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ABSTRACT

This article discusses the important relationship between sociolingiiis-
tics and politics. It argues that sociolingiiistics can contribute to the planning and
evaluation of persuasive discourse, a key ingredient in politics. It also examines
the components of persuasive discourse and shows the role of the sociolingiiist
as a consultant in political circles.

L INTRODUCCION

En este articulo reflexionaremos sobre la ineludible relacién entre la
sociolingiiistica y el campo politico. Para demostrar la importancia de esta
relacién nos referiremos al aporte de esta ciencia al discurso persuasivo. Este
tipo de discurso, oral y escrito, es un componente medular en la actividad
politica:" discursos de campaiia electoral, variedad de mociones en la Asam-
blea Legislativa (0 en el Congreso de otros paises), inauguracion de un gobierno,
firma de convenios, tratados, etc. Demostraremos cudl es una condicién
indispensable para que la persuasion se dé, como estd estructurado el discurso
persuasivo, y discutiremos la importancia social y cultural, o €tnica, del
lenguaje. También nos referiremos a la relevancia de este articulo y al papel del
sociolingiiista en el ambito politico.

e RELEVANCIA

Hasta ahora la lingiifstica tedrica en Costa Rica se ha mantenido como
una disciplina con grandes limitaciones. Los estudiantes de lengua, materna o
extranjera, cursan pocas materias en lingiiistica teérica. Ademds, el tnico
posgrado en este campo es la maestria que ofrece la Universidad de Costa
Rica.? Quienes concluyen estos estudios de posgrado se mantienen en el
quehacer docente, ensefiando lingiifstica o clases de idioma. Todo esto contri-
buye a la limitacién del mercado de trabajo del lingiiista. Sin embargo, la

(1) También lo es para los profesionales en Derecho.
2) El programa doctoral en lingiifstica de la Universidad Nacional fue congeladoen
noviembre de 1988.
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sociolingiiistica, una reciente e importante drea de la lingiiistica, abre nuevos
horizontes. Se aparta, como lo hace la lingiiistica teérica, de la filologia y su
dominio se extiende a todos aquellos campos (medicina, derecho, teologia, y
ciencias politicas, por ejemplo) donde el lenguaje, que es un fenémeno social
(Trudgill: 1974), es el medio principal en la soluciones de problemas de la vida
real: no hay convenio que no se negocie, ni juicio penal que se realice, sin un uso
estratégico de lalengua. Por ser la sociolingiiistica un campo interdisciplinario,
las fronteras de su campo de investigacion necesariamente se expanden.
También se amplia el niimero y tipo de opciones para los profesionales en esta
importantisima drea cientifica. Este articulo es relevante porque ayuda a
descubrir nuevos campos de accién para el lingiiista y especialmente para el
sociolingiiista. También es de relevancia para aquellos no lingiiistas que por la
naturaleza de su especialidad dependen del uso efectivo del lenguaje y que hasta
ahora desconocen el importante aporte que el sociolingiiista les puede ofrecer.

III.  EL CONTEXTO DE LA PERSUASION

Una condicién indispensable para que la persuasion se presente es la
diferencia, emocional o intelectual, entre el emisor y el receptor (la audiencia)
y laintenci6n de lograr una armonia entre ambas partes usando el lenguaje como
el medio o instrumento principal. Becker (1982:128) se refiere a esta intencién
de lograr una armonia como una experiencia estética y la define como la que
comienza en el desequilibrio y se aproxima al equilibrio. La meta de la
persuasién es hacer que el oyente llegue a sentir y pensar como el hablante; o
sea que, cuando persuadimos, estamos de alguna manera buscando armonfa.
Becker también menciona (p. 133) que “para entender una oracién hay que oirla
o verla en unasituacién donde todas sus relaciones con los contextos interactdan
de algiin modo.” En otras palabras, el entender una oracién implica la compren-
sién de las circunstancias en las cuales se lleva a cabo; va mas alld de la
comprensi6n de las palabras que forman la oracién y sus relaciones sintécticas.
Un texto puede evocar otros textos, puede tener connotaciones histéricas
negativas o positivas; por eso resulta imprescindible tomar en cuenta que han
dicho otros sobre el tema que se expone y cuél ha sido el efecto en la audiencia.

IV.  COMPONENTES DEL DISCURSO PERSUASIVO
El discurso persuasivo tiene, segin Kinneavy (1971), tres componentes

importantes: la identificacién con la audiencia, el nivel de probabilidad, y el
factor emotivo.
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1) Identificacion conla audiencia. El objetivo de identificarse con la
audiencia es crear un ambiente de solidaridad; esto es similar a lo que Becker
se refiere con la bisqueda de un grado de armonia y equilibrio. Una forma de
lograr este objetivo es escogiendo el Iéxico apropiado al contexto: por ejemplo,

LENY)

en contextos politicos, el uso de palabras como “compaiieros,” “compatriotas,”
“conciudadanos,” e incluso “camaradas” tiene precisamente ese efecto: identi-
ficarse con la audiencia; en otras palabras, que la audiencia acepte al hablante
como un miembro de su grupo. La escogencia Iéxica juega un papel preponde-
rante; de esta escogencia depende que lacomunicacién seaexitosa o que fracase,
en cuyo caso no existe comunicacion. Parailustrar el fracaso de lacomunicacion
a causa de la escogencia 1éxica, reproduciré el texto publicado en el periédico
La Nacién el 15 de marzo de 1990 en la seccién “Cartas” y titulado, “Lenguaje
Comun.”

Estimado sefior Carazo, usted se olvida que nosotros somos
mayoritariamente campesinos. No conocemos de términos como
déficit fiscal, inflacién y muchas otras palabras utilizadas en las
ciencias econémicas. No obstante, tenemos presentes las prome-
sas que deben ser cumplidas. ‘Al buey por el cacho y al hombre
por la palabra’ No queremos que nos suban el arroz, los frijoles
y el maiz; con eso nos conformamos. Gilberto Chacé6n Chacén,
Céd. 2-307-362.

Este texto demuestra que la escogencia de un léxico técnico evitd que la
comunicacién se diera exitosamente para el sector socioeconémicamente mds
afectado de la poblacién, que a su vez es el de menor nivel de educacion
académica.

Kinneavy (1971:268) declara que, “El estilo persuasivo debe darse
generalmente en el dialecto de la audiencia”.®’ Para esto se requiere un
conocimiento del sistema lingiiistico compartido por ésta. Cualquiera que sea
el sistema lingiifstico, éste se asocia con variables sociales y culturales, que
deben considerarse al preparar un discurso politico. Este es un aspecto critico
en el discurso persuasivo que necesita de la sociolingiifstica. Esto lo discutire-
mos més adelante, cuando nos refiramos a la importancia social y cultural del
lenguaje. Pasaremos ahora al segundo componente del discurso persuasivo.

2) Nivel de probabilidad. Aqui se trata de presentar hasta lo practi-
camente imposible de lograr como probable. De este componente del discnIJrso
persuasivo se ha abusado en politica hasta tal punto que la incredulidad empieza

3) Las citas bibliogréficas en este trabajo han sido traducidas al espaiiol (del inglés)
por el autor.
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adarse como respuesta. Aqui es donde la retérica se ha desgastado y perdido su
connotacién original. Actualmente lo retérico es sinénimo de vacio, de dema-
gogia. Combatir este abuso es indispensable porque la incredulidad lleva, en
tltima instancia, al abstencionismo en las urnas electorales y a la indiferencia
politica, social y probablemente hasta moral. El nivel de probabilidad debe
apegarse a la realidad. Este componente del discurso persuasivo estd ligado al
tercero: el emotivo.

3) El componente emotivo. En la mayoria de los casos es dificil
persuadir separando la emocion de larazon debido a nuestra naturaleza humana
aunque por factores culturales creemos que se nos persuade mendiante argu-
mentos 16gicos y no mediante emociones. Bailey (1983:24) menciona que esta
dicotomia entre la razén y la emocién es parte de nuestra cultura. Explica que
en realidad son complementarias y que no estdn en distribucién complementa-
ria; 0 sea que no se excluyen mutuamente. Su descripcion de esta dicotomia
explica por qué nos gusta pensar o creer que se nos persuade mediante
argumentos con sustentacién 1égica y no solamente porque son agradables. La
explicacién de Bailey (p. 23) sobre cudndo utilizamos el factor emotivo parece
muy acertada:

Se usa cuando quien persuade sospecha que los pasos 16gicos en
el argumento no podrdn sobrevivir un examen critico, o cuando
la persona no puede encontrar un valor comin que sirva como
premisa para un argumento basado en la razén.

El componente emotivo se caracteriza por el empleo de un lenguaje
metaférico que exalta los dnimos y hace resaltar los valores nacionalistas,
sociales, culturales y éticos de un pueblo. En contextos politicos, el uso del
componente emotivo es imprescindible. Como ejemplo, analicemos algunas
oraciones pronunciadas por el entonces presidente Reagan en un discurso
televisado desde la Casa Blanca en cadena nacional (en Estados Unidos), el 16
de marzo de 1986. El objetivo de este discurso era solicitar el apoyo de los
estadounidenses y especialmente del Congreso para la aprobacién de $100
millones para la contra nicaragiiense. En este discurso, el Presidente Reagan se
refirié a Nicaragua como “un puesto de comando para el terror internacional”,
luego como “un regimen fuera de la ley” y después como “un santuario
privilegiado para recibir a los enemigos de los EE.UU. como Castro, Kaddafi,
Khomeini, Arafat y las Brigadas Rojas de Italia, todos asociados con el
terrorismo”. Todos sabemos el repudio que el terrorismo internacional se ha
ganado. Estados Unidos, igual que muchos otros paises, se ha manifestado en
contra del terrorismo internacional e incluso ha respondido militarmente en
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varias ocasiones. El pueblo estadounidense se identifica con aquellos que
luchan contra el terrorismo. Por lo tanto, asociar al gobierno de Nicaragua con
el terrorismo internacional, con figuras revolucionarias como Castro, Kadaffi,
Khomeini y otros, en diferentes ocasiones durante un corto discurso, tuvo un
efecto muy fuerte e importante: que el pueblo y el Congreso vieran la urgente
necesidad de apoyar el financiamiento de la contra, que su lider, el presidente
Reagan, solicitaba. Sin embargo, sabiendo Reagan que a la contrano se le tenia
fe como fuerza militar capaz de derrocar a los sandinistas, estaba obligado a
darle una buenaimagen. Su alusién ala Contralaconcreté con lasiguiente frase:
“Con su sangre y valor han inmovilizado al ejército sandinista.. .. El derrama-
miento de sangre por una causa justa, en este casoel anti-terrorismo es altamente
valorado por la humanidad, de ahi el impacto emotivo de esta frase. La
escogencia léxica en los discursos de Reagan jug6 un papel preponderante. En
el verbo ‘inmovilizar’ fue seleccionado con cuidado para que diera el efecto
deseado: persuadir a la audiencia de la capacidad militar de la contra para
neutralizar (“inmovilizar”) al ejército sandinista.

Otro factor importante en el discurso persuasivo es el buen uso de la
repeticion.® En ese mismo discurso, el ahora expresidente Reagan se refirid a
Nicaragua como, “Una segunda Cuba, una segunda Libia”. Muy importante
aqui no sélo la repeticién seméntica para asegurarse de que la audiencia asocie
a Castro con Cuba y a Kaddafi con Libia. También es importante lamenciénde
Libia por los serios enfrentamientos que Estados Unidos habia tenido con ese
pais a raiz de atentados terroristas de los cuales EE.UU. responsabilizaba a
Libia.

No existe duda de que las expresiones metaféricas y la repeticion, tanto
léxica como semdntica, utilizadas por Reagan en su discurso, contienen un alto
ingrediente emotivo. El efecto es exaltar los dnimos de la audiencia y obstacu-
lizar el andlisis objetivo de los hechos.

De modo que negar el ingrediente emotivo en los circulos politicos para
darle prioridad a larazén resulta dificil porque, “No puede haber una accién con
un propésito sin unaemocién, porque un proposito implicaunameta, y unameta
implica, al final, pasién”. (Bailey 1983:24). Ademds, agrega Bailey que larazén
no tiene el poder de incitar pasién uno permanece inerte € incapaz de mover a
otros. Que larazén no tiene ese poder es evidente en muchos casos; uno deellos
lo podemos ver en el razonamiento 16gico que se usa para persuadir a los
fumadores que dejen de fumar, sin embargo la gente continda fumando.

4) En mi tesis doctoral, sin publicar, presentada en la Universidad de Georgetown,
en Washington, D.C., demuestro que la repeticion, ademias de su funcién
persuasiva, es un mecanismo til para darle coherencia al texto.
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V. IMPORTANCIA SOCIAL DEL LENGUAIJE

Una variedad de estudios sociolingiiisticos (Labov: 1972ay b, Poplack:
1978, Berk-Seligson: 1978, Lopez Guido: 1987 y Quesada Pacheco: 1988, entre
otros) ha demostrado que una serie de factores sociales como edad, sexo, clase
social, profesion y nivel de educacion afectan el uso de la lengua. Nuestras
actitudes hacia ciertas variables lingiiisticas y valores culturales también
afectan el uso del lenguaje. Desde el momento en que abrimos la boca para decir
algo, nuestros oyentes nos estdn valorando socialmente. El uso que hagamos del
lenguaje nos identificard como sinceros, inteligentes, simpiticos, educados,
campesinos, pachucos, de la Meseta Central, o “guanacastecos”, (hay diferen-
cias entre un cantén de Guanacaste y otro) como extranjeros o costarricenses.
Hacemos esta clasificacion de las personas por su uso de la lengua, entre otras
cosas, y no porque les apliquemos un examen objetivo para cada categoria.

Nuestro espafiol, como cualquier otro dialecto (el de Nicaragua, el de
Argentina, el de Espaiia, etc.) se puede analizar desde una perspectiva social
porque el lenguaje es un fenémeno social. Por lo tanto, podemos hablar de
dialectos sociales, ademds de dialectos regionales o geograficos. Estos dialectos
sociales estdn intimamente relacionados con la estructura social y son evaluados
segiin nuestros valores sociales.

En relacién a las actitudes lingiifsticas que mantienen los hablantes con
respecto a sus dialectos, no sélo es importante conocer el dialecto de la audiencia
sino saber como se sienten sus hablantes con respecto a éste. Se ha demostrado
que muchos hablantes al ser entrevistados sobre el uso de ciertas variables
fonologicas, reportan aquellas que son consideradas socialmente prestigiosas,
y a las cuales aspiran, en vez de indicar las que realmente emplean. Este
descubrimiento es relevante. ;Por qué? Supongamos que tenemos que dar un
discurso politico en Santa Cruz de Guanacaste. Podriamos pensar que aspirando
la /s/ nos identificariamos con el lugar y sus habitantes, lo cual seria ventajoso.
Pero lo que no sabemos es c6mo esos hablantes evaltdan su propio dialecto. Si
lo consideran estigmatizado socialmente, no debemos utilizarlo. Si lo evaliian
positivamente y podemos hablar el dialecto como nativos, el efecto de nuestra
intervencién seria muy positivo. Si, por el contrario, no podemos hablar el
dialecto con naturalidad, como nativos de esa comunidad, nuestra intervencién
la calificardn de burla.

La lengua es el medio principal para persuadir y se asocia no sélo con
normas sociales sino también con patrones culturales. La importancia de estos
patrones culturales en el lenguaje serd el tema de la siguiente seccién de este
articulo.
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VL. RELEVANCIA DE LOS PATRONES CULTURALES EN EL
LENGUAIJE

Los estilos, o estrategias, de persuasion varian de una cultura a otra
porque ésta, como el lenguaje, influye en la estrategia de persuasion.

No todos los grupos étnicos usan los mismos estilos de persuasion; estas
diferencias pueden resultar problemdticas en ciertos contextos. Un estudio de
Gumperz (1982) explica el serio dilema que afrontan los hablantes de grupos
minoritarios cuando usan estrategias propias de su grupoenssituaciones piiblicas
ante el grupo mayoritario. El conflicto ocurre porque el grupo mayoritario estd
acostumbrado a otros estilos de persuasién y le sorprende como ineficaz e
inapropiado el utilizado por el grupo minoritario. Gumperz ilustra este punto
relatando lo que ocurrié en un desfile politico en San Francisco, al final de la
década de los sesenta, para protestar contra la politica de los Estados Unidos
durante la guerra con Vietnam. En esa ocasién, un negro dirigiéndose a una
multitud en su mayoria blanca dijo, “...we will kill Richard Nixon...”. El
hablante us6 el verbo “kill” (matar) si guiendo los eufemismos y las convencio-
nes retoricas, o persuasivas, especificas a la cultura negra estadounidense. La
audiencia, por lo menos 90% blanca, y no familiarizada con otros usos de este
verbo por parte de los negros, no entendié que su mensaje era ‘acabar con la
influencia de Richard Nixon’ y no ‘quitarle la vida’. Este malentendido provocé
su arresto y luego fue llevado ante los tribunales de justicia por “amenazar la
vida del Presidente”.

Asicomo las estrategias, o estilos, del discurso persuasivo varian de una
cultura a otra, asi también difieren las evaluaciones que se hacen con respecto
a ciertos valores. Por ejemplo, en un andlisis de los valores etno-epistemoldgi-
cos en Burundi, Albert (1972) explica que el no decir la verdad en esa cultura
es considerado astuto; sin embargo, en otras culturas es una falta moral.
Precisamente por no serinmoral en esa cultura, tampoco se evalia negativamen-
te; esto se nota en algunos proverbios usados en esa cultura: “El hombre que no
dice mentiras no puede alimentar a sus hijos” y “La verdad es buena, pero no
todo lo que es verdad es bueno decirlo”. Por lo tanto, en ese medio cultural, la
persona que miente no es recriminada como en nuestra cultura. Albert ilustra la
escogencia entre ser astuto y decir la verdad con una historia narrada por un
miembro de la cultura Burundi, en la cual un jefe Burundi fue acusado, entre
otras cosas, de rudeza, desobediencia y de rehusar proveer trabajadores para
sembrar café. Entonces el jefe decidi6 ir a ver al oficial mayor de agricultura de
la regién, pero en lugar de admitir la acusacién en su contra, el jefe empez6 a
explicarle por que habia venido a verlo. El habia escuchado que el oficial estaba
pasando hambre y por eso llegaba a ofrecerle tres humildes canastas de
alimento, asegurdndole que otras mds venian de camino. También falt6 a la
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verdad negando que hubiera visto conocido al oficial mlfrundi que lo acusaba,
y expresando que este oficial si conocia su tierra (la del jefe) y que a lo mejor
éste era el hombre de quien algunos inquilinos se habian quejado por exijir que
le dieran cerveza y luego emborracharse. Finalmente, el jefe fue absuelto y el
oficial murundi castigado. Este ejemplo muestra que la estrategia de persuasion,
ofrecer alimento al jefe hambriento, fue suficiente para identificarse con la
autoridad en una primera instancia; luego, una vez lograda la armonia entre las
partes, acusa al oficial que lo habfa acusado. Albert (1972) afirma que en la
sociedad Burundi la relacion entre los patrones culturales del habla y las
estrategias verbales personales estd gobernada por reglas que establecen dife-
rencias segun casta, edad, sexo, lazos politicos y econémicos, amistad, etc.
Erickson (1984), en un estudio sobre la organizacion del discurso entre
adolescentes negros de regiones urbanas en los Estados Unidos, concluye que
aquello que nos sorprende como inapropiado o ineficaz en el discurso
podria originarse en un conjunto de estrategias de persuasién compartidas
por los miembros de un grupo étnico diferente al nuestro. Por lo tanto,
lo que es apropiado, eficaz y con evaluaciones positivas difiere entre un grupo

étnico y otro.

VII. EL PAPEL DEL SOCIOLINGUISTA

El sociolingiiista, especialmente aquel con especialidad en analisis del
discurso, oral y escrito, puede desempefiarse como consultor en el dmbito
politico. Es un elemento asesor importante en la revisién de los discursos
preparados para eventos politicos, negociaciones, convenios y tratados. En
tiempos de campaiia electoral, es imprescindible contar con un analista del
discurso que esté en capacidad de evaluar las estrategias de persuasién de cada
discurso. Este debera variar segtin la zona geogréfica del pais, segiin el grupo
étnico al que se dirija y de acuerdo a la conformacion social de la audiencia.
Ademas de las estrategias de persuasion, el sociolingiiista comprobar4 la falta
0 no de coherencia de los argumentos y del discurso en general; también podré
asesorar a los politicos en el uso apropiado de la repeticion que tiene diferentes
estructuras y funciones. Por supuesto, el sociolingiiista tendrd la facilidad de
revisar el uso méds adecuado de la lengua: escogencia Iéxica, estructuras
sintdcticas, y aconsejar en cuanto a lo més apropiado, sociolingiiisticamente
hablando, sobre la fonologia a utilizar en cada discurso.

Ademds del aporte a los discursos de campaiia politica, el sociolingiiista
puede ofrecer sus servicios profesionales a cualquier personaje politico porque
el éxito de gran parte de su actividad publica dependerd de su comunicacién
verbal. Esta constante comunicacion necesariamente cambiard segin los temas
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atratar y los medios de comunicacién usados. El sociolingiiista podr4 asesorarle
en cada caso. En resumen, el sociolingiiista no tiene que limitarse a la docencia;
puede desempefiarse en aquellos campos donde el lenguaje juega un papel
fundamental.

VIII. CONCLUSION

Se ha discutido en este articulo la importante relacién entre el campo
politico y la sociolingiiistica. Se hizo referencia al contexto de la persuasion y
a los componentes del discurso persuasivo: la identificacién con la audiencia,
el factor de probabilidad, y el emotivo. Ademds se demostré la importancia
social y cultural del lenguaje en el discurso persuasivo, uno de los aspectos mas
importantes en el campo politico. También hemos expuesto la importancia de
este trabajo para los profesionales en ambas areas. Finalmente, hemos adelan-
tado un criterio sobre el papel que puede tener el sociolingiiista en el dmbito
politico como una nueva y desafiante opcién de trabajo profesional.
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