio despierta nuestro enojo, mucho mas si lleva aparejado un perjuicio para
nosotros. Por eso, a falta de marcadores tan claros como los cambios en la nariz de Pinocho,
podemos conocer bien estos cinco indicios de engafio para detectar a quienes nos mientan en las
conversaciones.
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Hablando claro, ganamos todos

En numerosos libros de formacioén empresarial, la asertividad se relaciona habitualmente con
valores personales y profesionales positivos y apreciados, como el liderazgo y la proactividad.
Pero, puesto que esta es una obra dedicada a la conversacién, empecemos por definir esa
habilidad social de un modo mas elemental, relacionandola con el estilo comunicativo personal
que, como las huellas dactilares, identifica a cada individuo.

Piénselo un instante: ;verdad que usted reconoceria el modo de hablar de su pareja, de sus
hijos, de su madre y de su padre o de sus mejores amigos entre otras muchas posibles? Puede
hacerlo porque cada uno de nosotros comunica con una voz y entonacion peculiares, y de una
manera personal, reconocible y caracteristica, que nos identifica de una forma muy precisa. Al
igual que poseemos un rostro unico y unas huellas dactilares intransferibles que las autoridades
utilizan para identificarnos legalmente, también tenemos un estilo conversacional propio e
individual. Son precisamente esas singularidades individuales en el modo de comunicar las que
saben reconocer y reproducir, por ejemplo, los humoristas que parodian a personajes publicos.

LA ASERTIVIDAD ESTA DE MODA

(Qué es exactamente la asertividad? Para responder a esta pregunta, hagamos un experimento
practico muy sencillo: imagine que estd usted en un restaurante, bien acompanado (o
acompafada), y que le traen la sopa caliente que ha pedido, pero tibia, casi fria. ;Coémo
reaccionaria?

Primera posibilidad: si su reaccion es callar y tomarse la sopa, aunque sea probablemente a
disgusto y con malestar interior, su estilo comunicativo personal es sumiso. Es decir, no discute y
no reclama su derecho como cliente; pero quizd decide en ese momento no volver a pisar el
restaurante ni recomendarlo a sus amistades. Se trata de una actuacion que le generara un profundo
estrés, ya que la persona en esa situacion se siente maltratada por el establecimiento, ninguneada
incluso. Por otro lado, el silencio ante el error cometido no permite ofrecer una segunda
oportunidad a los profesionales del restaurante para recibir la queja, atenderla y mejorar su modo
de trabajar en el futuro. En conclusion, nadie gana; todos pierden, en realidad.

Segunda posibilidad: si, por el contrario, su reaccioén es llamar de manera arrogante al
camarero y decirle de malos modos que el servicio es un desastre y que no piensa volver a su
restaurante, su estilo comunicativo personal es agresivo. Tal reaccion no va encaminada a la
resolucion del problema, sino que, antes bien, crea conflictos adicionales, como la tension



emocional que sentiran todos los implicados (incluidos su acompafante y otros clientes,
espectadores involuntarios) y la humillacion simbolica de quien ha atendido su queja, pues ha de
aguantar profesional y estoicamente los exabruptos.

Tercera opcidn: si su reaccion natural es llamar al camarero y pedirle por favor que le
caliente la sopa, su estilo comunicativo personal es asertivo y estd enfocado hacia una resolucion
cooperativa del problema que beneficie a todos. Usted toma su sopa en buenas condiciones, el
camarero entendera que algo ha fallado y que conviene mejorar —aunque solo sea para ahorrarse
la ineficiencia de tener que servir dos veces el mismo plato al mismo cliente— y los comensales
que le acompanen disfrutan de una bonita velada. En definitiva, todos han ganado.

En suma, la asertividad es la habilidad comunicativa interpersonal que consiste en saber
transmitir verbalmente nuestras opiniones, creencias y sentimientos personales de manera clara y
firme, pero sin agredir nunca a otros, y siempre poniendo el foco en la resolucion cooperativa de
los problemas.

Podemos resumir el estilo comunicativo de las personas asertivas en seis estrategias
verbales, que podemos aplicar de manera sencilla y productiva en las conversaciones de la vida
cotidiana.

INSISTIR, PERO EDUCADAMENTE

La primera técnica verbal asertiva es la repeticion amable. Consiste en expresar nuestro punto de
vista con claridad, firmeza, serenidad y educacion cuantas veces sea necesario. Por ejemplo,
suena su teléfono y, al descolgar, un teleoperador nos ofrece una oferta que no nos conviene. Si
somos personas asertivas, una vez que hayamos escuchado el motivo de la llamada, podemos
responder: «Gracias, pero no me interesa». Que sea un teleoperador quien llama puede tomarse
aqui a modo de metafora: en la vida, nos encontramos con frecuencia en la situacion de tener que
interactuar con personas de una u otra indole empefiadas en «vendernos» algo que no necesitamos
ni hemos pedido.

Supongamos ahora que el teleoperador, literal o metaforico, no cuelga y repite su propuesta.
Las personas asertivas estan también en su derecho comunicativo de insistir amablemente en el
rechazo de esa oferta repitiendo «Gracias, pero no me interesa». Si, a pesar de que es evidente
que no somos receptivos, el teleoperador continfla enumerando las ventajas de su producto,
podemos interrumpirlo con amabilidad: «Perdone, pierde su tiempo; gracias, pero no me
interesa». Y asi sucesivamente hasta llegar a un limite razonable, traspasado el cual el receptor de
la llamada puede decir «Gracias, pero no me interesa; perdone, voy a colgar» y concluir la
interaccion.

No es necesario justificarse, ni utilizar excusas que alarguen la conversacion inatilmente;
basta con decir nuestra frase de despedida con tono amable y tranquilo. Al seguir nuestro guion sin
desviarnos, logramos no perder nuestro tiempo, ni hacérselo perder a los demas. Cuando usamos
la repeticion amable, dificilmente pueden enredarnos ni manipularnos, porque nos mantenemos
con firmeza en nuestra posicion inicial.



A numerosas personas les resulta muy dificil no sentirse mal cuando han de rechazar de
manera inequivoca una propuesta insistente. Si usted tiende a sentir malestar ante la situacion de
tener que decir «no» a una oferta que no ha solicitado y que no es de su agrado, no se incomode ni
se culpabilice. Simplemente, pruebe a mantener en la proxima ocasion un rechazo educado, pero
firme, basado en la repeticion amable de su negativa.

CADA UNO TIENE SU RAZON

Abordemos ahora otra técnica verbal asertiva, la concesion relativa. Lo de «relativay indica que
se trata de una concesion solo a medias, pues, en efecto, consiste en dar parcialmente la razon a
nuestro interlocutor en lo que consideramos que hay de cierto en sus argumentos, pero sin dejar de
reafirmarnos en los nuestros. Es una buena estrategia para controlar comunicativamente la
situacion cuando somos la diana de una critica directa. (Para saber mas sobre como reaccionar
ante los comentarios agresivos, puede leer el capitulo 6.)

Suponga, por ejemplo, que un trabajador B dirige una recriminacién a un compaiiero:

A: ¢Estas enfadado conmigo? ¢Ocurre algo?
B: Siempre entregas tu parte en el Gtimo momento, y eso retrasa las tareas del resto del equipo.

Ante un comentario de esta indole, las personas asertivas pueden responder con tono
tranquilo, autocontrolando su voz y su gestualidad:

A: Es posble que tengas razdn, quizas entrego mi parte alguna vez en el Utimo momento, pero siempre dentro
del plazo, y no creo que retrase al equipo, porque como soy muy perfeccionista, mi trabajo es siempre
impecable y nunca hay que revisarlo.

Se trata de enviar a nuestro interlocutor el siguiente mensaje: «Tu tienes tu parte de razon, y
yo tengo la mia. Ambos somos razonables. Nadie tiene por qué ganar, ni nadie tiene por qué sentir
que ha perdidoy». Por tanto, la concesion relativa es una buena técnica asertiva cuando se recibe
una critica personal directa, porque nos permite asumir selectivamente esa critica (es decir, solo
una parte de ella), a la vez que nos autoafirmamos en nuestro modo de actuar.

CAPACIDAD DE DISTANCIARSE
Imagine una discusion de pareja prototipica en la que se suceden las recriminaciones mutuas:

El: Sabes que no me gusta que dejes tirada tu ropa por el suelo del cuarto de bafio, pero hoy, otra vez, has
vuelto a hacerlo.

Ella: iClaro! Voy muy justa de tiempo por las mafianas, porque monopolizas el cuarto de bafio.

El: Pero ies que dejas un rastro de ropa detras de ti, como una babosa!

Ella: iAnda, que el que fue a hablar...!



Todos reconocemos estas escenas en las que un supuesto didlogo se convierte en una
progresion de reconvenciones reciprocas. En casos como el del ejemplo, las personas asertivas
son capaces de salir de la espiral emocional y observar la situacion desde otra perspectiva; es
decir, reenfocan la conversacion y desplazan el foco de atencion de la discusion hacia un analisis
mas abstracto de lo que estd ocurriendo en ese momento, como si contemplasen la situacion desde
fuera. De este modo, pueden reconducir esa situacion de tension:

Ella: Mira, estamos los dos muy cansados. Llievamos un par de semanas muy duras de trabajo. No vale la pena
que discutamos en este momento. Yo estoy un poco baja de energia. ¢Como te sientes ti?

El reenfoque permite neutralizar ese bucle de energia negativa que realimenta una discusion y
guiar la conversacion —de una manera beneficiosa para ambos interlocutores— desde la
recriminacién mutua hacia la recuperacion del sentimiento de complicidad interpersonal. A
menudo, esta estrategia consiste también en intentar un enfriamiento de la linea creciente de
hostilidad, aplazando la conversacion a un momento mas sereno.

LAS VENTAJAS DE SER CONCRETO

Las personas con un estilo comunicativo claro no son imprecisas, ni ambiguas, sino que expresan
su punto de vista con concrecion, evitando una vaguedad que pueda provocar malentendidos
incontrolables.

Imagine que un cliente entra en un bar para comer algo. Cuando el camarero le pregunte qué
quiere, no tiene demasiado sentido responder laconicamente «Pongame un bocadillo», pues solo
cabe esperar el consabido y desesperante didlogo posterior:

Camarero: ¢De qué b quiere?

Cliente: Ay, {de qué tiene?

Camarero: De muchas cosas. Mire, lo tiene ahi, en la pizarra.
Cliente: Pues no sé... Es que... Bueno...

El intercambio de frases puede prolongarse hasta que uno de los dos pierda la paciencia. Lo
logico es ser mas concreto desde el principio:

Camarero: Buenos dias, ¢qué desea?

Cliente: Pdngame un bocadillo de tortila de alcachofas con pan integral untado con tomate.
Camarero: De acuerdo. ¢Algo mas?

Cliente: No, gracias.

Camarero: Ahora mismo se lo traigo.

Una logica no muy distinta opera en las conversaciones tanto profesionales como personales.
De igual manera que un camarero no puede adivinar qué queremos comer leyéndonos
telepaticamente el pensamiento si no se lo decimos con todas las palabras, nuestros interlocutores
tampoco entenderan qué queremos decir si no lo expresamos explicita, concreta y claramente. En
suma, de manera asertiva.



En las organizaciones, a menudo, ante la pregunta de un empleado «;Cudndo tengo que
entregar este proyecto?», oimos respuestas como estas:

¢ Para lo antes que puedas.
o iCorre prisa!
¢ iHuy! iEs urgente! iPara ayer!

Son respuestas habituales, casi formulas fijadas, muy enféticas, pero poco operativas. Una
informacion mucho méas concreta seria de mayor utilidad:

—Hoy es lunes. Tenemos la videoconferencia programada pasado mafiana a la una de la tarde, y yo necesito
leer tu documento antes. Por tanto, el imite para la entrega es el miércoles a las nueve de la mafiana.

De hecho, con cierta frecuencia, profesionales procedentes de otros paises (y, por tanto, de
otras culturas organizativas) que trabajan en Espafia me expresan su extraieza ante la falta
frecuente de especificidad de muchas de las instrucciones que reciben. Este es el caso, por
ejemplo, de un empleado que acaba de incorporarse y se dirige a un superior o a un colega con
esta sencilla duda:

—éComo tengo que hacer esto?

Pregunta que suele recibir en respuesta indicaciones tan poco especificas como las
siguientes:

e Como tu veas.
e TU mismo/-a.
e Como siempre lo hacemos.

Diversos trabajos especializados sobre la sociologia de los dmbitos profesionales —que
coinciden de manera palmaria con mi propia experiencia como asesora— muestran que en nuestro
pais la comunicacioén de una parte de los responsables de grupos humanos se caracteriza por el
uso abundante de generalizaciones (como las tres frases anteriores) y la omision de
especificaciones precisas, sumamente necesarias. Quiza tenemos directivos que creen mandar
mucho porque levantan la voz y emiten 6rdenes taxativas, pero que no son realmente asertivos, y
cuya eficacia, por tanto, deja mucho que desear.

La explicitud concreta y clara sirve no solo para el trabajo, sino también para nuestra vida
comunicativa personal. Vale la pena recordar que nuestra pareja, nuestra familia, nuestros amigos
no suelen contar con la adivinacion entre sus habilidades interpersonales. No esperemos que
adivinen nuestras intenciones y pensamientos por amor o amistad. Es probable que alguien de
nuestro entorno intimo nos haya dirigido (o recibido) en alguna ocasion frases como estas:

* No te importo. Apenas me lamas durante el dia.
* No me consideras. Nunca valoras mi trabajo.

» Jamas me haces halagos.

¢ Nunca me dices que soy guapo/-a.



¢ No me presentas a tus amigos.

Ahora bien..., ;jno resultaria mucho mas claro, valiente y proactivo transformar esas
recriminaciones a posteriori en peticiones claras previas a la queja?

e (Sabes qué? Me encanta cuando suena mi movil, y veo que ieres tu!

e Me anima mucho que te sientas orgulloso/-a de lo que hago.

e Me harla mucha ilusidén que me felicitaras cuando algo me sale bien.

e Me gusta mucho cuando me dices que estoy guapo/-a.

® iQué bien lo pasamos con Aitor! iA ver cuando salimos con otros amigos tuyos! Me encantaria.

Explicitar los deseos o necesidades es también mostrarse, arriesgarse, asi que para ser
asertivos debemos también ser valientes en nuestra comunicacion diaria. Aunque solo sea porque
nos ahorraremos tiempo y malos rollos posteriores.

Transformar las quejas en peticiones claras y valientes no es un cambio lingiiistico banal. Por
el contrario, constituye toda una declaracion tanto de responsabilidad comunicativa de las propias
necesidades como de respeto a los estilos diferentes del otro. Convertir las quejas en peticiones
implica un cambio muy importante de actitud ante la relacion, un compromiso sincero con la
calidad del vinculo interpersonal.

A la vista de las situaciones propuestas, podria parecer que las personas asertivas, en su
claridad y concrecion, tal vez resulten rudas y poco corteses, y pueden, por ello, provocar
conflictos comunicativos. Sin embargo, no es asi. Es cierto que los hablantes con tendencia a un
estilo indirecto o esquivo pueden sentirse sorprendidos ante una actuacion comunicativa asertiva.
También es verdad (tristemente) que a menudo se espera de las mujeres y, en general, de los
subordinados que utilicen una comunicacidn evasiva y sumisa, de modo que sus intervenciones
asertivas pueden sorprender por inesperadas. Ahora bien, lo inesperado y sorprendente no es
necesariamente negativo en comunicacion. De hecho, existen también las gratas sorpresas. En
realidad, las personas asertivas no provocan conflictos conversacionales cuando exponen
claramente su posicion, sino que los impiden, como muestra de modo especialmente claro la
siguiente estrategia verbal de la asertividad cotidiana.

MAS VALE PRECISAR QUE GENERALIZAR

Expresar valoraciones o juicios negativos de caracter generalizador constituye una actuacion
comunicativa notablemente agresiva, porque quien los formula adopta una posicion de
superioridad sobre el interlocutor:

e Eres muy lento/-a haciendo el trabajo.

e Eres demasiado candido/-a (pareces bobo/-a), te lo crees todo.
e Siempre lo abandonas todo enseguida.

e Nunca legaras a nada.

e No puedo confiar en ti.



Este posicionamiento arrogante ante el otro no ayuda en nada a la comunicacion, ya que, por
el contrario, promueve el antagonismo, la falta de sintonia, y no suele contribuir a la solucion real
de los problemas, sino que los agrava. De hecho, cuando se dirigen opiniones desvalorizantes
como estas a nifios o jovenes, o bien a personas con la autoestima dafiada o muy baja (como
mujeres sometidas a maltrato), a menudo se convierten en profecias autocumplidas, pues quien
recibe el juicio ponzofioso acaba creyendo que es cierto y se comporta en consecuencia.

Sin embargo, la persona asertiva es justo lo contrario del hablante toxico. Supongamos que
un profesor de escritura, después de corregir el trabajo de un estudiante, ciertamente muy flojo, le
dice: «Tu escrito es un desastre». Esa frase constituye un ejemplo de estilo comunicativo opuesto
al asertivo. Tales palabras solo consiguen que el estudiante se sienta juzgado y condenado, sin
obtener ninguna informacién aprovechable que le permita mejorar su manera de escribir. Con su
intervencion, el profesor habra dejado claro quién es el que sabe —quién es la autoridad— y
quién es un ignorante, es decir, habra realizado un claro ejercicio de poder. Ahora bien, con
semejante critica, ;jhabra conseguido que su estudiante escriba mejor? La respuesta es indudable:
jno!

En este mismo caso, un docente asertivo emitiria una valoracion razonada con el fin de
aconsejar al alumno:

—En tu escrito de 40 lineas, he marcado 25 faltas de ortografia, 4 de ellas muy graves. Hay dos problemas de
concordancia entre sujeto y verbo en el tercer parrafo, y tienes que revisar en el diccionario el significado del
adjetivo plausible, porque lo utiizas de manera inadecuada.

El profesor asertivo evita los juicios generalizados y hace referencia a hechos concretos.
Con esta concrecion, el estudiante no se sentird condenado a la «muerte» académica, sino que
aprendera en qué ha fallado y en qué tiene que mejorar. El beneficio de esta estrategia asertiva es
maximo para ambos.

Algo similar sucede en conversaciones mas personales:

—Eres un/-a egoista. Nunca haces nada por mi. Cuando estoy bajo/-a de moral, simplemente pasas de lo que
me ocurre.

Recriminar a nuestra pareja o a un amigo en esos términos es una intervencion que hiere y no
ayuda en nada a que el otro pueda actuar de manera diferente a partir de ahi (recordemos los
ejemplos del apartado anterior). Una version mas concreta y, por tanto, mas clara y asertiva
podria ser:

—Me gustaria que vinieras a buscarme al trabajo cuando te digo que estoy bajo/-a de moral, o que me trajeras
musica (o flores) a casa de vez en cuando. Sabes que me hace mucha ilusion.

Permitame que insista: convertir la queja en una peticién es un cambio lingiiistico que trae
consigo implicaciones muy positivas para la relacion. Es una muy buena préctica comunicativa, un
must en la gestion de nuestras conversaciones, una especie de superalimento comunicativo.
Implica tener la valentia de reorientar la responsabilidad y, en lugar de hacerla recaer sobre el



otro (queja), desplazarla hacia uno mismo (peticion). Y, por cierto, en esa misma busqueda de
concrecion, es de gran ayuda para la relacion centrar la conversacion en la solucion, mas que en el
problema.

En apartados y capitulos anteriores hemos tratado de la importante funcion que desempetia el
cumplido sincero en nuestras conversaciones. Pues bien, el estilo asertivo preciso puede
ayudarnos también a expresar elogios mas eficaces. De este modo, en lugar de formulas genéricas
como:

¢ Buen trabajo.
« Bien hecho.

dirigidas a colaboradores o colegas, que pueden sonar rutinarias € impersonales a quien las
recibe, podemos, contrariamente, alabar los detalles, como en:

—Enhorabuena por haber detectado el falo en la Uitima fase de la implementacion antes de que el proyecto
entrara en Sistemas, porque nos has ahorrado muchas horas de trabajo y muchos dolores de cabeza a todo el
equipo.

Elogiar el buen hacer de alguien expresando detalles precisos del porqué de la alabanza
conlleva varias virtudes interpersonales: (a) demuestra que la persona que esta al cargo (si ese es
el caso) estd pendiente de la tarea; (b) refleja que esa persona con tareas de coordinacidn se tomod
el trabajo de fijarse en el desempeno del colaborador; y (c) expresa que el elogio es auténtico,
frente a formulas prefijadas como «Buen trabajo».

Por supuesto, las bondades de esta concrecion en las palabras de aprobacion que les
dirigimos a los deméas funcionan igualmente en las relaciones personales. Vale la pena tenerlo en
cuenta cuando queramos dirigir a nuestra pareja, hijos, amigos o conocidos una frase valorativa
que resulte realmente gratificante para el destinatario. En suma, hablar con precision de hechos o
deseos concretos —es decir, utilizar un estilo asertivo—, en vez de emitir juicios generalizados
similares a condenas, sintoniza a las personas, salva relaciones, desbloquea problemas vy
convierte la conversacion en algo cooperativo y muy estimulante. Precisamente, en escenas
conversacionales con mucha tension, adquiere pleno sentido la siguiente estrategia verbal
asertiva.

PARA RECRIMINAR, HABLEMOS DESDE EL «YO»

En situaciones de enfrentamiento directo con otras personas, cuando nuestra emocionalidad esta
afectada por el enfado o la frustracion, es importante mantener el autodominio necesario para
utilizar una actitud asertiva que no empeore el problema, sino que ayude a resolverlo. Expresemos
con claridad y respeto nuestro punto de vista, asi evitararemos que nuestro interlocutor se sienta
atacado y opte por ponerse a la defensiva.

De este modo, si tenemos que hacer una recriminacion, decir lo que no nos gusta del otro,
expresarla mediante una formulacion como «No ayudas nunca en casa» o «Nunca cumples tus
promesas», por ejemplo, no funciona. Primero, porque, como vimos mas arriba, esta



generalizacion devastadora no se remite a un caso concreto; segundo, porque estas frases estan
formuladas sobre los fallos del «ti», en lugar de basarse en los sentimientos del «yo». Asi
expresadas, son una acusacion directa que provoca en quien la recibe una reaccion a la defensiva,
que se cierre en banda, deteriorando la sintonia con nuestro interlocutor.

Las personas asertivas cuando se ven involucradas en un desacuerdo no se enfocan en el
«ti», en lo que es recriminable del otro, sino en hablar desde el «yo», desde el propio
sentimiento, lo que permitird mantener una conversacion mucho mas productiva. A la hora de
reconvenir, por ejemplo, a un incumplidor de promesas, como el que aparecia en el parrafo
anterior, una intervencion asertiva puede consistir en decirle: «Me siento desilusionado/-a (o
decepcionado/-a) cada vez que me prometes algo y luego no lo cumplesy.

Bésicamente, el contenido expresado es el mismo, pero la estrategia de centrar las palabras
en los sentimientos propios, en lugar de sefialar lo que la otra persona ha hecho mal, nos ayuda a
mantenernos centrados en el problema que hay que resolver, en lugar de destinar nuestras palabras
a acusar o culpar al otro. Si adoptamos verbalmente la posicion del «yoy, eludiendo la referencia
directa y acusadora al «ti», evitaremos invadir el territorio de la otra persona.

En las recriminaciones, hablar desde el «yo», expresando lo que se siente u opina y evitando
referirse de manera hiriente a lo que la otra persona hace mal, resulta clave para conseguir que
nuestros mensajes de critica sean mejor aceptados. Al formularlos desde una postura asertiva,
expresan una preocupacion personal, no una condena a nuestro interlocutor, al que le damos la
oportunidad de que conozca claramente nuestro parecer sin que se sienta herido. Hablar desde el
«yo» es, de hecho, una buena estrategia lingiiistica que es recomendable cuando tenemos que
enfrentarnos, en general, a una conversacion dificil.

Ya ve: los pronombres, i, yo, nosotros... no son palabrillas banales sin repercusion alguna
en nuestra vida social. Por el contrario, como usamos los pronombres en la conversacion dice
mucho de nosotros. Fijese, por ejemplo, en la manera de hablar sobre su responsable o superior.
Cuando se trata de problemas, ;jhabla en primera persona del singular, de «yo»? (y se
responsabiliza, asi, de los posibles errores)... O, mas bien, desplaza la responsabilidad hacia los
demas, y usa formas de «tu» y «vosotros»? (O quizds echa mano de un «se» impersonal.) Y
cuando se trata de logros, ;desde donde se posiciona ese jefe en sus palabras? ;Desde el «yo»
(aplicandose todo el mérito), o bien incluyendo al resto del equipo con la forma de plural
«nosotros»?

ANTE LA ALEGRIA DE LOS DEMAS, USEMOS PALABRAS EMPATICAS

Todos hemos experimentado en alguna ocasién la triste sensacion de desdnimo y decepcion, de
frustracion de la expectativa de alegria en comun, cuando hemos compartido en una conversacion
una buena noticia, y la persona con quien conversamos, lejos de regocijarse con nuestra
satisfaccion, se ha mostrado tibio, cuando no directamente ha ignorado nuestro comentario.
Supongamos, por ejemplo, que expresamos una alegria sincera como:
—iMe han ascendido!

Y como respuesta, nuestro interlocutor nos dedica una frase minimalista como:



—Ah, qué bien.

O incluso, ignorando por completo nuestro esfuerzo y logro personal, nos responde un
enunciado como:

—Ah, pues a Clara, la de Auditoria, también la han promovido.

A las personas entusiastas y vitales, estas reacciones distantes y hostiles ante una informacion
que esperabamos fuente de satisfaccion compartida nos resultan desconcertantes y tristes. Y sin
embargo, lamentablemente, jqué frecuentes son! Demasiada gente regatea energia en expresar
animacion ante la felicidad de los demas, cuando, en realidad, ser capaces de compartir la alegria
ajena implica una generosidad que nos hace grandes y que refuerza los lazos profundos con
nuestros congéneres.

La psicologia positiva distingue cuatro clases de posibles reacciones como respuesta a una
persona que expresa lo que para ella es una buena noticia: (i) apoyo entusiasta y verdadero
(respuesta activa constructiva),! (ii) apoyo comedido (pasiva constructiva), (iii) ignorar lo
sucedido (pasiva destructiva) y (iv) resaltar los aspectos negativos de lo sucedido (respuesta
activa destructiva). Veamos un ejemplo concreto de las cuatro posibles actitudes:

Irene dice: «jHe aprobado las oposiciones!».

Tipo de respuesta Formulaciones
Activa constructiva: iQué fantastica noticia! iMe alegro un montén! iiEsto hay que celebrarlo!! éQué
(apoyo sincero y porcentaje de candidatos habéis aprobado? ¢Puedes elegir destino?
entusiasta)

*

Comunicacion no verbal: contacto visual mantenido, sonrisa genuina, tocar al otro.

Pasiva constructiva Qué bien.
(apoyo comedido)

No verbal: no hay apenas expresion emocional.

Pasiva destructiva Ay, pues yo tengo una contractura en el hombro desde hace dias que me duele un
(ignorar lo sucedido) monton.

No verbal: contacto visual minimo, girar el cuerpo en otra direccion, salir del espacio
comun.

Activa destructiva ¢Oposiciones? ¢Tu objetivo es tener una plaza fija? Pero isi la gente que saca una plaza
(resal.tar los aSPeC'@? se apoltrona y al cabo de pocos afios se aburre como una ostra y hace maly a desgana
negativos de lanoticia) | g, trabajo! La verdad, cref que eras mas ambiciosa.

*




No verbal: gestos caracteristicos de emociones negativas como cefo fruncido,
expresion de desaprobacion.

Investigaciones empiricas demuestran que, en estos contextos, cuando las personas
reaccionan con una comunicacioén sincera y entusiasta, y no, en cambio, hostil, crecen los
sentimientos de afecto entre quienes conversan.

Es triste pero, a buen seguro, todos hemos sido destinatarios de respuestas descorazonadoras
por parte de colegas e incluso amigos que se han limitado a una expresion trillada, dicha de
manera desganada, o que han echado un jarro (comunicativo) de agua fria sobre nuestra alegria al
ignorarnos o verter su negatividad sobre nuestra emocion positiva. Muchas personas no se
consideran a si mismas hablantes agresivos porque no levantan la voz ni dicen palabras
malsonantes, pero sus interlocutores sentimos la hostilidad latente de sus intervenciones, por
mucho que estén formuladas en volumen templado. Frustrar la alegria de otros es una forma feroz
de agresion comunicativa.

LLA CONVERSACION ASERTIVA ES CUESTION DE PRACTICA

Hablar con serenidad, expresando nuestros sentimientos y puntos de vista, respetando al otro, pero
respetando también nuestro sentir, no es sencillo, no nos «sale» de modo espontaneo, si no hemos
tomado conciencia previamente y hemos pensado con qué palabras y expresiones expresarlo.
Requiere que ejercitemos otras maneras mas sanas y eficaces de decir las cosas en diferentes
situaciones conversacionales de nuestra vida. Le invito a probarlas. Percibird muy pronto las
diferencias.
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Defendernos de las agresiones verbales

En un capitulo anterior describimos la conversacion como un espacio guiado por un principio de
cooperacion. Sin embargo, en ocasiones, las conversaciones no parecen contextos cooperativos,
precisamente. ;Quién de nosotros no ha sido en alguna ocasion la diana de un dardo lingiiistico
como estos, lanzado ante nuestros compafieros de trabajo y con el animo claro de masacrarnos en
publico?

* iNo me extrafia que nadie quiera trabajar contigo!
« iSi hicieras tu trabajo como debes, ahora no estariamos pringando!

Y es probable que todos, en un momento u otro de nuestras vidas, hayamos recibido un
sarcasmo malevolente:

* (Siempre tienes que ser la reina de la fiesta?
» Tio, ¢te crees el graciosilo oficial o qué?

Cuando lo pensamos, tenemos que admitir (dolorosamente quiza) que los ataques verbales
forman parte de nuestros intercambios verbales cotidianos.

NO SOLO LOS POLITICOS ATACAN CON LAS PALABRAS

Nadie ignora que el ataque verbal constituye una estrategia frecuente en la comunicacion politica.
Por desgracia, resulta facil comprobarlo a diario en las noticias, los medios, las redes sociales.
Ciertamente, algunos politicos son mas proclives que otros a esta estrategia retdrica, que Ciceron
llam6 argumentum ad hominem (que podria traducirse como «argumento contra la personay). En
ella, bajo la apariencia de un argumento, se expresa tan solo un contenido puramente emocional, el
desahogo del insulto. Es un recurso para provocar intencionadamente un conflicto, y, asi, no hablar
sobre un tema que no conviene al orador-insultador.

A lo largo de la Ultima campafa presidencial en Estados Unidos, por ejemplo, el entonces
candidato Donald Trump basé su estrategia precisamente en la confrontacion verbal mas tosca y
grosera que se habia visto jamas en un duelo electoral. Su rival, Hillary Clinton, se vio en la
tesitura de entrar igualmente al trapo, de modo que los supuestos debates sobre propuestas
politicas se convirtieron en un intercambio de insultos feroces.



Pero el uso del lenguaje como arma arrojadiza no solo ocurre en la lucha politica, sino que
también esta presente en nuestra practica comunicativa.

LAS AGRESIONES VERBALES EN LA VIDA COTIDIANA

Los ejemplos del inicio del capitulo ilustran embestidas verbales que recibimos en un momento u
otro de nuestro dia a dia. Seguro que recuerda situaciones en las que fue destinatario o testigo de
un ataque verbal. Alguien que hizo en publico una burla hiriente a su costa; una persona que le
recrimind algo de forma violenta y hostil; aquella otra que interrumpi6é de malos modos cuando
usted intervenia en una reunion...

Sabemos que no resulta facil hacer frente a estas acometidas comunicativas: no queremos
dejarnos avasallar, pero tampoco buscamos entrar en una espiral de violencia de la que podriamos
salir malparados. Asi, cuando estamos siendo agredidos en una conversacion, ;qué estrategias
lingiiisticas podemos utilizar para neutralizar de una manera efectiva y, si es factible, elegante,
esas andanadas de hostilidad verbal?

EL «<YUDO CON PALABRAS»

En el ambito de la comunicacion, algunos expertos se han especializado precisamente en analizar
qué tacticas verbales resultan mas eficaces para gestionar esas agresiones verbales. Entre ellos
esta la pedagoga y psicéloga alemana Barbara Berckhan, que ha propuesto varias estrategias de
autodefensa verbal. Comentaremos algunas de ellas y también las ampliaremos para que resulten
aun mas utiles y aplicables a nuestra experiencia cotidiana.

Barbara Berckhan emplea una metafora brillante para explicar su propuesta, pues denomina
yudo con palabras al conjunto de las tacticas verbales que plantea. La idea esencial de este
recurso defensivo es que, ante un ataque verbal, debemos tener siempre en mente que las palabras
que alguien nos dirige pueden interpretarse como una ofensa personal o bien como un simple
comentario desafortunado que vale la pena aclarar. En el primer caso, es decir, si interpretamos la
intervencion del otro como un insulto, gana el agresor verbal porque ha conseguido que sus
palabras nos afecten. En el segundo, en cambio, al considerar que esas palabras son una
inconveniencia propia de alguien con pocas luces, sencillamente podemos seguir conversando, y
asi damos una segunda oportunidad a nuestro interlocutor para que se explique mas alla del
exabrupto.

Las estrategias de autodefensa conversacional que trataremos aqui son tres: 1) como
responder de manera tranquila a las impertinencias, sin sentirnos ofendidos y sin ofender; 2) cémo
evitar enzarzarnos en una rifa replicando con inteligencia, humor o silencio; y 3) como desactivar
la agresividad de nuestro interlocutor cambiando de tema.

RESPONDER DE MANERA TRANQUILA



Esta primera tactica consiste en responder ante una impertinencia con una réplica desintoxicante,
como la llama Barbara Berckhan. Imagine que un compafiero de trabajo le dice:

—Tu parte del informe es un completo desastre.

Ante una andanada como esta, la réplica desintoxicante consiste en ofrecer una segunda
oportunidad al impertinente que ha lanzado esas palabras virulentas, dandole una respuesta
constructiva que diluya la ponzoia de su intervencion (por seguir con la metafora). Tal respuesta
no debe contener palabras despectivas, para que se haga evidente que no nace de un sentimiento
de agravio. En el caso anterior, una buena réplica desintoxicante consistiria en decir de manera
neutra:

—Exactamente équé quieres decir con eso?

De este modo, ofrecemos a nuestro interlocutor la posibilidad de que pueda reformular de
una manera mas razonable y constructiva su frase hostil. Al ejercer nuestro autodominio, le
concedemos una segunda oportunidad y lo invitamos a aclarar, de una manera mas objetiva, sus
palabras agresivas como si nos hubiesen parecido ambiguas. Podria compararse al yudoca que,
ante un abalanzamiento del oponente, se limita a rodearlo con sus brazos para inmovilizarlo.
Como los yudocas, nos conviene aprovechar la violencia del otro para apartarnos en el momento
preciso y dejar que ruede solo por el suelo.

Con esa réplica desintoxicante, reflejamos que el comentario insolente, la observacion
estupida o la burla maliciosa ni nos han rozado emocionalmente ni, desde luego, nos han afectado
en absoluto. Al mismo tiempo, demostramos que nuestro atacante no tiene el control comunicativo
porque no ha logrado desestabilizarnos con su agresion, que ha quedado neutralizada. Y dejamos
claro también que deseamos proseguir con la conversacion y, en consecuencia, que se restablezca
el funcionamiento normal de la relacion laboral o personal.

Especialmente cuando se trata de una interaccion en un &mbito publico, como una reunién o
grupo de trabajo, conservar la calma es muy importante no solo para nuestra propia armonia
emocional, sino también para reforzar nuestra imagen publica de temple profesional. Es dificil,
claro que si. Pero tenga en cuenta que siempre que se ha pedido la evaluacion de los espectadores
ante una situacion de enfrentamiento verbal entre dirigentes politicos o expertos de otros dmbitos,
la audiencia suele considerar que ha vencido la persona que ha sabido autocontrolarse y
mantenerse tranquila.

Cabe, por supuesto, que el interlocutor pendenciero, en lugar de regresar al terreno de la
calma profesional, ascienda por la espiral de hostilidad verbal y nos suelte una réplica hiriente:

—¢TU eres sorda 0 qué te pasa?

Ante una contestacion tan antagénica como esta, 1o que nos pediria el cuerpo es encendernos
y espetar algo del estilo «Aqui el tinico sordo, ademas de imbécil, que hay eres ti». Sin embargo,
responder en esta linea es entrar en el juego del insultador, lo que no nos conviene, sobre todo si
hay otros espectadores del dialogo.



Por el contrario, la tactica del yudo comunicativo sugiere que, si nuestro interlocutor persiste
en su postura ofensiva o sube un peldafio en su escalada de agresividad verbal, tenemos que ser
pacientes e insistir una vez mas en nuestra respuesta estratégica. De lo contrario, nos
enzarzaremos en una agresion verbal mutua que no hemos iniciado, en la cual no queremos
participar y que, ademas, nos va a generar tanta tension negativa que quiza nos la llevemos a casa.
No caigamos en la trampa. Se trata de tener muy claro que, a menudo, la violencia verbal del otro
tiene que ver con sus propios problemas, asi que no vamos a permitir que descargue su rabia
contra nosotros utilizindonos como un fronton que le devuelva la agresividad para que asi pueda
desahogarse en un intercambio airado de agresiones. Por tanto, sin ignorar su comentario toxico, y
siempre desde la calma, podemos responder de manera mas explicita:

—Tu comentario me ha sorprendido. Me gustaria saber por qué me has dicho algo asi.

Esta invitacion reposada y pacifica —pero, insisto, no sumisa— a seguir hablando sobre
algo incomodo, dejando a un lado el tono agresivo y el sentimiento de estar sufriendo una ofensa
que hay que vengar, nos permitird controlar ese duelo verbal.

En caso de que, a pesar de la postura dialogante que hemos adoptado, nuestro interlocutor
persista en su agresividad verbal, resultara evidente que es imposible tener por el momento una
conversacion razonable con ¢él. Nosotros habremos demostrado una superioridad comunicativa
real y, en consecuencia, no hay pelea. Cuando alguien busca claramente la confrontacion verbal, si
el otro no entra al trapo y vadea la pelea con elegancia y solvencia, a menudo el primero
permanece furibundo, sin haber podido hacer estallar su energia hostil, que, con frecuencia, acaba
dirigiendo a otro interlocutor. Al conservar el autocontrol, obtenemos una nueva victoria
postergada, pues nuestro entorno advierte con claridad que el motivo del enfrentamiento
probablemente no era nada que hubiéramos hecho o dicho incorrectamente, sino la propia
frustracion emocional del agresor.

Y es importante recalcar que mantener la calma no es sindnimo de cobardia o sometimiento,
sino de autodominio e inteligencia estratégica.

EL SILENCIO COMO RESPUESTA

No podemos decidir qué van a decir los demas cuando hablan sobre nosotros. Pero si puede ser
una decision nuestra como interpretar las palabras que nos dirigen nuestros interlocutores. Y nada
nos obliga a entender un comentario fuera de tono en términos de una ofensa personal hiriente.
Podemos considerar que ese mismo comentario desagradable ha sido, por qué no, un chiste
involuntario o un patinazo verbal del otro; y, como respuesta, ser irénicos, divertidos o
simplemente quedarnos en silencio. Ante una agresion, no siempre se nos ocurre un comentario
brillante e irénico; pero callarnos siempre podemos hacerlo sin problema.

Veamos un ejemplo real en el que la tactica de omitir la respuesta demuestra su efectividad.
Podriamos titular la escena «Como tranquilizar con un silencio calculado a un grupo de personas
airadas». Transcurre en un aeropuerto, donde un grupo de pasajeros a los que la compaifiia aérea



les ha extraviado sus equipajes esta reclamando, no siempre con buenos modos. Un empleado del
personal de tierra habla con cada pasajero y hace preguntas para rellenar un cuestionario de
control. Sin embargo, no es nada sencillo, porque todo el grupo en general esta bastante enfadado.

Cliente 1: iEsto es un cachondeo, estamos hartos!

Empleado: (Siencio)

Cliente 2: iSois un hatajo de incompetentes!

Empleado: (Siencio)

Cliente 3: iEsta compariia es una porqueria! iY tG un indtil

Empleado: (Siencio) (Dirigiéndose al cliente 4) éPodria describirme su maleta, por favor?
Cliente 4: Es grande, morada y lleva una pegatina de Barcelona.

Empleado: Gracias, ya lo he anotado.

Cliente 4: De acuerdo.

El empleado no contesta a ningin insulto. Se limita a hacer sus preguntas y solo tiene en
cuenta los datos objetivos que le dan los pasajeros que colaboran. Ignora todas las observaciones
que no son relevantes para el formulario. Tampoco replica con frases como «;Quieren calmarse?»
o «Soy un simple trabajador, no me falte al respeto». El resultado es que el torrente de insultos se
va acallando y, finalmente, cesa. Todos comprenden que no tiene sentido meter prisa, porque el
empleado no reacciona, no deja que le provoquen, no contraataca.

El empleado ha recurrido a la técnica del yudo comunicativo de no oponer resistencia alguna,
sin dejar que todos esos exabruptos le afecten, como si no existieran. Solo hace caso de lo que
aporta algo a la solucidon del problema. De ese modo, irradiando una serenidad soélida, logra
desactivar la energia del descontento colectivo, lo que le permite determinar rapidamente a quién
le faltaba qué maleta. Su silencio selectivo condensa y simplifica la conversacion, resolviendo al
menos la parte comunicativa y administrativa del problema.

En el silencio no hay drama. El silencio es una buena estrategia autodefensiva muy
infravalorada en una cultura de «desparrame» verbal como la nuestra. Hacer caso omiso
intencionada y conscientemente de un comentario desafortunado puede producir una enorme
relajacion en el clima crispado de una disputa. No es obligatorio decir algo cuando alguien nos
hace un comentario chocante o hiriente. Podemos elegir no prestar la minima atencion. Mucha
gente se da cuenta de lo tontos y absurdos que son algunos de sus comentarios cuando no
encuentran eco, ni respuesta, sino simplemente silencio por parte de quien los escucha.

Ignorar una observacion inadecuada es a menudo lo mejor que se puede hacer para que te
respeten. Por ejemplo, cuando queremos resolver un problema o avanzar en un asunto, es mejor
concentrarse en lo que queremos conseguir y desentendernos de lo que no nos gusta. Dar la
callada por respuesta puede utilizarse como un «quitamanchas» comunicativo muy eficaz.

Aqui quiero matizar el modelo de Berckhan. Para todos, hombres y mujeres, es fundamental
sentir que no callamos desde el miedo o desde la indignacion ahogada. Sin embargo, esto es
particularmente critico en el caso de las mujeres, tradicionalmente educadas en el papel de callar
y ser discretas, de no discutir para resultar dulces y encantadoras. No se propone aqui un tipo de
silencio timorato o asustadizo, sino una decision deliberada y estratégica de no prestar atencion a
las palabras inoportunas cuando nos parezca conveniente para nuestros propositos.



Consideremos, por ejemplo, el siguiente caso, como todos los demads, real. El escenario es
una reunion de trabajo de unos diez profesionales, hombres y mujeres de perfiles técnicos de alto
nivel, especialistas en ingenierias, fisica y geografia fisica, entre otras disciplinas, sentados en
torno a una gran mesa ovalada. Estdn charlando con una recién llegada, una consultora experta en
seguridad informatica, que ha sido convocada para aportar su opinion especializada. Se incorpora
por fin el director de este grupo interdisciplinar. Tras los saludos de rigor, interviene la experta
invitada:

Experta: Gracias por hacerme una presentacion general sobre la falta de seguridad en vuestra organizacion. De
acuerdo con lo que me habéis explicado, a mi modo de ver...

Director: (Interrumpiéndola) Con esos 0jos tan bonitos que tienes, seguro que lo veras muy claro...

Experta: (Prosigue, inmutable) De acuerdo. A mi modo de ver, convendria primero levar a cabo una auditoria
exhaustiva de los principales problemas de seguridad que habéis detectado.

Aunque no es imposible que algin «pelota» recalcitrante haya sonreido ante la supuesta
gracia del director, es facil imaginar el estupor general del grupo, muchos de cuyos miembros es
probable que hayan querido que la tierra se los tragara ante lo inadecuado de la interrupcion. La
experta no se altera ni tampoco —y esto es importante— pide perdon o muestra vergiienza o
incomodidad. Mantiene el contacto visual con el resto del grupo, construyendo una linea
comunicativa de empatia ante el rechazo comun al comentario extemporaneo. Muestra su
profesionalidad y solvencia impidiendo que las palabras inoportunas la distraigan o desvien la
atencion de los asistentes sobre el tema que los ha reunido. Resultado: ella muestra mas dotes
directivas que el propio director.

REPLICAR CON INTELIGENCIA O HUMOR

Una respuesta humoristica necesita, evidentemente, mas elaboracion que el mero silencio. De
hecho, requiere tener un alto grado de resiliencia ante las hostilidades verbales, que evite que el
«puiietazoy lingiiistico recibido limite nuestra velocidad mental.

Dado que no es nada facil pensar algo gracioso cuando alguien nos acaba de atacar con sus
palabras, podemos tener prevista alguna respuesta por defecto. En esta linea, por ejemplo, hace un
tiempo se extendid el uso de la frase Yo también te quiero a modo de comodin para responder de
modo irénico y con un punto humoristico a una andanada verbal:

Miguel: Nos volvemos a reunir el lunes en esta misma sala, ¢de acuerdo? Marina, a ver si entonces aportas algo
atil.
Marina: Yo también te quiero, Miguel.

En efecto, cuando la ocasion y nuestro estado psicoldgico lo permiten, dar una respuesta
humoristica que provoque la sonrisa en el resto de los asistentes suele ser una estrategia que
funciona bien. No se trata, claro esta, de echar mano de un sarcasmo acido o una broma cruel —
una intervencion asi no conseguiria mas que atizar la espiral de agresividad—, sino de ser capaz
de manejar un humor mas blanco.

Nos encontramos en una reunion en la que Begofia acaba de hacer una intervencion brillante:



Directora: iAja! Muy buena idea, Begofia. Podemos ponerla en practica de inmediato. Perfecto.

Alejandro: (Con ironia) Claaaro. Una chica perfecta solo puede tener ideas perfectas...

Begoiia: (Contacta visualmente con todos los asistentes sonriendo de manera amplia y sincera) iSi! Soy como
Mary Poppins, ipracticamente perfecta! Siempre se lo digo a mis hijos, pero lamentablemente... imis hijos no
tienen ni idea de quién es Mary Poppins!

El humor tiene un aspecto confrontacional, de violacion benigna de una norma, como muestra
la réplica de Begofia. Con el humor transgredimos alguna norma social o una idea preestablecida;
en este tipo de contexto nos interesa hacerlo de un modo que deje claro que no es una agresion. En
el ejemplo, Begofia alude en una reunion de trabajo a un personaje del cine infantil de hace varias
décadas, lo que no resulta esperable, ni estd en el horizonte de expectativas de un encuentro
laboral; por eso provoca la sorpresa y, en definitiva, la sonrisa. Asi, la profesional hostigada
neutraliza la agresividad del otro (en este caso, Alejandro) compartiendo una sonrisa con el

grupo.

EL SURREALISMO COMO RESPUESTA

Una cuarta posible estrategia de defensa verbal frente a una agresion comunicativa consiste en
desmantelar las expectativas del agresor respondiendo algo completamente sorprendente,
inesperado, surrealista si conviene, para cambiar de tema frente a las malas maneras del
interlocutor. Si le dicen algo que a usted le parezca impertinente, hable de otra cosa.

Cambiar de tema conscientemente cuando nos enfrentamos a un comentario desagradable,
embarazoso o despectivo demuestra con claridad que no nos han ofendido. Eso es precisamente lo
que hace que la desviacion sea tan elegante. Al mantener toda la calma y hacer como si no pasara
nada, no retroalimentamos la energia negativa del comentario chocante de nuestro interlocutor. Por

ejemplo:

A: Menudo ridiculo esta haciendo el partiducho ese al que has votado, pringado.
B: (Tras un breve y significativo silencio) Por cierto, éhas visto el Gtimo mondlogo de ese humorista tan famoso? A
que es bueno, éeh?

Estamos desfocalizando la atencidn del hablante hostil; no por miedo, sino por estrategia. Lo
distraemos, igual que distraemos la atencion de un nifio pequeiio cuando tiene un berrinche y, de
pronto, sacamos del bolso un llavero llamativo y se lo ensefamos. La mayor parte de las veces,
funciona. El hostigante se queda tan sorprendido que esos segundos de asombro sirven para
enfriar su agresividad.

(Qué ocurre de no ser asi? ;Y si nos echan en cara que hayamos cambiado de tema? Pues lo
aceptamos sin dar mas justificaciones. Uno puede hablar de lo que quiera; también lo hace nuestro
agresivo interlocutor, que suelta sin contemplaciones lo primero que le pasa por la cabeza sin
pensarselo dos veces. Ambos tenemos los mismos derechos comunicativos, ;no?

Esta estrategia de la desviacion es muy habitual en la conversacion cotidiana, en la que se
cambia de tema a menudo, de manera natural y, casi siempre, sin avisar. Y no digamos ya en los
medios de comunicacion, en donde politicos, entrenadores de futbol y tertulianos, por ejemplo, lo



hacen continuamente.

LA PALABRA DA FUERZAS

El lenguaje es probablemente el instrumento mas frecuente y eficaz para ejercer violencia
cotidiana sobre los demas. Que se lo pregunten, si no, a las mujeres que han sido victimas de
violencia de género, que narran el insulto habitual como una de las formas de trato vejatorio
continuado. Sin embargo, manejado con inteligencia, el lenguaje también nos permite en muchos
casos eludir la confrontacion, defendernos de la agresion y reforzar nuestra serenidad interna y
nuestra imagen publica.



7

Somos poetas de lo cotidiano: metaforas en la vida diaria

El verbo amar es dificil de conjugar: su pasado no es perfecto, su presente es solo
indicativo y su futuro siempre es condicional.

JEAN COCTEAU

Hasta hace relativamente poco tiempo, la palabra metdfora se asociaba estrictamente a un tropo
literario, a una figura retérica a la que recurrian los poetas clasicos, como aprendimos en la
escuela y el instituto. Ya sabe, lo de «las perlas de tu boca» y «la rosa de tu rostro». Sin embargo,
desde hace unas décadas, el desarrollo de la lingiiistica cognitiva ha mostrado que, en realidad, la
metafora forma parte de nuestra estructura mental y estd presente en practicamente todas nuestras
conversaciones:

—\Verodnica, pasame el dinero de tu padre que voy a intentar blanqueario, que esto de tener dinero negro se esta
poniendo muy feo. iHay que lavarlo ya!
—iAy, Borja, corazon! iEstas hecho un poeta!

Los humanos tenemos un pensamiento esencialmente metaforico que nos permite entender una
realidad o un concepto nuevos cuando los ponemos en relaciéon metaférica —o, lo que es lo
mismo, cuando establecemos una asociacion comparativa— con un dominio mental que nos resulta
conocido. Somos seres comparatistas: comparamos continuamente lo que nos resulta nuevo con
aquello que conocemos; y, en consecuencia, describimos lo primero a partir de lo segundo. Por
ejemplo, este arquitecto intenta describir a una colega el piso de una amiga comin:

—éNo has visto nunca el apartamento de Felisa? Ah, pues es... yo qué sé... es... difici de explicar. ¢Cémo
decirlo? Pues es... como los pisos tipo drag queen que aparecen en las primeras peliculas de Pedro Aimodévar.

(Lo ha notado? Cuando no encuentra las palabras adecuadas para describir el (original) piso,
el arquitecto del ejemplo lo compara con otra vivienda que supone también conocida por su
interlocutora. Y resulta interesante que el conmutador que permite poner en comin lo nuevo (el
piso de Felisa) con lo conocido (los apartamentos escenarios del cine almodovariano inicial) sea
una palabrilla aparentemente muy anodina: como.

La metéafora es, a grandes rasgos, una comparacion en la que la particula como se ha omitido.
Asi, cuando decimos «Esta habitacion es una leonera» para aludir a un habitaculo caético,
percibimos que lo que late bajo la frase metaforica es una comparacién («es [como] una
leoneray).



ESTAR HASTA LA CORONILLA DE LAS MOSQUITAS MUERTAS

La extrema utilidad de la metafora explica que, lejos de estar limitada al lenguaje literario, forme
parte de nuestro lenguaje mas cotidiano. Y asi, llamamos ojo al orificio de una aguja de coser; o,
dada su cierta semejanza, patas de gallo a las arruguitas que se forman alrededor de los ojos. Y
decimos igualmente que una relacion nos rompio el corazon, que nuestro dolor no ha cicatrizado,
que nos hemos saltado un capitulo aburrido de una lectura obligatoria o que sus palabras fueron
un jarro de agua fria. Resulta evidente que la metifora no es cosa solo de literatos y gente
letrada. Bien al contrario, todos nosotros somos seres esencialmente metaforicos en nuestras
conversaciones diarias.

En nuestras construcciones metaforicas antropomorfizamos los objetos que nos rodean.
Traducido: nuestras metaforas resaltan la semejanza entre una parte de un objeto y otra parte de
nuestra realidad mas basica: el cuerpo humano. Nuestra corporeidad es la base mas importante de
creacion metaforica. Y asi, hablamos del cuello de una botella, de la boca de un tinel (o del
metro), de la cabeza del alfiler, del codo de una tuberia... El recurso al cuerpo humano esta en la
base de la mayor parte de nuestras metaforas tradicionales y mas frecuentes, como «andarse con
ojo», «levantarse con el pie izquierdoy», «ser la mano derecha de alguien», «abrirse paso en la
vida a codazo limpio», «ser la cabeza visible de un proyecto», «estar hasta la coronillay,
«caérsele el pelo», «tener mano izquierda», «darle la espalda a un amigoy, «regalar los oidos a
alguien», «decir algo con la boca pequena» y «tener la cara duray, entre una infinidad de
expresiones mas.

Con la invencién de las maquinas, el propio cuerpo humano se compar6 a un artefacto, como
muestran las expresiones «perder un tornilloy, «ir acelerado (o a todo/ medio/poco gas)»,
«ponerse las pilas», «recargar la bateria» o «tener mucha energia», todas ellas metaforicas. El
desarrollo de los ordenadores dio lugar a metaforas mas recientes:

¢ Ramodn es mi disco de memoria externa: se acuerda de todo lo que hemos hecho juntos.
¢ Espera, te voy a dar ese dato en cuanto lo recuerde... ahora tengo la CPU trabajando.
¢ oy a echarme un rato para reiniciar mi cerebro.

Con todo, estas metaforas maquinistas son mucho menos frecuentes en la lengua coloquial
que las que tienen su origen en el cuerpo humano o en el mundo animal.

En muchas ocasiones, la base de nuestras metaforas reside en animales que a lo largo de la
Historia han sido importantes. A menudo, la reconversion metaférica de alguno de los rasgos que
identifican a ese animal —o que se le atribuyen— permite aludir a alguna caracteristica
(frecuentemente negativa) de una persona. Como reflejan diversas frases metaforicas del espafiol
coloquial, se puede ser un lince, un zorro, un burro, un cerdo, un gallina, un toro, un aguila, un
tigre, un rata, un pulpo, un buitre, una mosquita muerta, un perro, una cotorra... y tantas otras.
Y abundan igualmente las metaforas animalizadoras con verbos no copulativos, como «ponerse
gallito», «andar a gatas», «hacer el ganso», «meterse en la boca del loboy», «no ver tres en un
burroy», «haber gato encerrado», «ponerse hecho una foca», etcétera. Sin olvidar las metaforas
indirectas en las que empleamos, aplicado a personas, un verbo propio de acciones animales
como berrear (por chillar, llorar o hablar), emperrarse (por ponerse terco) o meter la pata (por



equivocarse), por citar algunas. Nuestra lengua coloquial es un auténtico zoo, aunque mas bien
cabria decir una granja porque los animales domésticos comparten con nosotros, los seres
humanos, una historia de convivencia incomparablemente mas larga que los exdticos.

Pero nuestra lengua cotidiana usa expresiones con otras bases metaféricas. Por ejemplo, para
intensificar la distancia temporal, todavia empleamos formulaciones que se remontan a nuestro
pasado agrario, en el que los ritmos naturales y los ritos catdlicos organizaban el tiempo, como
«de uvas a peras», «de higos a brevas» y «de Pascuas a Ramosy». La raigambre catdlica estd
presente en numerosas expresiones metaforicas, como «en un santiamén», que alude a la rapidez
de la acciodn realizada en poco tiempo (y advierta que esta idea se puede formular mediante otras
construcciones también metaforicas, como «en un periquete», «en un segundo», «en un abrir y
cerrar de 0josy).

EL AMOR ES COMO EL FUEGO

El lingiiista estadounidense George Lakoff, de la Universidad de Berkeley, ha puesto de manifiesto
no solo la enorme productividad de las metaforas en nuestro lenguaje cotidiano, sino también
como influyen en la manera en que percibimos la realidad.

Veamos dos ejemplos.

El sentimiento de enfado, de enfadarse, constituye un concepto abstracto. Hablar sobre este
estado psicologico resulta mucho mas sencillo si podemos concretarlo en una realidad fisica como
la temperatura. La metafora que transforma o «traduce» el estado animico del enfado a un dominio
fisico, la temperatura elevada, explica las expresiones metaforicas «ponerse a cien»,
«quemar/hervir la sangre», «estar que ardes», «echar chispas» o «echar lefia al fuego».

Por su parte, el estado mental de asombro se expresa mediante el dominio fisico de la
inmovilidad en numerosas frases metaforicas coloquiales: alguien puede quedarse de piedra, a
cuadros, muerto, blanco, pasmado, boquiabierto, helado, etcétera.

Sin duda, uno de los sentimientos mas importantes para el ser humano es el amor, lo que se
demuestra lingiiisticamente en las muchas metdforas que empleamos para referirnos a ¢él. Una de
ellas, el amor es fuego, se relaciona también con la temperatura elevada, con el calor. Esa idea de
base sobre el sentimiento amoroso explica la coherencia de frases habituales como estas:

—Oye, écomo esta tu prima?
—iHuy! Hace mas de un mes que no la veo. Tiene novio nuevo, asi que mientras arda la pasion...

—¢Qué? Te gustd el amigo de Gorka que te presenté ayer, éeh?
—Ay, no sé... Ese tio me parecié tan frio...

La literatura también ha recogido esa comparacion en variadas expresiones metaforicas:
Conocer el amor de los que amamos es el fuego que alimenta la vida.
PABLO NERUDA

Por lo que tiene de fuego, suele apagarse el amor.



TIRSO DE MOLINA
El amor es como el fuego, que si no se comunica, se apaga.

GIOVANNI PAPINI

UNA DISCUSION ES UNA GUERRA... ;O UN BAILE EN PAREJA?

El propio Lakoff demuestra de manera fehaciente que bajo nuestra manera de referirnos a las
discusiones late una clara metafora: una discusion es una guerra. Esta consideracion de la
disension verbal entendida como una batalla en la base de como concebimos mentalmente una
discusion; y, en consecuencia, las palabras que usemos para referirnos a ese desacuerdo tendran
relacion con la metafora bélica. Observe a continuacidon qué palabras empleamos habitualmente
cuando nos referimos a la accion de discutir:

 Ataqué los puntos débiles de su argumentacion.

« Cuando discutimos, siempre quiere ganar él.

» Se defendieron, pero al final esgrimimos un argumento inatacable que dio en el blanco.

e Se escondid durante buena parte de la discusion, pero cuando quiso oponerse abiertamente, el otro lo arrincond
contra las cuerdas.

Estas frases extraidas de conversaciones reales muestran a las claras cémo conceptualizamos
las discusiones. En estas «batallas» verbales, como en las guerras fisicas, siempre hay un
vencedor y un derrotado. En ellas, hay que atacar y también defenderse y ocultarse, esgrimir
armas, buscar los flancos vulnerables del otro, que es visto, claro, como un adversario. Las
expresiones que usamos reflejan que, ante la discusion, adoptamos una posicion claramente
antagonista.

La psicologia y la neurociencia muestran que modificar nuestro lenguaje, nuestra manera de
referirnos a los acontecimientos y experiencias, implica cambios importantes en cOmo
conceptualizamos, encaramos, vivimos e interpretamos la realidad que nos rodea. Pues bien,
cambiar la metafora de base es el procedimiento mas util para modificar la manera en que una
persona percibe un concepto y evento, y también para cambiar las palabras que usa para referirse
a él.

Imaginemos ahora que somos expertos en resolucion de conflictos. Cuando se intermedia
entre dos partes enfrentadas, la metafora una discusion es una guerra no resulta util para resolver
ese desencuentro. En este caso, conviene que inventemos una nueva metafora, completamente
diferente de la anterior, por ejemplo: una discusion es un baile. Si visualizamos la discusion
como un baile, ya no hay dos partes enfrentadas en términos bélicos, sino que ambas deben
coordinar sus movimientos conjuntamente, adaptarse la una a la otra para crear la armonia de la
danza. Un experto en resolucion de conflictos ha de conseguir que los antagonistas no «guerreen»
con violencia, sino que «dancen» resolviendo arménicamente sus diferencias.

Las metaforas son muy poderosas. Dicen mucho —lo dicen todo— sobre la forma en que las
personas conciben su vida, sus experiencias. Estar atentos a las metaforas que usa una persona nos
desvela muchas cosas sobre su manera de pensar, hablar y actuar. Sin ir mas lejos, una metafora



muy habitual es el tiempo es oro (o dinero). Efectivamente, asociamos la experiencia abstracta y
subjetiva del tiempo con la experiencia concreta y material del dinero:

¢ He perdido toda la mafiana tontamente.
« Juan ha derrochado su vida y su energia sin hacer nada de provecho.

Como si el tiempo se pudiera perder o ganar del mismo modo que el dinero. Lo grave es
cuando oimos:

—Las cosas o van bien desde hace tiempo, pero no pienso separarme. He invertido diez afnos esta relacion.

Quien se expresa asi deja claro que no estd hablando de sentimientos, sino de célculos
financieros.

Algunas personas intentan imponer determinadas metaforas —esto es, su concepcion del
mundo— a los demas, y hariamos bien en no permitirlo:

—¢En qué gastas tu tiempo libre?
—NMi tiempo libre ni lo gasto, ni lo invierto. Mi tiempo lbre... lo disfruto.

Y es que la informacidon que nos proporcionan las metaforas puede ser muy relevante para
conocer como ven la realidad las personas que nos rodean.

Y EL AMOR... ;QUE ES?

El amor constituye una experiencia subjetiva, poco tangible, inefable, de ahi que necesitemos
metaforas que la expresen de manera mas precisa para, asi, hacerla mas concreta y accesible.
Aparte del amor entendido como alta temperatura 'y fuego, ;qué otras metaforas usamos?

El amor es una fuerza fisica
¢ Cuando lo vi por primera vez, saltaron chispas.
* Me siento tan atraido por ela.
e Entre nosotros hay energia de la buena.

El amor es un organismo vivo convaleciente

—¢éComo os va?
—Bueeeno, vamos mejorando poco a poco.

—¢Y Pepe? éMas animado ya?
—Pse. La herida del divorcio todavia no ha cicatrizado. El amor es magia

* Ya no nos queremos. El hechizo se rompio.
« Tu novia te tenia hipnotizado.



¢ Me encanta estar a su lado.

El amor es guerra

« Es un conquistador. !

e Lucharé por mi pareja hasta el final.
¢ La asedian los pretendientes.

 No se entrega a la relacion.

Resulta casi imposible hablar del amor sin usar metaforas. Si estamos atentos a ellas,
sabremos como concibe este sentimiento quien las dice.

LA ENFERMEDAD Y LA SALUD. LA DIRECCION Y EL MOVIMIENTO

No solo hablamos de amor en nuestras conversaciones cotidianas, claro estd. Otros procesos
corporales y mentales, como la enfermedad, ocupan también un lugar preferente como tema.
Concretamos la abstraccion que es una enfermedad a través de una metafora que la reduce a un
ambito mas cercano como, de nuevo, la guerra:

¢ Se ha descubierto una técnica para acabar con las células cancerosas.
e Enric esta plantando cara a la enfermedad.

» Ha contraido una grave infeccion y esta luchando contra ela.

« La nifia esta resistiendo valerosamente el tratamiento.

« El enfermo esta ganando la batalla a la dolencia.

Estos ejemplos reflejan que las metaforas distan de ser asépticas. Por el contrario, una
metafora impone un determinado sesgo cognitivo, introduce un punto de vista, ya que escoge y
prioriza una perspectiva sobre el concepto que nombra, al tiempo que oscurece u oculta otras
visiones posibles del fenomeno. En este caso, la otra cara de usar metdforas bélicas para
interpretar la enfermedad es que, si algo falla, la responsabilidad recae sobre el individuo
(reconvertido metaféricamente en soldado) mas que sobre el tratamiento. El riesgo interpretativo
es atribuir que, en la tension (metaforizada como «guerra») entre enfermedad y curacion, si la cura
fracasa, el resultado es responsabilidad de la persona afectada, pues no «ha luchado» lo
suficiente. Desde esta vision metaforica, la curacion radica en su voluntad, en su coraje, mientras
que la responsabilidad del sistema médico (o del puro azar) queda difuminada.

Otras adversidades de la salud, como las enfermedades mentales y las adicciones, se
metaforizan sobre la idea del contenedor. Esta metafora es muy productiva en nuestra habla
cotidiana y también en el discurso de areas especializadas como la economia, la politica, las
matematicas y, como estamos viendo, la medicina:

» Ha estado muy mal, pero ha logrado salir de esta situacion.
» Esta metida en el agujero en el que cayd cuando era muy joven.
¢ Mi madre ha sufrido una recaida.



Estas expresiones metaforicas establecen una correspondencia entre el dmbito fisico y
perceptible del movimiento corporal (salir, paso a paso, caer, etcétera) y el modo como
razonamos y organizamos el mundo que nos rodea. Formulado a la inversa: comprobamos, una vez
mas, que los seres humanos percibimos y estructuramos el universo de nuestro entorno a través de
nuestro propio cuerpo. Asi, vemos que el proceso de recuperacion de una dolencia se expresa en
términos de «movimiento hacia delante»:

—Se necesita ayuda en ese largo camino que hay que recorrer pasito a pasito hacia la recuperacion.

La metafora del movimiento se imbrica aqui con otra: la del «camino» y el «viaje». El
periodo de recuperacion de una enfermedad suele interpretarse en términos de viaje heroico, en el
que la persona afectada (convertida en héroe o heroina) prosigue su camino y logra salir del
«hoyo» —Ila enfermedad en su proyeccion metaforica del contenedor— a pesar de los tropiezos y
reveses.

La caida —o recaida— en la enfermedad u otra situacion adversa se relaciona con la
metafora de espacializacion «arriba-abajo». Lo positivo (la salud, la vida, la fortuna, el triunfo)
se sitiia arriba; lo negativo (la enfermedad, la muerte, la miseria, el fracaso), abajo. Expresiones
metaforicas tan tipicamente coloquiales como las siguientes reflejan la positividad de la metafora
«arribay:

e Celebrd la ocasion por todo lo alto.
¢ Su suegra la quiere mucho, siempre la pone por las nubes.
e Las cosas le van muy bien, esta en la cima de su carrera.

Por su parte, otras frases hechas ilustran el caracter de degradacion metaforica que implica la
posicion «abajo»:

« iPegarke a su mujer! iNo se puede caer mas bajo!
 Cuando lo vi, se me cayd el alma a los pies.

e Juan esta hundido en la miseria.

¢ Tiene la moral por los suelos

LA METAFORA INTENSIFICA Y REFUERZA

Podria pensarse que usar esta multitud de metdforas que vertebran nuestras expresiones
coloquiales implica un mayor esfuerzo mental que hablar estrictamente en un «modo literaly, tanto
para quien las formula como para quien tiene que interpretarlas. Sin embargo, los estudios
psicolingiiisticos muestran que nuestra comprension de los enunciados metaforicos no siempre es
mas lenta que la que exige una expresion de significado literal. Lo que si es seguro es que las
expresiones metaféricas a menudo se revelan como la mejor o Uinica forma que los hablantes
tenemos para expresar nuestro pensamiento, ya que nos resulta dificil (y, a veces, imposible)
encontrar palabras literales que sean equivalente de la rica carga denotativa y connotativa que
concentra una metafora del lenguaje cotidiano. En suma: dada la intensificacion expresiva que
acarrean, las metaforas comunican mas significado en menos tiempo.



Comparemos, por ejemplo, las siguientes parejas de expresiones lingiiisticas que expresan
una misma idea:

Version neutra Version metaforica
Mostrar algo con insistencia. Restregar por las narices.
Ser bastante caro. Costar un rinon.
Salir algo bien. Salir a pedir de boca.
Agobiarse con una nimiedad. Ahogarse en un vaso de agua.

Salta a la vista que la version metaforica es, en realidad, mas facil y accesible, incrementa la
1dea contenida en la version neutra, le afiade vivacidad, cercania, concrecion, intensidad. Cuando
utilizamos una metafora, los hablantes nos implicamos mas en nuestro decir que usando un
enunciado neutro. Y puesto que con la expresion metaférica introducimos nuestra subjetividad, se
refuerza la intervencion.

La metdfora nos proporciona una herramienta de expresividad verbal que usamos
gozosamente en nuestras conversaciones cotidianas. Junto con la metonimia, la comparacion y la
hipérbole, es uno de nuestros mecanismos favoritos para intensificar las frases. Los hablantes
recurrimos a estos mecanismos lingliisticos (tradicionalmente conocidos como figuras retoricas)
cuando pretendemos argumentar, cuando queremos mostrar a nuestros interlocutores, por ejemplo,
lo enamorados que estamos, qué gran disgusto fue el nuestro o cudn grande la sorpresa o la
pérdida.

MAS FUENTES DE METAFORAS

En los apartados previos hemos visto cudles son las vetas mas importantes de creacion de
metaforas coloquiales, especialmente el cuerpo humano, los animales o la localizacion arriba y
abajo (y también izquierda y derecha). Una fuente de metaforas mas reciente y menos productiva
es la de las expresiones metaforicas de caracter metalingiiistico, es decir, las frases hechas de
valor figurado (metaforico) basadas en elementos que describen el propio sistema lingiiistico.

En nuestras conversaciones cotidianas, son numerosas las que usamos relacionadas con la
idea de «letra». Entre otras, las siguientes: «al pie de la letra», cuando expresamos que algo se
hace exactamente tal y como se establecid; «la letra pequefia», para aludir al contenido dispuesto
de manera oscura y embrollada en ciertos documentos juridicoadministrativos, como el contrato,
y, por extension, en toda suerte de acuerdos y compromisos; «despacito y buena /letra», que
usamos para recomendar o comentar el modo de hacer cosas sin apresuramiento, con el fin de
evitar errores; «no saber (o no entender) ni jota», para remarcar la nula comprension de lo que se
comenta; «poner los puntos sobre las 7es», que expresa la idea de hacer las precisiones necesarias
para disipar dudas o evitar interpretaciones erroneas o torcidas.



También los signos de puntuacion son base de expresiones metaforicas. Asi decimos «abrir
un paréntesis», para expresar que algo se explica de manera incidental; «entre paréntesisy,
cuando lo dicho se pone en duda o en tela de juicio; «punto por puntoy», lo que indica una
exposicion detallada y muy concreta; y «poner punto final a algo», para dar algo por zanjado
definitivamente.

Las expresiones metalingiiisticas también se extienden a las artes librescas como la
tipografia. Decimos que alguien va a «soltar una parrafada», cuando se dispone a hablar largo y
tendido, y que algo es «de cajon» (una herencia de los cajones usados por los antiguos tipografos
para guardar las letras de plomo) o «de /ibro», para expresar que resulta tan claro y evidente
como si se hubiese impreso.

NUESTRAS METAFORAS NOS DEFINEN

Nuestra percepcion del mundo se plasma en las metaforas que usamos, que estan presentes en las
conversaciones que tenemos en todos los ambitos de nuestra vida, tanto cotidianos como también
profesionales y especializados.

Sin ir mas lejos, en las ultimas décadas, los ciudadanos hemos asistido a una crisis
econdmica de profundas repercusiones, que ha empobrecido de manera manifiesta a un importante
porcentaje de la poblacion. En pocos afos, la economia pasé de ser una disciplina dirigida
unicamente a entendidos y personas interesadas a convertirse en un tipo de conocimiento al que
cualquier ciudadano queria acceder, en un intento de entender las causas de lo que ocurria. De ahi
que economistas y periodistas especializados invirtieran su esfuerzo en divulgar conceptos de la
disciplina no siempre sencillos.

En ese proceso de divulgacion econdmica, se han difundido todo tipo de metaforas que ya
forman parte natural de nuestro dia a dia. Entre ellas destaca esta: «la economia
[espafiola/europea/occidental/mundial] es un organismo vivo, muy a menudo, enfermoy», que la
conceptualiza como un ser animado que sufre enfermedades y cambios de estado de animo. Esta
metafora explica numerosas expresiones utilizadas para hablar de la economia nacional, como
«condiciones depresivas», «paralisis del sistema financiero», «necesarias vacunas contra el
déficity, «fase de convalecencia recesiva», «necesidad de una transfusion de liquido desde el
Banco Central Europeo», «desconfianza enfermiza de los mercados» o «pulso minimo de la
demanda internay, entre otras muchas.

El uso de metaforas como estas permite que los legos en la materia entendamos procesos que
resultarian muy dificiles de explicar (y de entender) en términos estrictamente literales (es decir,
sin comparaciones con elementos que conocemos bien, como la enfermedad). Pero conviene
recordar también una vez mas que las metdforas suponen observar el fendmeno desde una
perspectiva concreta y, en ocasiones, esa vision restringida trae consigo una seleccion
deliberadamente sesgada. A algunos analistas, por ejemplo, la metafora «la economia es un
organismo enfermo» les ha permitido presentar la ultima crisis europea como una «dolencia» de
la que sufren algunos «paises contagiados» por el «virus» de las primas de riesgo desbocadas.
Presentado asi, no hay culpables ni responsables del desplome de las economias nacionales; estan



desaparecidos, y lo que hay en su lugar es un «virus». Y los virus no pueden ser encausados por
llevar al hundimiento la economia de un pais. La metafora, pues, dista de ser neutral y aséptica:
exonera de culpa a personas e instituciones.

CIENCIA, METAFORAS...

La divulgacién cientifica estd cuajada de metaforas con valor didactico que permiten, a los no
expertos interpretar el funcionamiento de una realidad muy compleja.

Asi, Isaac Newton utilizd la metafora de la «atraccion» entre personas al explicar el
movimiento de unas masas hacia otras, al que mas tarde denomin6 gravedad. También Charles
Darwin recurri6 a la imagen del «arbol de la vida» como forma de describir la evolucién de los
seres vivos, o compar6 la «seleccion natural» con la cria o seleccion artificial de animales,
convirtiendo asi a la naturaleza en un agente personal capaz de «seleccionar» a los mas aptos.
Mas adelante, el fisico danés Niels Bohr acund la metafora «el atomo es un sistema solar en
miniatura». Lo que pretendia era expresar algo desconocido que acababa de descubrir (el 4tomo)
en términos de algo conocido (el sistema solar) y, de paso, concretd de manera sintética y genial,
que el microuniverso del atomo es idéntico en su estructura al macrouniverso, con un nicleo que
ejerce las funciones de sol, y una serie de particulas (los electrones) describiendo oOrbitas a su
alrededor.

En otros campos del conocimiento, encontramos metaforas igualmente por doquier. En
filosofia, Thomas Hobbes acertd con una metafora de éxito inmediato y perdurable por su
capacidad de evocacion: «el hombre es un lobo para el hombre». Otros filésofos con un
pensamiento mas importante que el de Hobbes han sido olvidados porque no encontraron la
metafora idonea para sintetizar sus ideas.

Del mismo modo, hoy en dia, la biologia molecular define el ADN mediante términos
propios de la teoria de la informacién, comparandolo con un lenguaje de programacion, y para
describirlo se emplean términos como «cddigo» e «informacidon genéticay. Si en un principio el
ordenador fue concebido como una especie de cerebro, con «memoria»y y que «piensay,
posteriormente la psicologia y la inteligencia artificial, a la inversa, conceptualizan el cerebro
como un «procesador de informaciony. Cada una de estas metaforas conlleva, claro esta,
desarrollos tedricos muy diferentes y mundos culturales distintos.

La metafora es un mecanismo cognitivo y una herramienta expresiva basica no solo en
campos especializados como la economia, la ciencia o la filosofia, sino también, de hecho, para
aprender sobre el mundo. Si pedimos a un nifio que dibuje el mapa de Europa con sus paises, sin
duda sabra dibujar Italia, porque «es una bota», o Francia, porque «es un hexdgono». Pero tendra
muchisimas dificultades para aprender y dibujar la forma de Luxemburgo, Bélgica o Alemania,
pues no hay una metadfora geométrica disponible. Y aunque Espafna sea «umna piel de toro
extendiday... [como se dibuja eso?

... Y SESGOS DE GENERO



Las metaforas cientificas, como también las economicas y las del lenguaje cotidiano, favorecen o
priorizan determinados aspectos de coincidencia entre los elementos comparados, 1o que, como se
ha visto, puede acarrear auténticos sesgos interpretativos. De hecho, un aspecto que esta
empezando a estudiarse es hasta qué punto las metaforas a través de las cuales interpretamos la
ciencia estan marcadas por (oscuras) perspectivas sexistas.

En este sentido, varios trabajos internacionales han mostrado los profundos y enraizados
sesgos de género que subyacen en las metdforas usadas para describir la fecundacion. Todos
hemos leido o visualizado la metidfora en la que enérgicos y valientes espermatozoides se
desplazan aguerridos por la vagina hasta alcanzar un 6vulo y fecundarlo.

La antropdloga Emily Martin analizé con detalle la expresion lingiliistica de esa metafora e
identifico expresiones lingiiisticas coherentes con ella.2 Asi, el esperma es calificado de
«activo/veloz/viajero/aerodinamico/con fuerte cola», y se lo representa como un elemento que
actia «impulsando el semen con energia», «penetrando el 6vuloy». Paralelamente, el 6vulo se
conceptualiza de manera pasiva, pues «es transportado (o barrido)», «va a la deriva a través de la
trompa de Falopio», «espera». ;Le suena? Es bastante probable: se trata de la version cientifica
del cuento de la Bella Durmiente.

Lo mas significativo es que los hallazgos recientes en biologia demuestran que esta imagen
ya caduca no refleja la realidad, pues la fecundacion constituye un trabajo activo y conjunto de
ambos elementos en el que, entre otros factores, es la activa capacidad de adherencia (o
pegajosidad) del ovulo la que facilita la llegada del esperma. Aunque los datos objetivos ya han
sido revelados por la ciencia, todavia no han sido convenientemente metaforizados y, en
consecuencia, la interpretacion de la fecundacion como una imagen diferente a la del cuento
tradicional y la pelicula de Disney atn no ha llegado a la ciudadania.

LA METAFORA ES UN INVENTO TAN IMPORTANTE COMO LA RUEDA

La frase es del filosofo Daniel Dennett.3 En las paginas precedentes se ha comprobado de qué
manera tan profunda las metaforas que usamos sesgan nuestra percepcion de la realidad, hacen que
interpretemos los hechos desde una determinada perspectiva. Y por esta misma razon, porque las
metaforas modelan nuestra vision de lo que nos rodea, resulta interesante que desarrollemos
pensamiento disruptivo y potenciemos nuestra creatividad tomando conciencia de las metaforas
que usamos en «modo automatico», inadvertido, y proponiendo en su lugar otras nuevas para
referirnos a esa misma realidad.

iVa! Le propongo que inauguremos aqui un programa de pensamiento lateral basado en el
juego metaforico. Lo hemos visto brevemente en un apartado anterior, cuando plantedbamos
reconfigurar la discusion, ya no como una guerra, sino como un baile. Con este cambio de Optica
ante una disputa, qué diferencia de sentimientos y emociones ante la misma circunstancia,
(verdad? Si una discusion es como un baile, entonces a mi —y probablemente también a usted—
me atrae la idea de debatir animadamente, de aprender pasos argumentativos nuevos, sorprender
dialécticamente a mi pareja (que no «antagonista»), pillarle el ritmo, adaptarme a ella,
convencerle, seducirle con mis razones.



Probemos el juego de la disrupcion metaforica con un concepto que atraviesa todas estas
paginas: la conversacion. Busquemos metaforas que puedan definirla y que nos agraden. Para mi,
por ejemplo, la conversacion es un iman que nos atrae los unos a los otros; es igualmente un
lubricante que engrasa nuestras relaciones, las facilita, las hace mas suaves, agiles y operativas.
Veo la conversacion también como un hilo de arafia que, aun siendo invisible, va tejiendo redes
que nos unen mediante una ligazon sutil e inaprensible, pero resistente.

LY a su juicio? {Coémo podriamos metaforizar la conversacion? (El cemento que permite unir
entre si individuos autonomos? Sigamos con la Iluvia de ideas. La conversacion podria
interpretarse también como... jun partido de tenis (especialmente cuando se trata de un didlogo y
no de una charla a tres o mas), con su toma y daca de pases, de saques que van a parar a la red
(los temas que uno propone, pero que no prosperan); peloteos largos (los asuntos que duran y
duran); reveses a dos manos liftados en la esquina, que dejan al otro a contrapie (por ejemplo, una
pregunta personal lanzada de manera inesperada), y asi sucesivamente?

Jugar a trastocar metdforas y crear otras nuevas no es solo divertido; es también muy
revelador de como podemos transformar el punto de vista desde el que observamos la realidad y
nos referimos a ella.
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Por qué nos gustan tanto las narraciones

Todas las penas pueden sobrellevarse si las articulamos en una historia o contamos
historias sobre ellas.

Isak DINESEN
(KAREN BLIXEN)

Vivimos en unos tiempos narrativos. Aunque los relatos han acompafiado al ser humano a lo largo
de la historia, en estos momentos estamos asistiendo a una utilizaciéon de las narraciones por
doquier. Este fenomeno de moda comunicativa, ahora denominado storytelling, tiene, como vamos
a ver, una parte positiva y otra negativa.

Por un lado, la hiperpresencia de narrativas en nuestra sociedad actual es una buena noticia,
porque la narracion es un modelo lingiiistico que organiza la informacion de una manera muy
accesible y estimulante para la mente. Los relatos son formatos lingiiisticos disefiados para ser
escuchados, percibidos y entendidos con mucha comodidad por las audiencias.

(Por qué entramos tan fAcilmente en una conversacion (o un discurso, un video, un libro, un
juego, una cancion) si tiene forma narrativa? La razon es que los seres humanos damos sentido a
nuestras experiencias, a lo que vivimos, cuando podemos convertirlas en relatos. Nos explicamos
el mundo, tanto el externo como nuestro propio mundo interior, a través de historias. Por esa
razon, porque la narracion es una estructura tan consustancial a nuestra organizacion mental, las
personas que no pueden interpretar facilmente una informacion con forma abstracta (quiza porque
no han tenido acceso continuado a la educaciéon), en cambio, entienden perfectamente una
informacion si viene empaquetada como una historia. Y es que los humanos somos seres
esencialmente narrativos.

TODOS TENEMOS ALGO QUE CONTAR

Estamos a diario enredados —prendados, casi— en un universo de historias. Cuando vamos al
cine, leemos una novela o vemos una serie, estamos buscando el entretenimiento y el placer que
nos causa una buena narracion. Esperamos también historias cuando escuchamos o leemos las
noticias, le preguntamos a alguien como le ha ido el dia; cuando quedamos con un amigo para
tomar un café y saber de su vida; cuando le decimos a alguien una frase tan habitual como «;qué
tal tu vida?», «;qué te cuentas?» o «;qué te ha pasado?».



Las narraciones, como vemos, no son algo aislado u ocasional en nuestras vidas, sino que
forman parte esencial de nuestras interacciones cotidianas y estructuran nuestra manera de percibir
el mundo. Por eso, la audiencia y los interlocutores suelen estar bien predispuestos, ser empaticos
y no oponer resistencia mental cuando escuchan una historia... sobre todo si es interesante.

LOS RELATOS CONVERSACIONALES

Pensemos, por ejemplo, en el didlogo que se produce entre una médica y su paciente, cuando la
primera recibe en su consulta al segundo:

Médica: Buenas tardes. Digame qué le pasa, por favor.

Paciente: Hola, doctora. Resulta que hace cuatro dias, me cai en la cale. Primero pensé que no era nada, pero
ha empezado a dolerme mucho la pierna.

Médica: De acuerdo, édonde le duele exactamente?

Paciente: Pues vera, aqui...

Este relato conversacional (que los especialistas denominan «relato de informe») se produce
como reaccidn a una peticion previa de informacion, en este caso por parte de un profesional de la
salud. No obstante, la mayor parte de nuestras narraciones cotidianas fluye de manera mucho mas
espontanea en el didlogo y aparece de manera natural, sin una pregunta de un especialista que la
solicite. Habitualmente, avisamos al resto de los participantes de la conversacion de que nos
disponemos a iniciar un relato. Con nuestros oyentes negociamos la extension de nuestra historia
(mas extensa o, por el contrario, mas breve, si nos urgen a ir acabando), asi como la propia
elaboracion del relato, que a menudo se construye entre varios interlocutores. Por ejemplo,
cuando una pareja explica sus vacaciones a un grupo de amigos, la historia de lo que sucedid se
hila a dos voces, con ambos hablantes completando, matizando, ampliando (y en ocasiones
rectificando) el relato del otro miembro de la pareja.

En efecto, quienes reciben la narracion participan de algin modo en ella, aunque sea
simplemente valorando los episodios y dando su opinion. Ademas, los hablantes no metemos
historias en el didlogo sin venir a cuento, sino que las introducimos para reforzar alguna
argumentacion o buscando estrechar lazos con nuestros interlocutores.

Dos vecinos, Juanjo y Alejandra, se encuentran en la escalera después de las vacaciones:

J.: Hombre, Alejandra, éya por aqui? Creia no volviais hasta principios de septiembre.

A.: iHola, Juanjo! Si, esa era la idea, pero resulta que el chico mayor se hizo dafio y tuvimos que volver antes.

J.: iVaya! Si que lo siento. ¢Y qué pasé?

A.: Pues nada, que estabamos en el norte, ya sabes, en el campo... Y claro, estos dos haciendo el cabra por el
monte... Lo que toca, vamos.

J.: Claro. Tienen suerte de que sus padres pueden sacarlos de la ciudad en verano.

A.: Si, ya se lo decimos. Pues eso, todo el dia corriendo de aqui para ala, y subiendo y bajando de los arboles...

J.: iUy, sil Es que el vuestro pequefio es como un gato. Ya lo veo yo también en el parque cuando voy con los
mios.

A.: TU o has dicho, como un gato.

J.: Bueno, me contabas que...



A.: Nada, que un dia estabamos Sebastidan y yo lkeyendo en el jardin, y de repente llega corriendo el pequeno,
Guilem, gritando: «iMarti se ha caido! iSe ha caido y se ha hecho dafio!». Pues bien, se hizo dafio en el tobilo.
Hubo que llevarlo al ambulatorio del pueblo de al lado, que es mas grande y tiene equipo para radiografias.
Total, escayolado para un mes.

J.: iQué mak pata... y nunca mejor dicho!

A.: Ya ves. Y como no podia moverse para nada, pues hemos adelantado el regreso.

J.: Pues a nosotros nos pasoé lo mismo hace un par de veranos.

A.: Ah, ¢ési? ¢Alguna de tus ninas también se hizo dafio?

El relato sobre la caida se engarza en la conversacion y refuerza la confianza entre quienes
hablan; no aparece bruscamente, sino que se inserta de una manera negociada. Alejandra, en su
primera frase, presenta un resumen inicial («Resulta que el chico mayor se hizo dafio y tuvimos
que volver antes»), y como reaccion a ese resumen, Juanjo solicita el desarrollo al completo del
relato al preguntar qué paso.

Los hablantes sabemos cuando alguien se dispone a contar una historia porque usa marcas
lingiiisticas como aviso, a modo de peticion de permiso para iniciar un relato, planteando frases
como «Hoy me ha pasado una cosa...», «;Te has enterado de lo de...?» 0 «A que no sabes lo que
ha pasado...?». Estas preguntas funcionan como prefacios —como anuncios de que, si el resto de
participantes estd de acuerdo, se va a iniciar una narracion—, pero buscan también crear interés
con el propoésito de que sea el interlocutor quien reclame la historia. Y cuando aceptamos que
alguien cuente un relato, asumimos que el narrador va a acaparar provisionalmente el turno de
palabra durante un cierto tiempo, puesto que explicar una historia implica hablar un poco mas.

Mientras dura la exposicion de la narrativa, los demds participantes en la conversacion no
permanecen en un silencio monacal, sino que aportan comentarios o reacciones ante lo que se
narra, indicando asi que estdn escuchando con atencién, animando a seguir al narrador y
proponiendo también posibles ampliaciones tematicas derivadas del relato. En el didlogo anterior,
Juanjo reacciona asi cuando valora la suerte de los nifios que pueden irse de vacaciones o muestra
el conocimiento compartido y la complicidad entre él y Alejandra y, por extension, entre sus
familias («Es que el vuestro pequeio...»). Las de Juanjo son contribuciones empaticas que animan
a Alejandra a seguir hablando y que incluso recuperan el hilo de la historia de manera explicita
cuando el relato ha quedado truncado: «Bueno, me contabas que...».

En ocasiones, que un hablante explique un relato invita a que otros participantes en la
conversacion, al hilo de lo narrado, introduzcan también de manera fluida alguna historia. Asi, en
el ejemplo anterior, el didlogo finaliza con Juanjo diciendo «Pues a nosotros nos paso lo
mismo...», a modo de resumen inicial. Y, en justa correspondencia, Alejandra muestra interés por
la historia que hay detras: «Ah, ;si? (Alguna de tus nifias también se hizo dafio?». Si se fija,
comprobara que en nuestras conversaciones cotidianas los relatos de unos y otros se conectan con
pasmosa facilidad, en un entrelazamiento fluido de didlogo y narracién a la vez.

Sabemos también por determinadas pistas lingiiisticas que alguien inicia un relato. Por
ejemplo, tras una pregunta que pide una narrativa como «;Qué te ha pasado?», una de las marcas
verbales mas frecuentes para sefialar que empieza una historia conversacional es la expresion
(Pues) Nada, que..., que utiliza Alejandra en el ejemplo anterior para abrir el fragmento narrativo.
Esta expresion suele sorprender a quienes no dominan nuestra lengua, porque ese «nada» en



realidad puede dar pie a la descripcion de una larga lista de catastrofes. Veéase si no este didlogo,
que se produce cuando una persona llega a su oficina con un brazo y una pierna escayolados y la
cabeza vendada:

—iPor Dios! Pero iéqué demonios te ha pasado, Mar?!
—Nada, que...
—i¢Co06mo que nada?!

Otras marcas lingiiisticas sirven para indicar que el hablante prosigue con su narracion (es
decir, tienen valor continuativo). Aparecen también en el didlogo anterior; por ejemplo, «pues eso,
que...» o «bueno, es que..». Como suele suceder en la narracidon en espafiol, los verbos en
imperfecto y otras formas durativas como el gerundio construyen el contexto o fondo discursivo en
el que se producira la accién: «estabamos en el norte [...], estos dos haciendo el cabra [...], todo
el dia corriendo de aqui para alla, y subiendo y bajando de los arbolesy.

Dos expresiones temporales que conocemos bien por nuestra experiencia como oyentes de
cuentos infantiles nos indican que es inminente la aparicion de informacion relevante, del nucleo
de la accion o suceso narrativo: «un dia estibamos Sebastidn y yo leyendo en el jardin, y de
repentey. Fijese: la expresion de repente sirve para levantar el telon del drama narrativo.

El hecho desencadenante de la historia aparece expresado en un tiempo de presente, cuya
finalidad es acercar dramaticamente al oyente la escena que se esta describiendo: «L/ega Guillem
gritando». De hecho, el uso de verbos en presente para expresar acciones pasadas es
caracteristica de las narraciones orales, tal como se comprueba en frases como «Y en aquel
momento, va y me dice» o «La semana pasada, coge y me pregunta.

Estos breves (o no tanto) relatos orales que engarzamos continuamente en nuestras
conversaciones cotidianas comparten en general una particularidad que los distingue de las
narrativas habituales del cine, la literatura, los (video)juegos o las series televisivas: reconstruyen
acciones y emociones que se produjeron de manera efectiva en algin momento del pasado; es
decir, son narrativas factuales, sobre hechos, frente a las narrativas de ficcion caracteristicas de
esos otros ambitos. Las historias factuales son también las que deberian elaborarse en las cronicas
periodisticas —sean escritas o audiovisuales, y mientras la posverdad no las convierta en otra
cosa— y en los ambitos policial (el atestado, por ejemplo) y judicial (documentos del tribunal).
En estos tres casos, se espera que la narrativa que se elabora contenga siempre la informacion
relativa a las preguntas quién hizo qué, cuando, en qué lugar, por qué y con qué finalidad. Y
aunque a priori podria no parecerlo, nuestros relatos orales cotidianos comparten esos rasgos.

En una especie de juego de mufiecas rusas, las conversaciones cotidianas incluyen
narraciones que describen conversaciones que a su vez pueden contener un relato, y asi
sucesivamente. Los hablantes somos muy metanarrativos y metaconversacionales, por asi decirlo.
Y, como agudamente percibio la escritora Carmen Martin Gaite,! el conmutador que permite el
engranaje del didlogo en la narracion es el verbo decir, conjugado en alguna de sus formas.
Veamoslo de manera esquematica en el ejemplo siguiente:

[narracién]
—Fui el otro dia a verlo a su trabajo y le dije: «Vamos
[didlogo dentro del relato] [narracién]




a ver, {tu te crees que yo soy tonta?». Y él me dijo:
[didlogo dentro del relato]
«éQué haces tu aqui?».

—Voy a pagar, y va el tipo y me dice: «Oigan, aqui no pueden pagar con tarjeta». «iCoOmo que no?», le dice
Iratxe. «Oiga, ique aqui pone que si se aceptan!»

—Y no sabia qué decir, asi que le digo: «Mira, como decia mi abuela, no hay mal que por bien no venga».

—Y no querian irse del restaurante porque decian que era pronto, y acabaron montando un pollo de cuidado, o
eso me han dicho.

En estos didlogos recreados en nuestras conversaciones, ponemos en marcha nuestras dotes
teatrales. Y asi a menudo cambiamos el tono y las inflexiones de la voz para mejor mostrar la
entrada de personajes «diferentes», se imitan acentos y ritmos caracteristicos de las personas cuyo
discurso se reconstruye, los hablantes bilingiies cambian de lengua segun cudl fuera la que se usé
en la situacion reconstruida, etcétera. Y no podemos perder de vista que el humor desempeia una
funcion importantisima en estas conversaciones que incluimos en nuestras narraciones cotidianas.
Como afirma Martin Gaite: «A las personas se las recuerda por las palabras que han dicho y las
historias que han contado —y sobre todo a través de qué humor las han contado—».2

LAS HISTORIAS PERSONALES... jSON CIENCIA!

Elaborar una narracién constituye un mecanismo cognitivo humano esencial para codificar,
expresar y comunicar nuestras vivencias individuales. Por esta razon, el relato se considera el
medio apropiado por el cual los hechos del mundo se vuelven inteligibles para las personas, ya
que, inevitablemente, seleccionamos, organizamos y disponemos nuestras vivencias de un modo
narrativo. Eso explica que, en las ultimas décadas, las ciencias sociales hayan otorgado gran
importancia al estudio de las narrativas como instrumento de andlisis, hasta el punto de que se
habla de que estas disciplinas han experimentado «un giro narrativo». Este cambio se relaciona
con la importancia que han adquirido las narraciones, mediante las que las personas relatamos
nuestra propia vida y nuestras experiencias, como herramienta para el conocimiento de la
sociedad.

Al utilizar las historias personales para el estudio de las ciencias sociales, cada area de
investigacion, segin el propdsito de su andlisis, potencia determinados aspectos de los relatos.
Asi, algunos estudios sociologicos focalizan su atencion en la relevancia de las narrativas de
ciertos grupos sociales, como, por ejemplo, los emigrados. Ademas de obtener los datos objetivos
(como nimero de individuos que se desplazan, su nombre, edad, sexo, religion, pais de origen,
itinerario seguido, etcétera), analizan las historias que los migrantes narran sobre su éxodo desde
el territorio de partida (alli, entonces) hasta el de desplazamiento (aqui, ahora) y la
transformacion de su propia identidad (pasando del yo a ser el extranjero o el sin papeles). Otros
trabajos se centran en las historias en las que las personas explican cémo se integran en un grupo
(por ejemplo, algunas bandas juveniles) o en un determinado colectivo profesional ( juristas,
personal médico, profesorado universitario) y se definen dentro de ¢él.



Pensemos en nuestra propia experiencia: viajes, relaciones personales, compromisos de
pareja, bodas, logros y fracasos... El impulso autobiografico nos impele a elaborar relatos con los
que entender e interpretar nuestra propia vida, y a través de ellos, conocemos también el mundo.
De ahi que el psicologo Jerome Bruner haya propuesto la denominacién Homo narrans, por
considerar que la narratividad —la capacidad de construir el relato de la propia vida— es la
caracteristica cognitiva que mejor identifica al Homo sapiens frente a otro tipo de primates
inteligentes.

Nos narramos nuestra historia, pero nos interesan también las historias de la vida de los
demas, lo que explica la atraccion que siempre ha ejercido el género memorialistico sobre
sucesivas generaciones de lectores, asi como el éxito que tienen las revistas de «cotilleo» o los
programas televisivos que hurgan en los detalles mas escabrosos de la vida de famosos y menos
famosos.

Las narraciones son también muy importantes en la construccion de las relaciones de
parentesco. El sentimiento de pertenencia a una tribu, clan o familia se erige en buena medida a
partir de los relatos que nos llegan sobre nuestros ancestros: el abuelo que hizo la guerra, la
bisabuela que emigré a Cuba, el tio paterno que se suicidd por amor, el que se dio a la mala
vida... Los relatos de antepasados que nunca o apenas conocimos nos llegan y nos atrapan en una
red de historias familiares.

Nuestras propias vidas tienen fases particularmente narrativas, muy en especial cuando
tenemos niflos pequefios cerca, quienes nos impulsan a convertirnos en narradores cotidianos
también de historias de ficcion. Los cuentos son la magia con la que conseguimos mantener a nifios
habitualmente activos hasta el agotamiento prendidos de nuestras palabras. Confieso que he sido
la narradora familiar y he dedicado horas y horas (jy horas!) a explicar historias de todo tipo a
nuestros nifios: para entretenerlos durante largos desplazamientos, para calmarlos tras juegos muy
intensos, para amenizar las comidas, para caminar largos trechos sin cansarse ni protestar por
montafias y valles, mientras paseabamos aqui o alla... Cuentos e historias sin parar de los que la
audiencia incluia a su padre, pues... no era sordo, y ademas gustaba de aportar sus propios
matices. Me sentia como una gusana de seda que, sutil y sistematica, segregaba el hilo invisible y
resistente que nos ligaba a los cuatro en un mismo capullo comunicativo y emocional. Los cuentos
para los nifios al servicio de crear comunidad familiar.

Pero contar y contarnos historias tiene mas virtudes terapéuticas que mantener a los nifios
atentos y tranquilos (jque no es poca virtud!). Cuando narramos hechos felices o divertidos,
estrechamos los lazos emocionales con los demas al compartir la alegria propia con ellos (por
cierto, recuerde cuanto vimos en un capitulo anterior sobre cOmo actuar comunicativamente en
estas situaciones). Y cuando compartimos con alguien un acontecimiento penoso, triste o
traumatico ocurrido en el pasado, narrarlo nos obliga a estructurarlo, a darle sentido; se convierte
asi en un episodio mas comprensible, en un recuerdo mas tolerable. Mientras relatamos a otras
personas sucesos desagradables, lo narrado va perdiendo intensidad emocional y, por tanto, su
capacidad de hacernos dafio se minimiza. La narrativa es una estrategia fabulosa de proteccion de
nuestra salud mental que nos permite organizar las ideas y experiencias angustiosas, amortiguar su
impacto emocional y convertirlas en pensamientos mas comprensibles para nosotros mismos Y,
por eso, mas llevaderos.



Ya ve: necesitamos las palabras, y organizarlas en forma de relato, para poder manejar
nuestra psique. De hecho, la mayor parte de las terapias psicologicas se basan en este principio de
impulsar que la persona angustiada narre su preocupacion. Tanto es asi que los especialistas en
salud mental recomiendan que no guardemos los incidentes dolorosos silenciosamente y «en
bruto» en nuestra mente, ya que, si permanecen bloqueados, se convierten en focos de angustia que
explotan inesperadamente. Es mucho mas recomendable que los mitiguemos por el procedimiento
de darles forma narrativa al explicarselos a otros.3 La gran poeta norteamericana Maya Angelou
lo formula asi: «No hay mayor agonia que llevar / una historia no contada dentro de ti».

Conversar y narrar, literalmente, nos cura. Y no solo de manera individual, sino también
como sociedad. Por eso, procesos de paz como el de Sudafrica o Colombia incluyen la narraciéon
en publico de los dramas y traumas del conflicto por parte de quien ha sido victima, testigo o
autor, como fase imprescindible del proceso de reconciliacion nacional.

No podemos dejar de construir relatos para explicarnos los hechos porque estamos
formateados cognitivamente para elaborar historias que nos permitan interpretar el mundo que nos
rodea; asi lo afirman los neurocientificos. Pensemos sin ir mas lejos en las numerosas y creativas
historias que han elaborado generaciones diferentes de humanos a lo largo y ancho del planeta
para explicarse el transito diario del sol desde el amanecer hasta el ocaso u otros fendmenos
naturales como la lluvia o el rayo. De igual modo que percibimos por el oido de manera
automatica todo lo que se dice a nuestro alrededor (solo podemos dejar de oir si nos tapamos los
oidos), elaboramos espontaneamente una explicacion narrativa ante un suceso o ante la reaccion
de otro ser humano.

Es interesante prestarle atencion a esa configuracion cerebral humana de tipo narrativo «por
defecto» porque puede (y, de hecho, suele) traernos problemas en nuestras conversaciones
cotidianas. Supongamos la frase:

—En 1920 la abuela de Maria se quedé embarazada y se caso.

Mas que probablemente, entenderiamos que el significado de esta frase es que la antepasada
de Maria se quedd en estado y por esta razon decidio casarse (se vio obligada a ello, o bien
obligo6 al padre de la criatura a hacerlo, etcétera). Pero, atencidn, si la observamos con cuidado,
la frase no dice estrictamente eso. La interpretacion de que el embarazo es la causa de la boda es
un enriquecimiento del significado que hacemos los hablantes, llevados por nuestro conocimiento
del mundo de cudles eran las normas sociales que regian en la década de 1920 respecto a las
mujeres solteras con hijos. En suma: hemos elaborado una narrativa a partir de dos acciones que
se presentan meramente coordinadas mediante el nexo y.

Los lingiiistas denominamos capacidad inferencial a este rasgo cognitivo humano de
interpretar muchos significados que no estan dichos. Esa capacidad de hacer inferencias convierte
nuestros cerebros en motores interpretativos de una potencia extraordinaria; es una enorme ventaja
comunicativa que nos permite comunicar una gran cantidad de informacién con muy pocas
palabras, confiando en que nuestro destinatario afiadira con su conocimiento del mundo toda la
informacion que no esta dicha de manera explicita. El problema llega cuando las inferencias que



llevamos a cabo no coinciden con las intenciones de nuestros interlocutores. Dicho de otro modo,
cuando la historia que elaboramos para explicar las palabras o actos del otro no coincide con la
historia real.

Del mismo modo que existen maneras diferentes de hablar, hay estilos de narrador; todos
hemos podido comprobarlo en nuestra familia o entre nuestros amigos. Algunas personas estan
deseando llegar al desenlace de su historia: «Nada, que dio un mal paso en la montafia y se mato.
Oftras, en cambio, se pierden en tantas digresiones que parece que no va a llegar nunca el final.
Otras valoran los detalles y los antecedentes, las circunstancias que contextualizan el nudo
narrativo. Yo debo de ser de estas ultimas porque, cuando iniciaba una historia, nuestro hijo
mayor en ocasiones me indicaba: «Todo esto estd muy bien, mama, pero ;como acaba?». Un
procedimiento muy educado de pedirme que abreviara.

Los neurocientificos consideran que la configuracion narrativa de nuestro cerebro es una
adaptacion para facilitar la sociabilidad de la especie, ya que el relato sirve para cohesionar al
grupo. Contar historias ha servido, desde nuestra mas remota humanidad, para difundir las
historias propias de una determinada comunidad, para ligar entre si a sus miembros. Los
contadores de historias han sido miembros importantes de los grupos humanos. Y siguen siéndolo:
no hay mas que pensar en el impacto planetario que tienen los «cuentistas» contemporaneos que
son los guionistas de las series televisivas de éxito mundial, como Juego de tronos. El fildsofo
Jostein Gaarder lo formula asi:

El cuento vive en nosotros, vive con nosotros. Somos cautivos del cuento. Mas alla de toda division politica,
cultural e historica, el cuento proporciona a la humanidad en su conjunto una lengua materna comun.

EL PODER Y EL PELIGRO DEL STORYTELLING

Nuestra predisposicion cognitiva a las narrativas, a las ficciones, a los cuentos nos hace de algin
modo vulnerables ante ellos. Esta es la mala noticia, la contraparte de las bondades del
storytelling. Precisamente porque nos entregamos con extrema facilidad a la version de la
realidad que la narrativa nos presenta, a veces no advertimos cuando se abusa de su receptividad
en los espacios publicos con fines no precisamente altruistas, como imponer una version
interesada de lo sucedido frente a otras interpretaciones posibles.

La narracion resulta muy amena, pero tiene limitaciones: no argumenta, no presenta un
razonamiento racional que pueda discutirse, solo muestra, ejemplifica. Por eso, puede ser
utilizada para manipular las emociones de un auditorio sin tener que pasar por el filtro de control
del razonamiento. Esto explica que en las ultimas décadas hayamos asistido a un despliegue sin
par del uso de historias alli donde habriamos esperado exposiciones rigurosas y razonamientos
objetivos, como es el caso de la economia, el deporte de alto rendimiento, la formacion de altos
ejecutivos y, muy especialmente, la comunicacion politica.

En este ultimo campo, el estallido del poder del storytelling (denominacion moderna y
aparentemente mas fashion de lo que ya Cicerén identifico como la figura retorica de la
«narratio») tiene un protagonista y una fecha destacados: el discurso de Barack Obama en



Filadelfia el 18 de marzo de 2008 tras ser proclamado candidato demdcrata a la presidencia de
Estados Unidos. Extraemos de ¢l uno de los fragmentos de storytelling mas célebres de la historia
de los discursos politicos:

Mi presencia hoy sobre este escenario era bastante improbable. Soy hijo de un hombre negro de Kenia y de una
mujer blanca de Kansas. Creci con la ayuda de un abuelo blanco que sobrevivid a la Depresion para servir en las
tropas de Patton durante la Segunda Guerra Mundial y de una abuela blanca que trabajo en una cadena de
montaje de bombarderos en Fort Leavenworth mientras su marido peleaba por la lbertad al otro lado del océano.
Mis padres compartieron no solo un amor improbable, sino una fe indestructible en las posibiidades que ofrece
esta nacion. Ellos decidieron darme un nombre africano, Barack o Bendecido, en la creencia de que en la América
tolerante tu nombre no es obstaculo para el éxito. Ellos imaginaron que iria a las mejores escuelas, aunque no
eran ricos. Porque en una América generosa, no hace falta ser rico para poder alcanzar todo tu potencial
personal. Estoy aqui sabiendo que mi historia es parte de una historia americana mas grande. Reconozco mi
deuda con todos los luchadores por la lbertad y la igualdad que han hecho posible que algo tan improbable como
que yo esté aqui ahora haya sido hoy posible.

Obama no defiende su candidatura mediante ideas o argumentos, sino que construye su
legitimidad apoyandose en el engranaje de una narracion absolutamente conmovedora en la que
identifica su historia personal con la reciente de Estados Unidos en su lucha por la libertad y los
derechos civiles de las minorias desfavorecidas. Con esta narrativa, Obama encarna a la América
entendida como la tierra de las oportunidades para todos, pero también se presenta como un
politico que no procede de la casta de los privilegiados, ni pertenece a ese club, sino que se ha
construido a si mismo. Y de hecho, lo que consigue de manera brillante en este parlamento tan
bien construido es identificar su propia biografia con el espiritu de la nacion estadounidense
mediante un formato narrativo que acerca intimamente al orador con su publico, como si ambos
hubiesen establecido una suerte de conversacion personal simbolica

Los politicos espaioles, al igual que los del resto del orbe occidental, se apresuraron a
incluir fragmentos narrativos en sus intervenciones, no siempre con el mismo acierto que Obama.
El caso popularmente conocido como «la nifia de Rajoy» ejemplifica bien un uso desafortunado
de la herramienta del storytelling:

[...] Yo quiero que la nifia que nace en Espafia tenga una famila y una vivienda y unos padres con trabajo. [...]
Quiero que esa nifia, nazca donde nazca, reciba una educacidn que sea tan buena como la mejor. Quiero que se
pueda pasear por todo el mundo sin complejos, porque sabra idiomas y tendra un titulo profesional que se cotice
en todo el mundo [...].

Aunque Mariano Rajoy casi siempre lee sus discursos, suele hacerlo con cierta naturalidad.
Sus intervenciones estan, por lo general, muy elaboradas verbalmente y es un orador competente,
aunque tal vez no sea un gran comunicador. Sin embargo, durante este fragmento de su intervencion
en un debate frente a José Luis Rodriguez Zapatero, todos percibimos que Rajoy —entonces
candidato a la presidencia del Gobierno— no estuvo afortunado porque en absoluto transmitid
conviccion en lo que decia, su tono no sonaba nada natural. Rajoy no hizo suyo el discurso, y la
incomodidad con lo que estaba diciendo se evidencid en una entonacién artificial que no



conmovid ni estimuld la identificacion del auditorio con lo que narraba el politico. Se habria
dicho mas bien que estaba recitando lo que los asesores a la Gltima moda le habian metido con
calzador en su discurso, habitualmente mucho mas sobrio.

El 12 de junio de 2005, tres afios antes del discurso de Obama, Steve Jobs —fundador de
Apple y propietario de Pixar— intervino en la ceremonia de graduacion de la Universidad de
Stanford.4 Su narracidn, basada en una arquitectura discursiva casi zen de puro simple, con una
estructura de tricolon (tres partes) y un estilo conversacional, con apelaciones a su auditorio, es
una pieza imprescindible para entender el auge reciente del storytelling. Con este discurso
publico, una leccion magistral sobre el significado de la vida, Jobs sent6 precedente en un nuevo
tono 1lano, claro y cercano:

Tengo el honor de estar hoy aqui presente en la ceremonia de graduacion de una de las mas prestigiosas
universidades del mundo. A decir verdad, esto es lo mas cerca que he estado de una graduacion universitaria
jamas.

Hoy deseo contarles tres relatos acerca de mi vida. Eso es todo. Nada del otro mundo. Simplemente tres
relatos.

El primero es acerca de unir los distintos puntos [...].

En otro ambito diferente, el econdmico y financiero, la crisis econdmica que hemos vivido en
Europa y, muy especialmente, en los paises del sur, generé grandes dosis de storytelling. Si bien
en un inicio, en un ejercicio de ceguera imperdonable, nuestros lideres negaron la existencia de la
crisis evitando nombrarla, llegd un momento en que hubo que aceptar que era evidente y que habia
que explicarla. Es de interés analizar desde el punto de vista del lenguaje qué tipo de historias se
eligieron para hablar de ella.

Las palabras y expresiones usadas en la «narrativa de la crisis» buscaban presentar una
version interesada de la historia, segin la cual los ciudadanos habiamos vivido antes de 2008 por
encima de nuestras posibilidades. En otros términos, la culpa de la crisis recaia en gran medida en
la irresponsabilidad del ciudadano que se empefio en tener una casa y un coche en propiedad y en
viajar durante las vacaciones. Esa misma narrativa sobre la crisis insistid en que esta era global,
lo que significaba de inmediato que los gobiernos nacionales no tenian responsabilidad alguna en
la debacle econdémica. Y en esa misma logica narrativa, se nos decia que los recortes tenian que
aplicarse en sanidad y educacion, pero no en el sector bancario o el militar, por ejemplo.

LY si la narrativa hubiese sido distinta? Para referirse al mismo fendmeno, desde hace unos
afios empezd a emerger en esos paises del sur del Europa, entre los que estd Espafia, la
«contranarrativa del fraude». En ella se habla de una economia especulativa salvaje y
desregularizada, de corrupcidon politica que despilfarra y se apropia del dinero publico, de
socializacion de las pérdidas y de privatizacion de las ganancias, etcétera. Como se ve, son dos
versiones diferentes del mismo proceso socioecondémico.

Un reputado economista espafol, el catedratico Anton Costas, ha explicado esta doble
version narrativa, el storytelling bicéfalo que ha existido en Europa en torno a la crisis y que ha
impedido avanzar en el desarrollo economico de la region.d Dicho de otro modo, para lograr una
recuperacion econdmica de toda la zona euro se necesita elaborar una narrativa comun:



[...] En la jerga de los economistas, este es el debate entre expansionistas y estructuralistas. [...] En aquela
ocasion gand la partida Keynes. ¢Se puede convencer ahora a los estructuralistas de que en un escenario de
depresion y paro la austeridad y las reformas no funcionan? No es facil. El motivo es que existen dos narrativas
en la eurozona sobre las causas del sobreendeudamiento publico que no se concilan.*

Por un lado, los germanos creen que el endeudamiento publico de los latino-irlandeses es debido a la
prodigalidad de sus Gobiernos con el gasto publico y a su poca productividad y disposicion al trabajo. Las ayudas
que esos paises necesitan para aliviar la carga de su endeudamiento son vistas como un intento de apropiarse del
ahorro de los esforzados trabajadores germanicos y continuar siendo despifarradores y holgazanes. De ahi que
su prioridad sea una receta de dolor, austeridad y reformas mas que de ayuda.

Por otro lado, desde el sur, especialmente para los griegos y portugueses, la austeridad es percibida como una
estrategia artera de los germanos para hacerles pagar la factura de una crisis que fue provocada por un
fenomenal fallo del sistema bancario europeo y de las polticas monetarias del BCE. Los recortes son vistos como
indemnizaciones de guerra que los Gobiernos germanos imponen a los Gobiernos del sur para beneficio de sus
bancos y pensionistas. El recibimiento a la canciler Angela Merkel en Atenas y Lisboa es expresivo de esta vision.

La hegemonia de la primera narrativa ha convertido a la eurozona en una jaula de masoquistas, empecinados
ademas en bloquear todas las salidas de emergencia. Estas dos visiones son irreconciliables. Solo la creacién de un
interés general europeo podria articular una narrativa comun [...].

En el mismo 4mbito de la economia, el mundo de la empresa también ha sucumbido a los
encantos del storytelling. Basta con repasar los titulos de algunos de los libros mas exitosos en
formacion de gestores. Casi todas las editoriales que se dedican al mundo corporativo tienen una
colecciéon de narrativa empresarial, pero alli donde cabria esperar datos irrebatibles,
exposiciones objetivas y razonamientos incontestables, encontramos en cambio un gran despliegue
de manuales con estructura de cuento. Un ejemplo celebérrimo es el best-seller millonario ;Quién
se ha llevado mi queso?, de Spencer Johnson. Publicado en 1998, este libro presenta un relato, un
cuento simbodlico, en un mundo cambiante en el que las personas somos ratones recorriendo
laberintos (la vida real con sus dificultades) en busca del queso (nuestros objetivos) que alguien
ha ocultado.

FABRICAR HISTORIAS PARA VENDER

Por su parte, la publicidad de marcas ha explotado el storytelling al maximo y con un gran €xito.
De hecho, los ultimos anuncios publicitarios mas impactantes han incorporado un cambio de
estrategia muy evidente. Se ha dejado de hablar de las cualidades del producto y todo el esfuerzo
creativo se ha enfocado en crear una experiencia emocionante a partir de una historia que genere
trafico conversacional entre los consumidores. Recordemos, por ejemplo, la campafia «;Te gusta
conducir?» de una conocida marca automovilistica alemana. En ella tan solo se veia un brazo
fuera de la ventanilla. No veiamos ni siquiera el coche, pero si conectabamos con la sensacion
placentera de conducir por una carretera solitaria en un paisaje remoto. El fabricante de coches no
argumentaba la calidad de sus motores, ni el poco consumo de combustible de sus vehiculos.
Sencillamente entregaba a sus clientes una experiencia de calidad en formato narrativo.

Quizas uno de los anuncios televisivos mas representativos de esta tendencia en nuestro pais
haya sido la esperada campafia veraniega que una popular cervecera nacional lanzé en 2011. El
anuncio, dirigido por la directora de cine Isabel Coixet, narraba el verano de un joven aprendiz de



cocinero en el restaurante El Bulli.6 El protagonista recordaba experiencias inolvidables,
acompafadas siempre por un botellin de cerveza. No se usaba ninguna palabra, solo sonaba
musica alegre y aparecian jovenes guapos y cosmopolitas en un ambiente muy internacional,
mediterraneo, con buen rollito y la presencia, que dotaba de prestigio a toda la situacion, de un
cocinero genial, polifacético y reconocido mundialmente como Ferran Adria.

Desde un punto de vista critico, se advierte que este anuncio desarrollaba habilmente una
contranarrativa muy poderosa de la imagen prototipica del «bebedor de cerveza», es decir,
alguien que imagindbamos como un vardén poco atractivo, barrigon y algo zafio. En la nueva
imagen propuesta por el storytelling del anuncio, por el contrario, quienes consumen cerveza son
chicas y chicos jovenes, esbeltos, modernos, risuefios y que lo pasan estupendamente. Por
supuesto, lo que se estd intentando en el fondo es contrarrestar de una manera atractiva,
emocional, los argumentos racionales, educativos y de salud publica en contra de que los jévenes
consuman alcohol despreocupadamente.

La narracion tiene también una importancia crucial en la masica. La mayor parte de las
canciones que se han quedado prendidas en nuestra memoria plantean grandes historias con una
perfecta estructura narrativa. Pero eso lo veremos en el capitulo siguiente.

EL FUTBOL NO SE VE, ;SE SIENTE!

Las técnicas del storytelling también se utilizan en el deporte. Cuando Ronaldinho lleg6 a Espafia
en 2003, planted una narrativa diferente acerca de lo que significa ser un jugador de futbol. El
brasilefio se presentd ante la aficion de su nuevo club con estas palabras: «Yo no juego a fatbol.
Yo hago feliz a la gente». Sin duda, una narrativa mucho mas eficaz que si hubiera empleado
argumentos deportivos manidos como «soy un jugador rapido, habilidoso, desequilibrante y
ganador». La frase de Ronaldinho evoca una mision, una trascendencia mitica mas alla de las
prestaciones técnicas que pueda ofrecer un profesional. Un futbolista normal juega a fatbol. Los
astros del balon como Ronaldinho o Messi reparten felicidad.

Una de las mejores ilustraciones del uso de la narrativa en el mundo del fatbol fue el
enfrentamiento mediatico entre Pep Guardiola y Jos¢ Mourinho. En el mas puro estilo Obama,
Guardiola se autolegitim6 con una narrativa muy poderosa. Entré con doce afios en La Masia, la
cantera del F. C. Barcelona, y alli se educ6 como deportista y como persona a base de mucho
esfuerzo personal. Llegd a jugar en el «Dream Team» de Johan Cruyff, un equipo mitico; y como
entrenador 1o gand todo con un estilo de juego técnicamente perfecto, elegante y admirado en todo
el mundo.

Por aquel entonces, hasta la llegada de Guardiola como entrenador del Barga, la narrativa
del Real Madrid era la del sefiorio y el recuerdo de un pasado glorioso. Para frenar el dominio
del Barga en el mundo del futbol y de las emociones que mueve ese deporte, Mourinho propuso
una contranarrativa para su equipo. Al brillante juego blaugrana, y a su espléndido storytelling,
Mourinho opuso una narracidn alternativa: los arbitros, los estamentos federativos, los medios de
comunicacion, los recogepelotas, incluso el calendario y el horario de los partidos... todo
conspiraba en contra del Real Madrid. La intencién era evidente: si sufrimos una conspiracion
generalizada en contra de nuestro club, si todas las circunstancias favorecen al Barga y a nosotros



nos perjudican intencionadamente para hacernos dafio, tenemos que estar mas unidos que nunca
para sacar adelante, por los medios que sean y en contra de todo el mundo, nuestro proyecto en
comun.

El enfrentamiento entre las filosofias de Guardiola y de Mourinho puede entenderse en
términos deportivos, pero la clave de ese duelo se encuentra en dos narrativas contrapuestas que
generaron conversaciones apasionadas entre los aficionados en su vida cotidiana mas alla del
terreno de juego.

CUANTO PODER CONTENIDO EN UNA NARRATIVA

Somos seres esencialmente narrativos, afirman los neurocientificos: observamos la realidad y nos
la explicamos elaborando un relato. Somos narrativos precisamente porque somos humanos,
puesto que contarnos cosas es para nosotros una actividad tan involuntaria como la respiracion: no
podemos dejar de hacerlo.

Cuando conversamos en nuestra vida cotidiana, intercambiamos narrativas que nutren de
contenido, interesante 0 emocionante, nuestras relaciones personales. Como contamos las historias
a los demas define en buena medida nuestro estilo comunicativo individual y sirve para construir
de manera creativa un circulo de intimidad con nuestros interlocutores.

Esta capacidad de generar conversacion o ilusion de conexion en comunidad que tiene el
storytelling ha sido aprovechada por la comunicacion politica, como afirma Christian Salmon, no
siempre de manera ética ni constructiva, como maquina para fabricar relatos sesgados de
interpretacion ideologica de la realidad y como artefacto neurolingiiistico de alto nivel para
formatear las mentes de la ciudadania.

Durante la crisis, algunos expertos en economia han pugnado por imponer el relato mas
conveniente a los intereses del poder, mientras otros enfocaban su relato de denuncia hacia el
empoderamiento ciudadano. Si en ambos casos no hubiesen utilizado narrativas, la conversacion
entre economistas de todo signo e intencion y la sociedad a quien querian divulgar sus ideas
hubiese sido imposible.
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Las canciones que marcan nuestra vida

Aunque a veces los relatos imbricados en nuestras conversaciones parezcan caoticos, en realidad,
tienen una estructura y también marcas verbales muy caracteristicas.

Tras haber escuchado, grabado y analizado centenares de relatos orales coloquiales, la
mayoria de ellos narrados por ciudadanos de barrios marginales de Nueva York, el lingiista
William Labov advirtié que todas esas narraciones presentaban una estructura comun. Comprobo,
ademas, que esa misma estructura organizaba igualmente los relatos orales que usaban hablantes
de otros lugares cuando en una entrevista se les pedia algin tipo de informacidon que requeria
explicar una breve historia.

Labov propuso que toda narrativa se compone de cinco fases, cominmente aceptadas desde
entonces como las partes consustanciales a la estructura de la narracion:

1) Orientacion.
2) Complicacion.
3) Evaluacion.

4) Resolucion.
5) Coda.

Estas cinco fases suelen ser consecutivas, esto es, se suceden en este mismo orden, si bien la
evaluacion puede aparecer en diferentes momentos de la narrativa. Asimismo, Labov sefiala que
en algunos casos puede haber también una fase 0, previa a la orientacidn, en la que se hace un
resumen inicial del tema del relato y que, de este modo, encapsula el foco central de la historia.

Aunque la organizacion de la narrativa parezca, en principio, lineal, realmente su estructura
es circular, ya que la ultima fase, la coda, devuelve al narrador y su audiencia al punto de partida.
Toda narrativa empieza con una orientacion, continia con la complicacioén de la accidn, queda
suspendida en la evaluacion vy, tras la resolucidon, devuelve al oyente al tiempo presente del
dialogo con la coda.

Pues bien, una de las razones que explican por qué algunas canciones perduran en la memoria
y dejan una huella en nuestra vida reside en que respetan esa estructura canonica de narracion oral
en cinco fases.

UNA MOTO ENORME



Veamos primero un sencillo relato conversacional que, posteriormente, nos ayudard a describir
cada una de las cinco fases de las que, segin Labov, se compone:

Carles: Pero, ipor Dios! itQué te ha pasado?!

Joana: Pues nada... iUn susto que casi me cuesta un monton de huesos rotos! Estaba yo caminando
tranquilamente por la cale el sdbado, pensando en mis cosas, con la musica puesta, cuando, en un momento
dado, pasé junto un tipo que intentaba aparcar una moto enorme en la acera. Y, de repente, pasa algo raro;
no sé sile dio gas en vez de frenar o lo que fuera, y veo alucinada que la moto se dirige directa hacia mi. Te
prometo que, en ese momento, pensé: «iDios mio, este tipo me va a matar!». iJopé, Carles! iTe aseguro que
b moto era ENORME! iEntonces veo a dos chicas que vienen gritando hacia nosotros! Y justo en el Utimo
segundo... el tipo pudo desviar la rueda delantera. Al final, solo me dio de refidén en un costado. Total: que
rodamos los tres por el suelo, la moto, el tipo y yo. Ya me ves: las rodilas hechas polvo, el brazo derecho
totalmente rascado y la mano magullada. Y hala, los dos para urgencias. Ahora, cada vez que veo una moto,
doy un brinco.

El resumen inicial, la fase 0 de este relato, responde a la pregunta genérica ;De qué va la
cosa?, que aqui se materializa en las palabras «j;Qué te ha pasado?!». En el ejemplo, el fragmento
que desempeia la funcion de resumen previo es este: «Pues nada... jUn susto que casi me cuesta
un montoén de huesos rotos!».

La orientacion es la fase en la que el narrador introduce los personajes y los enmarca en
unas circunstancias espaciotemporales. Es decir, presenta el contexto del suceso cuyo resumen se
ha presentado previamente, y su contenido responde a las preguntas ;jquién?, ;cuando?; ;qué?
;donde?: «Estaba yo caminando tranquilamente por la calle el sdbado, pensando en mis cosas, con
la musica puesta...».

A lo largo de la complicacion, la voz narradora plantea el intringulis del caso, ya que
responde a la pregunta ;Qué paso entonces? Algunas sefiales de tipo temporal —«en un momento
dado», «de repente»— nos avisan de que el nucleo narrativo, el auténtico suceso, estd a punto de
ser relatado. Estos complementos de tiempo suelen aparecer seguidos de verbos en pretérito
indefinido —«pasé», «dio»—, un tiempo que focaliza la accion, mientras que el verbo conjugado
en imperfecto, «intentabay, sirve para crear contexto. A veces esas expresiones temporales se
combinan con verbos conjugados en presente historico —«pasa», «veo», «se dirigen—, un
recurso con el que el narrador se propone acercar al maximo la accién del pasado al interlocutor,
trayéndola al ahora del dialogo.

La evaluacion expresa la razon de ser de la narrativa ya que esta parte del relato identifica el
punto de vista del narrador, y esa voz es la que da consistencia dramatica al relato. De hecho, un
suceso deja de ser una mera descripcion de hechos y se convierte en una narrativa precisamente
porque existe un punto de vista subjetivo que plantea una tension, algin tipo de conflicto. La
evaluacion responde a la pregunta ;Y qué? y, precisamente porque aporta la perspectiva subjetiva,
el foco dramatico, es la mas compleja de las cinco fases.

De acuerdo con Labov, la evaluacion puede adoptar diferentes formas y puede concentrarse
en una seccidn o bien aparecer en otras fases de la narrativa. Dada su relevancia dramatica, se
distinguen cuatro tipos de evaluacion:

1) Externa.
2) Incrustada (o interna).



3) Accidn evaluativa.
4) Suspendida.

Mediante la evaluacion externa, el narrador detiene la narracion para decir cual es el punto
de interés, dirigiéndose directamente a su interlocutor: «j Jopé, Carles! jTe aseguro que la moto
era ENORME!». En la evaluacion incrustada, quien narra preserva la continuidad narrativa; es
decir, no interrumpe su relato para hablar con su auditorio, sino que puede citarse a si mismo o
decir qué pens6 durante el desarrollo de los acontecimientos que narra. El ejemplo que se propuso
mas arriba y que repetimos ahora responde también a este tipo de evaluacion incrustada interna:
«Te prometo que, en ese momento, pensé: “iDios mio, este tipo me va a matar!”».

Por su parte, la accion evaluativa consiste en relatar lo que hizo algiin personaje (en lugar de
indicar lo que alguien dijo): «jEntonces veo a dos chicas que vienen gritando hacia nosotros!».
Finalmente, en la evaluacion suspendida, quien narra suspende el relato de la accion para crear
expectacion en el receptor. La voz narradora sefiala, mediante el silencio, que llega a un climax, a
un momento de gran interés: «Y justo en el tltimo segundo...».

La resolucion responde a la pregunta Y al final, ;qué paso? y, como puede imaginarse,
expone el resultado del conflicto: «el tipo pudo desviar la rueda delantera. [...] Y hala, los dos
para urgencias». Por ultimo, la coda (o epilogo) sefiala que la narracion ha terminado y traslada a
los interlocutores en el tiempo desde el enfonces del relato al ahora de la conversacion. En la
ultima frase de Joana, la voz narradora usa la expresion temporal cada vez que, que engloba
pasado y presente: «Ahora, cada vez que veo una moto, doy un brincoy.

(POR QUE ALGUNAS CANCIONES NOS IMPACTAN?

Hace un tiempo, pedimos a los oyentes de la seccion «Todo es lenguaje»,! que en ese momento
formaba parte del programa Gente despierta de RNE, que nos hicieran llegar el titulo de
canciones cuyas historias les parecian particularmente sugestivas. Nos llegaron numerosas
respuestas tanto desde Espafia como desde América. Los tres titulos mas repetidos fueron los de
las célebres canciones Pedro Navaja, Cruz de navajas e Y nos dieron las diez. Esa coincidencia
por parte de gentes de ambas orillas del Atlantico no fue casual: se trata de tres espléndidas
historias breves que responden de modo canonico a la estructura de las narrativas orales
propuesta por Labov.

De la primera de ellas, Pedro Navaja, compuesta por el misico panameiio Rubén Blades e
interpretada por ¢l mismo junto con Willie Colon en 1978, se cuenta (tal vez es leyenda) que el
escritor Gabriel Garcia Marquez afirmé haber querido ser ¢l el autor de esa historia. A
continuacién, vamos a analizar su estructura narrativa. Para ello, dividimos la pagina en dos
bloques: la columna de la izquierda contiene la letra de la cancién y la de la derecha, el
comentario.

Por la esquina del viejo barrio lo vi pasar La orientacion, creadora del
con el tumbao que tienen los guapos al caminar; contexto o fondo discursivo, es aqui
las manos siempre en los bolsillos de su gaban bastante larga. Responde a las

preguntas quién, cuando, donde.



pa’ que no sepan en cual de ellas lleva el pufal.

Usa un sombrero de ala ancha de medio lao

y zapatillas por si hay problemas salir volao,

lentes oscuros pa’ que no sepan qué esta mirando,
y un diente de oro que cuando rie se ve brillando.

Como a tres cuadras de aquella esquina una mujer
va recorriendo la acera entera por quinta vez,

y en un zaguan entra y se da un trago para olvidar
que el dia esta flojo y no hay clientes pa’ trabajar.

Un carro pasa muy despacito por la avenida,

no tiene marcas pero toos saben que’s policia.
Pedro Navaja las manos siempre dentro’l gaban
mira y sonrie y el diente de oro vuelve a brillar,

Mientras camina pasa la vista de esquina a esquina
no se ve un alma esta desierta toa la avenida;
cuando de pronto esa mujer sale del zaguan

y Pedro Navaja aprieta un pufio dentro’l gaban.

Mira pa’ un lado, mira pa’l otro y no ve a nadie
y a la carrera pero sin ruido cruza la calle.

Y mientras tanto en la otra acera va esa mujer
refunfufiando pues no hizo pesos con qué comer.

Mientras camina, del viejo abrigo saca un revolver, esa mujer,
iba a guardarlo en su cartera pa’ que no estorbe;

un treinta y ocho Smith & Wesson del especial

que carga encima pa’ que la libre de todo mal.

Y Pedro Navaja pufial en mano le fue pa’ encima,

el diente de oro iba alumbrando toa la avenida, iguiso facil!
Mientras reia, el punal le hundia sin compasidn,

cuando de pronto sond un disparo como un canon.

Y Pedro Navaja cayd en la acera mientras veia
a esa mujer que revdlver en mano y de muerte herida ahi le decia:

«Yo que pensaba hoy no es mi dia, estoy sal3,
pero, Pedro Navaja, tu estas peor, no estas en na».

Destacan algunos elementos. Por
ejemplo, la forma vi del primer verso
indica que se trata de un narrador en
primera persona (yo). En ese mismo
verso aparece el primero de los dos
personajes bajo el pronombre lo,
mientras que en el noveno verso se
presenta el segundo personaje, una
mujer. Ya tenemos a la pareja
protagonista.

Aqui comienza la complicacion,
que responde a la pregunta ¢Y qué
paso entonces?

Una vez mas, ka marca que advierte
de la legada del nicleo narrativo es
la expresion temporal de pronto.
Esta fase desarrola el intringulis de la
accion.

Nos acercamos a la resolucion.

Aqui se inserta la evaluacion
interna de uno de los personajes,
que nos relata el narrador (el



Y créanme gente que aunque hubo ruido nadie salid,
no hubo curiosos, no hubo preguntas, nadie lloro.
Solo un borracho con los dos cuerpos se tropezo,

cogio el revolver, el pufial, los pesos y se marchd.

Y tropezando, se fue cantando desafinao

el coro que aqui les traje y da el

mensaje de mi cancion:

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
Pedro Navaja, matén de esquina, quien a hierro mata, a hierro
termina.

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
Maleante pescador, pa’l anzuelo que tiraste,
en vez de una sardina, un tiburén enganchaste.

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
Ocho millones de historias tiene la ciudad de Nueva York.

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
Como decia mi abuelita
el que de Ultimo rie, se rie mejor.

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
Cuando lo manda el destino, no lo cambia ni el mas bravo,
si naciste pa’ martillo, del cielo te caen los clavos.

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
En barrio de guapos cuidao en la acera,
cuidao, camara, que el que no corre vuela.

La vida te da sorpresas, sorpresas te da la vida, iay, Dios!
Como en una novela de Kafka, el borracho dobl6 por el callején.

cantante). Con la frase Y créanme
gente, el narrador se dirige al publico
(nosotros) y nos traslada desde el
pasado del relato hasta el presente
del didlogo.

Tras apelarnos (créanme gente), ka
voz narrativa se desplaza desde esta
fase evaluativa hacia el relato de
nuevo en la fase de resolucion:
finalmente la muerte de ambos
personajes se diuye en la
indiferencia general y solo un
borracho extrae provecho de elo.

El narrador vuelve a apelar de
manera directa a los oyentes (les
traje) y, con la frase da el mensaje
de mi cancidn, anuncia el inicio de la
coda o epilogo: la vida te da
sorpresas, que aqui tiene forma de
estribilo. Cada una de las vueltas de
este estribilo encadenado permite al
narrador-cantante introducir una
maxima o moraleja, todas elas
compartidas por la sabiduria popular
hispanohablante: quien a hierro
mata, a hierro termina; el que Ultimo
rie, se rie mejor; cuando lo manda el
destino, no lo cambia ni el mas
bravo; si naciste pa' martillo, del cielo
te caen los clavos; el que no corre
vuela.



A continuacion, veamos la estructura narrativa de Cruz de navajas, una cancion de Mecano
que forma parte del album Entre el cielo y el suelo, publicado en 1986. Al parecer, el texto lo
inicié Joaquin Sabina y luego se lo regald a José Maria Cano, uno de los tres integrantes del
grupo, quien definié la pieza como un «bolero ritmico». En efecto, la historia de muerte pasional
que recoge —narrada en tercera persona, a modo de crénica de sucesos— recuerda mucho las
narraciones habitualmente relatadas en los boleros tradicionales.

A las cinco se cierra la barra del Treinta y Tres,
pero Mario no sale hasta las seis.

Y si encima le toca hacer caja, despidete,

casi siempre se le hace de dia.

Mientras, Maria ya se ha puesto en pie,

ha hecho la casa, ha hecho hasta café,

y le espera medio desnuda.

Mario llega cansado y saluda sin mucho afan,
quiere cama, pero otra variedad.

Y Maria se moja las ganas en el café,
magdalenas del sexo convexo.

Luego, al trabajo en un gran almacén.
Cuando regresa no hay mas que un somier
taciturno que usar por turnos.

Cruz de navajas por una mujer,
brillos mortales despuntan al alba,
sangres que tifen de malva el amanecer.

Pero hoy, como ha habido redada en el Treinta y Tres,
Mario vuelve a las cinco menos diez.

Por su calle vacia, a lo lejos,

solo se ve a unos novios comiéndose a besos.

El pobre Mario se quiere morir

cuando se acerca para descubrir

que es Maria con compaiia.

Fase de orientacién: quién, qué,
cuando, dénde.

Aqui se presenta a dos personajes,
una pareja, Mario y Maria, y se
describe un contexto de aburrimiento
y desencuentro entre ellos. Ese
ambiente de monotonia se
desprende de las formas verbales en
presente que se han utiizado para
remarcar la habitualidad (se cierra,
sale, toca, se le hace, espera, lega,
saluda, quiere, etcétera).

Estos tres versos estan «fuera» de
la narracion. Constituyen una
evaluacion externa que introduce
el narrador (la cantante) y que
avanza el final tragico de la historia.

La combinacion de alusiones a la
cruz, las navajas, la sangre y el alba
despierta ecos de los versos del
Romancero gitano de Federico Garcia
Lorca.

En esta fase de complicacion se
responde a la pregunta ¢Y qué
pasd? De nuevo, una marca
lingliistica de caracter temporal (en
este caso, hoy), precedida de una
conjuncion adversativa (pero)
advierte de que el nicleo narrativo,



la complicacion, es inminente, pues ka
habitualidad ha dado paso a la
excepcion: pero hoy...

Cruz de navajas por una mujer, Estos tres versos forman el estriilo
brillos mortales despuntan al alba, y contienen una importante elipsis
sangres que tinen de malva el amanecer. narratva (la muerte violenta de
Mario).

Sobre Mario, de bruces, tres cruces. Tras la elipsis, encontramos la
Una en la frente, la que mas dolio; resolucion: Mario ha muerto
otra en el pecho, la que le mato; asesinado. Las tres cruces aluden

! !

metafdricamente a las tres
desgracias que caen sobre él: la
infidelidad de su pareja, la punalada
asesina y la versién mendaz sobre el

y otra miente en el noticiero:

«Dos drogadictos en plena ansiedad
roban y matan a Mario Postigo

. . suceso.
mientras su esposa es testigo desde el portal».
En vez de cruz de navajas por una mujer, En esta tercera y Ultima repeticion, el
brillos mortales despuntan al alba, estribilo va precedido de unas
sangres que tifien de malva el amanecer. palabras muy signfficativas, en vez

de, que aluden a la version faka que
se ha difundido. Aqui, el estribillo
funciona también como coda.

Por tultimo, analizaremos la estructura narrativa de la cancidon de Joaquin Sabina Y nos dieron
las diez, que forma parte del album Fisica y quimica, publicado en 1992:

Fue en un pueblo con mar, una noche después de un concierto. La orientacion presenta la
informacion relativa a quién, qué,
donde y cuando; es decir,
contextualiza el nicleo narrativo,
construye el escenario en el que
sucedera la accién relevante.

Tl reinabas detras de la barra del Gnico bar que vimos abierto. La letra de esta cancion tiene la
singularidad de que, en algunos
fragmentos, el narrador deja de
hablar en tercera persona al auditorio
y se dirige directamente a su
compafiera de aventura sentimental,
la camarera del bar: TU reinabas.




«Cantame una cancion al oido y te pongo un cubata.»
«Con una condicién: que me dejes abierto el balcon de tus ojos de
gata.»

Loco por conocer los secretos de tu dormitorio
esa noche canté al piano del amanecer todo mi repertorio.

Los clientes del bar uno a uno se fueron marchando,
tu saliste a cerrar, yo me dije: «Cuidado, chaval, te estas
enamorando».

Luego todo pasd de repente, tu dedo en mi espalda
dibujé un corazén y mi mano le correspondié debajo de tu falda.

Caminito al hostal nos besamos en cada farola,
era un pueblo con mar, yo queria dormir contigo, y tu no querias
dormir sola.

Y nos dieron las diez y las once,
las doce y la una y las dos vy las tres
y desnudos al anochecer nos encontrd la luna.

Nos dijimos: «Adids, ojala que volvamos a vernos».

El verano acabd, el otofio durd lo que tarda en llegar el invierno,

y a tu pueblo el azar, otra vez el verano siguiente

me llevo, y al final del concierto me puse a buscar tu cara entre la
gente.

La narracion incluye un breve dialogo
entre ambos protagonistas, de
nuevo una mujer y un hombre —la
pareja prototipica—. Este didlogo
forma parte de la orientacion, en la
que se crea el contexto de la
seduccion.

Se inicia la complicacion (¢Y qué
paso entonces?). La expresion
temporal esa noche avisa de que
algo relevante, va a ocurrir.

Esta fase de la complicacién incluye
un ejemplo claro de evaluacion
interna: el narrador-cantante habla
consigo mismo y valora la situacion:
yo me dije: «Cuidado...».

Una vez mas, el inicio de la fase de
resolucion (Y al final, équé pas6?)
viene marcado por el complemento
temporal de repente, un auténtico
indice de relevancia narrativa.

De nuevo, el narrador se desplaza
del relato dirigido al auditorio (su
dedo, su falda) al didlogo con su
compafiera de aventuras (contigo,
td no querias).

El estribillo.

El tema vuelve a insertar una
conversacion directa entre los
protagonistas. La sucesion de las
estaciones del afio expresa el paso
del tiempo e indica que la primera
resolucion no es el final de la historia,



Y no halle quién de ti me dijera ni media palabra,
parecia como si me quisiera gastar el destino una broma macabra.

No habia nadie detras de la barra del otro verano,

y en lugar de tu bar me encontré una sucursal del banco
Hispanoamericano.

Tu memoria vengué a pedradas contra los cristales;

«Sé gue no lo sofé», protestaba mientras me esposaban los
municipales.

En mi declaracion alegué que llevaba tres copas,
y empecé esta cancion en el cuarto donde aquella vez te quitaba la
ropa.

Y nos dieron las diez y las once,
las doce y la una y las dos vy las tres
y desnudos al amanecer nos encontrd la luna.

pues hay mas, una segunda parte
de la resolucion. En esta fase, el
narrador sigue dirigiéndose
directamente a la mujer: tu pueblo,
tu cara, de ti, tu bar, tu memoria. La
segunda parte de la resolucidn
incluye varios casos de evaluacion.
Por ejemplo, una evaluacion
incrustada (parecia como si me
quisiera gastar el destino una broma
macabra). En este tipo de evaluacion
el narrador indica cual es el punto de
interés sin interrumpir el relato ni
dirigirse a la audiencia. Mas adelante,
aparece una evaluacion interna:
«S¢é que no lo sofié».

Frente a la erética primera parte de
la resolucion, esta segunda parte es
claramente anticimatica: el
protagonista acaba en prision.
Ademas, no hay bar, no hay chica,
no hay pasion... lo que hay es iuna
agencia bancaria!

La coda (o epllogo) nos devuelve al
ahora, al presente: esta cancion.
Tras ella, como cierre, se repite el
estribillo.



10

Nociones de Programacion Neurolingiiistica utiles para la conversacion
cotidiana

Las palabras tienen un poder magico. Pueden proporcionar la mayor felicidad o la mas
profunda desesperanza; transmitir el conocimiento de maestro a estudiante; capacitar
al orador para influir en su audiencia y dictar sus decisiones. Las palabras son capaces
de despertar las emociones mas poderosas e incitar todas las acciones de los
hombres.

SIGMUND FREUD

Esta cita de Sigmund Freud resume una idea brillante: las palabras son magicas. Y son magicas
porque tienen un impacto profundo en nuestro estado de d&nimo, en nuestro desempefio profesional
y social; porque pueden hacernos sentir en sintonia armoniosa con nuestros congéneres, o bien
enfadados con el género humano. Si las palabras que usamos, tanto para dirigirnos a los demas
como a nosotros mismos son tan relevantes, haremos bien en prestarles mas atencion de lo que
comuinmente hacemos.

Las palabras que decimos no son tan evanescentes como nos han hecho pensar desde la
Antigiiedad. Verba volant («las palabras se las lleva el viento») afirma el aforismo clésico con el
proposito de ponderar la capacidad de fijacidon que tiene la escritura por contraste con la oralidad
(scripta manent, es decir, «lo escrito permanece»). No obstante, las palabras no son etéreas ni
volatiles: tienen impacto, y no menor, en la mente y el corazon de quien las recibe; a veces se
graban de manera indeleble en nuestra psique. Muchas personas recuerdan durante décadas la
primera vez que alguien importante para ellas les dijo «Te quiero». Y si alguien nos espetara
«jEres un/ una imbécill», dificilmente podria confiar en que cinco minutos mas tarde, bah,
habriamos olvidado el insulto. Algunas personas estan profundamente preocupadas por el olor de
su aliento o por el aspecto de su boca, pero se muestran totalmente displicentes respecto a las
palabras que salen de ella, como si las palabras no fueran también excrecencias, productos de
nuestra mente y nuestro cuerpo biolodgico (voz), que hay que cuidar para que no ofendan a los
demas.

«PAROLE, PAROLE, PAROLE»

Recuperando la comparacion entre comer y hablar que hemos ido planteando a lo largo de este
libro, podemos afirmar que soltar palabras sin pensar antes cuales de ellas son las mas apropiadas
en la situacion en la que nos encontramos es comparable a desayunar dos hamburguesas



abandonadas, del mas barato e insano de los establecimientos de comida rapida, Unicamente
porque es lo que tenemos mas a mano en ese momento.

Es probable que usted haya sentido algo parecido a la repugnancia ante el desayuno que se
menciona en la frase anterior. Del mismo modo, también nos repugna la gente que a primera hora
de la mafiana, casi sin haber tenido tiempo de despertarse de verdad, ya estd soltando por la boca
palabras irreflexivas, absurdas, toxicas, que prefeririamos no haber tenido que escuchar.

Si. Las palabras son muy importantes. Y vea que estoy insistiendo en «palabras». No digo
ideas, ni discurso, ni texto, ni comunicacioén. Uso deliberadamente el sustantivo palabras. Porque
un mismo concepto puede formularse de muchas maneras distintas, y es precisamente en la
eleccion adecuada de esa formulacion donde reside el acierto o el fracaso de nuestra
comunicacion.

Cuando los profesionales a quienes asesoro en comunicacion me dicen: «Vale, esta parte de
la idea de lo que, mas o menos, quiero decir ya la tengo controlada, asi que pasemos a otra
cuestiony, me veo en la tesitura de responder: «No, no vale tener la idea. Es necesario saber
cuales son las palabras exactas que vas a usar para expresarla, porque en esa eleccion reside la
clave». Los especialistas en retdrica llaman estilo a ese trabajo de orfebreria que consiste en
seleccionar las palabras mas adecuadas para el contexto concreto.

Los humanos vivimos sumergidos en un océano de palabras. Esta imagen es vivida y
brillante: nos remite a una gran extension lingiiistica, amplia y abierta, repleta de términos
distintos, precisos, eufonicos, entre los que podemos nadar, jugar y seleccionar a placer. Sin
embargo, muchos hablantes, mas que surcar mares de palabras que se renuevan como las olas y las
mareas, chapotean en charcas 1éxicas diminutas, entre términos embarrados de tanto usarlos. Pero
(por qué limitarse a hocicar en una charca cuando disponemos del ancho mar del lenguaje? Hay
personas que, como jamelgos con anteojeras, arrastran su voz por caminos comunicativos
polvorientos y muy trillados, avanzando penosamente por roderas expresivas, siempre y
agotadoramente las mismas. Y, sin embargo, ser perezosos con nuestras formas de expresion, usar
siempre las mismas rutinas lingiliisticas, las mismas palabras, estrecha nuestra vision del mundo,
limita nuestro pensamiento y restringe nuestra capacidad de conexion con los demas. Por el
contrario, conocer mas sobre el lenguaje, aventurarse, incorporar nuevos términos y estructuras
diferentes amplia nuestro horizonte comunicativo. Las palabras estan ahi, esperandonos, brillando
bajo el sol.

Los autores grecolatinos resumian con algiun aforismo brillante las cuestiones que han
preocupado a los seres humanos desde los albores de nuestras civilizaciones. Uno de ellos, el
filésofo griego Epicteto (siglos I-11), dijo: «No son los hechos los que conmueven a los hombres,
sino las palabras sobre esos hechosy». Por esa importancia que revisten las palabras, este capitulo
se centra en una disciplina de la psicologia que goza de mucho éxito en la actualidad: la
programacion neurolingiiistica (PNL).

PERO... {(ESTO ES UNA SECTA?



De acuerdo. Admitamos que la denominacioén programacion neurolingiiistica puede resultar algo
siniestra. Pero no se trata de una secta de malvados polimorfos que quieran controlar nuestra
mente. En esencia, la PNL es un tipo de terapia comunicativa que centra el foco de su atencion en
la mejora de nuestra salud comunicativa mediante una mayor atencion a las palabras que usamos
los hablantes en nuestras conversaciones.

La idea basica es que nuestra mente utiliza rutinas y patrones que permiten organizar y dirigir
(programar, en suma) nuestro comportamiento. Estos programas, rutinas y patrones mentales se
concretan en estilos comunicativos.

La hipotesis que plantea la PNL es que cambiar el modo de actuar o de pensar de una persona
es muy dificil. Sin embargo, variar de manera consciente su modo de hablar es mas sencillo, y la
repercusion de ese cambio verbal puede ser muy profunda: si se cambia el modo de hablar de
alguien, se estd modificando su modo de pensar y, en consecuencia, su modo de actuar. Por tanto,
si deseamos mejorar la calidad de nuestras interacciones diarias, la PNL puede sernos de gran
ayuda.

EL CASO DE LOS «SIPERISTAS»

Aunque quizd no seamos conscientes de ello, todos tenemos interiorizados programas mentales en
nuestra forma de hablar y, por ende, también en nuestra forma de pensar y de actuar. Para
comprobarlo, vamos a contraponer dos estilos mentales y comunicativos opuestos. En primer
lugar, el programa mental del pesimista negativo:

—Hoy hace sol, pero mafiana lovera.

La conjuncion adversativa pero es una marca muy significativa, que pone el énfasis en lo que
se dice a continuacidn por contraposicion a lo que expresa la frase que la precede; en este caso, la
lluvia que caera mafiana estropea la percepcion del dia soleado que hace hoy.

Son numerosos los ejemplos parecidos:

« Tiene un buen curriculum, pero no sé yo sies muy de fiar.
« El viaje estuvo bien, pero yo me resfrié.
* Esos dos son muy felices, pero ya veremos dentro de un afio.

Hay personas que tienen siempre preparada una objecion. Parecen llevar activado por
defecto el programa «Si, pero...», de modo que podemos calificarlas de «siperistas». Al principio
parece que confirman, coinciden, corroboran..., pero nunca acaban de estar completamente de
acuerdo con nadie, siempre tienen que encontrar algiin aspecto de divergencia, de disconformidad.

No es de extrafiar que nos resulte cargante relacionarnos con «siperistas». De hecho, aunque
pueda parecer sorprendente, la gramatica tiene mucho que ver en nuestro hartazgo emocional con
esas personas. La gramatica ha mostrado que la particula pero tiene como funcion sefialar que la
informacion que la sigue se presenta como mas fuerte argumentativamente que la previa:

—Este coche me gusta mucho, pero es demasiado caro.



Ante una frase como esta, pronunciada ante el escaparate de un concesionario, deducimos
facilmente que la persona no va a adquirir ese vehiculo. Sin embargo, con solo que variemos el
orden de las partes y coloquemos otra informacion detras de pero, seréd esta ultima la que quede
realzada y se presente como la que realmente «ganay:

—Este coche es demasiado caro, pero me gusta mucho.

Al contrario de la version anterior, puede deducirse que la persona que la pronuncia esta
dispuesta a embarcarse en un crédito importante con tal de conseguir ese vehiculo de su deseo.
Hasta ahora, usted quiz4 pensaba que la particula pero es una palabra muy banal. Sin embargo,
tiene una potencia incontestable: convierte cualquier informacidon que introduce en mas importante
que la precedente.

Los hablantes «siperistas» reflejan verbalmente su tendencia a ver los problemas antes que
las coincidencias o acuerdos. Por eso la lengua coloquial recoge la frase hecha «Ponerle peros a
alguien o a algo», es decir, encontrarle inconvenientes a todo, no dar nada ni a nadie por
enteramente satisfactorio.

Por contraste, ;jcudl es el programa mental del optimista positivo?

—Hoy hace sol aunque mafana llueva.

La eleccion de la particula y la construccion con aunqgue hace evidente que no estamos
dispuestos a que la posible lluvia de mafiana nos estropee el disfrute del hoy soleado.
Observemos que el hecho de que la lluvia prevista no empaiia la ilusion del sol actual es todavia
mas evidente cuando la frase que contiene la particula aunque aparece en primera posicion:

—Aunque mafiana llueva, hoy hace sol.

(COomo podriamos ayudar comunicativamente a esos pesimistas negativos que se amargan la
vida a si mismos y a los demas? La terapia comunicativa que plantea la PLN es muy sencilla.
Propone que —sin pensar, automaticamente— donde antes deciamos pero, digamos ahora aunque.
Se trata de cambiar el programa pesimista negativo (pero) por el positivo (aunque).

Es probable que usted también conozca a alguien especializado en iniciar muchas de sus
respuestas o intervenciones con la secuencia «no, no». Incluso cuando, en el fondo, estan de
acuerdo con las palabras de su interlocutor, esos «nonoistas» responden como Berta en este
dialogo:

Pepe: Es que Mariana y Enrique no te caen bien...
Berta: No, no. iLo que pasa es que me aburren un montdn!
Pepe: O sea, tengo razon: no te caen bien.

Esta rutina inconsciente hace que los «nonoistas» incurran una y otra vez en el uso de esa
especie de muletilla que en nada ayuda a la comunicacion de quien la utiliza, porque a los demas
no nos gusta relacionarnos con personas que, por lo menos aparentemente, siempre discrepan de
lo que estamos diciendo. Inercias lingiiisticas como esta «cortocircuitan» una comunicacion



afable. Del mismo modo que en ocasiones adoptamos posturas —ante el ordenador, al realizar una
tarea doméstica o al dormir— que nos causan dolor de espalda y nos impiden concentrarnos para
nada a concentrarnos, algunas veces adoptamos de manera inconsciente automatismos verbales
que no favorecen nuestras relaciones. Vale la pena tomar conciencia de algunas de estas inercias
comunicativas para cambiarlas, con lo que conseguiremos flexibilizar nuestro discurso y liberarlo
de patrones lingiiisticos que resultan limitantes y perjudiciales para la comunicacion.

Otro ejemplo que muestra claramente como una rutina lingiiistica indica mucho de la
personalidad y la manera de actuar de quien la usa me lo proporciond un conocido, gerente de una
importante empresa inmobiliaria. Dado su cargo y su sector profesional, no sorprende que fuera
una persona muy acostumbrada a mandar (ademas de ganar mucho dinero). Me llamaba mucho la
atencion cual era su particula favorita de control de contacto: escucha. Decia, por ejemplo, frases
como:

e (Qué te parece? Escucha, évamos a tomar algo?
e Escucha, ésabes con quién me reuni el otro dia? iCon tu primo!
¢ Escucha, ¢has visto la obra que hay en el Vilarroel?

Sorprendentemente, no usaba mira o, sobre todo, oye, que son las palabrillas esperables en
estos contextos, sino escucha. Hasta que un dia no pude reprimirme y le pregunté:

—¢Tengo que escucharte siempre o en alguna ocasion puedo limitarme simplemente a oirte?

Y es que, como ve, tanto oye como escucha, cuando se usan en la conversacion coloquial,
sirven ambas para apelar al otro, para llamar su atencion, pero, eso si, lo hacen de manera
diferente. El verbo oir alude a la actividad de percepcién auditiva automatica: a menos que nos
tapemos los oidos adrede, oimos siempre, aun involuntariamente. Escuchar, en cambio, expresa
una actividad activa, voluntaria. No son, por tanto, verbos sinénimos: los adolescentes oyen a sus
padres cuando estos les hablan porque no son sordos, pero a menudo no los escuchan. Por eso,
porque el significado del verbo escuchar implica una participacion activa, el amigo que utiliza el
marcador conversacional escucha, en lugar del mucho mas comin oye, indica mucho acerca de la
actitud que adopta ante los demas, de los que espera y reclama atencion diligente a sus palabras.

Por cierto, ;quiere saber qué respondi6 el hablante al que estamos aludiendo a mi inquisitiva
pregunta? Pues dijo: «;Qué complicado es esto de tener una amiga lingiiista!».

TODO TIENE UN ORDEN

Los programas mentales se advierten también en el orden de las palabras que usan los hablantes.
Imagine a un(-a) trabajador(-a) joven que espera renovar su contrato y que se retne con quien
debe evaluar su situacion profesional. Aunque a priori podria parecerlo, a efectos de lo que se
comunica y se interpreta, no es para nada lo mismo que esa persona de mayor rango en la
organizacion ordene sus palabras de una manera o de otra:



« Si trabajas duro, conseguiras lo que te propongas.
» Conseguiras lo que te propongas, si trabajas duro.

Aparentemente, las dos frases estan formadas por las mismas palabras y, por tanto, transmiten
un mismo contenido, pero, en realidad, comunican un mensaje diferente. En la primera, la persona
de rango superior emplea como informacién de fondo, como marco, «si trabajas duro», pero pone
el foco, el énfasis, en «conseguirds lo que te propongas». Por eso, cuando escuchamos este
enunciado, interpretamos que el superior confia en su empleado(-a). Sin embargo, en la segunda
version, le transmite el mensaje de que debe trabajar duro o no hay nada que hacer; por tanto, le
comunica que ain no se ha ganado su confianza ni un préximo contrato.

La gramatica ya habia advertido que el orden de las frases es sumamente relevante para la
interpretacion de los hechos expresados. Asi, por ejemplo:

—Tuvo un hijo y se caso.

A pesar de la modernizacion de nuestra sociedad, sigue interpretandose que primero tuvo el
hijo y luego (seguramente como consecuencia) contrajo matrimonio. Todo eso, sin embargo, no lo
dice la frase. Lo interpretamos nosotros, debido al orden de las clausulas. Veamos la version
alternativa:

—Se casd y tuvo un hijo.

Interpretamos que el bebé nacié dentro del matrimonio, aunque tampoco la frase lo indica
explicitamente. Ha sido de nuevo el orden de las cldusulas el que nos ha inducido a pensarlo.

CONVIERTA LAS CRITICAS NEGATIVAS EN CONSEJOS POSITIVOS

La PNL puede aplicarse también a la comunicacién en el trabajo. Uno de los problemas que
acusan muchas empresas y organizaciones es tener lideres que son criticos negativos y crean mal
ambiente laboral.

El critico negativo habla siempre de lo que no quiere, lo que no le gusta, lo que ve mal. En su
programacion mental lo destacable es lo negativo:

—Tenemos demasiado estrés en el trabajo.

Por el contrario, el consejero positivo solo menciona lo que desea. No habla del problema,
sino que se enfoca en el objetivo que quiere alcanzarse:

—Tenemos que sentimos comodos y relajados en el trabajo.

La PNL propone convertir a los criticos negativos en consejeros positivos. ;Como
convertimos a esos lideres toxicos en lideres positivos que no se centren en recrearse en el
problema, sino en su solucion?



Los criticos negativos tienden a expresar lo que no funciona, lo que es problematico, de
manera directa y cruda. Este es su programa mental-verbal que hay que reprogramar para que
actiien de otra manera, como consejeros positivos que lideren el grupo de trabajo con otro estilo
cognitivo y comunicativo. Por ejemplo, un directivo pide a sus colaboradores que, durante el fin
de semana, piensen en ideas para cambiar algin aspecto de la empresa que explicaran en la
reunion del lunes. Cuando el primer empleado expone su idea, el directivo suelta:

—Tu idea no vale, resulta demasiado cara.

Quizas el directivo tenga razon en que el trabajador no ha pensado suficientemente en el
coste econdmico de su propuesta. Pero con tal critica desaprobadora solo consigue que su
colaborador se desconecte del proyecto, cuando, por el contrario, un lider de equipos humanos
deberia ser estimulante.

Ante los criticos negativos, la PNL propone «reprogramarlos» cambiando su modo de hablar,
su estilo comunicativo. Si el problema de la idea que plantea el empleado es financiero, el
coordinador del grupo debe hablar como un consejero efectivo, convirtiendo de manera
sistematica sus afirmaciones directas y destructivas en preguntas que empiecen por jcomo?

La escena es ahora bien distinta. Una vez que el empleado expone su idea, el directivo
reprogramado, en vez de emitir su sentencia aniquiladora, pregunta:

—éComo crees que podriamos financiar tu idea?

Ahora, «reenfocado» como critico positivo, ya tiene una vision mas amplia de la empresa,
asi que hace hincapié indirectamente en el aspecto débil de la propuesta, pero con el proposito de
que el empleado siga pensando en el proyecto para mejorarlo.

La coordinacion de grupos humanos no afecta solo a los directivos y las organizaciones, sino
también a cualquiera de nosotros en nuestra vida familiar o con nuestros amigos o compafieros de
piso. Supongamos la situacion (altamente probable) de que un progenitor contempla la habitacion
de sus hijos adolescentes.

La primera posibilidad de intervencidn es una critica directa negativa:

—iiiEsta habitacidn es un caos de tal calbre que cualquier dia nos van a denunciar por atentado a la salud
plblica!!!

La segunda posibilidad (aunque menos verosimil, cabe decir) seria una critica positiva,
constructiva:

—A ver, chicos... écomo podriamos hacer para que logréis encontrar mas rapidamente la ropa que os queréis
poner?

He de afiadir, como madre —y no tanto como lingliista—, que le deseo mucha suerte si
prueba esta ultima opcion.

LA PNL Y EL LENGUAJE POLITICAMENTE CORRECTO



Lo que conocemos como «lenguaje politicamente correcto» es fruto de la PNL, de una
reprogramacion positiva de estilos mentales y maneras de hablar negativas. Por ejemplo, los
ciudadanos no queremos que nuestros representantes politicos sean «intolerantes» y preferimos
que digan y piensen cosas como:

Al volante, tolerancia cero frente al alcohol.

En una democracia no se puede defender la intolerancia, pero si la «tolerancia cero». Mas
alla de un juego de palabras, en ese modo de hablar y de pensar hay una virtud, unos valores
ciudadanos encomiables.

Veamos otro ejemplo. En los afios de la Transicion, en Espafia uno de los recibos
municipales respondia a este concepto:

Recogida de basuras.

Esta expresion convertia al ciudadano en productor de basura, que el ayuntamiento,
literalmente, recogia. Sin embargo, ya en plena democracia, se decidi6 cambiar el nombre del
tributo por otro:

Gestion de residuos urbanos.

Ahora, el ciudadano no produce basura, sino residuos urbanos que pueden reciclarse
generando beneficios; y de todo ello se encarga el ayuntamiento, que ya no los recoge, sino que los
gestiona.

Los ciudadanos percibimos que, en ocasiones, los politicos se han apropiado de manera
indebida del lenguaje politicamente correcto para fines mas oscuros, como el de ocultar mediante
el uso de vocablos de caracter positivo una realidad claramente negativa. Los ejemplos son
NUMErosos.

Uno de ellos procede de unas declaraciones de Fatima Bafiez, ministra de Trabajo entre 2011
y 2018, como respuesta a una pregunta parlamentaria:

—Gracias, sefior presidente. Sefiora diputada, es verdad que muchos jévenes, y no tan jévenes, han saldo de
Espafia en busca de oportunidades por la crisis; eso se lama moviidad exterior.

Aqui la emigracion a la que se vieron obligados durante los peores afos de la crisis en
Espaia cientos de miles (que son muchos) de nuestros jovenes mejor preparados, una auténtica
sangria de talento, es transformada por la ministra en una expresion de aire positivo: movilidad
exterior. Estd claro que emigracion obligada es un concepto netamente negativo, mientras que
movilidad exterior, sin embargo, suena mucho mejor. Y todos percibimos que en esa sustitucion se
ha perdido (ocultado) mucha informacién sobre las razones y las circunstancias que han llevado a
nuestros jovenes a irse de su pais aun sin querer hacerlo.

Del mismo estilo son otros ejemplos recientes. Uno de ellos es la creacion acuerdo de
moderacion salarial, que disfraza la reduccion draconiana de los salarios derivada de la crisis
econdmica, y en el que un sustantivo de cariz negativo, reduccion, es reemplazado por otro con



caracter positivo, moderacion. Igual es el caso de tasa de crecimiento negativa. Este creativo
oximoron —figura retdrica en la que se complementa una palabra con otra que tiene un significado
contradictorio u opuesto— encubre convenientemente la realidad subyacente, recesion
economica, mucho menos positiva de lo que fasa de crecimiento sugiere.

Sobre la relevancia de escoger las palabras adecuadas para provocar la interpretacion que
interesa, dice el lingliista George Lakoff: «Las palabras importan. Modelan nuestras politicas y
nuestras vidasy.

LA MAGIA DE LAS PALABRAS
La ensayista y laureada novelista Ursula K. Le Guin lo formula asi:

Las palabras tienen poder. Los nombres tienen poder. Las palabras son acontecimientos, hacen cosas, cambian

las cosas. Transforman tanto al hablante como al oyente; suministran energia en el circuito [la conversacion] y

la amplifican.!

No es casual que varios de los ejemplos propuestos para ilustrar la «reprogramacion» de la
PNL, la manera alternativa de decir, muestren también que, especialmente cuando se trata de
interactuar con un grupo, conviene pasar de afirmaciones valorativas o juicios que cierran la
comunicacion a preguntas que la abran:

—Tu idea no vale, resulta demasiado cara.

!
Fin del dialogo

—éComo crees que podriamos financiar tu idea?

l

Invitacion al didlogo

El cambio en la formulacion lingiliistica implica pasar de actitudes monoldgicas a actitudes
dialdgicas; de tener y ejercer la Gltima palabra a seguir contando con la colaboracidon de nuestro
interlocutor, escuchandolo.

Las formas lingiiisticas que seleccionamos para hablar con los demas tienen una repercusion
directa en como estos interpretan nuestras palabras, en como los hacemos sentir, en qué impacto
emocional causa nuestro discurso en nuestros interlocutores. Sigmund Freud, pionero de la
investigacion sobre la psique, con cuyas palabras iniciamos este capitulo, fue muy consciente de
la magia de las palabras, de su poder destructivo o, por el contrario, terapéutico: «La ciencia
moderna atn no ha producido un medicamento tranquilizador tan eficaz como lo son unas pocas
palabras bondadosasy.

Y resulta que las palabras también tienen impacto sobre la persona que habla.
Investigaciones empiricas demuestran que las palabras que decimos inciden en nuestras
emociones. Los hablantes que usan en todo momento frases cargadas de negatividad no solo
emponzoflan su entorno, sino que también perjudican su propio equilibrio hormonal y emocional.
Y en una muestra robusta de la relacion de doble sentido que existe entre emociones y lenguaje,



nuestro estado de 4nimo a su vez también influye en el tipo de palabras que usamos y en como las
decimos (en su entonacioén). De hecho, muy a menudo percibimos que un amigo no pasa por un
buen momento solo con escuchar su saludo inicial. Su voz refleja su angustia, ansiedad o tristeza.
Como vemos, nuestro lenguaje y nuestras emociones se retroalimentan mutuamente.

El periodista y lingiiista Alex Grijelmo, atento escrutador del origen y significado de las
palabras, lo expresa asi:

El mayor invento del ser humano son las palabras. Sin ellas, no habria existido ninguno de los demas. [...]
Con palabras se hiere y con palabras se consuela. Con palabras podemos hacer sangre y con palabras
podemos alimentarnos. Con palabras mentimos y con palabras defendemos la verdad.?
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