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Prélogo de la
edicion en castellano

No es fortuita Ia aparicion de este libro en un morriento en que tanto la tecnologia co-
mo las ciencias del hombre convergen en el problema de la teorla de la comunicacion. A tal
punto, que podriamos sedalario como uno de los temas fundamentales a que tiene que dbo-
carse la sociologla def conocimienso.

Por un lado, asistimos al desarroilo de nuevos plantearientos en ef campo de la lin-
gilistica, considerada como la mds “'exacta’’ de las ciencias sociales por las posibilidades de
Jormulacion matemdtica de sus propuesitas, pues el prestigio de los numeros invade dichas
ciencias. Al mismo tiempo, en un reflujo, la cibernérica moderna —segiin Wiener, su cre-
ador— repite las estructuras del modelo humano.

La psiquiatria también utiliza la pragmdrica de la comunicacién humang en las si-
tuaciones interpersonales, a fin de establecer un diagndstico objetivo de la patologia en las
estructiras de conducta de psiconeurdticos y psicéticos. La dinémica de grupos, a partir
def andiisis de la comunicacién grupal, infiere los elementos estructurales def grupo mismo
y los utitiza de acuerdo con los objetivos espec(ficos en que se encuentra comprometida, ya
sean éstos el proceso de aprendizaje, la resolucidn de conflictos en psicologta institucional
o laboral, o una investigacion especifica sobre aspectos y funciones del liderazgo.

v A ello se debe que la teorla de la comunicacién haya sido propuesta por aigunas teéri-
cos para servir de campo unificador de las ciencias sociales, ofreciendo a éstas ranto un len-
guafe como una problemdtica comun. Asf, no podia escapar de su dmbito el campo del
aprendizaje, dado que éste es un proceso en el cual adquieren importancia fundamental las
relaciones inierpersonales. No solo importa cudnto sabe aquel que nos ensena, sino tam-
bién cémo nos ensefa. ;Qué significa este cémo nos ensehia? Qué debe existir endicho pro-
ceso una manipulacién adecuada de unc de sus aspectos: el de la comunicacién interperso-
nal.

¢ Berlo ha imtentado simplificar un tema que, en la actualidad, por su complejidad y
trascendencia, solo estd al alcance de profesionales especializados, y ha logrado hacerlo ac-
cesible al lector de todos los campos.

Todo proceso humano tiene una faz interna y otra externa. La comunicacion y el
aprendizaje también. Los problemas planteados por la trasmisién de mensajes no emergen
solo entre las palabras que se emiten o entre los concepros que se aprenden. Por detrés del
conflicto externo existen conflictos internos en el individuo, en los grupos v en fa sociedad.
No soio los conflictos observabies son los reales. Si, como dice Berlo, aprendizaje y comu-
nicacién son un mismo proceso, no podemos descuidar los aspectos inconscientes o no
conscientes que entran en juego. Asi, una comunicacion no solo consia de un aspecto in-

Jormacionai o cognoscitivo. Existe un aspecto emocional que colorea la informacion ¥y
puede estar en contradiccion con su contenido. Es el estilo de la comunicacion. Ademds,
entre los seres humanos hay fines conscientes y no eonscientes en toda conducta: a nivel
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psicosocial hablamos de intencionalidad de fa conducra; la intencionalidad de tg comunica-
cidn —que debemos afadir al aspecto informacional y de estilo— se refiere a la intencién
consciente o inconsciente de establecer un cierto tipo de relacién psicolégica entre el emisor
y el recepror. Intencionalidad que puede enconirarse, también en contrediccion con su con-
tenido cognoscitive informacional.

Quizds el lector se asombre ante la relativa gravitacién que otorgamos en este breve
ordélogo a las contradicciones inherentes al proceso de la comunicacion. Lo hacemos por-
que creemos que no solo es importante que el educador conozca los elementos que compo-
nen dicho proceso, sino también aquellos que determinan, como dice Berlo, el fracaso del
acto sémico. A nivel psicesocial, para evitar dicho fracaso, es fundamental no solo eludir
cuidadosamente las contradicciones informacionales —y de estilo—, sino también que se
verifique una homogeneidad en los codigos utilizados por el emisor y el receptor. En oiras
polabras: es necesario que el educador se encuentre al tanto del cédigo manejado por el
egucando en los niveles sefalados y que la formacion de dicho cédigo se haile determinada
por la experiencia vital def alumno, es decir, por elementos sociales y psicoldgicos, por el
grupa familior a que pertenece y por la clase social y el momento histérico en que dicho
grupo familiar se encuenira inmerso; o sea, el especlfico proceso de socializacién a que es-
tuvo expuesto. Asi, de entre todos los posibles mensajes, corresponde al maestro la elec-
cién del adecuado a su receptor —el estudiante—, y adaptar a sus posibilidades el monto de
informacion y el grado de redundancia requerido para que se verifiquen una aprehensién y
un aprendizaje correctos sin ningiin tipo de distorsion. Si se va mds allé de la capacidad del
estudiante para comprender {para decodificar el mensaje), el problema que se plantea rio es
solo el de la falta de asimifacién del plus de informacién, sino —lo que es mucho mds la-
mentable— el de la confusion y error en el mensgje oial,

Pero todo docenie es también ef ceniro de una red mucho mds vasta de comunicacion.,
No solo y fundarental es el feed-back que existe entre educador y educando, sino gue tam-
bién son esenciales las formas que aedoptan las redes de comunicacién en el propio gnipo de
alumnos, redes intragrupales que lienen como marco de referencia la comunicacion
alumno-educador v que, a su vez, la afectan en la medida en que el emisor, lider institu-
cional en este caso, debe seber manipular su siatus en lo que respecta a las exigencias de su
quehacer profesional. El docente es, asimismo, parie de una red intragrupel en la cual se
encuentra comprometido con otros profesionales en el campo de la ensefanza, y en la cual
la eficacia de la comunicacién puede conducir a nuevos procesos de aprendizaje para el
educador mismo. A su vez, el maestro, el educador, es parte constituyente de la comunidad
mayor, donde las redes y canales de comunicacién son atin mds amplios. En esta comurni-
dad, el maestro, representante —como profesional de la educacion— de una institucion,
entra en contacto con los padres, representantes de oira institucién: la familiar.

Por tales razones recalcébamos, al comenzar este prélogo, la importancia de la comu-
nicacion en la educacion, para detectar, a través de su andlisis interno, los problemas de
conducta en el individuo. También, de acuerdo con lo expuesto, se infiere la importancia
de la teoria de la comunicacién, dado que permite detectar, a su vez, en forma dindmica, la
estructura del grupo de nuestro interds, asi como la de la personalidad de cada uno de los
integrarites de ese grupo.

FEstos son solo algunos de los aspectos importantes que sefalan la significacion de la
teoria de la comunicacion en el aprendizaje. Esperamos que el libro de Berlo abra nuevas
perspectivas y senale la multitud de caminos que esta teoria proyecia en el drea educa-
cional.

Lic. Eva Goldenstein de Muchinik
Lic. Marta S. Novick
Lic. Roberte R. Romero

vi

Indice general

Prélogo de la edicion en castellano .............. et A e ansenae e v
Introduccién ............ b e eraaraaene sy Ceereereienaens e X
1. Comunicacidn, Alcancesyfines . ............. B, 1
Propdsitos de la comunicacién ................ et ereraaaraareeena - 4
Las dimensiones del propdsito . ........ e aerreeacaie ey 8
Sugerencias para la reflexion y ladiscusién .. ...l beaaeraieas 12

2, Un modelo del proceso de comunicacién ........ et 4
El conceptodeproceso ............ovvnn e eeraisaaeraar e, ceeen 14
Los componenles de la comunicacion . ...ovvcuierieiaarnannaness veeen 17
Un modelo de comunicacion ............ e e Caeresaarens 18
Sugerencias para la reflexién y la dlscusnfm ................ e . 23

3. La fidelidad en ta comunicacién, Determinantes del efecto ... ... eeeiaensa 24
La fuente-encodificador . ....ovvevrniiniin it iisiirarnenaatansanrns 24

El decodificador-receplor ... .....cvvievnares e et et ey . 29

El mensaje ......... e h e eariearae s e enean s . 33
Elcanal ..... e taraiaeeeerenas e ieraaaraes AP 36
Sugerencias para la reﬂexlén y la discusién . . . .. ety feaan 40

4. Aprendizaje, Is comunicscién enun contextopersonal ................... 43
Proceso del aprendizaje ............... et Cenaaan 46
Determinantes de la fuerzade la costumbre ............... e reeiaieenas 49
Comunicacién y aprendizaje: similitud de procesos .....vviiiiiia e, 57
Sugerencias para la reflexidén yladiscusion ... .........oooiiiin, 60

§. Lainteraccion, objetivo de la comunicacién interpersonal .. .............. 61
Niveles de interdependencia comunicativa ...................... RPN 62
Teorias de empatia ........ e a e e s caisaise e 70
Interaccion: objetivo de la comunicacién humana ...... e eeiraearaa 75
Sugerencias para la reflexion y la discusion ............... e 76

6. Sistemas sociales. Matriz de la comunicacién . ........... eaerrererraaas 77
Factores de los sistemas sociales ........................ e earaaaan 78
ROIES Y NOMMNAS ., ..ot yyeiiiinrainnrrnanoannnasvannnnn Ceieeeaaenraaa 81
Dimensiones de Ias mclas grupales .........civinnnns e eiteiaaaas 82
La comunicacién y los sistemassociales ... ...vvriininiiiiiiiianiienens . 85
I[nterrupciones imprevistas de la comunicacidén: problemas de la prediccién | 87
Concepto de contextocultural ., . ........... eaeeaerraa s 94

Vil



Individuos y grupos: base para la prediccién ... ...

Sugerencias pra la reflexion y la discusién .

N T TR

7. Significadoycomunieacldn . ...
Elorigen del lenguaje ....coocriiiiieieeiiieranraonarrrarsnrnnnnns
El significado del significado . .... et e ae e ba e aae et saaaa
Forma en que aprendemos los significados .. ... ...........coo il .
Sugerencias para la reflexién y ladiscusién . ...................... e

8. Dimensiones del significado . ... . e b
Significado denotalive ... ..ciiiiiiiiiisiie ittt
Diccionarios y significado denotativo . ........... e e
Significado estructural ... ..., civiiiniinan,
Significado contextual .....................0...

Significado connotativo .,..............

Sugerencias para la reflexion y ladiscusion . .......oovieiiiiiian

9. Observaciones y juicios. La estructuracién de la percepeién . ..............
"Observaciones ............... e aaeaes e,
Juicios ...l i esanaiser e, Ceriie sy
Observaciones y juicios: semejanzas y diferencias ................... ... .
Sugerencias para la reflexion y ladiscusioén .. ....ovveviiiiiiiina o, e

10

Interencia. La aplicacion del rigor estructural . . .

El silogismo: una prueba de implicacién estructural . .............. R
Induccion: el desarrollo de la generalizacion estructural ... ..... herrreeean
Ciencia ¥ estrUCTUTA ... vvutrrvinernerrirerarnnannes Creereereraeaas

Sugerencias para la reflexidén y la discunén
1

-

Definicion. Un intento de especificar el significado

...... RS

¢Qué es una *‘buena” definicién? ................ farisviassearesanas .
Tipos de definicion ............c.oviiinnnnn... e reteareaaeieaas .
Significado denotativo: la definicién operacional . .
Significado connotativo: ¢l diferencial seméantico . .
Resumen ................ fae e es et aericeraa s BN

E! papel del diccionario ................

Sugerencias para la reflexién y ladiscusién .. ...l .

Lecturas recomendadas sobre la comunicacién . ..

VI

95

98
100
102
108

110
11
112
113
119
119
123

124
125
128
130
133

135

Introduccion

Este es un libro que trata de la forma en que la gente se comunica entre si, Se refiere
esencialmente al alcance y a los objetivos de la comunicacién, a los factores que intervienen
en el praceso y al papel que desempena el lengtfaje en la conducta humana. También anali-
za los compartamientos y las relaciones que se crean entre el interfocutor y el que escucha,
entre el escritor y el lector, entre el actor y el auditorio. Explota la naturaleza compleja del
proceso de la comunicacion. Identifica y describe los factores que afectan a la comunica-
cidn y a sus resultados. Intenta un acercamiento gl proceso que habrd de aumetar la
comprensién y la efectividad, tratando de evitar al mismo tiempo deformaciones y simplifi-
caciones exageradas.

La base de este enfoque conductista sobre la comunicacion humana es interdiscipling-
ria. Estd fundamentada sobre las investigaciones relevantes realizadas en psicologia experi-
mental y social, en sociologla, lingiifstica, antropologia y filosofia, junto con importantes
estudios sobre comunicacién de masas y otros campos de aplicacién de la teoria. Ef concep-
fo fundamental del libro, y en particular la esencia concepiual del significado, estén de-
sarrollados en forma multidimensional, utitizando para ello todas las disciplinas y materias
de la especialidad relativas al tema.

Este fibro no intenta ser ni un resumen ni ung simple revision de lo que ya se conoce
sobre la comunicacion, ni trata tampoco de construir ninguna teorla comprensiva. Taf co-
mo su titulo lo indica, su intencion es ser una introduccion tedrica al proceso en sf, un pun-
to de partida para el lector interesado en la materia. Por ese motivo se emplea un lenguaje
fan directo y corriente como sea posible. Todos los términos utilizados tienen su explica-
cion en el texto, y los modelos, discutidos poseen su correspondiente ilustracion.

Cada uno de los capitulos remite a otros libros y articulos susceptibles da proporcionar
mayor informacién y una exposicion técnica mds extensa. Las preguntas -formuladas al fi-
nul de cada capitulo tienen por objeto ayudar al lector a interpretar el contenidd de aquél
en funcibn de su propia experiencig. Ei presente libro proporciona, ademds, una bibliogra-
fla y un indice alfabético de las materias tratadas, para que al lector le resujté mds prdctico.

Es nuestro deseo que esta obra sea de utilidad y valor a aquellos. Iectores interesados en
s comunicacidn o a quienes se esién preparando parg desempefar .a@un drabajo profe-
vional en comunicacién en el dmbito publico o en cualgquier otra parte. Es un libro desting-
do, asimismo, a los que asisten a seminarios sobre la comunicacién y participan de los
programas de entrenamiento del gobierno y de la industria, y se dirige tambidn a los estu-
diantes gue van a empezar el estudio sistemdtico y la préctica del proceso comunicativo,
tanio si éste es oral como visual o ambas cosas a un tiempo.

Los temas de la mayoria de los capituios han sido desarrollados y revisados usilizando
el mnaterial proporcionado por los Seminarios sobre Comunicacion dictados por la Admi-
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nistracion Cooperadora Internacional de los Estados Unidos, los cursos del Departamento
de Comunicacion General de Artes de la Universidad del Estado de Michigan y los progra-
mas de entrenamiento de establecimientos industriales y agricolas, en particular aquei:’os
pertenecientes al Proyecio Nacional de Comunicaciones Agricolas. Estoy muy gspet_'fgl-
mente agradecido ¢ la American Association of Land-Grant Co!leggs r{nd State Universities
por haberme permitido disponer del material utilizado por la asociacién, del cual posee el
registro de propiedad intefectual, )

Resulta casi imposible certificar y aun reconocer la influencia ejercida en este trabajo
por mis colegas. Los escritos v enseftanzas de Charles E. Osggod y de Wilthur S_chramm
permitieron el desarrolfo de mi pensamiento mds ailé de lo imaginable. También debo
mucho a la obra de Charles Morris y a la de George Herbert Mead, asi como a otros cuyos
escritos han sido especificamente citados en el texto. o

£l Proyecto Nacional de Comunicaciones Agricolas se hizo cargo de la ﬁm_mcrac_:dn de
varios capitulos, y su director asociado, Francis Byrnes, fue el editor, critico simpdtico pe-
ro exigente. Mis colegas del Departamento de Comunicacién General de Artes afe ta Uni-
versidad del Estado de Michigan no dejaron de proporcionarine consejos y sugestiones. En
particular, tengo que citar a los profesores Erwin Bettinghaus, Hideya Kumata y Malcolm
McLean (h.), quienes leyeron e hicieron la critica de muchos de los capituios. N

También tengo que agradecer a otro colega, el profesor John Ball, su eficaz revision
de la totalidad del manuscrito y su constante insisiencia en utilizar el concepto de proceso
en el andlisis de la comunicacién. Giendon Drake se ocupé del indice y Shirley Sherman
controld constantemente la preparacion de muchos borradores. Quedo también muy reco-
nocido a todos los estudiantes, graduados y posgraduados que actugron como recepiores y
criticos de bosquejos preliminares y que dieron su franca apreciacion o feed-back indispen-
sable para lograr la claridad del estilo. o _

Tengo, ademds, una deuda muy especial para con mi esposa y mis hijos, quienes ne
brindaron esa combinacion de escepticismo, confianze, paciencia y equilibrio indispen-
sables para un hombre que oscila entre un estusiasmo exorbitante cuando las ideas fun-
cionan y una irritabilided irracional cuando éstas no marchan.

East Lansing, Michigan.

1

Comunicacion. Alcances y fines

De acuerdo con las investigaciones realizadas, existe una evidencia que indica que
¢l estadounidense corriente emplea mas o menos el 70 % de sus horas de actividad comuni-
candose verbalmente, en el orden siguiente; escuchando, hablando, leyendo y escribiendo.
Es decir, que cada uno de nosotros emplea alrededor de 10 u 1§ horas diarias comunican-
dose verbalmente.

El lenguaje es tan sole uno de los cédigos que utilizamos para expresar nuestras ideas.
Rirdwhistell (") y otros estudiaron la comunicacién relacionada con gestos no verbales:
cxpresiones [aciales, movimientos de las manos y de los brazos. Con la ayuda de camaras
infrarrojas y otros artefactos, tales como el wiggle-meter (medidor de movimientos), los in-
vestigadores han logrado observar la mayor parte de los movimientos corporales de algu-
nas personas mientras ésias asistian a una sesién de cine o miraban ielevisién. Descubrieron
que el auditorio comunica su interés por medio de estos movimientos del cuerpo. Hall, en
su libro The Silent Language, (%), se refiere a otro tipo de sefales que la gente usa para expre-
sar sus actitudes; por ejemplo, cuanto se puede retrasar un hombre cuando tiene que lNegar
# una cita sin comunicar uha falta de respeto, o a qué distancia se mantiene la gente para
comunicar solo relacién y no amistad, etcétera. Los escendgrafos y los dibujantes publici-
tarios utilizan el color, el tamafio y la distancia como seiiales para la comunicaciéon. En resu-
men, todo aquello a o cual la gente logra dar un significado puede ser utitizado, v lo es,
por la comunicacién. La conducta observada en ella tiene una esfera de accibn muy
amplia,

La gente puede comunicarse a muchos niveles, por muy diversos motives, con gran
nimero de personas y en multiples formas. Ruesch y Bateson prepararon un ejemplo hi-
potético de las distintas clases de comunicacidn que podria utilizar un hombree tipico, el se-
for A, en un dia corriente.

Por 1a mahana, cuando ¢l sefor A llega a su oficina, lee su correspondencia {(comunicacion escri-
(u}. Al clasificarla encuentra cierto nimero de foltetos destinados a describir los méritos de varias ma-
yuinas industriales (comunicacidn visual). Por 1a ventana abierta se ove el tenue sonido de una radio y
lu voz de un locutor que con frases claras exalia la calidad de una marca de pasia dentifrica (comuni-
vnckdn hablada).

Al entrar su secretaria en |a habitacidn lo saluda con un alegre “*buenos dias’’ que él contesta ha-
viendo un gesto amistoso con la cabeza {comunicacién por gestos) mientras prosigue su conversacion
telefdnica {comunicacién hablada) con un socio. M4s tarde dicta a su secretaria algunas carias (comu-
nicacidn escrita); luego asiste a una reunién de direclorio (cormunicacién de grupo) durante la cual re-
voge la opinidn de sus socios. En ¢l trascurso de esta reunion se discuten cierto nimerg de nuevas dis-
imniciones gubernameniales {comunicacién de masa) v su efecto sobre €] plan de accidn de la firma.
Yumbién duranie esa reunion ¢s considerada una resolucion con respecto al estipendio anual de Tow
empleados de la firma (comunicacidén de masa y de grupo).



Levamada la sesion, el sefior A, ensimismado en sus pensamientos acerca de los negocios que
aun no se definieron (comunicacion consigo mismo), atraviesa lentamenie la calle para dirigirse a un
resiauranie. En ¢l camino ve a su amigo ¢l sedor B, que entra apresuradamente en gl mismo lugar !co—
municacion por medio de la accidn), y el sefor A decide sentarse solo y no reunirse con su amigo,
quien probablemente apurara su café y saldra de prisa (comunicacion consigo mismo). Mientras espe-
ra, el sehor A estudia ¢l meni de la comida (comunicacidn por medio de 1a palabra impresa), pero ¢l
olor de un jugoso bistec desvia su atencidn (comunicacion quimica); le resulia tan apetitoso que encar-
£2 uno para si. ) )

Después de almorzar decide comprarse un par de guantes. Entra en un negocio de articulos para
hombres ¥ con ¥a punta de los dedos examina cuidadosamente 1as distintas calidades de cuero (comu-
nicacion por medio del tacio). Después de efectuar calmasamenie su compra, dectdc_: no |rabaj§st por
la tarde ¥ hacer una visita con su hijo al jardin zoolégico, 1al como le prornem’)l. Al dirigirse hacia :_nlll.
John, que observa como conduce su padre, le pregunta por qué Siempre se detiene ante una lzrojay
. por qué no lo hace anie la luz verde {comunicacién medianie un simbelo visual). 'AI aproximarse al zoo-
16gico se oye 1a sirena de una ambulancia ¥ el sefior A se corre con el auto hacia un lado _clc la calli y
se detiene (comunicacién por medio del sonido}. Mientras permanecen :Illl"icﬂlados le explica a su hijo
que 12 iglesia de enfrente es la mas antigua del estado, que ha sido const I“ulda hace muchos anqs ¥ que
sigue siendo algo radicional cn la comunidad {comunicacidn por medio .dc la cublura material).

Después de pagar la emrada al zoologice (comunicacidén por medio de la accién) se d"‘lgen
despreocupadamente a visiiar a Yos elefantes. Alli John se rie d? las Iravesuras de uno gle ¢slos animna-
les, quc arroja agua con la trompa a un espectador {comunicacién por medio dg la accion) y lo obliga
a saltar. Mas 1arde ¢l sefior A cede ante 1a insistencia de su hijo ¥ entran ¢n un cinematdgralo para ver
dibujos animados {comunicacién por medio de imagenes). Al llegar a wu casa, ¢ sFr‘lo!' A <€ visie c_ie
etiqueta, pues liene que asisuf & una comida ¥ a wna representacion teatral {comunicacion por medio
de las artes) ().

Como lo hacen notar Ruesch y Bateson, este ejemplo no enumera, por supuesto, todas
nuestras conductas de comunicacion. Tan solo ilustra algunas de las situaciones sociales en
las cuales tiene lugar ésta, y algunos de sus elementos o ingredientes.

La palabra ‘‘comunicacion’” se ha hecho popular. Es usada corrienlemcm’e para desig-
nar problemas de relacion entre la clase obrera y la clase directiva, entre IOs‘pauses yentre la
gente en general, Algunos de 105 usos que se hacen del 1érmino comunicacion se refieren a
distimas maneras de enfocar estos problemas; otros solamente cambian ¢l nombre a los
mismos problemas gue existian antes. o

La palabra *‘comunicacion’ también se ha vulgarizado dentro del émbitp universita-
rio. Algunas universidades han creado un departamenio o colegio de “*comunicaciéon’ pa-
ra manejar ¢l nuevo (ipo de acercamiento disciplinario descrito anteriormente. Y‘ta’mblen
en ¢ste ¢aso otras pusieron simplemenie ¢l nuevo rotulo a departamentos que ya existian y a
formas tradicionales de ver las cosas. .

Fuera del terreno académico, la revolucién tecnolégica que se refiere a la comunica-
cion ha creado, o mas bien desarrollado, una mayor necesidad de gente competente en co-
municacion. Los periddicos, las revistas, la escena, han sido largo tiempo €l mcrcado_ del
“‘comunicador’’ profesional. Este mercado se ve ahora recargado por la demanda c!e dibu-
jantes publicitarios, asesores de relaciones publicas, productores y directores de radio, tele-
vision y cine, expertos audiovis.aales, etcétera. o )

Otro grupo de profesionales es responsable del “impacto™ y la eﬁcacja de ghsllntos ti-
pos de comunicacion. Los investigadores sobre opiniones y actitudes, 1os investigadores de
mercado, el pulsador, €l inspector, todos representan su rol ¢n lo que podria llamarse la
“industria de la comunicacidén®.

Es facil senalar las diferencias que existen entre un dibujante publicitario, un experto
audiovisual y un pulsador de la opinién piiblica. Pero, a la vez, un mismo proceso basico
sustenia €l trabajo de todos estos profesionales y los une en forma significativa. Cada uno
de ellos ¢s responsable de la creacién, entrega o imposicién del “*impacto’’ de los mensajes
destinados a tener un efecto sobre une o varios publicos. :

Podemos definir el terreno del **comunicador profesional’” en forma ain mas amplia.
Muchos comentaristas sociales llaman a ésta la época de la manipulacion de simbolos. En
el tiempo de nuestros abuelos, [a mayoria de la gente se ganaba la vida manipulando cosas
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y no manipulando simbolos. 1.0s hombres progresaban en su profesion u oficio si eran ca-
paces de forjar una herradura mejor, obtener una mejor cosecha o fabricar una més eficaz
trampa para los ratones. La comunicacién era también importanie entonces, por supuesto,
pero menos relevante para el ascenso de un hombre,

Los tiempos han cambiado y siguen cambiando. En la industria, la revolucion tecnold-
gica y ¢l autodesarrolio de la fuerza trabajadora han llevado a tener una mayor fe en los
simbelos y menos confianza en las cosas. La industria, socialmente, se ha vuelto consciente
de si misma. El pablico considera hoy a la industria como una institucién social, es decir,
con una responsabilidad social. La clase obrera ha organizado y sefalado los puntos débi-
les y las deficiencias de 1a administracion industrial. Este desarrollo ha hecho indispensable
la creacidn de departamentos industriales de relaciones poblicas y de informacién puablica,
asi como otros de relaciones industriales y laborales, Los depariamentos industriales tienen
su contrapartida en la clase obrera. Todos ellos pueden ser lamados departamentos de co-
municacion. Su principal tarea s la elaboracién y difusién de mensajes destinados a **con-
tar'’ historias empresariales o laborales.

La industria ha cambiado en otros aspectos. Con la difusién de la capacidad técnica, el
producto de una compaia se ha vuelto tan sirilar al de sus competidores, que con frecuencia
no podemos distinguir €l uno del otro. Ante esta alternativa, las compaiias se ven obligadas a
inventar nombres diferentes para las marcas y sellos de fibrica de productos equivalentes. El
fesultado es la creciente importancia dada a las *‘imagenes de marca’, como técnica de venta
que exige la elaboracidn y distribucién de mensajes que confieren valor psicoldgico al produc-
to. El jabdn es siempre jabdn, pero la marca X’ es muy distinta de la “Z",

Una evolucion atn mas importante es ¢l hecho de que la produccién industrial misma
se haya orientado més hacia el *‘simbolo’* y preste mayor atencion a la comunicacion. Cin-
cuenta O setenta afios atras, ¢l gerente de una organizacion industriat conocia cada una de
las operaciones efectuadas en su fabrica. Era capaz de explicar todas las técnicas empleadas
¥ de efectuar la mayor parte de las tareas. Con el desarrollo de la automatizacion, de la in-
dustrializacion masiva, hemos asistido al nacimiento del “*empresario profesional’’, del
hombre que llega al tope de la escala industrial, no por lo que sabe hacer con las cosas, sino
por lo que sabe hacer con la gente por medio de la comunicacién. .

No mucho tiempo atras recorri una extensa planta industrial acompatiado por ¢! presi-
dente de la compaiiia. Cuando abandonamos su oficina para enirar en [a planta lena de lu-
ces centelleantes y de enormes piezas de maquinaria que trabajaban solas —Iargas filas de
un conjunto automatizado—, se volvié hacia mi y me dijo: “No estoy muy seguro de lo
que ocurre, pero en este extremo se coloca el metal, y por aquel otro sale convertido en
refrigeradoras’”. Este hombre no recibia su alto salario por su conocimiento en refrigerado-
ras; le pagaban por dirigir ¥ coordinar la conducia humana.

Todo aquel que esté familiarizado con la moderna administracién industrial, en cual-
quier nivel, sabe que la mayeor parte del dia de irabaio es utilizada en **hablar”’, en dar in-
formacion a los subaliernos, en recibir informacion de la administracién superior y trasmi-
tirla a aquéllos; en reunirse con colegas para discutir planes, entrevistarse con los emple-
ados con el fin de evitar motivos de queja y aumentar a eficiencia en el irabajo; en leer y
escribir memorandos para coordinar varios depariamentos en una sola unidad de trabajo.
A medida que se vaya desarrollando la automatizacion, hasta el mismo operario habra de
emplear mas tiempo manipulando simbolos que manejando maquinas,

El acelerado ritmo de la investigacién ha hecho mas dificil que el personal cientifico,
lns Lécnicos y los operarios puedan mantenerse al dia en los progresos mas recientes, Se
producen importantes demoras desde ¢l momento en que se completa un estudio de investi-
gucion hasta la fecha en que sus resultados se concreian en un libro, Es mucho ¢l tiempo
yue trascurre entre el descubrimiento de un conocimiento cientifico que hace et investiga-
dor en su laboratorio y 1a utilizacién de ese conocimiento por el piiblice. Estos tapsos han
hecho surgir nuevas profesiones en la comunicacién: la de divulgader cientifico y la de
escTitor técnico: gentes que interpretan a los escritores para ponerlos al alcance de un dis-
tinle nivel de lectores.



Los gobiernos actuales se orientan cada vez mas hacia la comunicacidn. Puede decirse
que el administrador publico y el ejecutivo viven en un mundo de palabras. Nada mas que
para poder conservar el material escrito producido y recibido en un afo por el gobierno de
tos Estados Unidos se invierte mas dinero que el necesario para cubrir la totalidad del pre-
supuesto oiginal de ese pais. Los enormes problemas de interrelacion entre las agencias gu-
bernamentales, 1a necesidad de que la mano derecha sepa lo que esta haciendo la quuleffja,
la obligacién de acumular, interpretar y difundir informacién al pablico, exigen la atencion
de un gran nimero de empleados del gobierno. Todas las agencias gubernamer)tales utili-
zan gente para supervisar la comunicacién tanto interna como externa. Y aun asi es necesa-
rio llamar a consultores privados para canalizar las comunicaciones, para climinar gastos
inltiles en €stas y mejorar su eficiencia. )

El aspecto internacional del gobierno y de la industria se¢ ha orientado y se orienta ha-
cia la comunicacién, Una vez mas las revoluciones tecnolégicas y filosoficas del snglg XX
son responsables de esto. En 1a época de nuestros abuelos, los estadounidenses experinien-
taban muy pco interés en entender o en aceptar a las gentes de otros paises. No veiamos
que existiera internacionalmente ninguna venlaja para nosotros. Pero los tiempos han
cambiado ¥ han de cambiar atn mas en las proximas décadas. Los Estados Unidos ven
ahora cuil esla veruaja que pueden sacar de la interrelacién con el resto del mundo, no so-
lo por curiosidad, sino para asegurar la supervivencia.

Si queremos conservar una posicien directiva en el mundo, lenemos gue empezar pot
comprender alos demd4s y hacer que és10s a su vez nos comprendan. En nuestro programa
de asistencia téenica, cada una de las misiones de los Estados Unidos en el extranjero posee
un equipo de funcionarios destinado exclusivamente a tratar los problemas de la comunica-
cion. Nuestios mensajes deben manifestar la posicion de nuestro pais, de tal forma que ésta
sea compatible con los sistemas psicolégicos, sociales y culturales del pablico. Tenemos que
hacerlo en medio de un conglomerado humano muy distinto del nuestro. Estos son, en su
mayoria, problemas de comunicacion.

Los citados son algunos ejemplos —entre los muchos que podrian darse— de los rqles
practicos de la comunicacion. Una suposicion bésica en la disciplina que estamos conside-
rando es qu¢ la comprensién del proceso, de sus determinantes y de los efectos de la comu-
nicacién aumenta la capacidad natural de) hombre para afrontas los problemas de comuni-
cacion que debe encarar ¢n su trabajo, cualquiera que sea la naturaleza de éste. _

La amplitud del alcance de la comunicacién es perfectamente demostrable y ha permi-
tido una gran pagie de 1a actividad humana. Pero ¢l interrogante sigue en pie: ;Qué signifi-
ca todo &10? ;Qué estamos haciendo cuando dedicamos una parte Lan importante de
nuestra <apacidad energética a la produccion, interpretacion y recepcion de mensajes?
¢Qué es 10 que sacamos en claro de ¢llo? ;Qué es 1o que estamos tratando de llevar acabo a
través del proceso de 1a comunicacion?

Propdsitos de la comunicacion

Arisibleles defini6 el estudio de la (comunicacién) retérica ¢como la busqueda de **to-
dos los medios de persuasiéon que tenemos a nuestro alcance’” (%), Analizé las posibilidades
de los demds propositos que puede tener un orador. Sin embargo, deio muy claramente
asentado que la meta principal de la comunicacion es la persuasion, es decir, el intento que
hace el ofador de |levar a los demas a tener su mismo punto de vista. Esie tipo de enfoque
del prop&ito comunicativo siguié siendo popular hasta la segunda mitad del siglo XVIII,
aun cuando el énfasis ya no se pusiera sobre los méiodos de persuasién, sino en crear
buenas imagenes del orador.

En d siglo XVIl surgié una nueva escuela de pensamiento, que se conocié con el
nombre de psicologia de las facultades. Esta escuela hacia una clara distincién entre el alma
y la menite, atribuyendo diferentes facultades a cada una de éstas.

A fines del sigio X V111 los conceptos de la psicologia de las faculiades invadieron la re-
térica. Eldualismo alma-mente fue interpretado y tomado como base para dos propdsitos,
independientes emire si, de 1a comunicacion. Uno de los objetivos era de naturaleza intelec-
tual o cognostitivo; el otro era emocional. Uno apelaba a la mente y el otro al alma.

4

De acuerdo con esia teoria, uno de los objetivos de la comunicacién era informativo:
llamamiento hecho a la mente. Otro era persuasivo: Hlamado hecho al alma, a las emo-
ciones. Y otro mds servia de entrelenimiento. Se decia que se podrian clasificar las inten-
ciones del comunicador y el material que utilizara, dentro de estas categorias ().

Los psicdlogos actuales no sostienen ya la teoria de esta escuela, pero quedan reminis-
cencias de ella en la definicién del intento comunicativo. Hay algunas personas que aan
distinguen entre el entrenamien1o en la argumentacién (Hamado a la mente utilizando
pruebas racionales, argumentos logicos} y el entrenamiento en la persuasién (aparentemen-
te reducido a un llamamiento al cuerpo, mediante pruebas irracionales, argumentos ilo-
gicos).

No hay duda de que hay cierto mérito en enfocar ¢l intento comunicativo en esta for-
ma. Algunos podrian alegar que solo resulia Gtil para el aula. Sin embargo, existen funda-
mentos que exigen la revision y el refinamiento de este concepto de propésito.

La teoria actual sobre la conducta humana encontrd Gtil el abandono de la dicotomia
mente-cuerpo. Los conductistas tienden a defender la posicion de que el organismo puede
ser analizado en forma més productiva pensando que estas entidades no son ya operativas.

Al seguir esta idea, la teoria conductisia sobre 1a comunicacion se asemeja bastante a la cls-
sica posicion aristotélica y se refina aon mas a la luz de los altimos estudios ¢ investigaciones.

Una de las criticas hechas al concepto de una triple divisién del propésito se refiere ala
naturaleza del lenguaje. Como podrd alegarse mds adelante, existe una razon para creer
que todo uso del lenguaje tiene una dimensién persuasiva, y que la comunicacion se hace
completamente imposible si, en una forma u otra, carece de! intento de persuasion.

La distincidn que se hace entre informacién-persuasién-entretenimiento ha llevado a
confusion en otro sentido. Hubo una tendencia a interpretar que estos propasitos son
excluyentes. Es decir, que cuando uno ¢sta enfreteniendo no estd dando informacién, que
cuando uno esta persuadiendo no esta entreteniendo, v asi sucesivamente. Eso no es cierto,
pero a pesar de ello esta distincidén se hace frecueniemenie.

Por ejemplo, es muy comin que en la actualidad se distinga entre educacién que infor-
ma, propaganda que persuade y entretenimiento que distrae. Al wiilizar los medios piibli-
cos tratamos de distinguir entre programas educativos y programas de entretenimiento, pe-
1o esta distincién no se hace sobre una base razonable. Algunos *‘comunicadores’* profe-
sionales de la prensa y de la educacion afirman que no estan tratando de persuadir a la gen-
te, que *‘solo le estan dando una informacion®. Otros consideran la industria del entreteni-
miento como algo independiente de la persuasion e ignoran totalmente cuales son los efec-
tos que sus mensajes pueden legar a producir en el nivel de conocimientos, en los procesos
del pensamiento y en las actitudes del pablico. El teatro, por ejemplo, es un vehiculo de co-
municacion facilmente distinguible, con una gran dosis de tradicién y de herencia. Mucha
gente lo clasificaria como un vehiculo de *‘entretenimiento’, a pesar de lo cual hay innu-
merables ejemplos de obras de teatro cuya intencidn era provocar determinados efectos en
el piblico, completamente distintos de los de un “entretenimiento’”.

Esta distincién entre informar-persuadir-entretener puede presentar dificullades si
partimos de la base de que en la comunicacion estos propésitos son independientes. Tam-
hi¢n puede ser un motivo de dificultad el hecho de que los términos utilizados sean tan abs-
tractos que hagan que nuestras formas de interpretarlos se tornen demasiado amplias, inde-
finidas y vagas. Se nos hace dificil relacionarlos directamemte con la experiencia y **recono-
cer a uno de ¢llos cuando nos encontramos con él*°.

Una dltima critica al intento de definir el propésito es que éste no se halla a menudo
centrado en la conducta, sino en ¢l mensaje. Ocurre con demasiada frecuencia que conside-
ramos ¢l mensaje (discurso, manuscrito, obra de teatro, publicidad) a fin de determinar el
propbsito comunicativo. Desde el punto de vista conductista, resuita mds il definir el
proposito como la meta del creador o receptor del mensaje, antes que definirlo como la
propiedad del mensaje en si,

Al considerar un contenido es dificil determinar si su propésito es informar o per-
swidir, asi como decir cuél sera su efecto en €l recepror y cudl la intencién de la fuente al
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“‘completando programas*’. Los que se dedican a la extension agricola también olvidan
que estan tratando de influir en los granjeros ¥ los constructores; se hallan demasiado ocu-
pades *‘proporcionando informacién' ¢ *‘reuniendo datos’ y *‘redactando informes
sobre investigaciones™,

;Coémo podemos diagnosticar en la comunicacion estos fracasos evidentes, este fraca-
so para afectar al receptor, segun pretendiamos? Una respuesta de esta naturaleza debe ba-
sarse en la investigacion y en la experiencia, pero toda opinidén que se emita aqui a este res-
pecto es abn especulativa y necesita una mayor evidencia que la sustente. Una opinién po-
sible seria que estos fracasos en la comunicacién puedan ser atribuidos a una o a dos
causas: a la falta de eficiencia o a la inierpretacion errditea.

La conducta, en la comunicacion, como lo hemos podido apreciar, se torna habitual.
Una vez aprendida la forma de desempeiarnos en este tipo de conductas, éstas se llevan a
cabo facilmente y con el minimo esfuerzo. Somos capaces de escribir, dirigit, ensefiar, en-
cabezar reuniones o pronunciar discursos sin llegar a preguntarnos nunca si valia 1a pena
realizar ese esfuerzo. La conducta, en este ¢aso, se ha convertido en un habito, tan rutina-
rio como ¢l de atarse los cordones de los zapatos o el de conducir un aulomévil,

Perc cuando nuestra conducta se torna habitual, a menudo se hace ineficaz. Solo tene-
mos una vaga idea de cual es nuestro propoésito, pero por otro lado nunca nos vemos obli-
gados a especificarlo detalladamente ¢ a consultarnos para saber si lo estamos llevando a
cabo. Puede que existan caminos y formas mejores de cumplir con lo que estamos hacien-
do, pero no se nos ocurren. Esta ineficacia puede ser una de las razones de nuesira falta de
habilidad para saber distinguir cual es el proposito, si alguien llega a preguntirnoslo.

La segunda razdn supone que alguien —ya sca la fuente misma, o un observador— in-
terpreta mal la respuesta que la fuente intenta lograr. Hay muchos escritores que no tratan
de inNuit sobre sus lectores; tratan 1an solo de conservar su trabajo y de extraer la respuesta
que esperan de sus colegas y supervisores: “Consigue hacer muchas cosas’. Una gran ma-
yoria de productores, maestros, encargados de extension culivral y supervisores no estan
tratando de ejercer influencia sobre sus aparentes auditorios, sino de ganarse la aprobacion
de sus colegas para que éstos digan: “"Es igual a nosotros, pues s¢ aviehe a nuesira manera
de proceder’. Algunos presidentes u olros conductores de grupos tratan de influir ¢n la
forma de pensar de esos grupos nada mas que para llevarlos a decir: “*Volvamos a elegir a
este hombre pues sabe cOmo hay que manejar un mitin”’. El verdadero objetivo de la co-
municacion puede no ser lo que aparenta, incluso para la persona que se estd comunican-
do. Hemos dicho que el objeto de la comunicacién es afectar; pero éste no es el anico
problema que tenemos que resolver. Dos preguntas siguen en pie: alectar a quién y de qué
modo.

Las dimensiones del propodsito

F1 **quién’’ del propdsito. Cualquier situacién humana en que intervenga la comuni-
cacién implica la emisién de un mensaje por parte de alguien, ¥, a su vez, la recepcion de
ese mensaje por parie de otro. Cuando alguien escribe, otro debe leer lo que ha sido escrito;
si alguien pinta, otro ha de mirar lo pintado, v si alguien habla, también tiene que haber al-
guien que escuche lo que se dice. Cualquier andlisis de un propdsito comunicativo o del éxi-
to obienido al lograr la respuesta esperada, necesita plantear y contestar la siguiente pre-
gunta: ;A quién estaba destinado esio?

Por ejemplo, ocurre que a menudo Nos COMUNICAMOS CON NOSOLTOS Mismos; es decir,
que emilimos y recibimos igual mensaje a la vez. Uno de mis colegas tiene una amiga en la-
lia que escribe versos. Todos estdn escritos en inglés, Cuando le preguntamos por qué, nos
contestd que queria estar segura de que nadie mas que ella los leeria: los habia escrito para
si misma. S1 tratdramos de analizar la “*etectividad’’ de la poesia de esa mujer, seria ridicu-
lo hacer que otros la leyesen y formularan sus respuestas. La escribid para afectarse tan so-
lo a si misma; ella era la autorreceptora a quien destinaba el mensaje.

En la mavoria de las comunicaciones que analizamos suponemos la existencia de un
auditorio distinio del productor del mensaje. Cuanao el poeta somete su poesia al juicio del
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editor, el orador consiente en complacer a un auditorio, el actor utiliza las ondas sonoras ¢
alguien echa al buzdn la carta que escribid, suponemos gue su intencién es influir en la con-
ducta de los demis. El comunicador intenta influir sobre las respuestas de una persona par-
ticular (o de un grupo de personas). Sin embarge, puede ocurrir que sea recibido por aquel
a quien ¢staba destinado o bien que lo reciban personas a las cuales no iba dirigido, y tam-
bién pueden darse los dos casos.

Esta distincién entre receptores “‘intencionales’’ y **no intencionales*’ en la comunica-
cién es importante, por lo menos en dos formas. En primer término, el comunicador puede
afectar a la gente en forma distinta de lo que pretendia si olvida que su mensaje puede ser
recibido por aquellos a quienes no estaba destinado. Por ejemplo, es posible que un indivi-
duo le haga a un amigo advertencias con respecto a una tercera persona. Su propdsito
puede iener ¢l objeto de que su amigo evite la compaiia de esa persona o de que no la reco-
miende para un trabajo. Supongamos que la tercera persona se entere también de estas ad-
vertencias. Ella no era 1a persona destinada a ser receptora del mensaje. Sin embargo, si lo
recibid y éste tenia forma escrita, puede procesar al comunicador original por difamacién.
Podemos basarnos en esta distincién en lo referente a todas aquellas personas que se en-
cuentran ‘‘en ¢contexto’" {es decir, que se hallan en la situacién experimentada por el recep-
tor} a quien estaba dirigido el mensaje.

La segunda razdn para hacer ¢sta distincion entre receplores imtencionales ¥ no inten-
cionales es que €sta nos permite realizar la critica de la comunicacién. Se pueden hallar
muchos ¢jemplos de criticas hechas al comunicador *‘que no ha cumplido con su propdsi-
10", Antes de encarar este problema es necesario tener ¢n cuenta dos advertencias: la pri-
mera, discutida anteriormente, es que el critico tiene que descubrir previamente el propdsi-
to del comunicador y solo después estard en condiciones de emitir un juicio ctitico. La se-
gunda advertencia se halla relacionada con los receptores intencionales v 1os no intenciona-
les. El critico puede ser o no un miembro del auditorio o de! pablico al cual esta destinado
¢l mensaje. Si lo es, podemos aceptar su critica {al menos en razén de su propia conducta),
Si no forma parte del auditorio intencional, no puede utilizar su propia respuesta como cri-
terio para decir que el comunicador no cumplid con su propdsito. El ¢ritico debe observar
la conducta de las demds personas destinatarias del mensaje dado por el comunicador. Solo
sobre esta base podra hacer una critica valida y determinar el éxito o ¢l fracaso del comuni-
cador en el cumplimiento de su propésito,

Una de las dimensiones que hay que considerar en todo analisis del propésito comuni-
cativo e« la de determinar el receptor intencional del mensaje. Fl comunicador puede
querer que su mensaje esté destinado a €1, o bien a owras personas. Y aquellos que lo reciben
pueden ser o no los que estaban destinados a recibirlo. Al producir, recibir o criticar cual-
quier tipo de comunicacion, fa determinacion del proposito del comunicador debe lormu-
larse en los siguientes términos: a quién traid de afectar el comunicador y en qué forma, £/
proposito y el piblice o auditorio no son separables. Toda conducta de comunicacion tiene
por objeto producir una determinada respuesta por parte de una determinada persona fo
grupo de personas).

Hemos estado hablando sobre el propdsito, mas que todo desde ¢l punto de vista privi- -
legiado de la persona que inicia la comunicacién. Pero solo lo hemos hecho por razones de
conveniencia. En toda situacién de comunicacion existen por 1o menos dos grupos de *‘res-
puestas esperadas’’: la respuesta exigida por Ja persona que emite el mensaje y la que exige
li persona que lo recibe. Tanto los lectores como los escritores tienen propodsitos, y ¢l pabli-
co y los actores también os tienen.

El analisis de toda situacion de comunicacion deber 1ener en cuenta las siguientes pre-
misas: 1a forma en que la fuente de comunicacién traté de afectar a la persona que recibe el
mensaje, ¥ el modo en que el receptor tratd de afectarse a si mismo o a otros {(incluyendo la
fuente).

No podemos afirmar que los efectos y el resultado de toda comunicacién concuerden
con la intencidn descada; los receptores no siempre responden al propésito de la fuente.
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Cuando existe incompatibilidad entre los propdsitos de ésta y los del receptor, se in-
terrumpe la comunicacidn, Cuando estos propositos son independientes o complenienta-
rios, la comunicacion puede proseguir. De todos modos, Lanto 1a luente de comunicacion
como el critico necesitan preguntarse la razén por la cual el receptor trata de acercarse a la
experiencia comunicativa, jPor qué lee la gente los periddicos? ;Por qué va al teatro y asis-
te a clases?

En resumen, hemos descrito una de las dimensiones del proposito de la comunicacion,
es decir, la especificacion hecha por la fuente de! receptor intencional, et decidir si un re-
ceplor dado ¢s 0 no receplor intencional, ¥ finalmente, ¢l andlisis de los propésitos del pro-
pio receptor al Lomar parte en una comunicacion. Partiendo de la base de que 1a comunica-
cion se produce porque alguien desea influir en la conducta, tenemos que preguntarnos:

I.  ;Quién era el receptor intencional?

2. ;Cual era el propésito del receptor, intencional o no, al comprometerse en una

comunicacién?

El *‘cémo’ det propasite, Una vez tomada la decisién con respecio al objeto de la co-
municacion —el *‘quién’’ del propédsito—, sigue en pie la pregunta de cdmo la fuente o el
receptor intencional logra afectar la conducta, ¥ gué tipo de efecto desea producir. Esta
pregunta necesita ser analizada en si, partiendo por lo menos de dos puntos de vista.

Podemos ubicar o colocar el propdsito de la comunicacion en algin fugar, a lo largo
de un centinuum limitado en una de sus extremidades por lo que cabe definir como *‘pro-
pdsito consumatorio’ y en la otra por un **proposito instrumental’ (%), La posicion a lo
largo de este continuum esta determinada por la respuesta a la pregunta de hasta qué punto
se cumple totalmente el proposito de este imensaje en el momento de su consumacién, o
hasta qué punto llega esla consumacion a ser solamente *‘instrumental’’ al provocar y per-
milir una conducia ulterior.

Schramm hace esta distincién, pero en otra forma, cuando habla de **‘recompensa in-
mediata'’ comparada con *‘recompensa dilatada” (*). Sugiere la posibilidad de que los indi-
viduos se sientan recompensados en forma inmediata al recibir 0 emitir cualquier tipo de
mensaje. Por ejemplo, un artista compone una obra musical y se halla satisfecho con el me-
o proceso de la composicion. Puede presentar luego su obra al pitblico creyendo que éste
comparte su satisfaccién. Estas dos fases de una misma intencién ilustran propositos con-
sumatorios, es decir, cuyo objetivo obliga a la consumacién de algo.

Por otra parte, a intencion de este artisia también puede ser la de componer y presen-
tar su misica no intentando producir ante todo una respuesta primaria, sino con la espe-

ranza de hacer algo que agrade suficientemente a la gente como para que ésta compre sus:

obras, En este caso esta utilizando su composicion con un propdsito insrrumenial; la res-
puesta favorable producida asi en el pablico es instrumental al provocar, por su parte, una
conducta posterior: si le compran un disco, si lo contratan para que componga O presente
alguna otra cosa, si ofrecen wna donacién para una causa politica, etcétera.

En las industrias de la comunicacién existe una friccion considerable entre 1os produc-
tores. Esta friccidn tiene su origen en las diferencias por {a variedad consumatoria-
instrumental, Por ejemplo, un direclor de programas de radio, un artista grafico en una
agencia publicitaria, el autor de un libro, a menudo tratan de obtener efectos consumato-
rios en sus piblicos; es decir, que se muestran satisfechos si la gente recibe y disfruta de sus
mensajes. Por otro lado, los gerentes de venta de artefactos de radio, el ejecutivo a cargo
de la publicidad y ¢l editor tienen mayor cantidad de intenciones instrumentales: quieren
vender mercaderias. Esta diferencia en lo que respecta a la forma de enfocar las cosas, si no
es bien entendida e interpretada por ambas partes, puede crear —y a menudo crea— una
tensién considerable.

El receptor de un mensaje puede, a su vez, tener también propdsitos consumatorios o
instrumentales por excelencia al recibir un mensaje. Puede ser que lea publicaciones sobre
crimenes, vea cienos programas de television, entable conversaciones casuvales, por moti-
vos consumatorios, con el objeto de recibir una recompensa inmediata al sentirse satisfe-
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cho consigo mismo; porque relaja o reduce Ja tensidn, etcétera. Por otra parte, s posible
que lea ciertas cosas para poder luego comentartas a otros y que se le considere **bien infor-
mado’’. Puede que estudie técnicas y principios para poder resolver los problemas que ke
toca encarar en su trabajo o en su vida particular. En estos casos, su propdsito es instru-
mental, ya que la recompensa que exige y espera de la comunicacién estd demorada hasta el
momento en que pueda utilizar 1o recibido en forma de herramienta para hacer una cosa
distinta,

Una vez mas puede producirse en la comunicacion una friccién entre la fuente y el re-
ceplor, causada por una diferencia o incomprension en los propésitos. En el terreno de la
educacion, ¢l maestro o profesor ofrece a menudo elementos facticos y los productos de su
pensamienio con propdsitos consumatorios. Suele ocurrir que ni siquiera esté hablando
con el estudiante, sino simplemente disfrutando de sus propias ideas al exteriorizarlas. Sin
embargo, lo mas corriente ¢s que trate de que el alumno responda en forma favorable a la
consumacién de su mensaje: que le guste “‘saber o aprender’® por el hecho en si. Por su
parte, el estudiante puede no mostrarse interesade en ningin mensaje a menos que vea en él
algdn valor instrumental, es decir, que exista la posibilidad de **hacer algo’’ con el mensaje
mas adelante. Este tipo de situacidn en la comunicacién hace que generalmente el profesor
opine que los alumnos son “*apilicos™ y carecen de *‘curiosidad™, en tanto que los estu-
diantes se quejan de que el profesor no es “*practice”, de que es un “pesado’ o de que su
curso es una *‘lata’,

Cualguier tipo d¢ mensaje dado puede tener diversos prop6sitos. Algunos es posible
que sean altamente consumatorios y olros esencialmente instrumentales, y ello tanto para
la Fuente como para el receptor. La intencién de una obra de teatro puede ser ta de querer
producir en el pablico la respuesta “*me gusté’’, v, al mismo liempo, tener por objeto tratar
de modificar la futura conducta de los espectadores con respecto a temas sociales o politi-
cos. El que asiste a un debate publico lo hace porque disfruta de la pompa de la situacion y
porque, al mismo tiempo, quiere obtener ciertas informaciones que habran de ayudarle a
tomar una decision en la préxima eleccion, Cabe que un empleado festeje el chiste de su je-
fe porque le hizo gracia y también es posible que, al hacerlo, su intencidn sea la de conser-
var su puesto o la de que lo asciendan.

Existen, asimismo, pruebas evidentes de que los propésitos de la fuente y los del recep-
tor pueden ser distintos y, sin embargo, llevar a ¢abo lo que cada uno se proponia. Un lec-
tor compra una revista muy ‘‘popular’’ porque le gusta leerla (propdsito del receptor) y
puede ocurrir que empiece a comprar por este motive productos (propdsito de ta fuente)
cuya publicidad se hacia en la revista. Es posible que un piblico mire un programa de tele-
visidn con el inico propésito de distracrse y *relajarse”, pero al mismo tiempo su conduc-
s puede variar durante la semana siguiente con respecto a personas mentalmente enfer-
mas.

Hay un gran nimere de ilustraciones similares que podrian ser trazadas aqui, pero las
que ya hemos dado deben bastar para demostrar la utilidad de la idea consumatoria-
instrumental al analizar ¢l propésito de la comunicaciéon. En cualquier situacidn que se
produzca, si consideramos las cosas desde el punio de vista de la fuente o del recepior de 1a
comunicacion, los propésitos pueden ser colocados en este tipe de continuum. En uno de
los extremos estén los propdsitos que se ven enteramente satisfechos con la sola consuma-
cién del mensaje y en ¢l otro extrema se hallan aquellos que solo se satisfacen después que
In respuesta al mensaje ha sido utilizada como instrutnento para producir otras respuestas.

Hemos hablado de dos dimensiones en ¢l propésito de la comunicacion. Primero es
necesario determinar ef verdadero ““sujeto’ del propdsito. Tenemos que distinguir entre |a
comunicacion, su receptor intencional y los receptores no intencionales que reciben el men-
suje. Con respecto a cada uno de ellos es preciso preguntarse si su intencidn al participar en
Is comunicacién es, ante todo, afectarse a st mismo o bien a otros, 0 ambas cosas a [a vez.
Antes de poder proseguir con cualquier tipo de andlisis del propésito, esta prégunta exige
unk respuesta especifica en cuanto a la conducta que el mensaje intenta producir.
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En segundo lugar, nos hemos referido a 1a necesidad de colocar los propésitos en un
continuum consumatorio-instrumental. Tanto los propdsitos de 1a fuente como los del re-
ceplor pueden ser localizados a o largo de este continuum. ;Esta satisfecho el propésito
con la consumacion del mensaje, o hay necesidad de que la conducta producida por éste
sea utilizada mas tarde como instrumento provocador de una conducta posterior?

Un problema sigue en pie: el de especificar las distintas clases de respuesta deseadas,
las diversas clases de efectos perseguidos. Las categorias de respuesta tipo podrian incluir,
claro est, todas las conductas accesibles al hombre. Este hecho torna sumamente dificil
poder crear calegorias que sean al mismo tiempo consistentes y Utiles para describir 1a in-
tencidn *‘comunicativa’; pero es obvia la necesidad de que exista esta serie de categorias.

Sugerencias para |la retlexion y la discusion

Lleve durante un dia un diario sobre comunicacion, empezando cuando se levanta ¥ prosi-

gmendg 2 lo largo del dia. Lleve un registro de la gente con quien se comunica, del liempo

que wtiliza para ello y de cudl es su propdsito. Al terminar ¢l dia, siéntese y analice la forma

€n que empled su tiempo dé¢ comunicacion.

Hagase las siguientes pregunias:

a. ;Cudles fueron los propdsitos que utilicé con mayor frecuencia al comunicarme?

b. (Cudl lue ¢l éxito obtenido al levar a cabo estos propdsitos?

<. {Cuantos tipos de propésitos tuve?

d. ;Cudles fueron los indicias que con mas frecuencia me hicieron pensar que los demas te-
nian 1a imencién de comunicarse conmigo?

¢. iEn cudnias distinias clases de comunicacién participé?

f. (Qué tiempo empleé en no comunicarme?

En este capitulo se sugirid que el unico propdsito de 1a comunicacion ¢s ¢l de afectar; en otras

patabras, que nos comunicamos 1an solo para influir n el medio que nos rodea y en nosotros

mismos. (Qué opina de esta tesis? ;Puede hallar ejemplos segiin los cuales la comunicacion

parezca tener otros propositos? ;Cudles son las consecuencias que derivan de elle para una

sociedad democratica?

¢Cudl es su interpretacion de “educacién’, comparada con *'entretenimienio™? ;Qué distin-

<ion hace entre ambos vocablos? Si evitamos la distincién informe-entretenimiento y acepla-

mos 1a idea de gue toda comuynicacitn inlenta afectar, jcomo podemos entonces distinguir

entre estos dos 1érminos? ;O no Yo lograremos?

El desarrollo de la automatizacidn y de una sociedad tecnoldgica aumenta la atencién puesia

en 1a habilidad para comunicarse y disminuye el interés dedicado a la manipulacion de obje-

10s. {Cudles son las deducciones que el lector saca de esto con respecto a su carrera, a sus pla-

nes de educacién, al tipo de trabajo en el cual habré de desempenarse? ;Cudles son las conse-

<cuencias ¢ inferencias de esto para el 1ipo de sistema educativo necesario en la acwalidad? ;Y

mafana?

Trate de encontrar ejemp)os de situaciones de comunicacién ¢n los cuales la fuenie de ésta

fracagé ¢0 la realizacion de 1o que, a juicio suyo, era su propdsito. Trate de analizar por qué

ocutrib esto. ;Hasta qué punto la fuente tenia concicncia de su propodsito? Tomese usted co-

mo cjemplo, Trate de analizar su proposito en una siluacién particular de comunicacion.

Se ha dicho aqui que tanto Ya fuente como el receptor estdn guiados por determinados propé-

sitos al entablar una comunicacidn. ;Cuéles son los propésitos del piblico en un teatro?

iPor qué mira Ia gente programas de 1elevision? i Por qué lee los periddicos? Especule sobre

!0 que Ia; Personas obtienen de este 1ipo de actividad y acerca de por qué toman la decisidn de
intervenir en efla.

Bibliografia citada

() Ray Birdwhistell, “Kinesics and communication™, Explorations, N* 3, 1954, University of
Toronto Press.

() Edward T. Hall, The Sitent Language, Doubleday, 1959,

(3) bJurger! Ruesch y Gregory Bateson, Communication, W, W, Norion & Co., Inc., pégs. 22.23.
Nueva impresién autorizada por 10s editores.

) w. RI‘!ys Roberts, “Revhorica', en The Works of Aristotle (W. D. Ross,
ed.), Oxford Universily Press, 1946, vol. X1, pag. 6.

12

(%) Véase, por ejemplo, George Campbel), The Philosophy of Refhoric (nueva ed.), Nueva York,
1951, pags. 23-24, ‘ '

(%) Véase Leon Festinger, *Informal social communication®’, Psychological Review, N° 59, pags.
271-292, 1950.

() Wilbur Schramm, **The nature of news", Journalisnr Quarterly, N° 26, pags. 259-269, 1940.

13



2

Un modelo del proceso
de comunicacion

Cada situacion en la comunicacion difiere, en algunos puntos, de cualguier otra simi-
lar. Podemos, sin embargo, tratar de separar ciertos elementos que todos estos estados
tienen en comun. Son dichos elementos ¥ sus interrelaciones los que tomamos en cuenta
cuando tratamos de construir un modelo de la comunicacion.

Hemos agregado la palabra ‘*proceso’ a nuestra exposicién sobre la comunicacién. E|
conceplo de proceso es complejo en si. Si empezamos a discutir ¢l concepto de un modelo
del proceso de comunicacién sin ponernos de acuerdo sobre el significado de la palabra
“proceso’’, este conceplo podria llevarnos a puntos de vista deformados sobre ¢l tema,

E} concepto de proceso

El diccionario define *‘proceso™ como ‘‘cualquier fendmeno que presenta una conti-
nua modificacién a través del tiempo®’, o también como *‘cualquier operacién o tratamien-
o continuos™. Quinientos aflos antes de Cristo, Heraclito sefald la importancia del con-
cepto de proceso cuando afirmé que un hombre no puede bafarse dos veces en ¢l mismo
rio, pues de una a otra vez han cambiado tanto el uno como el otro. Thomas Wolfe, en su
novela No puedes volver a casa (1940), hace la misma observacion.

Si acepltamos este concepto del proceso, consideraremos los acontecimientos y las re-
laciones como dinamicos, en un constante devenir, eternamente cambiantes y continuos. Si
definimos algo como proceso, también estamos significando que este algo carece de princi-
pio, de fin o de una secuela fija de acontecimientos; que no es estético, no descansa; que se
halla en movimienio. Los componentes de un proceso “interaccionan’, es decir, cada uno
de ellos influye sobre los demas.

El concepto de proceso forma parte inextricable del punto de vista actual de la ciencia
y la realidad fisica. De hecho, el desarrollo dentro de las ciencias fisicas del concepto de
proceso se tradujo en una de las revoluciones de este siglo mencionada anteriormente. Si
analizamos el trabajo de los fisicos incluyendo a Newton, no encontramos una definicién
comprensiva de proceso. Se creia entonces que ¢l mundo se dividia en “*cosas’’ y *'proce-
s0s”". Y también que las cosas existfan, que eran entidades estaticas cuya existencia era in-
dependiente de la existencia o del funcionamiento de otras *‘cosas’’.

La crisis ¥ la revolucidn que se produjeron en la filosofia cientifica gracias a los traba-
ios de Einstein, Russell, Whitehead y otros negaron estas convicciones en dos aspectos. En
primer lugar, el concepto de la relatividad sugirié que cualquier objeto o acontecimiento
dado solo podia analizarse o describirse a la luz de otros acontecimientos relacionados con
€l 0 a la de otras operaciones relativas a su observacion. En segundo érming, et hecho de
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disponer de técnicas de observacidn mdas poderosas hizo que fuera posible demostrar que
algo tan estético ¢ ¢stable como una mesa o una silla podia ser considerado como fenéme-
no en procesc de constante alteracién, que actia sobre todos los demds objetos del medio
circundante y es pasible de recibir su influencia, sufriendo también modificaciones y cam-
bios, como la persona que observa este proceso. La division tradicional existente entre las
cosas fue puesta en duda y se desecho la acostumbrada distincién entre las cosas y los pro-
cesos. Se hizo necesario un nuevo enfoque de la contemplacion del mundo: una cosmovi-
sion de la realidad como un proceso.

La teoria de la comunicacién refleja un concepto de proceso. Un tedrico de fa comuni-
cacion rechaza la posibilidad de que 1a naturaleza esté constituida por acontecimientos o
componentes que puedan ser separados de todo otro hecho o componente. Sostiene que no
es posible hablar ni del principio ni del fin de ta comunicacién, o decir que una idea deter-
minada proviene de una fuente especifica, que la comunicacion se produce de una sola ma-
nera. ’

La base que constituye el concepto de proceso es la idea de que la estructura de la reali-
dad [isica no puede ser descubierta por el hombre, de que debe ser creada por éste, Al
“‘construir’’ la realidad el tedrico elige la forma en que habra de organizar sus percep-
ciones. Es libre de decir que podemos llamar *‘elementos’’ o ‘‘ingredientes’’ o *‘componen-
tes"’ a ciertas cosas. Al hacer esto, comprende que no ha descubierio nada, sino que ha cre-
ado un conjunto de herramientas que pueden resultar atiles o no para analizar o describir el
mundo. Reconoce que exislen ciertas cosas que pueden preceder a otras, perc que en
muchos casos el orden de precedencia habrd de variar de una.siluacién a otra. Esto no
quiere decir que no podamos poner un orden en el desarrollo de los acontecimientos. La di-
namica del proceso tiene limitaciones, pero a pesar de ello hay mas de una dindmica suscep-
Lible de ser desarrollada en casi todas las combinaciones de acontecimientos.

Cuando tratamos de hablar o de escribir sobre un proceso, como pucde ser el de la co-
municacidn, tepemos que enfrentar por lo menos dos problemas. En primer lugar, hemos
de detener la dinamica del proceso, asi como detenemos ¢l movimiento para tomar una fo-
tografia. Podemos sacar observaciones muy utiles de las fotografias, pero cometeremos un
error si olvidamos que la camara no reprodoce en forma completa los objetos fotogra-
fiados. Las interrelaciones entre los elementos son obliteradas, la fluidez del movimiento,
las dinamicas se ven interrumpidas. La fotografia es una representacion del hecho, no es el
hecho en si. Como lo expresara Hayakawa, la palabra no es la cosa, no es mas que un mapa
que podemos ulilizar para guiarnos ¢n la exploracién de los territorips del mundo,

El segundo problema existente para describir un proceso deriva de la necesidad de te-
ner que hacer uso del lenguaje. Este, en la forma en que ha sido usado por la gente a través
del tiempo, constituye un proceso. El también es cambiante y estd sujeto al devenir, peroa
pesar de ello 1a cualidad de proceso del lenguaje se pierde cuando se convierte en letra escri-
ta. Los signos de 1a escritura son, sobre el papel, una forma de registrar el lenguaje, una
imagen de éste. Son fijos, permanentes y estaticos. Aun el lenguaje hablado, si solo abarca
un ¢orto periodo de tiempo, resulta relativamente estatico.

Al hacer uso del lenguaje para describir un proceso nos vemos obligados a e¢legir deter-
minadas palabras y tenemos que ‘‘congelar” en cierta forma el mundo fisico. Ademas, nos
vernos obligados a dar prioridad en lIa oracidén a algunas palabras con relacidon a otras.
Los idiomas occidentales se escriben de izquierda a derecha, de arriba a abajo. Todos los
idiomas se escriben de adelante a airas, desde el principio hasta el fin, a pesar de que sabe-
mos que el proceso que estarnos describiendo puede no tener ni izquierda ni derecha, ni
extremo superior ni inferior, ni principio ni fin.

No nos queda alicrnativa si tenemos que analizar y comunicar acerca de un proceso.
L.o imporiante es que debemos tener en cuenta que nuestra discusion no lo abarca todo. No
hay razén para que las ¢osas que comentamos existan exactamente en la misma forma ¢n
gue las expresamos. Y, por cierto, no tienen tampoco por qué funcionar en el mismo orden
en que se han descrito. Los objetos que separamos pueden no ser siempre separables,, y
nunca operan en forma independiente; cada uno afecta a los demas e interactia con ellos.
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Esto puede parecer obvio, pero es facil pasar por alio u olvidar las limitaciones que se pre-
sentan inevitablemente en cualquier discusién sobre un proceso.

Para ilustrar el punto en cuestion, lomemos un ejemplo gue sea ajeno al problema de
la comunicacién. La educacién es un proceso. Al discutirla podemos listar ciertos ingredien-
tes, como estudiantes, maestros, libros, aulas, conferencias, bibliotecas, debates, medita-
cion, pensamientos, eicétera. Es posible ordenar estos ingredientes, decir que en la educa-
€ién un maestro dicta clase a los estudiantes {tres veces a la semana durante 50 minutos por
el término de X afios). Y podemos decir que un estudiante lee libros {6, 119, cualguier can-
tidad de ellos). Puede anadirse que la biblioteca tiene 100.000, 1.000.000 ¢ 6.000.000 de vo-
lomenes. Y también podemos decir que los estudiantes habran de participar en X sesiones
de debates; que habran de wiilizar ¥ horas para la meditacién, y que habran de preparar Z
disertaciones 0 examenes.

Al reunir tales ingredientes, si éstos han sido utilizados y se ha podido disponer de ellos
en forma adecuada, cabe decir que el estudiante recibid ‘“una educacitn’. Esto podemos
decirlo, pero si lo hacemos es porque olvidamos el conceptu de proceso v la dinamica de la
educacién. Como todo buen cocinero sabe, es el proceso de la mezcla lo que le har4 lograr
una buena torta: los ingredientes son necesarios, pero no sulicientes.

Para ilustrar ¢l concepto de proceso en el campo de la comunicacion, tomemos, por
ejemplo, el teatro. ;Qué es el “*teatro’? Una vez mds podemos enumerar los componentes:
una obra, su representacidn, los direclores, 1os actores, los tramoyistas, el pablico, ¢l esce-
nario, la iluminacién y la sala de espectaculos. Al juntarlos, ;tendremos por resultado el te-
atro? Decididamente, no. De nuevo la amalgama, las interrelaciones dindmicas que actian
sobre los componenies del proceso determinan si hemos logrado lo que podria llamarse
““teatro’’,

Hay que tener presente que es vital la dindmica de movimiento que relaciona los ele-
mentos entre si. El concepto de dindmica también implica que los factores que puedan ha-
ber sido pasados por alto en cada una de las listas componentes contribuyen, asimismo, a
determinar el resultado.

La dindmica del teatro esta relacionada, en parte, con €l hecho de que el publico asis-
tente a una funcién haya comido o no, y de que, de haber comido, 1o hiciera en forma li-
viana o pesada y disfrutara de esa comida o no. La dinAmica de la educacién esta determi-
nada, en parte, por el hecho de que el estudiante se halle atin bajo los efectos de una expe-
riencia educativa anterior o de que se encuentre descansado y con la mente despierta. De-
pende también de que asista a un curso elegido por €1 0 a un curso obligatorio, de que los co-
mgmarios de_ los compafieros lo estimulen o de que solo disponga de sus propios pensa-
mientos, etcétera.

Gran parte de la investigacién cientifica sobre comunicacién trata de aislar, por una
parie, los factores que alteran el desarrollo del proceso y, por la otra, aquelios que no
tienen influencia sobre éste. Es obvio que no se ha podido determinar la totalidad de los
elementos y que hay ademas, de hecho, considerables bases como para poder dudar de que
éstos puedan ser determinados alguna vez, :

En todo caso, es necesario no dejar de recordar que nuestra discusién del proceso es
incompleta, que el orden utilizado es forzado y que probablemente la perspectiva serd de-
formada. La discusion es 1til, pues puede llevar a un mavor insighr del proceso. Pero no
proporciona una imagen completa, no puede nunca llegar a reproducir el proceso en si. No
es posible listar todos los componentes nj describir en forma adecuada cémo influyen unos
en otros. T'an solo podemos proporcionar algunas sugerencias e insinuar ciertas indiva-
ciones con respecto a eslos componentes y a la dindmica del proceso.

Hubo enfoques que analizaron la comunicacién que no se orientaron hacia el proceso.
Estos enfoques pueden ser rolulados como conceptos *‘aguja-hipodérmica® ¢on respecto a
la forma en que actia la comunicacion, o también como puntos de vista *“click-click”’, o
“‘empuje-y-tire”’, Estas descripciones de la comunicacion se limitan a decir que primero el
comunicador hace A, luego B y después ocurre C, etcétera.

Una gran parte de las primeras discusiones sobre los efectos producidos por los medios
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de comunicacién en masa eran del tipo ‘‘aguja-hipodérmica’. Tanto los criticos como los
defensores de los medios impresos y electrénicos (radio, TV) describieron la forma en que
estos medios influirian en el pablico estadounidense. Su concepto de los efectos que se pro-
ducirian daba por supuesto que un programa de radiodifusién o de television podria ser
considerado como una aguja hipodérmica: simplemente con inyectar estos mensajes en las
mentes del publico se producirian la ensefanza, ¢l entretenimiento ¢ una mayor participa-
cién en los asuntos piblicos. Las investigaciones lievadas a cabo sobre los efectos de la co-
municacién de masas indican otra cosa: que estas fuentes de comunicacidn resulten ¢ no
efectivas depende de un complejo de factores, algunos de los cuales pueden ser controlados
por estos medios ¥ otros no.

Casi 10da la controversia sobre los efectos de las **tiras comicas’” en los nifios, y de los
filmes, de la pubticidad o de las campahas politicas en el publico, corresponde a este tipo
de variedad. Es muy comun que los criticos y 10s comentaristas pasen por alto ¢l efecto que
causan los nifios sobre los dibujos animados, el que produce ¢l piiblico sobre los filmes, et-
cétera. Es muy cierto que los periédicos influyen en la opinién publica, pero hay un punto
de vista que considera el **proceso’’, que sostiene que es igualmente cierto que la opinién
pablica ejerce influencia sobre los diarios.

S$1 tenemos ¢l concepto de proceso bien definido en puestra menie, podemos sacar pro-
vecho de un analisis de los componentes de la comunicacidn, elementos que parccen nece-
sarios (si no suficientes) para que se produzca ésta, Debemos prestar atencién a elementos
tales como: ¢ Quién, por qué y con quién s¢ esth comunicando? Queremos considerar las
distintas formas de conducta en la comunicacidn: los mensajes que se producen y gué es 1o
que la gente esta tratando de comunicar. Deseamos observar el estilo, cémo la gente trata
sus mensajes. Debemos examinar los medios de comunicacién, es decir, los canales que uti-
liza la gente para hacer llegar sus mensajes a sus audirores, a sus lectores. En resumen,
queremos listar los elementos del proceso de comunicacion que hemos de tomar en cuenta
cuando a) iniciamos la comunicacion, b) respondemos a ésta, o ¢) servimos como observa-
dores o analistas de ella.

Los componentes de la comunicacion

E! interés por la comunicacion ha producido muchos intentos tendientes a desarrollar
modelos del proceso: descripciones, listas de ingrediemq_./l’or supuesto que ¢stos modelos
difieren. Ninguno de ellos puede calificarse de ‘exacto™ o **verdadero’". Algunos seran de
mayor utilidad o corresponderan mas que otros al estado actual de los conocimientos acer-
ca de la comunicacién.

En su Retdrica, Aristoteles dijo que tenemos que considerar tres componentes en la
comunicacién: el orador, el discurso y ¢l auditorio. Quiso decir con ¢llo que cada uno de
estos elementos es necesario.para la comunicacién y que podemos organizar nuestro estu-
dio del procese de acuerdo con tres variables: 1) la persona que habla, 2) ¢l discurso que
pronuncia, ¥ 3) la persona que escucha (*).

La mayoria de nuestros modelos corrientes de comunicacién son similares al de Aris-
161¢les, aun cuando en cierla forma mas complejos. Uno de los modelos contemporaneos

mas utilizados fue desarrollado por el matematico Claude Shannon en 1947 y puesto al al-

cance de todo el publico por Warren Weaver (*). Shannon y Weaver ni siquiera se referian a

Ja comunicacién humana; hablaban de comunicacién electronica. En realidad, Shannon

trabajaba para el Laboratorio Telef6nico Bell, Sin embargo, hubo cientificos de ta conduc-
ta que descubrieron que el modelo de Shannon-Weaver resultaba 0til para describir la co-
municacién humana,

El modelo de Shannon-Weaver es cietamente compatible con la teoria de Aristételes.
Shannon y Weaver dijeron que los componentes de la comunicacién incluyen: 1) una fuen-
te, 2) un trasmisor, 3) una sefial, 4) un receptor, y 5) un destino. Si por fuente entendemos
el orador, por sefial el discurso, ¥ por destino al que escucha, tenemos el modelo aristotéli-
co, mis dos elementes agregados: el trasmisor que envia ¢l mensaje original y el recepior’
que lo capia para hacerlo llegar al destinatario.
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Existen otros modelos del proceso de comunicacién, desarrollados por Schramm (%),
Westley y MacLean (), Fearing (%), Johnson (¢} y otros. En la lista de lecturas sugeridas al final
de este libro figuran varios de ellos. Comparindolos encontraremos que ofrecen gran-
des simbitudes. Las diterencias que exisien son, en parte, relativas 4 la terminologia; en
parte, a la adicion o sustraccién de uno o dos elementos, y por altimo se deben a los distin-
tos puntos de vista de las disciplinas de las cuales han surgido.

Al desarrollar el modelo que he presentado aqul, he tratado de armonizarlo con las te-
orias y las investigaciones corrientes de ias ciencias de la conducta. Este modelo se ha modi-
ficado muchas veces durante los 0ltimos anos, por haber sido utilizado con los estudiantes
en ¢l aula, con los adultos en lo< cursos de extensidn, v en establecimientos fabriles v gru-
pos de estudio en ta industria, la agriculiura y el gobierno. Es un modelo similar a todos los
demis de su especic ¥ 1an solo se 1o presenta aqui porque la gente encuentra en €l un es-
quema util para hablar acerca de la comunicacion en muchas v distintas situaciones de ¢o-
municacién.

Un modelo de comunicacion .

Podemaos decir que toda comunicacién humana tiene alguna fuente, es decir, alguna
persona o grupo de personas'con un objetivo y una razén para ponerse en comunicacion.
Una vez dada la fuente, con sus ideas, necesidades, intenciones, informacion y un propési-
to por el cual comunicarse, se hace necesario un segundo componente. El proposito de la
fuente tiene que ser expresado en forma de mensaje. En la comunicaciéon humana un men-
saje puede ser considerado como conducta fisica: traduccién de ideas, proposito ¢ inten-
ciones en un cddigo, en un conjunto sistematico de simbolos.

+Como llegan a traducirse en cddigo, en lenguaje, los propdsitos de ia fuente? Este
proceso requiere un tercer componente, un encodificador. El encodificador es el encargado
de tomar las ideas de la **fuente”” y disponerlas en un cédigo, expresando asi el objetivo de
la fuente en forma de mensaje. En la comunicacion de persona a persona la funcién de en-
codificar es efectuada por medio de la capacidad motora de la **fuente’’: mecanismos vo-
cales (que producen la palabra hablada, los gritos, 1as notas musicales, efcérera): los sisie-
mas musculares de la mano (que dan lugar a la palabra escrita, los dibujos, etcétera); los
sistemas musculares de las demdas partes del cuerpo (que originan los gestos del rosiro y
ademanes de los brazos, las posturas, etcétera).

Cuando se trata de situaciones de comunicacion mas complejas, separamos a menudo
la fuente del encodificador. Por eiemplo, podemos considerar a un gerente de ventas como
la “fuente” y a los vendedores como sus encodificadores; es decir, que estos bltimos son
gente que en forma de mensajes traduce para el consumidor la intencién o los propésitos
del gerente

Por el momento, en lo que s refiere a nuestro modelo, nos atendremos a la menor com-
plejidad. Tomaremos. pues, solamente la fuente de comunicacion con su objetivo y un enco-
dilicador que raduzca o exprese ese objetivo en forma de mensaje. Entonces estaremos
preparados para introducir un cuarto elemento: ¢l canal.

Podemos considerar los canales en distintas formas, La teoria de la comunicaciéon
ofrece, por lo menos, tres significados para la palabra “‘canal’. Por el momento, baste con
decir que un canal es un medio, un portador de mensajes, 0 sea vn conducto. Es exacto de-
cir que los mensajes solo pueden existir en algunos canales. Pero a pesar de esto la efeccion
de canales es, 2 menudo, un faclor importante para la efectividad de la comunicacion.

Hemos introducido, en cuanto a la comunicacion, una fuente, un encodificador, un
mensaje y un canal. Si nos detenemos aqui, ninguna comunicacidén se habra producido. Pa-
ra que ésta ocurra ha de haber alguien en e} otro extremo del canal. Sj tenemos un objetivo,
encodificamos un mensaje y lo ponemos en uno u otro canal, habremos efectuado tan solo
una parte de 1a tarea. Cuando hablamos, se hace necesario que alguien escuche; cuando
escribimos, alguien tiene que leernos. La persona o las personas siluadas en el otro extremo
del canal pueden ser llamadas el recepror de la comunicacion, el blanco de ésta.

Las fuentes y los receptores de la comunicacion deben ser sistcmas similares. S no o
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son, la comunicacién es imposible. Cabe dar un paso més y decir que la fuente ¥ ¢l receptor
pueden ser {¥ a menudo lo son) la misma persona; la fuente puede comunicarse consige
misma {¢l individuo escucha lo gue esta diciendo, lee lo que escribe, piensa). En términos
psicologicos, la fuente trata de producir un estimulo. Si fa comunicacion tiene lugar, el re-
ceplor responde a esg estimulo; si no responde, la comunicacion no ha ocurrido.

Nos falta ahora tan solo uno de los componentes basicos de la comunicacién. Asico-
mo la fuente necesita un encodificador para traducir sus propdsitos en mensajes, para
expresar ¢l propdsito en un codigo, al receptor le hace falla un decodificador para retradu-
cir, decodificar ¢l mensaje y darle 1a forma gue sea utilizable por el receptor. Hemos dicho
que en la comunicaciéon de persona a persona ¢l encodificador podria ser €l conjunto de fa-
cultades motoras de la fuente. Por esa misma razén podemos considerar al decodificador
de codigos como el conjunto de lacultades sensoriales del receptor. En las situaciones de
comunicacién de una o dos personas, los sentidos pueden ser considerados como ¢l des-
cifrador de codigos.

Estos son, pues, los componentes que habremos de incluir en nuestra discusién de un
modelo de proceso en la comunicacion:

I. La fuente de la comunicacion.

2. El encodificador.

3. El mensaje.

4. El canal.

5. El decodificador.

. El receptor de la comunicacidn.

Hemos de mencionar también muchos otros factores; pero nuestra intencién es volver
a estos seis componenies una y otra vez, al hablar de la comunicacion en sus distintos nive-
les de complejidad.

o

Las partes del modelo. ;Qué queremos decir cuando hablamos de fuente, de encodifi-
cador, ewcétera? Nuestra exposicion preliminar nos proporciond los principios de un signi-
ficado para cada uno de estos términos, pero tan solo los principios. Liegados aqui, una
definicioén exacta de cada 1érmino puede ser menos \til gue una serie de ejemplos gue inclu-
¥an a todos los componentes.

Tenemos, para empezar, una situacidn de comunicacién comin: dos personas que han
entablado una conversacion. Supongamos que se trate de un viernes por la manana. Halla-
mos a Joe vy a Mary en ¢l calé del barrio. Un picnic ha sido planeado para ¢l domingo por la
tarde. De pronto, Joe se da cuenta de que Mary es la mochacha que él debe llevar al pienic.
Decide entonces concertar con ella una cita para el domingo por la tarde. Joe se encuentra
ahora preparado para actuar como fuente de la comunicacidn: tiene un propésite, que
Mary consienta en acompafarlo ¢l domingo. (Puede ser que Joe tenga otros propdsitos,
pero no son de nuestra incumbencia.)

Joe desea emitir un mensaje. Su sistema nervioso central ordena a su mecanismo del
habla que exprese su propdsito. Este mecanismo, haciendo de encodificador, emite ¢l men-
saje siguiente: **Mary, jquieres ir conmigo al picnic del domingo?™’

 El mensaje es trasmitido por las ondas sonoras a través del aire, de manera que Mary
pueda recibirlo. Este es el canal. El mecanismo auditivo de Mary actia como decodificador
del mensaje. Ove el mensaje de Joe, lo descifra volcandolo a un impulso nervioso v lo envia
asi a su sisterna nervioso central. Este sistema responde al mensaje, y decide que el viernes
ya ¢s demasiado tarde para solicitar una cita para el domingo. Mary trata de no aceptar la
¢ita y envia una orden a su mecanisine del habla. El mensaje es emitido: **Gracias, Joe, pe-
ro no puedo, t¢ lo agradezco’, o algo parecido.

Es ésta una forma muy c¢lemental y simplificada de tratar la naturaleza del proceso de
15 comunicacidn, pero tiene la ventaja de incluir, por 1o menos en forma superficial, los seis
componentes mencionados-anteriormente. Tratemos de wtilizar otro ejemplo.

o Consideremos la situacidn de comunicacién en la cual esta usted comprometido: la
lectura de este capitulo. En esta situacion de comunicacidn, yo hice las veces de fuente. Yo
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tenia un proposito al escribir este manuscrito, este mensaje. Mis mecanistos de escribir,
hicieron de encodificador (claro estd que las maquinas de escribir, las mecanégrafas y las
prensas impresoras también sirvieron de encodificadores). El mensaje incluye las palabras
de esta pagina y la forma en que estan dispuestas, es trasmitido por un libro, por medio de
ondas luminosas. Su o0jo es el decodificador; recibe el mensaje, 1o decodifica, lo retraduce
en un impulso nervioso y lo envia finalmente a su sistema nervioso central, el receptor. A
medida que lea, usted ird dando respuestas al libro.

Tomemos otro ejemplo y examinémoslo de mas cerca. Supongamos que Bill y John es-
tén sentados a la mesa, cenando. Bill tiene un problema. Va a comerse un sandwich. La sal
se encuentra €n ¢l otro extremo de la mesa, donde se halla sentado John. Bill quiere la sal.
{Qué es lo que hace? Podria alcanzarla él mismo desde el extremo de la mesa en que esta
sentado. Sin embargo, esto no solo seria una inconveniencia sino que también significaria
un trabajo. Lo mas probable es que Bill pida a John que le alcance 1a sal. Este, que es una
persona simpatica, se la entrega, ¥ Bill echa la sal a su sandwich. Todo estd bien.

Una vez mas, jqué es lo que ha ocurrido, expresado en los términos de nuestro modelo
de comunicacion? El sistema nervioso central de Bill hizo de fuente de ésia. Experimentaba
una necesidad: sal en su sandwich. Tenia una intencion, un propésito: hacer que John le al-
canzara la sal. Bill delegd este propésito, como impulso nervioso, a su encodificador, su
mecanismo del habla. Su encodificador tradujo y expresd su propdsito en forma de ¢ddigo
v emitid un mensaje: ‘' Alcanzame la sal, por favor’,

Bill trasmitié este mensaje por via de las ondas sonoras, a través del aire, de manera
que John pudiera recibirlo. El mecanismo auditivo de éste captd el mensaje, lo decodific y
lo hizo llegar a su sisiema nervioso central, John, gque comprendid ¢l mensaje, responde a él
y sirve la sal a Bill, Misién cumplida.

Esto es comunicacion. Pero los ejemplos dados son elementales, y aun asi podemos
ver que la comunicacién en tales casos es bastante compleja. El proceso que acabamos de
describir se produce tan solo en una pequeitisima fraccidén del tiempo que utilizamos para
describirlo, teniendo en cuenta que simplificamos en grado maximo nuestra descripcidn.
:Qué cosas, entre otras, podian haber funcionado mal? _

Supongamos que Bill no hubiese sabido exactamente cudl era su propdsito. Sabia que
necesitaba algo para su sandwich, pero no en qué consistia. ;De qué modo podia enviar las
instrucciones a su encodificador para trasmitir su mensaje?

Imaginemos que a Bill no le gustara John, o que pensase que éste era inferior a él. Esa
informacion hubiera podido llegarle a su encodificador v el mensaje habria resultade algo
parecido a esto: **;Eh, td, pdsame la sal, ahora!**. John pudo haberle dado la sal o contes-
tar: “*Alcanzatela th mismo”’.

Supongamos que Bill hubiera sido un nuevo empleado en la compania y que john
fuese el vicepresidente. Bill podria haber sentido que no debia iniciar comunicacidn alguna
con John y, por lo tanto, comer su sandwich sin sal.

Imaginemos ahora que los hilos se entrecrucen entre el sistema nervioso de Bill y su en-
cadificador, y que emita un mensaje confuso, como, por ejemplo; *‘Pisame la palia™. Ha-
gamonos cuenta de que su encodificador es deficiente y sustituye una *‘p’’ por una **s'*; en-
tonces el mensaje seria: ““Sasame la salta’’. En un caso asi, pueden ocurrir dos cosas: o bien
John le da a Bill algo que éste no desea, o bien no le da cosa alguna.

Pensemnos en otra posibilidad: el bar ¢std lleno de gente y de ruido. John no oye a Bill
porque el canal de comunicacién se halla recargado, Resultado: John no contesta y Bill ja-
mas vuelve a comer con €l. Finalmente, supongamos que John y Bill procedan de culturas
diferentes. En la cultura de origen de John no se le pone sal a la carne, y hasta podria de-
saprobarse a la persona que 1o hiciera, En consecuencia: podria no entender a Bill ¢ no
pensar tan bien de él.

Estos son solamente unos pocos ejemplos de las cosas que pueden no ir bien, aun en
una simple situacidn de comunicacién en que no intervienen mas que dos personas, Tal vez
al lector le gustara volver al ejemplo de Joe que pide a Mary una cita o al suyo mismo leyen-
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do este manuscrito. ;Cuales son las cosas que pueden haber ocurrido en una u otra etapa
del proceso, para hacer que ¢sas dos comunicaciones fueran interrumpidas?

Nuestros ejemplos se limitaron a situaciones de comunicacion relativamente simples.
Pero el modelo resulta igualmente Otil para describir la conducia de la comunicacion de
una organizacién mas compleja. En este caso, las funciones encodificadoras y decodifica-
doras son a menudo separables de las de la fuente y las del receptor. Correspondientemen-
te, ciertas personas de la organizacién ocupan ambos roles: ¢l de emisor y ¢l de receptor.

Tomemos, por ejemplo, ¢l diario de una gran ciudad. El funcionamiento del diario
implica una compleja trama de comunicacién. El periédico emplea gente cuyo principal
trabajo es decodificar: los reporteros, pongamos por caso, observan uno o varios distintos ti-
pos de hechos que s¢ producen en ¢l mundo y los delegan en ¢l *‘sisterna nervioso central”™
del diario, el *‘escritorio’”, la *‘tablilla’” o la oficina de redaccion.

Al ser recibidos esos mensajes, el cuerpo de redactores loma ciertas decisiones. Como
resultado de éstas, la direccidon imparte 6rdenes de publicar o no, en el diario, el mensaje
dado. Una vez mas, la funcion encodificadora se torna especializada. El periddico utiliza
copistas, correctores, linotipistas, maquinistas y vendedores callejeros. Todos ellos son res-
ponsables de una u otra de las partes de las funciones encodificadoras y canalizadoras; de
sacar el mensaje de la oficina de redaccidn, llevarlo a las paginas del diario, y de alli a un
grupo distinto de receplores, ¢l pablico lector.

El modelo de comunicacidén puede ser utilizado para describir la conducta personal de
cualquiera de los miembros que componen el cuerpo de redactores del diario. Al mismo
tiempo, puede ser aplicado a un distinto nivel de analisis y usado para describir el funciona-
miento de la organizacién como red de comunicacién.

Dentro del diario tienen lugar etaboradas subdivisiones de responsabilidad en la comu-
nicacién. Algunas personas solo descifran el cddigo de cierto tipo de mensajes: actividad
policial, sociales, depories, etcétera. Otras tienen asignado un ritmo mas general. Algunas
no proporcionan informacién al diario y son 1an solo responsables de encodificar mensajes
y hacer que esa informacion se retrasmita. Asimismo hay otros que ni decodifican ni encodi-
fican {considerando el nivel de analisis de 1a trama), pero que son responsables de las con-
ductas del receptor-fuente. En otras palabras, son ellos los gue toman las decisiones con
respecto a los mensajes que reciben y que dan Ordenes sobre aquellos que habran de ser
emitidos al exterior.

El periddico es un ¢jemplo de una red de comunicacién. Otros podrian incluir las con-
ductas de cualquier organizacion de informacion, las operaciones del Departamento de Es-
tado y la estructura de una extensa organizacion industrial. E! anélisis de la comunicacidon
puede efectuarse en instituciones dedicadas a 1a comunicacién o en una persona determina-
da. El modelo es igualmente aplicable a ambos. Representa un punto de vista, una forma
de considerar la conducta, va sea ésta individual o institucional.,

Los ejemplos que fueron dados tienen varias implicaciones para ulteriores discusiones.

- Una de ellas es la naturaleza variable de los propdsites de la comunicacién. En una gran

medida, et periddico inoderno no es una iuente “onginal® de comunicacion, Se especializa
en interpretar la informacion recibida de un grupo de fuentes, ¥ en trasmitirla, interpreta-
da, a otro grupo de receptores. Actia como intermediario en la comunicacion.

Al mismo tiempo, a través de la pagina editorial, ¢l diario origina mensajes, trasmite
informacion *‘original’® a su pOblico leclor; crea ¢ interpreta. Uno de los cAnones del pe-
riodismo responsable exige que el diario mantenga separadas estas dos funciones. Que evite
preducir material cuando pretende esiar interpretando otro recibido desde fuera de su pro-
pio sistema.

Hay otros ejemplos de la distincioén emisor-intérprete. La Bolsa de Cambios de Nueva
York es una buena ilustracidn de ello. La operacion del mercado puede ser analizada como
ura intrincada red de comunicacion en la cual las conductas permitidas a las personas que
desempean varios roles estan explicitamente definidas y rigurosamente reforzadas. Algu-
nos corredores de bolsa son, ante 10do, encodificadores, Trasmiten las intenciones de la
oficina principal o de aquellos ¢lientes que viven retirados de la bolsa. Otros corredores son
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ambas cosas: encodificadores y decodificadores. Trasmilen los propdsitos de sus emple-
adores y decodifican mensajes de otros sobre el estado del mercado, sobre ¢l precio de un
stock en particular, Envian estos mensajes a su oficina, donde se toma una decision. A
otros les es permitido tomar por si mismos las decisiones. Pueden vender o comprar por
propia iniciativa, para sus firmas o para sus bienes personales.

La segunda implicacién de los ¢jemplos que hemos dado se refiere a la forma en que
deberiamos interpretar los conceptos de fuente o emisor, codificador, decodificador y re-
ceptor. Estos no habran de ser considerados como cosas separadas, entidades o gente. Son
los nombres de las conductas que deben tener lugar para qQue se produzca la comunicacion.
Mis de una persona puede hallarse implicada en la misma forma de conducta (miltiples
fuentes, encodificadores, etcétera). Por otra parte, una sola persona es capaz de mas de un
conjunto de conductas. La misma persona puede ser ambas cosas: fuente y recepior, ¥ esto
también de manera simulidnea. La misma persona puede —y generalmente lo hace— enco-
dificar y decodificar mensajes. Esto ilusira el punto anterior en el cual se decia que los com-
ponentes de la comunicacidn ¢ de cualquier proceso no son separables, no pueden ser divi-
didos en entidades independientes o que sea posible sobreponer.

Este ejemplo tlambién puede servir de ilustracidn para et principio de relatividad al ceal
nos hemos referido yva. En uno de los niveles de andlisis podemos describir a un reportero
comao a un decodificador. Fn otro nivel, es ambas cosas, fuente v receptor, v desempeia las
dos conductas, la de encodificar y la de decodificar. Cémo lo llamemos depende de nuestros
propios propésitos, de ¢como lo vemos, del contexto ¢n el cual lo colocamos, etcétera.

Finalmente, los ejemplos mencionados demuestran el significado de proceso: fa in-
terrelacion de los componentes de 1a comunicacion. Dentro del periodico no podemos or-
denar los acontecimientos de la comunicaciéon, como 1) el reportaje, 2) Ila toma de deci-
siones por la oficina de redaccion con respecto al valor de los mensajes recibidos, 3) las 6r-
denes de publicar determinados articulos en ¢l diario, y 4) 1a encodificacion de esos articu-
los. Resultaria dificil decir cudl de estos clementos tiene prioridad.

Es evidente que en el reportero influyen o que él cree que sus editores quieren que re-
portee, los limites impuestos por las exigencias del proceso encodificador, etcétera. La ofi-
cina de redaccién se ve limitada por lo que recibe de sus reporteros, También ¢s influida
por la que se cree *‘politica editora’’ del editor, y por sus opiniones politicas, el espacio
disponible en ¢l diario, el tiempo y los costos de la encodificacion, etcétera. Y, por supues-
t0, lambién todos luy empleados se ven afectados siempre por lo gue se supone que son los
propositos del lector, quien serd eventualmente consumidor del diario. Lo que ellos creen
que el lector desea influye directamente en lo que es objeto de su reportaje, 1o gue interpre-
tan y lo que cedifican,

La comunicacién de noticias ¢s un proceso. Todos los elementos se influyen unos a
uiros. Se desarrolla entonces una dindmica caracteristica de ¢se proceso especifico. Quien
estudia periodismo puede familiarizarse rapidamente ¢on los principales elementos del ofi-
¢io; hechos, maquinas de escribir, articulos de escritorio, prensas de imprimir, sisternas de
distribucién, etcétera, Pero 1o dificil de aprender es la dinamica, y, por lo general, debe ser
experimentada antes de que se la pueda llegar a entender.

Los componentes de la comunicacién discutidos son esenciales para la comunicacién.
Tanto si hablamos de la comunicacién con respecto a una sola persona, como a dos 0 a to-
da una trama institucional, deben haberse cumplido las funciones definidas como fuente,
encodificador, decodificador de ¢6digos vy receptor. Los mensajes se hallan implicados
siempre en una v otra forma, y existen en uno u otro canal. De qué manera se juniaron, en
qué orden y dentro de qué tipo de interrelacién, depende de la situacién, de la naturaleza
del proceso especifico que est4 en estudio y de la dinadmica desarrollada,

Es provechoso utilizar estos ingredientes para hablar de la comunicacién. Pero seria
arriesgado suponer que uno de ellos se halla antes y otro después, o que son independientes
unos de otros. Esto niega ¢l concepto de proceso, ¥ la comunicacién es un proceso.

La importancia de esto puede ser caracilerizada muy bien por el argumento tradicional
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de la prioridad relativa de los huevos y la gallina. Una frase 0uil para no olvidar la interre-
lacion que implica un proceso es recordar la siguiente definicién: un polio ¢s lo que un
hiuevo hace para reproducirse a si mismo.

Sugerencias para la reflexion y 1a discusion

1. Elconcepto de proceso tiene una importancia vital para la comprension de la comunicacion.
¢Qut entiende usted por proceso? Encuentre ejemplos de éste, ;Puede describir un procesoa
través de la utilizacién del lenguaje? (En qué forma influye usted sobre un proceso cuando
habla de é1? En caso de omitir algo, (qué es? Halle ecjemplos de algo que no sea un proceso.
+En qué forma determina usted lo que ¢s un proceso y lo que no lo es? ;Qué importancia
tiene hacer esta distincion? ;De qué modo afecta ¢l concepto de proceso la forma en que ve-
mos el mundo?

2. Elija un ejemplo de una institucidn en el terreno que a usted le interese. Trate de escribir las
conductas de la instituciin desde ¢l punio de vista del modelo de comunicacidén que ha sido
presentado en este capitulo. ;jPuede incluir en él 1odas las conductas institucionales? ;En qué
sentido es Gtil describir la ilustracién en wérminos de comunicacién? ;Cudles son los peligros
que encierra esa descripcion?

3. ;Cudl es la diferencia entre una fuente de comunicacion y un receplor de comunicacién y.
por otro lado, queé tienen en comon?

4, En este capitulo se hizo una distincidn entre la fuente y el codificador. ;Puede encontrar
ejemplos, dentro de su propia experiencia, en las cuales una de las personas desempedara una
de estas funciones ¥ la otra la segunda? Al analizar la comunicacion politicz o la actividad del
consejero de relaciones pablicas, ;coémo podemos distinguir entre 1as funciones de la fuente y
las del codificador? jHasta qué punto tiene la gente la responsabilidad de decirnos sies la
autora original de sus mensajes 0 si tan solo estd emitiendo los que otros hickeron para ¢lla?
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La fidelidad en la comunicacion,
Determinantes del efecto

Existiendo un propdsilo para la comunicacion y una respuesta por producirse, el co-
municador desea que su comunicacioén tenga alta fidelidad. La palabra fidelidad es emple-
ada aqui en el sentido de que el comunicador ha de lograr lo que desea. Un encodificador
de alta fidelidad es aquel que expresa en forma perfecia el significado de la fuente. Un de-
codificador de cédigos de alta fidelidad es aquel que interpreta el mensaje con una preci-
si6n absolula. Al analizar la comunicacion nos interesa determinar lo que aumenta o redu-
ce la fidelidad del proceso.

Shannon y Weaver, al hablar de la fidelidad de 1a comunicacion electrénica, introdu-
jeron el concepto de ruido ('). Estamos acostumbrados a pensar en el ruido como en algo
que distrae; como mensajes que interfieren con otros mensajes. El concepto Shannon-
Weaver es similar a este significado comin. Shannon y Weaver definen los ruidos como
factores que distorsionan la calidad de una sefal. Podemos ampliar ¢l significado que tene-
mos del ruido para incluir en cada uno de los componentes de la comunicacién aciores que
pueden reducir la efectividad.

Ruido y lidelidad son dos aspectos distintos de una misma cosa. La eliminacion del
ruido aumenta la fidelidad; la produccién de ruido 1a reduce. Hay una literatura sobre la
comunicacién que trata del ruido y también hay una que habla de la fidelidad. E! mismo
problema es discutido pasando por alto su rétulo. Como lo observé en cierta oportunidad
un estudiante al presentarse a un examen: ‘“Ruido es lo que se produjo y sintid usted cuan-
do la comunicacion no funciond, y fidelidad es aquello gque ocurrié cuando la comunica-
¢idn funciond’”, '

El programa bisico relacionado con el ruido y la fidelidad es ta posibilidad de aislar
esos factores dentro de cada uno de los componentes de la comunicacion, factores gue son
los que determinan la efectividad de ésta. Al analizar esos ingredientes, ;cudles son los lac-
tores que hemos de tener en cuenta? ;Qué es lo que determina las distintas formas en que
cada uno de estos componentes opera ¢n una situacién dada?

Hemos enumerado seis elementoy basivos de la comunicacién: fuente, encodificador,
mensaje, canal, decodificador y receptor. Cuando nos referimos a una comunicacion de
persona a persona, la fuente y el encodificador pueden ser agrupados, como pueden serlo
asimismo el receptor v el decodiflicador. En esta versién truncada del modelo, 1a fuente en-
codifica un mensaje y 1o coloca en ¢l canal, de manera que pueda ser decodificado por el re-
ceptor. ;Cuales son en la fuente, el receptor, el mensaje y el canal los factores determinan-
tes de la efectividad de la comunicacion, de la fidelidad del proceso?

La tuente-encodificador

Una fuente de comunicacién, después de determinar la forma en que desea afectar a su
receptor, encodifica un mensaje destinado a producir la respuesta esperada. Existen, por lo
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menos, cuatro distineas clases de factores dentro de la fuente que pueden aumentar la fide-
lidad. Estos factores son: a) sus habilidades comunicativas; b) sus actitudes; ¢} su nivel de
conocimiento, y d) la posicidn que ocupa dentro de un determinado sistema socio-cultural,

Habilidades en la comunicacién. Existen cinco habilidades verbales en la comunica-
cion. Dos de éstas son encodificadoras: hablar y escribir. Dos son habilidades decodifica-
doras: leer y escuchar, La quinta es crucial, 1anto para encodificar como para decodificar: la
reflexién o ¢l pensamiento. Este 0ltimo no s0lo es esencial para la codificacion, sino que se
halla implicito en el propdsito mismo.

Existen, por supuesto, otras habilidades encodificadoras, como la pintura, ¢l dibujo,
la gesticulacion, pero lo que hemos dicho con respecto a hablar y escribir puede extenderse
también a las demas habilidades.

Como fuentes-encodificadoras, nuestros niveles de habilidad comunicativa determi-
nan de dos maneras la fidelidad de nuestra comunicacion. En primer 1érmino, afectan
nuestra capacidad analitica en lo que respecta a nuesiros propdsitos e intenciones, nuestra
capacidad para poder decir algo cuando nos comunicamos. Y en segundo lugar, afectan
nuesira capacidad para encodificar mensajes que expresen nuestra intencion.

Discutamos primero el segundo punto. Por ahora, supongamos que ya Lenemos una
intencion bien meditada v definida. un determinado propdsilo para comunicarnos con olra
persona. Para encodificar ¢l mensaje gue habra de expresar este propésito habremos de po-
seer las habilidades encodificadoras necesarias.

Si hemos de escribir nuestro mensaje, s necesario gue tengamos un vecabulario ade-
cuado para expresar puesiras ideas, Nuestra intencién no es utilizar palabras que solo reve-
len que **hemos recibido una educacién’. Pero si deseamos emplear aquellas palabras que
expresen de la manera mas clara lo que queremos significar. Necesitamos conocer la or-
tografia de las palabras de nuestro vocabulario para que el lecior las pueda decodificar fi-
cilmente. Una vez mas, nuestra ortografia no solo es ‘‘correcla’” para cumplir con las leyes
gramaticales, sino que también lo es para encodificar un mensaje que tenga posibilidades
de ser correctamente decodificado. Suponiendo que poseamos ¢l vocabulario, tenemos que
comprender cudl €5 la mejor Torma de combinar las palabras; tenemos que ser buenos era-
maticos practicos. Hemos de disponer las palabras de manera que el significado resulte
claro.

Sioestamaos hablando, necesitamos de 1odas ¢stas habilidades, y otras mas, Para escri-
bir se utilizan ciertos canales: para hablar son usados otros. Cuando hablamos necesitamos
saber vomo pronungiar nuesiras palabras, como gesticular ¢ interpretar Jos mensajes que
recibimos de quienes nos escuchan y como alterar nuestros propios mensajes a medida que
hablamos.

No hemos de ocuparnos aqui de las distintas téenicas ¥ de los métodos para escribir y

hablar bien. Podrdn encontrarse fuentes adecuadas de los principios y las técnicas de la co-
municacidon efectiva oral y escrita en otro lado, en textos standard deniro de campos como
el de la oratoria, el del periodismo o el del idioma. Detengamonos aqui un momento en la
otra habilidad de la comunicacion: el pensamiento.
.. Supongamos que n0o tenemos todavia un propésito bien pensado y definido para co-
municarnos. Consideremos mas bien esa habilidad de la comunicacion, el pensamiento,
que es la que produce propodsitos “*bien pensados’. Todos estamos de acuerdo en que
nuestras habilidades comunicativas, nuestra facilidad para manejar el cédigo del lenguaje,
repercuten sobre nuestra capacidad para encodificar pensamientos. Nuestra facilidad de
lenguaje, nuesira capacidad comunicativa, tienen, ademds, otra accidn: influyen, en reali-
dad, en los pensamientos mismos. Mds exaclamente, las palabras que podemos dominar y
la forma en que las disponemos unas con oiras ejercen influencia sobre: a) aguello en lo
cual estamos pensando, b} la forma en que pensamos, v ¢l que pensentos en algo 0 no.

Filosolos y psicodlogos debatieron durante largo tiempo la cuestion de cudles son los
componentes del pensamiento. Por ejemplo, ;cudles son las herramientas que ¢l hombre
necesila anles de poder llegar a pensar? Podemos estar de acuerdo en que el pensamiento
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implica la mezcla de diversos ingredientes para obtener conclusiones. Los teéricos de 1a co-
municacion estan interesados en la misma cuestion que los filésofos y los psicologos, a sa-
ber: jcudles son las unidades de pensamiento que se hallan mezcladas en el proceso?

Platdn sugirid que el pensamiento necesita simbolos mentales, imagenes que el
hombre lieva siempre consigo (3). Sostenia que cuando queremos pensar sobre el mundo fi-
sico, nuestras unidades de pensamiento son, en realidad, pequefas réplicas visuales de los
objetos que representan, recibidas y conservadas intactas por la retina del ¢jo. A la luz del
conocimiento exisiente sobre fisiologia de la percepcion, esta teoria especifica de Platén es
ingenua, pero debemos recordar que los hombres de esa época sabian muy poco de la natu-
raleza cientifica de la percepcion. Hay, pues, cierto mérito en ¢l principio general,

Hasta comienzos de este siglo, la mayoria de los tedricos defendieron la teoria de que
el pensamiento exigia alguna especie de imagen, pictdrica v otra, aun cuando no estaban de
acuerdo en cuanto a la naturaleza de ella. A principios de 1900 algunos psicologos sostu-
vieron que et pensamiento no requicre imagen alguna (*). Hasta la fecha, estas divergencias
ain no han sido resueltas cientificamente. La teoria del pensamiento sin imagenes no ha si-
do sometida ain a ninguna prueba cientifica controlada. En 1odo caso, este tipo de argu-
mento ¢s de un interés académico y tedrico, para la mayoria de nuestras conductas la cues-
tidn puede ser resuelta. Podemos admitir que el pensamiento implica una manipulacién de
simbolos, de unidades de pensamiento (al menos, de la mayor pare del tiempo para la ma-
yoria de la gente). Podemos ir aiin mas lejos y admitir, con los filésofos anteriores, que el
pensamiento se halla por lo general directamente ligado a las experiencias: a objetos especi-
ficos, concretos. En otras palabras, como lo atestigud Berkeley, uno de estos filésofos,
cuando pensamos en el “*hombre’* nos vemos obligados a pensar en **un hombre blanco o
negro o moreno, erguido, o encorvado, alto o bajo, o de mediana estatura’ (*). Podemos
admitir también, junto con Berkeley, que resulla dificil, si no imposible, pensar sin utilizar
unidades de pensamiento que no estén ligadas a nuestras experiencias,

La pregunta acerca de cual es el mayor conjunto de simbolos de que disponemos per-
manece en pie. ;Cuales son nuestras unidades de pensamiento? Sugiero la idea de que /a
mayor cantidad de unidades de pensamiento estd constituida por unidades de lenguaje; que
tenemos dificultad en pensar en un objeto, en un proceso o en cualquier construccién para
los cuales no poseamos nombre, designacién o palabras. Por ejemplo. si no disponemos de
la palabra que designa la materia blanca que cae sobre el suelo durante el invierno y que la
gente que habla castellano lama “*nieve’’, puede que tengamos dificultad en pensar en la
nieve. Por otro lado, si poseemos cinco o seis palabras diferentes para referirnos a las di-
versas clases de ““pieve’’, como ocurre con los esquimales, nos serd mas facil distinguir cin-
o o seis distintos tipos de ella, y también nos resultard mas sencillo separar estos distintos
tipos cuando pensamos en la nieve.

La teoria de que ¢l lenguaje humano afecia la percepcidn y el pensamiento fue expues-
ta por Sapir y Whorf (*). En concreto, 1a hipdtesis de Sapir-Whorf establece que el lenguaje
de una persona habra de determinar en parte lo que esa persona ve, lo que esta pensando y
los métodos que utiliza para pensar y llegar a Lomar decisiones. Por ahora no tenemos nin-
guna evidencia definitiva en cuanto a la aplicabilidad general de esta sugerencia. Existe, sin
embargo, evidencia de que la hipotesis tiene valor. No hay duda de que estamos inclinados
a pensar en ¢osas que ya hemos experimentado y para las cuales poseemos nombres que po-
demos manipular. Nombrar es esencial para pensar. Los nombres de que disponemos v las
formas en que los utilizamos afectan lo que pensamos y nuestra forma de pensar.,

La facilidad lingiistica de una fuente de comunicacién es un faclor importante en este
proceso. En nuestra calidad de fuentes de comunicacion, nos hallamos limitados ¢n cuanto
a capacidad de expresar nuestros propdsitos si no poseemos las habilidades comunicativas
necesarias que encodifiquen en forma exacta los mensajes. Ademas, nuestras deficiencias
en la habilidad de 1a comunicacion limitan tas ideas de que disponemos y también nuestra
habilidad para manipular estas ideas, para pensar,

Lo mismo ocurre para ¢l primer factor: las habilidades comunicativas. ;Qué otra cosa ne-
cesitamos tener en cuenta al analizar la fuente encodificadora en el proceso de la comunicacién?
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Las actitudes. El segundo lactor lo constituyen las actitudes de la fuente de comunica-
cién. Las actitudes de ésta alectan las formas en que se comunica. Desgraciadamente, la
palabra “*actitud’” no es facil de definir. De hecho, los investigadores sociales han tenido {y
siguen teniendo) bastante dificultad para determinar lo que quieren decir con **actitud™’.

Para cubrir nuestros propodsitos, podemos intentar definir una actitud en la forma si-
guiente: tomemos, por ejemplo, a un hombre, el sefior A, ¥ un objeto x, que puede ser otra
persona, ¢l mismo sefior A4, o cualquier otro objeto. Podemos decir que el sefior A tiene
una actitud hacia x, si aquél demuestra cierta predisposicion, cierta tendencia, cierto deseo,
ya sea de¢ acercarse o de evilar a x. En otras palabras, podemos decir que ¢l sehor A4 asume
una actitud hacia x si tiende a gustar o a no gustar de x, a querer o no querer JURLarse con x, a
identificarse con x o a disociarse de €l.

Si al senor A le gusta estar, hablar o ser visio con x, podemos inferir que A demuestra
una actitud favoerable hacia x. Por otro lado, si ¢l seftor A trata de evitar a x, trata de *‘tirar
a x abajo’’, por decirlo asi, podemos inferir que aquél adopta una actitud desfavorable ha-
cia x.

Utilizandd este significado superficial para la palabra “*actitud’’, podemos plantear la
pregunta: (En qué forma influyen en la comunicacion las actitudes de la fuente?

Actitud hacia si mismo. Podemos aducir que las actitudes de la fuente afectan la co-
municacién por 1o menos en tres formas. En primer lugar, las actitudes que asume con res-
pecto a si misma son importantes. Recordando nuestro ejemplo de Joe pidiéndole una cita
a Mary para el domingo, supongamos que Joe tenia una actitud negativa hacia si mismo;
que no creyera que una muchacha como Mary (o cualquier otra) quisiera pasar ¢l domingo
con él. Este tipo de autoevaluacion afectaria muy probablemente a la clase dé mensaje que
Joe emitiera. Todos, en algun momento, nos hkemos encontrado con ese tipo de individuo:
**No quieres pasar €l domingo conmigo, ¢no es cierto?’’. O con ¢l vendedor que dice conti-
nuamente al cliente: ““Usted no queria comprar nada mads, ;no es verdad?”.

Por otro lado, supongamos que Joe hubiese asumido una actitud altamente favorable
consigo mismo; que le resultara inconcebible que Mary (0 cualquier otra muchacha) no es-
tuviera ansiosa de pasar ¢l domingo con él. Existen testimonios —todos ellos masculinos—
de que esta clase de actitud hacia si mismo conduce al éxito en una cita, La evidencia indica
que este tipo de muchachos no obtiene un alto promedio de negalivas, por parte del sexo
opuesto, En todo caso, creo que estariamos de acuerdo en afirmar que Jas actitudes toma-
das por Joe con respecto a si mismo afectarian la forma en que habria de comunicarse,

El estudiante que sufre de *‘pdnico oratorio’ en alghn curso en gue l¢ sea preciso
hablar, el empleado que evila un ascenso porque desconflia de su propia habilidad para
afrontar una responsabilidad mayor, el escritor que *“‘no puede arrancar’’ con su obra,
constituyen Hustraciones del impacto de Jas actitudes hacia si mismo en la comunicacién.
Una gran parte del éxito de los cursos de autoconfianza, como los de Dale Carnegie, puede
ser atribuida al aumento de ésta que en los participantes despierta tal entrenamiento. Todo
el complejo de variables que se asocian para abarcar la **personalidad’’ del individuo estdn
relacionadas con el conceplo de actitud hacia si mismo en la comunicacion.

Actitud hacia el tema que se irata. La actitud hacia si mismo no es la tinica que afecta
la conducta de la fuente de comunicacién. El segundo factor lo constituye su actitud hacia
el asunto de que se trata. Cuando leemos un libro o un articulo, cuando escuchamos a un
profesor 0 a un conferenciante, 2 un vendedor 0 a un actor, recibimos la impresién de la
actitud del escritor o del orador hacia ¢l tema que trata. Sus actitudes se trasparentan muy
a menudo en sus mensajes. Claro estd que hay excepciones. Algunos comunicadores
pueden ocultar (evitar codificar) sus actitudes hacia el tema que estan tratando, Sin embar-
£0, en la mayoria de los casos, 1as actitudes hacia dicho tema se hacen evidentes, Las firmas
industriales no acostumbran ¢ontratar vendedores si no estdn convencidas de que ellos cre-
en en el producto y habran de tener actitudes favorables con respecto a éste. Casi todo ven-

« dedor de categoria dira que le resulia impasible vender un producto a menos que crea en é]

Las deficiencias en la actitud con respecto al tema de que se trata son aparentes en la

obra de muchos escritores profesionales. Un reportero, un escritor técnice reciben encar-
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g0s de escribir una infinidad de cosas distintas. Si no creen en el valor del tema que deben
tratar, les resultard dificil trasmitir comunicacién efectiva sobre éste.

Actitud hacia el receptor. Hay una tercera clase de actitud que afecta la conducta de la
fuente de comunicacion: la actitud de ésta hacia su receptor, el otro individuo en el proce-
s0. Volvamos a la situacion de comunicaciédn en la cual Bill pedia a John que le alcanzara la
sal. Supongamos que Bill tuviera una actitud desfavorable hacia John. Supongamos que a
Bill le pareciera que a John no le corresponde estar sentado a la misma mesa que é1; que
John estd muy por debajo de su nivel social; que John es poca cosa para comer con él Este
tipo de actitud negativa hacia el receptor afecta ¢l mensaje emitido por la fuente y afecta ta
forma en que la gente habra de responder a dicho mensaje. Si John se da cuenta de que no
le ha resuliado simparico a Bill, puede que le alcance Ia sal 0 que no lo haga, pero en todo
caso es absolutamente seguro que John no habra de alcanzarle a Bill muchas cosas. Final-
mente, ni siquiera querrd permanecer mas tiempo en su compaiia,

Las actitudes de la fuenie hacia su receptor afectan a la comunicacién. Cuando los lec-
tores o auditores se dan cuenta de que el escritor o el orador realmente los aprecia, se
muestiran mucho menos criticos de sus mensajes, mucho mas dispuestos a aceptar lo que és-
tos dicen. Arisibteles llamé a esta caracteristica percibida del orador ethos, calidad del ora-
dor que constituye un llamamiento directo al que escucha (%). El concepto de ethos
comprende muchas conductas que implican otras cosas aparie de una actitud favorable; de
todos modos, 1as actitudes de la fuente hacia su receptor son importantes factores determi-
nativos de su efectividad,

Hemos mencionado tres tipos de aciitudes asumidas por las fuentes de comunicacién,
que afectan su proceso. Podriamos haber enumerado otras mas. Las actitudes de la fuente
hacia cualquier persona u objeto relacionado con la situacion de comunicacion habran de
alectar su conducta en esta Gltima. Los tres tipos de actitudes mencionados son propios de
la mayoria de las situaciones de comunicacion: la actitud de la fuenie hacia si misma, hacia
el tema de que trata y hacia su receptor. Qcupémonos ahora del tercer factor en la fuente-
encodificador capaz de afleciar la fidelidad de la comunicacion,

Nivel de conocimiento, Es obvio que € grado de conocimiento que posea la luente con
respecto al tema de que se trata habra de afectar a su mensaje. No se puede comunicar lo
que no se sabe; no se puede comunicar, con el maximo de conlenido de efectividad, un ma-
terial que uno no entiende. Por otra parte, si la fuente sabe *‘demasiado®, si estd *‘superes-
pecializada®, puede equivocarse en el sentido de emplear sus habilidades comunicativas es-
peciales en forma tan técnica que su receptor no sera capaz de entenderla,

Este dilema estd representado por el tan conocido argumento de cuénto debe saber un
maestro para poder enseflar. Algunos aducen que no necesita saber nada, que tan solo debe
saber cdmo ensefiar, Otros sostienen que no necesita saber nada sobre 1a ensefianza, que si
domina a fondo el tema que estd tratando se hallard en condiciones de trasmitir su saber en
forma efectiva. No hay duda alguna de que ambas posiciones, presentadas de ese modo,
son falaces. La fuente necesita poseer el tema de que traia, y también ha de saber como en-
sefarlo eficazmente.

El conocimiento del proceso de la comunicacién si afecta la conducia de la fuente. Lo
que ésta comunica y la forma en que lo hace dependen de su capacidad para llevar a cabo el
tipo de andlisis que hemos estado describiendo. En otras palabras, su conducta en la comu-
nicacion es afectada por el grado de conocimiento que tiene sobre sus propias actitudes,
por las caracteristicas de su receptor, por las distintas formas en que puede emitir o tratar
los mensajes, por los distintos tipos de eleccién que puede hacer con respecto a los canales
de la comunicacion, etcétera. El conocimiento sobre la comunicacion afecta la conducta de
comunicacion.

Sistema socio-culturat. Ninguna fuente se comunica como libre agente sin estar
influida por la posicidon que ocupa en un determinado sistema socio-cultural. Claro estd
que es necesario tener en cuenta los factores personales de la fuente: sus habilidades comu-
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nicativas, sus actitudes, sus conocimientos. Pero necesitamos también saber algo més que
esto. Hemos de saber cuél es el sistema social dentro del cual estd operando. Necesitamos
saber su ubicacion en este sistema social, cudles son los roles que desempeita, qué funciones
debe llenar, cual es el prestigio que ella y las demds personas le atribuyen. Tenemos gue ¢o-
nocer el contexto cultural dentro del cual se comunica, sus creencias culturales y sus valores
dominantes, las formas de conducta que son aceptables o no, exigidas o no, por su cultura.
Necesitamos conocer sus expectalivas y las que otros tienen con respecto a ella.

Hemos de dedicar 1odo un capitulo a la importancia de un determinado conjunto cul-
tural de sistemas sociales. Podemos Hustrar la naturaleza de lo que acabamos de exponer
seflalando que todos los grupos a los cuales pertenece una fuente, todos los valores y nor-
mas que 4sta aprendid, sus propias percepeiones en cuanto al ““lugar’’ que ocupa en este
mundo, su posicién en su propia clase social, su rango, todas estas cosas habrin de afectar
la conducta de esa fuente de comunicacion.

La gente no se comunica igual cuando pertenece a clases sociales diferentes, y quienes
poseen distintos antecedentes culturales tampoco se comunican de la misma manera. Los
sistemas sociales y culturales determinan en parte 1a eleccioén de las palabras que la gente
usa, los propdsitos que tiene para comunicarse, ¢l significado que da a ciertos vocablos, su
eleccion de receptores, los canales que utiliza para uno u otro tipo de mensaje, etcétera. Un
americano no se comunica en la misma forma en que lo hace un indonesio, Los japoneses y
los alemanes tal vez codifiquen ¢l mismo mensaje para expresar propdsitos completamente
distinios, o quizi codifiquen mensajes totalmente diferentes para expresar los mismos pro-
positos., _

Hemos dicho que la posicién de la fuente en un contexto social y cultural habri de
afectar en forma general su conducta en la comunicacién, También es cierto que la fuente
cumple muchos roles y que posee percepciones 0 imdgenes cambiantes de la posicidn social
¥ cultural de su receptor. Estas percepciones afectan su conducta en la comunicacién. Por
ejemplo, un capitdn del ejército puede expresarse en cierta forma cuando se dirige a un gru-
po de sargentos y en otra cuando habla a uno de coroneles. El dirigente de ura union labo-
ral puede hablar de determinado modo a la administracién cuando lo hace en privado y
expresarse de manera diferente si habla sobre la administracién a los miembros de la unidn,
E! vicepresidenie de una corporacion se dirige de determinado modo a su secretaria y en
forma completamente distinia a su esposa ¢ al presidente de la compaiiia.

En resumen, hemos dicho que existen, por lo menos, cuatro clases-de factores que
operan en la comunicacién fuente-encodificador. Cada uno de estos factores afecta su con-
ducta en la comunicacién, su propodsito, sus mecanismos de encodificacién, sus mensajes.
Y cada uno de ellos afecta también la forma en que el receplor habra de responder a sus
mensajes. Los factores de la fuente comprenden:

1. Habilidades comunicativas.

2. Actitudes.

3. Nivel de conocimiento.

4. Sistema socio-cultural.

Cuando nos desempeifiamos como (uente de comunicacion, cuando observamos a
otras personas haciendo de fuentes-encadificadores, necesitamos tomar en cuenta cada
uno de estos cuatro factores para poder comprender por qué una fuente de comunicacién
actia en la forma en que lo hace y por qué es efectiva o no al comunicar sus propodsitos a
los demas.

El decodificador-receptor

El decodificador-receptor ¢s un segundo ingrediente de nuestro inodelo. Ya hemos
hablado en forma bastante extensa del decodilicador-receptor al hablar de la luente-
encodificador. La persona que s¢ halla en uno de los extremos del procese de comunicacion
¥ la que se encuentra en el otro extremo son bastante similares. En realidad, cuando en-
tablamos una comunicacion intrapersonal, la fuente y el receptor son la misma persona.

Esta es und de las cosas que queriamos decir vuando nos referiamos a las dificullades
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de hablar sobre un proceso. Podria parecer como si existiera un principic de comunicacion
—la fuente— vy un final de ella —el receptor—, Pero no es asi; solo lo parece porque necesi-
tamos estructurar un modelo para poder hablar de él.

Para un fin analitico resulta atil hablar de las fuentes y de los receptores en forma se-
parada. No tiene sentido suponer que éstas sean funciones o tipos de conducta indepen-
diente. Decir que un individuo es una fuente implica que hemos detenido la dinAmica del
proceso en cierto punto; decir que este individuo es un receptor implica, simplemente, que
hemos utilizado un punto distinto para comenzar a hablar del proceso.

Aguel que en un momento es una fuente, ha sido un receptor. Los mensajes que emite
estan determinados por los que ha recibido, por las fuerzas que le fueron impuestas en un
momento anterior al de codificar. .o mismo ocurre para el receptor. El también puede ser
considerado como fuente. Durante el trascurso de una situacién de comunicacion dada es
frecuente que el receptor se comporte en ambas formas: como fuente y como receptor. Por
cierto que en 1o futuro habrd de desempear conducias como luente que se veran mas o
menos afectadas por los mensajes que le fueron enviados como receptor,

Teniendo en cuenta este punto de vista podemos hablar de decodificador-recepior en
términos de sus habilidades comunicativas. Si el recéptor no posee la habilidad de es-
cuchar, de leer y de pensar, no estara capacitado para recibir y decodificar los mensajes que
la fuente-encodificador ha trasmitido.

Podemos referirnos al receptor en términos de sus actitudes. La forma en que decodi-
fica un mensaje estd determinada en cierto modo por sus actitudes hacia si mismo, haciala
fuente ¥ hacia ¢l contenido del mensaje. Todo lo que hemos dicho con respecto a las actitu-
des de la fuente es igualmente aplicable al receptor.

Podemos referirnos a este aitimo en &rminos de su nivel de conocimiento. Si no cono-
ce ¢} codigo, no puede entender el mensaje. Si ignora todo lo que se refiere al contenido de
un mensaje, es probable que tampoco pueda entenderlo. Si no comprende ¢ual es la natu-
raleza del proceso de la comunicacién en si, es posible que tenga una percepeién errénea de
los mensajes, que haga inferencias incorrectas con respecto a los proposilos o inlenciones
de la fuente, que su actvacidén fracase en lo concerniente a su propio interés.

Finalmente, podemos referirnos al receptor en términos de su cuftura y de su situacion
dentro de un sisterma social. Su propio status social, los componentes de su grupo, sus for-
mas habituales de conducta, afectan la manera en que recibe e interpreta los mensajes.

Otro punto que hay que considerar al llegar aqui es ¢l de la importancia del receptor en
la comunicacién. Si limitamos nuestra exposicion a la comunicacioén efecriva, el recepror es
el eslabdn mds importante del proceso de la comunicacion, Sila fuente no llega a alcanzar
al receptor con su mensaje, ¢s lo mismo que si s¢ hubiese hablado a st misma. Uno de los
puntos mas importantes de la teoria de la comunicacidn s la cuestion relacionada con el in-
dividuo que s¢ halla en el otro extremo de la cadena de comunicacion: el receptor.

Cuando escribimos, es el lector lo que importa; cuando hablamos, 1o es ¢t gue es-
cucha. Esta importancia que liene el receptor gs un principio que sirve de guia para cual-
quier fuente de comunicacién. El receptor deberd siempre ser tenido en cuenta en la toma
de decisiones con respecto a cada uno de los factores de la comunicacidon que hemos discu-
tido.

Cuando la fuente elige un cddigo para su mensaje, tiene que elegir uno que le resulte
conocido al receptor. Cuando la fuente selecciona el contenido, con el fin de reflejar su
propdsito, habri de seleccionar uno que tenga sentido para su recepior, Al tralar su mensa-
e, cualquiera que sea la forma en que lo haga, una parte de este tratamiento estard deter-
minada por su andlisis de la habilidad en la comunicacidn por parte del receptor (decodifi-
car), por sus actitudes, su conocimiento y su posicién en un contexto socio-cultural, La
unica justificacidn para que exista una fuente, para que la comunicacidn se produzca, es el
receptor, ¢l blanco hacia ¢l cual se dirige todo.

Por supuesto, tani¢ la fuente como el recepior pueden ser analizados en sus habilidades
comunicativas, actitudes, niveles de conocimiento, contextos culturales y lugares en sistemas so-
ciales multiples. Lo que puede no estar implicito en un anslisis tal es 1a interdependencia
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de la fuente y del receptor. Cabe recoger informacién referente a una fuente o a un recep-
tor. Esto es (til; sip embargo, Ja mayoria de los determinantes claves de una comunicacién
implican las refaciones entre las caracteristicas de la fuente y del receptor.

Puede aducirse, por ejemplo, que las habilidades comunicativas de la fuente son im-
portantes para permitirle desarrollar y encodificar un propésito. Las habilidades del recep-
tor para comunicarse son importantes para decodificar y tomar decisiones con respecto a
un mensaje. Pero 1a relacién entre el nivel de habilidad de la fuente y et del receptot ¢s un
determinante vital de fidelidad. Una cierta fuente puede tener un alto nivel de habilidad
que no sea compartido por un receplor, pero si lo sea por otro. No podemos predecir €] éxi-
to del emisor dnicamente por su nivel de habilidad; es necesario considerarlo con relacién
al nivel de cada receptor en particular.

La distincién que hacemos aqui e¢s sumamente importante para (oda nuesira exposi-
¢ion, Al teorizar sobre la comunicacién es conveniente distinguir entre los que pueden lla-
marse enfoques monddico y diddico de un analisis. Si definimos un concepto en forma mo-
nadica, lo hacemos con respect¢ a una persona, a un objeto, sin referencia a relacién algu-
na entre gente u objetos. Por otro lado, una definicién diddica pone énfasis en las rela-
ciones y lo quita de las caracteristicas de una sola persona.

Por ejemplo, podemos definir ¢l liderazgo con referencia a las caracteristicas de un li-
der: inteligencia, personalidad calida, agresividad, etcétera. Esta es una definicién monadi-
ca. Una definicion diddica del liderazgo estaria basada en una relacion existente entre por
lo menos dos personas: una no puede dirigir a menos que otra sea dirigida, ¥ el liderazgo tiene
que comprender las conductas relacionadas con la persona que dirige, asi como las de la
persona que cs dirigida.

Una definicién diddica del liderazgo podria ser de esta naturaleza: si un individuo hace
aflirmaciones del tipo **tendriamos que hacer esto” o *“*hagamos esto’’ y si un segundo indi-
viduo hace entonces afirmaciones del tipo *'O.K.", 0 *‘estoy de acuerdo™, 0 “‘eso es una
buena idea’’, entonces el liderazgo —es decir, una relacioén entre estos dos conjuntos de
conductas— se halla presente.

Una gran parte de la teoria de la comunicacién tiene que ser de naturaleza diddica.
Nuestra discusién y nuestro andlisis deben ser expresados con referencia a las relaciones
existentes entre los ingredientes de la comunicacion, antes que en términos de un ingredien-
te determinado para una persona determinada. Esto no quicre decir que las caracteristicas
individuales no sean importantes. Lo son, pero por lo general solo en su relacidn con otros
factores con los cuales operan conjuntamente,

El mensaje

Hemos hablado de la fuente y del recepror. Yolvamos ahora nuestra atencién hacia un
tercer ingrediente y averigliemos cuales son los factores del mensaje que afectan la fideli-
dad.

Hemos definido el mensaje como el producto fisico verdadero del emisor-
encodificador. Cuando hablamos, nuestro discurso es el mensaje; cuando escribimos, lo
escrito; cuando pintamos, el cuadro; finalmente, si gesticulamos, los movimientos de
nuestros brazos, las expresiones de nuestro rostro, constituyen el mensaje.

En éste hay por lo menes tres factores que tienen que ser tomados en consideracién: 1)
el codigo, 2) el contenido, ¥ 3) la forma en que es tratado el mensaje. Al hablar de codigo,
conienido y tratamiento como factores del mensaje podemos hacerlo con respecto a dos
cosas: a) los elementos de cada uno, y b) la forma en que estos elementos se hallan estructu-
rados.

Elementos y estructura. ;Qué podemos decir con “‘elementos’” y "*estructura’? No re-
sulia facil definir estas dos palabras, porque su significado no es independiente ni fijo para
nosotros. No podemos tener a ninguno de los dos sin el otro vy modificamos nuestras defini-
ciones de estas palabras al trasladarnos de un nivel de analisis a otro.

Todo lo que existe pura el hombre, todo lo gue el hombre conoce, exisie y es conocido
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en alguna forma. Es imposible hablar de algo sin imponerle cierta estructura, sin
nombrarle, sin darle alguna forma. El hombre puede percibir ¢l munde, como dijo
William James, como una ‘‘confusion floreciente y zumbadora™, pero no le es posible ope-
rar en ese mundo ni hablar de é hasta no haberlo estructurado de algin modo,

Cuando aprendetnos a distinguir ¥ a nombrar los objetivos, aislamos unidades y Jas
rotulamos como efementos objetivos. Luego juntamos en alguna forma estas unidades, es
decir, las colocamos en una estructura,

Veamos uno o dos ejemplos de la manera en que definimos elemento y estructura. Los
elementos basicos de un idioma son los sonidos. Agrupamos estos elementos en lo que lla-
mamos fonemas, ¥ después en grupos de sonido de un nivel mis alto, llamados morfemas.
Eventualmente tratamos de hacer alguna clase de notaciones para estos grupos de sonidos,
utilizando con ese fin 1as letras de nuestro inadecuado alfabeto,

Tomemos un paiabra, como, por ejemplo, pate. Podemos decir que las letras del alfa-
beto son elementos de un lenguaje registirado y que es posible estructurarios en determina-
das formas para construir palabras. En {a palabra paro los clementos son las letras p, a, £ ¥
0. Cada letra o ¢lemento puede ser separada de las demis. Podemos juntar estas letras en
varias y distintas formas: combinarlas para que queden en ptoa, en arop, en fapo, eleétera.
Cada una de las combinaciones de ¢stos elementos es una estructura. Algunas de ellas son
llamadas palabras y otras no; unas son de mayor utilidad, pero todas implican estructura-
cidon de clementos.

Es evidente que no podemos hablar de una o mas letras del alfabeto sin hacerlas enca-
jar dentro de alguna estructura, dentro de alguna forma. Una letra tiene que estar al princi-
pio, otra ha de hallarse al final. La palabra pafo nombra la estructura que existe cuando
combinamos los elementos p, 4, ! v o del alfabeto en una forma que tenga sentido para no-
$OLros.

Veamos ahora otro ejemplo, la palabra drbol, que nombra la estructura existente
cuando combinamos cierios elementos ¢n determinadas formas. Una de las maneras de mi-
rar los elementos de un arbo! es contemplar cosas como el tronco, las hojas, la corteza, las
ramas. Cuando estos elementos s¢ juntan en ciertas formas, decimos que se trata de un ar-
bol. Cuando estos mismos elementos se unen en otras formas distintas, decimos que no s¢
trata de un arbol.

Elementos y estructura estan unidos, Sin embargo, a voces tratamos de trazar dicoto-
mias entre ellos. Discutimos sobre lo gue es mds importante en ¢l arte: 1a forma {estructura)
0 la sustancia {elementos). Discutimos sobre lo que es mdis importante en la comunicacidn:
tenet buenas ideas {elementos) ¢ tener una buena organizacion (estructura). Estos son ar-
gumentos sin sentido, pues lo uno no existe sin 1o otro; puede decirse que ninguno existe se-
paradamente.

El nivel de discusion. Dijimos anieriormente que desplazamos los significados que da-
mos a los elementos ¥ a la estructura a medida que lo hacemos con el nivel de discusibn.
:Qué queremos decir con esto? Tomemos nuestro ejemplo de la palabra paro. Supongamos
que hay una frase que dice: “Algunos paros pueden nadar’. La palabra pato puede consi-
derarse como elemento de la frase, que tiene otras tres palabras-clementos: algunos,
pueden ¥ nadar. La palabra frase, por su parte, es el nombre de cierto método para estruc-
turar estos elementos-palabras. Hemos desplazado nuestro nivel de andlisis ampliando
nuestra perspectiva,

Podemos decir lo mismo de la palabra drboi, Hemos considerado esta palabra como el
nombre de una determinada combinacidn de elementos: corteza, ramas, etcétera.
Ampliemos el nivel de nuestra discusion y hablemos de un bosque. ;Qué es un elemento de
un bosque? Un arbol. En otras palabras, bosgue ¢s ahora ¢l nombre de una estructura, y
drbol nombra un elemento deniro de esa estructura.

Es posible desplazar nuestra discusién tanto hacia arriba como hacia abajo. Podemos
hablar de las ramas de un arbol como del nombre de una estructura, y de las palabras savia,
nervaduras, etcétera, como nombres de los elementos dentro de esa estructura. Podemos
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womar una letra, f, para denominar una estructura y hablar de posiciones de 1a lengua, posi-
riones de los labios. etcétera, como elementos de la estructura.

Este punto se halla relacionado con nuestra discusion anterior del proceso. No existe

imidad fija ni sucesién de unidades a las cuales podamos referirnos en todo momento como
estructura. Lo que consideramos elementos y estructura dependera de nuestro proposito,
de nuestro nivel de anélisis.

Es exacto decir que todo lo que existe contiene elementos. También resulta exacto afir-
mar que todo conjunto de elementos tiene que ser combinado en alguna estructura. Lo uno
no existe sin lo otro, pero la distincidn entre elementos y estructura es importante cuando
hablamos sobre varias cosas, incluso de mensaje,

Nuestro nivel de andlisis varia para llenar nuestro propdsito. Sin embargo, cuando
analizamos ¢l mensaje en la comunicacién, podemos tomar en consideracidn su codigo, su
contenido y la forma en que ¢s tratado. Al tener ¢n cuenta ¢stos tres elementos de la estruc-
tura de un mensaje, podemos considerar las dos cosas: los ¢lementos y la estructura det ¢co-
digo, los elementos y la estructura del contenido, y los elementos y 1a estructura de 1a forma
¢n que ¢s tratado ¢l mensaje.

Cédigo det mensaje. Analicemos lo que queremos significar con el término ¢édigo. Es-
te puede definirse como todo grupo de simbolos que puede ser estructurado de manera gue
tenga algan significado para alguien. Los idiomas son cédigos; cada uno de ellos contiene
¢lementos (sonidos, letras, palabras, etcétera) que estan dispuestos en determinados 6rde-
nes y no en otros.

Todo aguello que posee un grupo de elementos {un vocabulario) y es un conjunto de
procedimientos para combinar esos elementos en forma significativa (una sintaxis) es un
¢bdigo. Si queremos saber si un conjunto de simbolos es un codigo, tendremos que aistar su
vocabulario y verificar si existen formas sistemdticas (estructuras) para combinar los ele-
mentos,

Lo mismo ocurre si queremos aprender un c¢édigo, o, dicho de otro modo,
“romperlo’: tratamos de ver cudles son los elementos que aparecen y de encontrar las for-
mas consistentes en que estan estructurados los elementos. Este tipo de talento resulta util
en informacién militar; también lo ¢s cuando tratamos de reconstruir las lenguas **muer-
tas’’, que ya no son utilizadas, pero de las cuales tenemos un registro,

Dijimos que idiomas como el inglés o ¢l aleman son cddigos; también utilizamos olros
codigos en la comunicacion, La miisica es un cddigo; posee un vocabularibd, las notas, y
tiene una sintaxis: los procedimientos que combinan las notas en una estructura que habré
de tener un sentido para quien escucha. Si queremos entender la misica, necesitamos
aprender el ¢cbdigo.

* Toda la musica del mundo occidental utiliza casi siempre ¢l mismo vocabulario, que
tiene un caricter limitado. El gusto musical, las diferencias entre dos tipos de musica, se
basan ante todo en diferencias de sintaxis; en las diferencias del modo en que se combinan
las notas. La gente a la cual no le gusta 1al **misica clasica’’ gquizé no conozca el codigo, tal
vez no entienda su estructura. Aquellos a quienes no les agradan el rock and roll, ¢l *jazz
progresivo’’, el dixieland o la *'misica pop"” acaso conozcan ¢l ¢cddigo pero no lo conside-
ren “apropiado’’.

La pintura implica un c6digo. El pintor posee un vocabulario y elementos que utiliza.
Combina estos elementos y produce una estructura. Todo pintor aficionado tiene casi el
mismo vocabulario que Van Gogh o Renoir; es la calidad de la estructura de Jo que pinta lo
que distingue a un pintor de otro. Por ese motive todo masico aficionado posee casi ¢l mis-
mo vocabulario que Beethoven, Bach o Bartok. Aqui, también, es la sintaxis Jo que separa
a un compositor de otro.

-1 El baile exige un codigo. Cualquier forma de arte que se comumica, que esta relaciona-
da con un significado, requiere un codigo. Podemos hablar del codigo de la produccién de
radio y television, de la planificacion del material de publicidad, de la escritura de los titu-
lares de los periddicos. En cada una de estas situaciones del ;r_liensaje el comunicador posee

33




un conjunto de elementos y distintas alternativas para combinarlos. Ser un buen bailarin,
un buen preductor, un buen publicista es, en parte, poseer el vocabulario disponible y ser
capaz de estructurar este vocabulario de la manera més efectiva.

Hasta ahora poseemos un reducido conocimiento sistemético de la sintaxis y del voca-
bulario de ciertas formas de danza mederna, de la produccion de radio y television, de la
planificacién y del dibujo. No existe gramatica registrada para tales codigos. Los expertos
en estos campos atn tienen dificultad en decirnos cudles son los procedimientos de estruc-
turacion que wtilizan y, asimismo, cual es el vocabulario. Esto puede no alectar su conduc-
1a artistica, pere hace dificil ensefar a Jos recién llegados a la profesion la forma de analizar
las caracteristicas de la produccién de mensajes y de como medir los efectos de éstos.

Algunos productores de mensajes, emisor-encodificadores, podrian aducir que no de-
beriamos estudiar ¢l sistema de ¢codigo en campos como ¢l baile, la radio, la televisidon y la
publicidad. Podrian sostener que éstos son campos artisticos. No encuentro motive ra-
cional para 1al posicién. Es ridiculo pensar que a un Heethoven no le hubiese interesado en

_su época saber algo mas sobre el contrapunto, que un Yan Gogh no hubiese estado intere-
sado en su tiempo en saber mas sobre las composiciones de color.

Si ol significado que damos a la palabra “‘arte’ es **sin sistema’” 0 **sin conocimienio
de lo que hacemos™, entonces podemos defender la ignorancia del codigo en ciertos cam-
pos Nlamandolos artisticos. Por otra parte, si nuestro significado para ““arte” es *‘el intento
de estructurar ciertos elementos en la forma que mejor exprese nuestro proposito”” o *‘que
tenga ¢l mayor cfecto sobre el receptor™, o *“tenga el signilicado propuesto para el recep-
101", enlonces creo que serd necesario estudiar el vocabulario y la sintaxis de 1odas las for-
mas de arte.

Cada vez que codificamos un mensaje hemos de Llomar ciertas decisiones con respecto

al codigo que habremos de usar. En primer lugar, lenemos que decidir: a) qué cédigo, b)
qué elementos de éste, ¥ ¢) qué método de estructuracion de los elementos del cédigo
habremos de seleccionar. En segundo 1érmino, al analizar la conducta de comunicacidn,
10s mensajes, necesitamos comprender en nuestro analisis las decisiones de la fuente con
respecto al codigo. Estas son las razones por las cuales incluimos el cddigo como parte de
nuestro andlisis de la estructura.

Contenido del mensaje. Podemos definir el contenido como el material del mensaje
que fucra seleccionado por la fuente para expresar su propdsito. En este libro, el contenido
de mi mensaje comprende las afirmaciones que hago, 1a informacién que proporciono, las
inferengias que trazo y los juicios que propongo.

Tanto el contenido como el c6digo poseen ambas cosas: elementos y estructura. Si tra-
tamos de presentar tres informaciones, ¢s necesario hacerlo en determinado orden: una
tiene que venir primero, otra al final. Si tenemos que hacer cinco afirmaciones, debemos
estructurarlas, es decir, imponerles uno u otro orden. Cada afirmacion puede ser conside-
rada como elemento de contenido (claro esta que cada una es en si misma el resultado de
una estructuracién de elementos de un nivel mas bajo). Las formas que elegimos para dis-
poner las afirmaciones determinan, en parte, la estructura del contenido.

Tratamiente del mensaje. Hemos catalogado el codigo y el contenido como factores
de un mensaje. Al hablar de cada uno de ellos hemos sugerido que la fuente-encodificador
tiene a su disposicion la posibilidad de hacer elecciones. Al encodificar un mensaje, la fuen-
te puede elegir uno u otro ¢codigo, uno u otro conjunto de elementos deatro de cada cddi-
g0, © uno u otro método de estructurar los elementos de su codigo.

Al presentar un mensaje para expresar su propdsito, la fuente esta facultada para se-
leccionar una u otra informacion, uno u otro conjunto de afirmaciones o de evidencias.
Puede disponer su contenido de una u otra manera, repetir una parte de ésie, resumirlo to-
do al final, o bien omitir una parte y dejar que su receptor la complete si éste lo desea.

En la seleccidn de elementos v de estructura, tanto def coédigo como del contenido,
la fuente tiene que tomar muchas decisiones y elegir entre gran namero de probabilida-
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des. Al_ hacer estas elecciones demuestra su estilo de comunicacién, trata sus mensajes de
determinada manera. En resumen, podemos definir ef tratamiento de un mensaje como las
decisiones que toma la fuente de comunicacin al sefeccionar y estructurar los codigos y ef
contenido,

Al preparar un ejemplar para el diario, el periodista (rata su mensaje en muchas for-
mas. Selecciona un contenide que a su juicio habré de tener interés para el lector, selec-
ciona asimismo palabras del codigo que cree que ¢l lector habra de entender, y estructura
;l:lsl afirmaciones, su informacién, cn la forma en que imagina que ¢t lector preferira reci-

irlas.

Una vez establecido su codigo y elegido su contenido, variaré el tamafio de los tipos
para hacer saber al lector que considera que algunas cosas son mas importantes que otras.
Pondra algunos relatos en la primera pagina y otros en la undécima. Todas estas decisiones
son de tratamiento. Son las formas en que la fuente elige encodificar su mensaje selec-
cionande ciertos elementos del codigo y del contenido, y tratidndolos de una u otra manera,
CON UNO u otro estilo,

) Cuando el periodista d¢ una emisora de radio prepara su programa, posee una eviden-
cia confirmada que le indica que los oyentes se hallan mejor predispuestos a escuchar si se
reclama su atencién con expresiones (ales como *‘ahora escuche usted esto™, “esto es impor-
tante” o “‘boletin’”. Cuando el periodista utiliza estos indices esta tratando su mensaje de
manera que cumpla mejor sus propositos.

Por lo gencral, ¢l tratamiento del mensaje se refiere a las decisiones que toma la fuente
N cuanto ala forma de emitirlo, a las elecciones que debe hacer con respecto al codigo vy al
cgcrlltcn:do; ¥, también, con respecto al método para emitir adecuadamente cédige y conte-
mdo,

) iQué es lo que determina el (ratamiento del mensaje? ;Sobre qué bases se operan las
decisiones que toma la fuente con respecto al tratamiento? Ante todo, la personalidad y
otras caracteristicas individuales de la fuenie son las que determinan el tratamiento que
habré de dar al mensaje. Este factor esta representado por afirmaciones tales como **ef esti-
lo es el hombre''. Cada uno de nosotros tiene normas de encodificacién que le son caracte-
risticas; cada cual selecciona un cierto cédigo, un contenido ¥ un tratamiento de los ele-
mentos y rechaza 01ros. Cada uno de nosotros estructura los elementos de su mensaje en
cierta forma y no en otras, Nuestras posibilidades comunicativas, actitudes, conocimien-
tos, cuitura, y 1a posicién que ocupamos dentro de los sistemas sociales, dictaminan algu-
nas de nuestras elecciones.

A menudo tratamos de identificar a un individuo basandonos en sus conductas de
mensaje caracteristicas. Hablamos del ¢stilo de Hemingway, de Sieinbeck, de Marlon
Birando, de Gary Cooper, de Tennessee Williams, de Roosevelt. Cuando decimos que “‘este
mensaje nos suena a fulano’’ o que *‘en esta obra o filme fulano se¢ representa a si mismo,
coma s iIMpreTT, estamos Jdiciendo que somos capaces de identificar las fuentes analizando
s mensajes. Observamos el codigo, el contenido y las elecciones de tratamiento que
fueron hechas en el mensaje y hacemos suposiciones con respecto a la persona que 1o enco-
dificd. A veces ocurre que estas predicciones se tornan muy interesantes. Por ejemplo, hace
muche tiempo que existe una controversia con respecto a si fue Shakesperare, Bacon o
Marlowe quien escribid las obras atribuidas al primero de ellos. Se traté de demostrar, de
mancra no muy concluyente, la verdadera paternidad con respecto a estas obras, utilizando
para cllo_ la forma de tratamiento del mensaje, el estilo, etcétera. La suposicion que susten-
ta estos intentos es que un determinado individuo se comunica en una forma que le es ca-
racteristica, la cual puede ser detectada analizando cualguiera de los mensajes que ha emi-
tido.

Cuando decodificamos mensajes hacemos inferencias en cuanto al propésito de la
fu_l.'me. a sus habilidades comunicativas, sus actitudes hacia nosotros, su grado de conoci-
ticnto y su posicion. Tratamos de establecer qué tipo de persona puede haber emitido esta
clise de mensaje. A menudo podemos determinar cual fue el propésite de Iz fuente, su tipo
s:e “|')|crsona[idad". cudles son los objetos en que cree o que valora, ¥ 1o que para &l carece
se valor.
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Podemos hacer y hacemos todas estas clases de inferencias habiendo observado la for-
maen que la fuente trata su contenido y su cddigo. Es peligroso sacar conclusiones con res-
pecto a la fuente basandonos en el analisis de sus mensajes. Aun cuando seamos expertos
enlo que respecta a los factores que influyen en la comunicacién, no obstanie Pos equivo-
camos a menudo en las inferencias que hagamos. Y si no 50mos expertos, nos eqguivocare-
mos sisteméticamente.

Es sabio proceder con extrema cautela, sobre todo cuando hacemos inferencias sobre
las intenciones de \a fuente, basandonos en lo que hemos decodificado de pocos mensajes.
D¢ hecho, quienes imputan continuamente propodsitos a una fuente, basindose sobre los
mensajes escuchados o leidos que ella emitid, manifiestan algunos de los sintomas caracte-
risivos de una scria enformedad memal,

Examinemos ahora otro factor de importancia delerminante del tratamento: el recep-

tor. Comunicarse es esperar una respuesta de éste.
Toda fuente de comunicacion se trasmite para lograr que su receptor haga o acepte

algo,
Come fuentes, necesitamos lener constantemente presente al receplor. Elegimos codi-
g0s que nuestro receptor pueda entender. Seleccionamos elementos del cadigo que habran
dellamarle la atencién, que le resulten féciles de decodificar. Estructuramos estos elemen-
105 con €l fin de reducir al minimo el esfuerzo exigido para decodificar e interpretar el men-
saje. Elegimos un contenido que habra de resultar convincente para el receptor y pertinente
a sus intereses v a sus necesidades. Finalmente, por lo general, tratamos el mensaje para ob-
tener el maximo efecto posible, a fin de lograr nuestro propésito.

No podemos detallar los principios de tratamiento del mensaje que mejoran la efecti-
vidad de 1a comunicacién. Solo habremos de discutir algunos de ellos bajo varios aspectos.
Serian necesarios muchos libros para resumir lo que se sabe sobre la relacion entre varios
tratamientos de mensaje v los efectos producidos por esos mensajes sobre ¢l receptor.

En resumen, hemos enumerado tres factores que son pertinentes al mensaje emitido
por la fuente encodificadora: el codigo, el contenido y el tratamiento. Al comunicarnos, al
analizar la comunicacion de otros, necesitamos localizar nuestra atencidn en el conjunto de
simbolos (codigo) utilizado por la fuente para emitir su mensaje. Si analizamos el conteni-
do, jcudles son las ideas que fueron expresadas o la informacién recogida? Si analizamos el
tralamiento, ;cudles fueron las formas en que la f vente-encodificador hace la eleccién de
codigo y contenido, por qué motivos, y cudl es el efecto obtenido?

Para un analisis de los tres factores (codigo, contenido, tralamiento) necesitamos se-
leccionar ciertos elementos y unidades, Hemos de determinar cudles fueron los elementos
elegidos y cudles los rechazados. Tenemos que establecer también qué estructuras de ele-
mentos se utilizaron y qué otras se evitaron. La eleccién de niveles de elemento y estructura
estard determinada por el propésito y el nivel de nuestro analisis.

El canal

Seria exacto decir que pingin término, en la teoria de la comunicacién, ha sido objeto
de tante uso y abuso como la palabra canal. La utilizamos para designar muchas cosas dis-
tintas. Debemos contemplar, por lo menos, tres significados atribuidos al término
“‘canal®’.

Comencemos con una apalogia. Supongamos que me encucitrg en una de las orillas
de un extenso lago cuyas margenes son escarpadas y que et lector se halla en la orilla de
enfrente. Tengo un paquete para é, quiero hacérselo llegar desde donde estoy. ;Qué ¢s lo
que necesito para lograrlo?

En primer lugar, una embarcacion para que me transporte el paguete, Después tengo
necesidad de un desembarcadero, un muelle, para que me conecte con la embarcacion. En
12 otra orilla, el lector exigira algin medio que le permita sacar el paquete del bote. Tam-

fatlra yp muelle que lo conecte. Finalmente, necesito agua, algo que habra dc
2 uata alovn medio a través del cual pueda viajar éste. Si
o 2 en buen
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uso utilizable como vehiculo para trasportar el paquete, ast como un poco de agua que 50s-
tenga al bote, puedo hacer llegar mi paquete desde donde me encuentro hasta dom:l:le 58 su-
pone que se halla el lector. Si no poseemos la totalidad de estas tres cosas, no podem 0
Nernos en contacto uno con el otro. 1P o per
En la teoria de la comunicacién nos referimos a los términos anilogos de estas tres co-
sas (muelles, embarcaciones y agua) y los llamamos canales. Supongamos que el lector ¥ yo

. queremos hablar el uno con ¢l otro. Para hacerlo, cada uno de nosotros necesita péseer 3:n
aparato encodif icgdor y decodificador que habrd de permitirnos traducir impulsos eléctri-
€0s internos (nerviosos) en alguna forma de mensaje fisico externo. Yo necesitaré estar ca-
pacitado para hablarle y usted habra de estar capacitado para escuchar. Mi mecanismo ver-
bal y ef mecanismo auditivo suyo son andlogos a los muelles,

" El mensaje oral que yo emito tiene que llegarle al lector en algin vehiculo de transpor-
te para el mensaje. Los vehiculos que transportan los mensajes orales son las ondas sono-
ras. Estas son andlogas a nuestras embarcaciones,

i Finalmente, !as ondas sonoras exigen algo que las sostenga, algin elemento que las
transporte. Necesitamos un vehiculo de transporte. Generalmenie, al menos en la comuni-
cacién humana: lals ondas estan sostenidas por el aire. Este es andlogo a nuestra agia

- Los tres principales significados de la palabra **canal’* en la comunicacién son, pues ios
siguientes: fo;mas de encodificar y decodificar mensajes (muelles); vehiculos de me;lsa-
Jes (cmbarcaclqnc:.}, ¥ niediv de transporte {agua). No hace falia que profundicemos dema-
snfxdo enel s_enudo de la expresion **medio de transporte del canal’’. Esto concierne al inge-
niero, al fisico, al bidlogo, al quimico. Quedan asi los otros dos significados que damos ag la
palabra. Veamos primeramente ¢l de **embarcacién®, es decir, vehiculo de mensaje

_ Un enfoque del significado ‘‘embarcacion’® de los canales es considerar las onda;s lu-
minosas, las ondas sonoras, etcétera, como vehiculos de mensaje. Una vez més, esto queda
fuera de nuestro terreno; incumbe a los ingenieros de comunicacion, a los hoﬁ;bres gue se
ocupan de los problemas de trasmitir mensajes aplicando principios o teorias de sonido
qu.' En forma mas caracteristica, consideramos los medios publicos de comunicacién comz
th1¢qu§ de mensaje: la radio, €l teléfono, los periddicos, los filmes, las revistas, el escena-
rio, la tribuna publica, etcélera. Claro esté que cada uno de estos medios puedc’ser exami-
nadq como un sistema de comunicacién integral. Toda estacién ‘de radio, toda agencia
publicitaria, emplea fuentes, encodificadores, decodificadores, etcétera. Ya i1emos d?scuti-
qeo Zste aspecl;o de lps medios. Ahora podemos considerar éstos como vehiculos de mensa-
:11 ;nsoas}g‘em arcaciones que podemos alguilar o construir para que transporten nuestros
Al comunicarse, la fuente tiene que elegir un canal. Ha de elegir algin vehiculo en el
cual transportar su mensaje. Supongamos gue ¢l lector es un anunciante nacional, ;Ha de
trasmitir su mensaje por la televisién, Jos periddicos, ¢l correo, o por medio de las ‘re"vistas?
Una vez que l}a elegido un medio determinado, todavia necesita hacer selecciones. $i pre-
fiere lg lelev:s@m. ¢quiere la NBC, 1a CBC o la ABC? ;Desea toda una red o un c'anal lo-
cal? Si h_a elegido las revistas, jquiere Life, The Saturday Evening Post, Vogue, Popular
Mechanics, o Better Homes and Gardens? $rosue Top
Las preguntas de este tipo se refieren al canal, al medio de transporte para el vehiculo
En la publicidad y en las campafias politicas, un gran numero de personas dedican su tiem:
ro n‘acla més que a estas cuestiones. Nos referimos a esas personas como a compradores de
u_lcdlos de co{'numcacién, adquirentes de canales, Tales compradores de medios operan eli-
g.wndo l_e mejor o'los mejores vehiculos para el mensaje. Este es un proceso complicado
Son varias las causas que determinan la seleccidn de los medios que pueden emplearse La;
sc'lcf:cnén gsté limitada por: a) lo que se puede conseguir, b) la cantidad de dinero que pliede
ser invertida, y c) las preferencias de la fuente. Otros determinanies de seleccién de canal
son: a} los canales captados por la mayoria de la gente (al menor precio), b) cuales son los
canales de mayor efecto, ) los mas adaptables al tipo de propésito que pe’rsigue la fuente
d) cudles son mas adecuados al contenido del mensaje. Y
Poseemos muchas respuestas para la primera pregunta, de cuales son los canales reci-
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bidos por la mayoria de la gente (al menor precio). Tenemos a nuesira disposicion resulta-
dos de encuestas de institutos como Hooper, Neilsen y Gallup sobre mayor audiencia. Dis-
ponemos también de datos de circulacion de periddicos y revistas. Con respecto a las otras
tres preguntas nuesiro conocimiento ¢s €scaso y no sistematico, Cierto ¢s que existen agen-
cias que tratan de medir el efecto de los mensajes sobre varios canales, el nivel de lectura de
los periddicos, la probabifidad de que la gente recucrde anuncios de revistas, la cantidad de
correspondencia que es conlestada, etcétera. Esios hechos, sin embargo, son de valor du-
doso en cuanto a la prediccion del efecto.

Hay gente que ha adquirido una considerable habilidad para recoger y elegir entre dis-
\intos canales. Pero aun asi, 1o mismo que en el caso del c6digo de los productores de radio
y television,del lenguaje de copias o planificacion, poseemos escasa evidencia cientitica en
lo que se refiere a los méritos relatives de uno u otre vehiculo de mensaje. Este es un campo
virgen para la investigacion; los proximos afios deben producir un incremento signifi-
cativo en huestro conocimiento sobre las posibilidades de Jos medios pablicos de comunica-
cién masiva que’son accesibles. Todavia sabemos poco al respecto.

Hemos definido dichas medios publicos como ‘botes” de la comunicacion, como
vehiculos que transportan nuestros mensajes. Hay un tercer significado para los canales: ¢l
de “muelle”. Al ocuparnos del examen del proceso de la comunicacidén humana,
podriamos considerar los canales de comunicacién en el sentido de muellés.

Como fuente encodificadora tenemos que decidir en qué forma habremos de canalizar
los mensajes para que nuestro receptor pueda decodificarlos; para que pueda verlos, oirlos,
tocarlos v, en ocasiones, hasta gustarlos y olerlos. En otras palabras, podemos considerar
los canales de la comunicacion como las habilidades motoras del encodificador y como las
habilidades sensoriales del decodificados.

Para mayor simplicidad hemos de restringir el uso del término a las habilidades deco-
dificadoras. En suma, podemos definir un canal de comunicacion, psicoldgicamente, como
los sentidos a través de los cuales un decodificador-receptor puede percibir un mensaje que
ha sido codificado y trasmitido por una fuente encodificadora.

Al llegar a este punto, el fector podria hallarse logicamente confuso con respecto auna
cosa. Anteriormente definimos un decodificador como los ‘*mecanismos sensoriales del re-
ceptor*' . Definimos el decodificador en una comunicacion de persona a persona como sen-
tido del oido, de la vista, del tacto, etcétera. En la presenie exposicion hemos dado como
una de las definiciones de canal los sentidos del decodificador: ruevamente, ver, oir, tocar,
etcétera. En otras palabras, hemos hablado de los mecanismos sensoriales de un individuo
como ambas cosas: canales y decodificadores.

Volvamos a nuestra analogia y refiramonos al érmino muelfle. Supongamos que el lec-
tor tuviera que decir si un muelle forma parte de la tierra o del agua. Se halla coneclado a
ambos; de hecho es el eslabon de conexion entre tierra y agua. Podemos afirmar que el
muelie forma primariamente parte de la tierra y también podemos decir que el muelle for-
ma primariamente parte del agua. Segiin sea nuestro propdsito diremos algunas veces lo
uno y otras veces lo otro. )

E! mismo problema se presenta cuando hablamos de los mecanismos sensoriales. Po-
demos considerarlos como formando parte del receptor o como parte del canal. A veces ha-
remos lo primero y en otras ocasiones lo segundo. Para evitar confusiones, todo lo que ne-
cesitamos recordar es que existen muelles ¥ que sin ellos es imposible pasar de la tierra al
agua. En l2 comunicaci6n, los mensajes no pueden conectarse con ¢l receplot sin ser senti-
dos por él. Tal vez prefiera el lector ftamar a los sentidos “‘canales”’ ¢ ‘‘decodificadores’.
En todo caso, 1o vilal no es e} nombre, sino la funcién. Los canales unen la fuente con el re-
ceptor y les permiten comunicarse.

Al comunicarnos tenemos que elegir qué canales habremos de usar. ;Debemos encodi-
ficar un mensaje de manera que pueda ser visto, tocado, oido, etcétera? ;Como tomar esia
decision? Desgraciadamente las investigaciones efectuadas en esta 4rea son de origen re-
ciente y no nos han proporcionado hasta ahora mayor informacidn Gtil.

El hecho es que no elegimos un canal en lugar de otro por alguna razén definida. No lo
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pensamos, Ffor cjemplo, si un gerente de oficina desea comunicar algo a su personal, ;de-

berd comunicar su mensaje de manera que los empleados puedan oirlo o verlo; hal;r; de

convocar a una reunion y hablarles, o tendra que escribir un memorandum? Er; la educa-
wion, por lo general, omitimos analizar la enseftanza desde el punto de vista *‘canal de co
municacién®'. Por ejemplo, no planteamos con frecuencia preguntas como: )

1. {Qué l_ipos de mensaje debieran ser (rasmitidos oralmente en el aula?

2. (Qué tipos de mensaje debieran ser trasmitidos visualmente por medio de libros?

3. ;Qué tipos de mensaje debieran ser trasmitidos visualmente, pero en forma n(;
verbal,‘ & través de imdgenes mis bien que de palabras? '

4, ;,QL_lé tipos de mensaje debieran ser trasmitidos fisicamente, por medio del tacto
haciendo que los estudiantes desempefiaran realmente algunas tareas examinan-
do y manipulando ciertos objetos, etcétera? '

_ “_I‘odas éstas son preguntas sobre canales, Es obvio que no podemos discutir o tomar
decisiones con respecto a la seleccidn de canales independientemente de nuestras decisiones
sobre ¢l mensaje. El contenido, el cddigo, el tratamiento de un mensaje estan relacionados
€On nuestra ‘elecﬂén de canales, Al mismo tiempo, los conocimientos de nuestro receptor se
hal!an relac:onqdos con nuestra eleccion de canales: jpuede nuestro receptor decodificar
mejor por medio del oido, de la vista, del tacto? Finalmente, la fuente misma esta rela-
cionada con el canal que ha seleccionado. ;Es la fuente un mejor comunicador cuando
habla, cuando escribe, cuando demuestra algo fisicamente?

No pog:h_emos aislar los componentes uno por uno en el momento en que estamos to-
mando decllsmnes en la comunicacion; todos los componentes de ésta se halian entrelaza-
dos y son 'mterdependientes. Una vez mas, la comunicacién es un proceso. Lo que quere-
moslsug'enr‘ ahora es que todos los mensajes deben ser trasmitidos a través de un canal y
g:'; fn?c;ggn de éste es importante en la determinacién de la eficiencia y efectividad de la

Tcnemog claro estd, ciertos conocimientos sobre la seleccion del canal, sobre el
muelle, Por e!emplo, sabemos que generalmente dos canales son mejores que un(; solo, que
sgré més {acublg que un receptor decodifigue un mensaje con precisién si puede vc'rlo y
o_u'lo al mismo tigmpo. También sabemos que el receptor no puede retener tanta informa-
citn oral como visual, en igualdad de las demds condiciones. Sabemos por ello que resulta
mas efectivo trasmitir visualmente antes que oralmente un contenido dificil. Pero aun asi
CONOCEMos muy poco con respecto a canales ‘‘muelles’” que puedan ayudarnos a tomar de:
cisiones en lo que se refiere a la trasmision de mensajes. Esta también es un area que habrd
de exigir en lo futuro un alto monto de nuevas investigaciones,

Con§aderemos un vltime punto antes de abandonar Ja discusion sobre canales. Debe
guedar bl‘en aclarado que nuestros significados de canal como bote y como muelle ;10 son
independientes. Solo cierto tipo de embarcaciones puede utilizar determinada clase de
mugelles, Otros botes exigen muelles mas elaborados, o al menos distintos. Lo mismo ri
para los vehiculos de comunicacion. h &

Podemos organizar estos Gitimos en las categorias mencionadas al hablar de canales
hotes-_muelles. es10 es, fos sentidos, La radio s un vehiculo. Los mensajes trasmitidos por
la radio son canalizados de manera que puedan ser escuchados. La televisién es un vehiculo
que nos permite canalizar los mensajes de modo que sea posible escuchartos y verlos. Los
periddicos pueden ser vistos y también tocados. Y asi sucesivamente, Los signiﬁcad(;s de
canal como vehiculo de mensaje y como habilidades descifradoras del receptor estan in-
terrelacionados. Necesitamos tener en cuenta los dos significados cuando nos comunica-
mos ¥ cuando analizamos el proceso de comunicacion de los demas.,

) I:lcmo§ empleado tiempo para presentar un modelo elemental del praoceso de la comu-
n_lcaclén ¢ introducido varios términos para referirnos a los componentes de la comunica-
¢ién. l-!emf)s €xpuesto asimismo algunos de los factores que disminuyen la fidelidad de la
comunicacién, que producen ruido. Al proseguir nuestra exposicién podemos retornar al
modelo y tratar de colocar nuestras discusiones en su contexto. El préximo tema sera tratar
la comunicacién en un contexto personal: sobre el proceso de aprendizaje en ésta, sobre al-
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gunos de los principios de la comunicacion efectiva. Tralaremos de explicar y definir 1o que
queremos decir al hablar de sistema social ¥ contexto cuitural en el cual se produce la co-
municacidn. Analizaremos mensajes, nos referiremos al significado en la comunicacion y
examinaremos en forma mas detallada lo que queremos expresar cuando hablamos de cdi-
digo, contenido y iratamiento. Finalmente, haremos referencia a algunas de las elecciones
que la fuente de comunicacién tiene que hacer cuando se comunica.

Antes de terminar nuestra exposicion del modelo de comunicacion es oportuno hacer
otra advertencia referente a la cautela que deberemaos utilizar para hablar de un proceso.
Resulta demasiado Tacil considerar este o cualquier otro modelo de comunicacidén como
sistema *“‘click-click” o *“‘empuje-y-tire’’, Esta no es la forma en que actia la comunicacion.
Todos los componentes y factores de ella que hemos mencionado y discutido se hallan
entrelazados. Cuando nos comprometemos ¢n 1a comunicacion como proceso, no pode-
mos excluir a ninguno de ellos, o 1oda ka estructura se desmoronara,

Si deseamos analizar ¢l proceso de la comunicacién, diferenciarlo, tenemos que hablar
de fuentes, mensajes, canales ¢ receptores, pero hemos de recordar lo que estamaos hacien-
do. Estamos distorsionando el proceso. No nos queda otro remedio que hacerlo, pero no
debemos enganarnos creyendo que la comunicacion es cosa de numeros.

Teniendo esto en cuenta, serd de utilidad analizar las habilidades comunicativas de la
fuente y del receptor, sus actitudes, sus niveles de conocimiento, sus roles en multiples sis-
temas sociales, vy el contexto cultural en el cual se producen sus conductas de comunica-
cion.

Al analizar los mensajes, podemos localizar la atencion en distimos elementos o
estructuras en la eleccidén de cddigos, conienido o tratamiento, Podemos considerar 1os ca-
nates por lo menos en tres formas: como mecanismos de unién, como vehiculos o como
medio de transporte para el vehiculo.

Sugerencias para ia reflexion y la discusion

1.  En este capitule se sugirid que el lenguaje afecta el pensamiemo. Solo podemos pensar
sobre cosas gue hemos denominado. Las formas en que pensamos estdn determinadas, en
patte, a su vez, por las formas en que se halla estructurado nuestro lenguaje. Cudles son fas
implicaciones de esta sugerencia para las siguicnies areas:

a. Comunicacidn enire gente de paises en los cuales se hablan distinios idiomas.
b. Comunicacién entre gente de niveles educacionales completamente distinios.
¢. Desarrollo del pensamiento critico en el nifio.

d. Correlacion del pensamiento falaz en el aduho.

2. Examine su propia experiencia de comunicacion, ;Puede hallar un ejemplo de comunica-
¢ibn que fue afectado por la actitud de la fuente hacia si misma, hacia el tema tratado o ha-
cia su receptor?

3. :Es exacto decir que el conocimicnto auménta la capacidad de comunicacion? (Puede una
persona saber demasiado para hallarse en condiciones de poder comunicar 10 que sabe de
manera efecriva? ;Por qué contesta usted en la forma en que lo hace? ;Cual ¢ la relacidn
optima entre el conocimiento y la capacidad para comunicar ese conocimiento?

4. ;Qué distincion hay que hacer entre un enfoque monadico y un enfoque diddico del anali-
sis? Dentro de su propic vocabulario, (puede encontrar las palabras que utiliza para refe-
rirse a las caracieristicas monadicas? ;Qué palabras usa para referirse a las celaciones diadi-
cas? ;Cuando debera un determinado concepto ser definide en forma monadica y cudndo
en lorma diadica?

8. ;Cuales son las implicaciones de la discusidn sobre elementos y estructura? ;Como saber
cudl es 1a realidad? ;Como determinar ko que es real ¥ 10 que ne lo es? ;Cdmo podemos te-
ner la seguridad de que estamos operando ¢n el nivel de andlisis mas apropiado al elegir los
elementos y la estructura?

6. Discuta usted 1a cuestion de [a importancia relativa de comenido y forma. ;Cuil es la mas
importante en las artes musicales, en la pintura, cn las letras? Ep la conversacion, jcémo
podemos distinguir entre forma y contenido? jQué es lo mis imporiante, tener algo que de-
cir ¢ decirlo bien?
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7. ;Cual es la relacion entre ba intencién y el contenido de¢ un mensaje? ]

8.  Enumere tantos medios de comunicacidn como le sea posible. jPueden estos medlos_ ser cla-
sificados con el significado de '“muelles” de canal discutido en este capitulo? _lndnque las
ventajas v las desventajas de hablar de los canales de¢ comunicacién como sentidos huma-
nos, mas que cual medios 1ales como la television, las revistas, elcétera.
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Aprendizaje, la comunicacion
en un contexto personal

El modelo fuente-mensaje-canal-receptor del proceso de la comunicacion recalca la
importancia de una perfecta comprensién de la conducta humana como requisito previo
al andlisis de la comunicacion. Si ésta se halla destinada a inflvir en la conducta, sera nece-
sario saber cuales son las variables y los procesos fundamentales que subyacen en la con-
ducta y en el cambio de ella. Si bien hemos separado la fuente det recepior en nuestro mo-
delo de comunicacién, lo que aprendemos sobre uno puede igualimente aplicarse al otro,
pues fuente y receptor son sistemas gque se corresponden. Ambos son organismos humanos
que existen en estados similares. Un andlisis de la conducta desde el punto de vista de la co-
municacién puede aplicarse igualmente a las fuentes y a los receptores de ésta.

Existen distintos enfoques del analisis de la conducta. Si separamos la psicologia de la
sociologia, estamos separando ante todo un enfoque personal de un enfoque social de la
conducta. Dicho en otra forma, un enfoque psicolégico o personal de la conducta persigue
tas caracteristicas individuales del organismo, es decir, lo que sucede entre el momento en
que un individuo esta expuesto a un mensaje y el momento en que este mismo individuo
respopde a ese mensaje. Un enfoque sociologico o de grupo de la conducta destaca mas
bien las relaciones entre las personas como factores determinantes de ella, es decir, la for-
ma en que la presencia o ausencia de una persona o grupo de personas afecta la conducta
de otra persona o grupo. Una tercera disciplina, la psicologia social, ha intentado unir estos
intereses y relacionar los factores personales y sociales que entran en ¢l proceso de la comu-
nicacién.

En este capitulo y en los dos siguientes hemos de analizar la conducta en la comuni-
cacion desde cada uno de estos tres puntos. Queremos enfatizar que no son puntos de vista
discretos, independientes, ¥ que existe una interaccion entre ellos. Los tres apuntan hacia el
mismo fin: lograr la explicacion de cémo, por qué, cuando, con quién y con qué conse-
cuencias actiia el hombre.

Hablar sobre la comunicacién en un contexto personal es, en parie, referirse a la for-
ma en que la gente aprende. Si reconocemos que el aprendizaje es un proceso, podemos
upartarlo y hablar acerca de sus componentes y 1as relaciones entre éstos, manteniendo to-
das Jas dudas y observando los requisitos necesarios en cualquier discusién estatica de un
proceso.

Los 1eéricos del aprendizaje difieren de opinién en muchos puntos y estan de acuerdo
en otros. Este capitulo presenta tan solo un punio de vista, pero existen otros. La teoria y la
investigacion del aprendizaje no han alcanzado adn el grado de desarrollo en que las opi-
nioncs concuerden en cuanto a la forma en que se produce aquél. La posicién que hemos
ndoptado aqui refleja, en particular, los trabajos de teéricos del aprendizaje como Hull (),
Tolman (%) y Osgood (7).
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Estimulo y respuesta. En nuesira exposicidn sobre ¢l aprendizaje hemos de utilizar con
frecuencia términos como *‘estimulo™ y “‘respuesta’’, Antes de comenzar, ¥y a fin de simph-
ficar las cosas, creemos que sera de utilidad dar una clara explicacion de ambos términos y,
asimismo, del concepto “‘aprendizaje’” propiamente dicho. Podemos definir como estirriu-
{o cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir y sentir. En otras pa-
labras, un estimulo es todo aquello que una persona puede recibir a través de alguno de los
sentidos: toda cosa capaz de producir una sensacion en el organismo humano. Si x existe, ¥
si el organismo humano es capaz de sentirlo (verlo, oirlo, tocarlo, etcétera), entonces ¥ €s
un estimulo. '

Podemos definir el término respuesta con referencia a un estim wlo. Si tomamaos un in-
dividuo que ha percibido un estimulo, la respuesta es todo aquello que este individuo hace
como resultado de haberlo percibido. Una respuestia gs la reaccidn del organismo del indi-
viduo a un estimulo, la conducta producida por éste,

El organismo percibe ¥ puede percibir una gran variedad de estimulos, Coma resulla-
do de 1a exposicidon a un estimulo, e organismo puede producir y produce una gran va-
riedad de respuestas. Supongamos que Nuestra mano enirara en CoNlacto con una estufa
caliente. La retirariamos inmediatamente. En este ejemplo podemos decir que la estufa ca-
liente es ¢ estimulo. Una respuesia a éste es ¢l retiro de nuesira mano. Supongamos que un
amigo nos ofrezca un pedazo de torta de chocolate. Ocurrird que segregaremos saliva o que
sonreiremos o que diremos *gracias’; puede que nos Pasemos 1a lengua por los labios,
0 (ue NS sintamos ““bien por dentro’’, O QUE CORSETVEMOS ul pedazo de la torta en'un pa-
pel, para el dia siguiente. Ademis, nuestro sistema digestivo se pondra en actividad,
fnuestro estdmago se conlraera, ewcétera. En este ejemplo podemos decir que el estimulo es
la tora. Todas las conductas producidas por nuestra percepcion de 1a (oria pueden ser con-
sideradas como respuestas,

Este habra de ser el significado general que conferiremos a los términos estimulo y res-
puesta. Como sugerimos en ta discusion sobre estruciura y elementos, pueden definirse los
estimulos y respuestas a varios niveles. Podemos hablar de la torta en la boca como estimu-
lo. También podemos hablar de la 10r1a antes de ser cortada como estimulo. También cabe
que hablemos de un pedazo de toria en la mano de un amigo como estimulo. Podemos
incluso hablar de 1a palabra torta como estimulo. Lo mismo es cier1o para las respuestas,
Se puede hablar de algo tan especifico como la contraccion de los misculos del estdbmago
como respuesta, ¢ igualmente es posible hablar de algo tan general como **sentirse bien por
dentro’’ como respuesta.

El nivel que elegimos para hablar de estimulos y respuestas estad determinado por
nuestros intereses. Si fuéramos bioguimicos tal vez hablasemos de los cambios quimicos es-
pecificos producidos en el cuerpe como respuestas a la torta. Si estuviéramos experimen-
tando el éxito probable de una nueva mezcla para hacer una torta, quizd deseasemos oble-
ner por respuesta una (rase como ésta: **A mi me gusta™, o **la torta me hace sentir bien
por dentrp’”.

Es necesario distinguir emtre dos amplias categorias de conducta de respuesta. Se
puede designar una categoria como ‘‘respuestas manifiestas’” v Ja otra como *‘respuesias
encubicrias”’. Una respuesta manifiesta es la observable, la que se puede detectar, la que es
publica. Una respuesta encubicer1a es la que se produce dentro del organismo y no puede ser
observada o detectada rapidamente, la que es privada.

Los rotulos ‘manifiesta’ ¥ *‘encubierta’ no son tampoco fijos ni permanentes. Una
respuesta que sca encubierta para el profano puede ser manifiesta para el médico, el psicod-
logo clinico o el bioquimico. Una respuesta que esté encubierta hoy puede resullar mani-
fiesta maana, a medida que desarrollamos mejores instrumentos de observacion, con ma-
yor sensibilidad para detectar, Sin embargo, resubtara util hacer una distincién entre estas
dos grandes clases de respuestas al exponer el aprendizaje v la comunicacion.

Significado del aprendizaje. Hemos sugendo los significados que habriamos de dar a los
términos estimulo y tespuesta. El tercer término que requiere definicion es el de apren-
dizage. Pucde defimrse a €ste como el cambio que se produce en las relaciones estables
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entre: a) un t_eslimulo percibido por ¢l organismo de cada individuo, y b) la respuesta dada
por ¢l organismo, ya sea en forma encubierta 0 manifiesta, ‘
$e puede proporcionar una definicién mas especifica del aprendizaje mediante la
descrnpcmn.de dos situaciones posibles. Tomemos primero al sefior O, un individuo que en
¢l pasado dio una respuesta X a un estimulo A. En otras palabras, cu'amdo A es per?:ibido
por ¢l seitor O, éste desempena X conducia. Supongamos que un estimulo distinto, 8, le es
preseniado al sefhor €. Si O comienza a percibir a B v a hacer algunas de las mis}na's r :
puestas a B que solia hacer a A (0 sea, hacer X}, se puede decir que O ha ahrendido Esr;
otras palabras, si un individuo transfiere la respuesta dada a un estimulo {encubierto ‘
nifics10) a otro estimulo distinio, puede decirse que ha aprendido, om
Para la segun}da ilustracion supongamos que el seflor O ha dado en el pasado una res-
puesta X a un estimulo A. Supongamos gue cuando se vuelve a presentar A, el sehior O va
no responde‘con X, sino que comienza a responder con Y, ¢ sea, que da una }es uesta d'fy
rente {encubierta 0 manifiesta). Si O comienza a dar una respuesta distinta a Ap uede Id:-
cirse que o h:fl aprendido, Generalizando, si un individuo empieza a dar una res’p?nesta dis:
tinta 2 un estimulo al cual ya respondid anteriormente, podemos decir que ha aprendido
En resumen, se puede definir el aprendizaje en la siguiente forma: si un individuo'res:
ponde a pn’esumulo, puede decirse que tiene lugar el aprendizaje, va sea que: 1) el indivi-
duo continie dando algunas de las mismas respuestas, pero a estimulos difcre.ntes 0 2) dé
respuestas distintas a los mismos estimulos. oD de
) Esto estd relacionado con la comunicacion, en el sentido de que el objetivo de comuni-
cacion por parte de la fuente es a menudo una modificacién en la conducta del receptor. La
fuente quiere que el receptor cambie para que aprenda. Nos comunicamos con el objct(; de
lograr que nuestros receptores respondan en formas distintas a viejos estimulos o qu -
testen como solian hacetlo a otros estimulos. anecon
Supongamos Que aspiremos a un <argo politico. Los votantes nunca nos habian visto
hasta ahora como estimulo. Queremos que los votantes nos elijan, que coloquen una x para
nosotros en la boleta. Ya habian respondido anteriormente con una, que para ellos cspuna
vieja respuesta. Pero nunca colocaron una x para nosotros. Queren‘-los que transfieran s
respuesta primitiva, colocando una x, a un estimulo distinlo, a nosotros. Esta es un i
tuacién de comunicacién que tiene por objetivo el aprendizaje‘ ‘ o8
Tomemos otro ejemplo. Supongamos que usted es el gerente de publicidad de un pro-
dL}clo dado. Su groducto ha estado en venta por un tiempo y el publico no lo compré EnF;ér
minos de aprendizaje 1eérico, el piiblico percibié su producto (como estimulo) y res| ' ndié )
€l diciendo: t‘No. gracias’", El objetive de usted ser4 lograr que el consumidor cambli?su res?
Ruesla al e‘sur'r,lulo. Usted quiere que cambie su respuesta, con respecto a su producio, de un
No, gracias” a un *‘Lo quiero™. Esta es una situacidn de aprendizaje de la comuniéacibn
Como comunicadores, tenemos a menude propositos que implican ¢l aprendizaje por
parte de nuestros receptores. Quéremos ya sea que cambien sus respuestas a un estimulo
?zu_steme, o que lra§ﬁeran respuestas existentes a un estimulo distinto. Cuando nuestro ob-
jetivo es éste, necesitamos comprender tanto como sea posible los principios del aprendizaje
hum‘ano, el proceso que se produce en ¢l organismo entre el momento en que el individ y
percibe un estimulo y ¢l instante en que responde a éste. 0
Algunas veces no es necesario modificar las relaciones estimulo-respuesta de nuestros
receplores. Nuesqu propdsito puede ser, simplemente, el de seleccionar un estimulo que
previamente pr‘odu_lo la respuesta deseada. Por ejemplo, un partido politico puede se?ec-
cionar un candidato que ya fue aprobado por los votantes en el pasado. Hasta en este lipo
de snuacnén: en la cual no nos propenemos producir aprendizaje, necesitamos entender el
proceso de éste para_poder saber cOmo seleccionar y presentar nuestro mensaje.
o Como ejemplo final, supongamos que es usted un gerente de publicidad de un produc-
sumamente acepl_ado. En otras palabras, que mucha gente est4 diciendo, con respecto a
su producto, “Ic_:- quiero™. En esta situacion usted no tendra un interés esp::cial en modifi-
car conductas ni en desarrollar nuevas conexiones estim uio-respuesta, Su objeto principal
sera reforzar la relacién estimulo-respuesta ya existente. Una vez més‘necesilaré cl;rn rp
der el proceso de aprendizaje si quicre tener éxito en el loero de sus objetivos, prem
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Proceso del aprendizaje

Hemos definido un estimulo como todo aquello que ¢l organisme tiene la capacidad
de percibir ¥ sentir, Es obvio que un estimulo debe ser presentado al organismo para que
&ste pueda responder a €l; por lo tanto, la existencia de un estimulo es el primer requisito
necesario para el aprendizaje.

Si el estimulo ha de afectar al organismo, éste debera tener algo mas que la sola capaci-
dad de percibirlo: el estimulo debera ser realmente percibido. Podemos decir, entonces,
que el segundo paso en el proceso del aprendizaje es la percepcidn del estimulo por ¢l orga-
nismo, es decir, el enfocar uno o mas de los sentidos en algunos estimulos.

De nuestra discusion anterior se desprende que alguna respuesta, encubierta o mani-
fiesta, es esencial para el aprendizaje. Mientras aprende, ¢l organismo responde al estimulo
percibido. Una respuesta se hace necesaria si hemos de tener aprendizaje. Pero ésta no es
una condicién suficiente. El organismo es capaz de producir varias respuestas a estimulos
sin recibir el beneficio del aprendizaje. Por ¢jemplo: si nuestro ojo recibe un soplo de aire
{estimulo), parpadeamos (respuesta). Si tocamos una estufa caliente {estimulo), retiramos
ta mano (respuesta). En cada uno de estos casos la respyesta al estimulo es refleja. El orga-
nismo no ha tenido control sobre la respuesta: simplemente sucedid. Estas conexiones
estimulo-respuesta (E-R) se producen dentro del organismé. Nos referimos a dicha conduc-
ta como a una conducta ‘‘canalizada”, refleja.

estimulo =emepe- respussta

En los primeros desarrollos de la psicologia, algunos tedricos pensaban que toda la
conducta humana podia ser explicada con el simple modelo E-R wilizado para la conducta
refleja. Se presentaban algunos estimulos y se producian algunas respucsias manifiestas,
La investigacién ulterior ha indicado que este simple modeto resulta inadecuado para expli-
car gran parte del comportamiento humano. El hombre es un animal mas complicado de lo
que pueda indicar un simple diagrama E-R.

Las conductas *‘canalizadas” no son aprendidas por si mismas. Con todo, son impor-
tantes para ¢l aprendizaje. Son las Gnicas respuestas de que dispone el organismo cuando
€312 comicnza a aprender. De pequefos, todos poseiamos determinadas respucstas que da-
bamos a determinados estimulos. Para producir el aprendizaje en nuestros nifos, hacemos
que den estas respuesias (o algunas de ellas) a estimulos nuevos. Esta es una de nuesiras
ilustraciones del aprendizaje: dar una vieja respuesta a un estimulo nuevo.

Para que ¢l aprendizaje se produzca, para que la conducta cambie, 1a relacién original
estimulo-re.puesta debe ser rota. Algo ha de producirse entre el momento en que es percibi-
do el estimulo y ¢l instante en que ¢s dada la respuesta, El organismo ha de tomar cierias
decisiones. El cerebro, el sistema nervioso central, debe funcionar. El estimulo no solo
tiene que ser percibido, sino también interpretedo. Para que se produzca el aprendizaje, el
organismo a menudo tiene que percibir un estimulo, interpretarlo y responder a él. El orga-
nismo ha de interpretar los estimulos que percibe, debe ejercer cierto control sobre las res-
puestas gue da.

En resumen, hemos dicho que el proceso de aprendizaje implica en primer lugar la pre-
sencia de un estimulo: de 1odo aquello que €l organismo es capaz de sentir. En segundo lu-
gar, ¢l organismo tiene que sentir realmente ¢l objeto, tiene que percibirlo. En tercer térmi-
no, ¢l estimulo, tal como es percibido, debe ser interpretado por el organismo. Este, por
dltimo, ha de producir alguna respuesta al estimulo, en ta forma en que fuera percibido e
interpretado. Hace falta por lo menos una condicién mas, antes de que podamos decir que
el organismo ha aprendido.

Hemos dicho anteriormente que ¢l aprendizaje implica una relacién estimulo-
respuesta modificada. Cuando usamos €] término “‘relacién’ implicamos alguna perma-
nencia, cierta estabilidad en el tiempo. En otras palabras, requerimos més gue una tinica
réspuesta a un estimulo antes de que podamos decir que ésta ha sido aprendida. Queremos
que la respuesta sea dada regularmente, cada vez que ¢l estimulo se presenie. Cuando el or-
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ganismo cambia sus respuestas a un viejo estimulo, o arribuye una vieja respuesta a un esti-
mulo distinto, la estabilidad no est4 adn implicada. El organismo deber4 decidir si seguird
dando esta nueva respuesta o confiriendo otra a este nuevo estimulo.

Lo que hace el organismo es observar las consecuencias de la respuesta. Vertfica lo que
le ocurre como resultado de ella. La primera respuesta que da el organismo es por lo gene-
ral tentativa, titubeante, cautelosa. Podemos considerar las primeras respuestas como de
ensayo; el organismo prueba una respuesta dada para ver 1o que ocurre. En este punto, el
organismo observa las consecuencias de ello. na respuesta de *‘ensayo’’ es conservada si
el organismo percibe que las consecuencias son de recompensa. Una respuesta de “‘ensayo”’
es descartada si el organismo no percibe que las consecuencias son de recompensa.

No podemos decir que una persona ha aprendide solo por el hecho de que de
una respuesta una vez o dos. El aprendizaje no se produce hasia que la respuesia
s¢ hace habitreal, hasta que es repelida cada vez que se presenta el estimulo. Lo
que determina el aprendizaje, el desarrollo del habito, es la recompensa. Repeti-
mos las respuestas que son recompensadas. No repetimos aquellas que no lo son.
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En cada caso, observamos la i idi i i
los resultados de la respuesta o Zi ﬁﬁ?ﬁ:ﬂ?ms Y decidimos si nos beneliciamos con
El aprendizaje no es generalmente un proceso que s¢ produzca con un solo
ensayo. Cada uno de nosotros recibe continuamente estimulos, los interpreta, res-
ponde a ellos, ol'{serva las- consecuencias de la respuesta, vuelve a imerprela} da
nuevas respuestas, interprela de nuevo, y asi sucesivamente, De manera gradual,a me‘dida
qug recibimos el mnsmo‘estimulo una y otra vez, a medida que damos la misma re;puesta al
e%lmulo v obseljv_amos |guale_s consecuencias que nos recompensan, se desarrolla una rela-
:.;11 urlloF-R. Adquirimos el dbite de responder en determinada forma a un determinado esti-

emos T selltado |I0|a { os lOS C
Olllporlellles del Procesas de 3[)IClldlzajC, CILI-C

. Presentacién del estimulo.

Percepcion del estimulo por el organismo,

Interpretacidén del estimulo.

Respuesta de *‘ensayo™ al estimulo.

Pe;cepcién de las consecuencias de la respuesta de *‘ensayo’”,
Reinterpretacion de las consecuencias y la posibilidad de futuras respuestas
Desarrollo de una relacién estimulo-respuesta estable {habito). .

S

Una vez que se ha desarrollado un habito, dejamos de interpretar el estimulo. Comen-
2amos a ro._espondcr automaticamente, sin pensar, sin analizar. Aun cuando estas r‘elaciones
E-R han sido aprendidas, se vuelven similares a las relaciones originalmente **canalizadas’™
que comrqlaron nuestra conducta en la infancia. - ‘

Examinemos uno o dos ejemplos simples de relaciones E-R habituales, no interpretati-
vas. Supongamos que escuche usted la patabra “Mambra”. ;Qué respue‘sta podria usted
dar? Probablemente **se fue a la guerra’. Supongamos que escuchara las palabras *'No
hay n_ml qQue por . . .77, jqué respuesta daria usted? Probablemente **bien no venga"’ No
necesita pensarlo, no hace mas que emitir la respuesta. En un tiempo aprendié ( uizé.con
d}ﬁcullad} que “bien no venga’ viene después de **No hay mal que por . . .” Usl?:d apren-
didadarla respuesta “correcta’ y fue recompensado por ella. Eventualmente, la relacion
E-R se torna habitual: usted no tuvo que pensar mas en ello. Lo mismo ocurre ;:on muchas
otras conexiones verbales similares,

deemos decir que este tipo de conducta actiia como un **corto circuito® deniro del
organismo. Un estimulo no recorre la totalidad del sistema nervioso: salta circuitos v las
respuestas se producen. Una gran parte de nuestra conducta pertenece a la variedad del
corto circuito. No pensamos como hacer para atar nuesiros zapatos, ponernos la ropa, ca-
minar, comer, Lener buenos modales, etcétera. Hemos aprendido a responder aulomét'ica-
mente a algunos estimulos; nuestras respuestas se han vuelto habituales. Al hablar no pen-

samos en la forma de pronunciar la mayoria de las palabras ni en qué palabra ha de irp ri-
hmeecrl::) el; lz‘fras]e. Ademds, hemos practicado el hablar tantas veces que las respuestas se I?an
muc!?o t:i:\er::;;es, aun cuando el proceso de aprendizaje original pueda haber requerido
La mayor parte de 1a conducta del hombre es habitual, La gente habla del hombre co-
mo de una *‘criatura de costumbres”, Bien dicen que ‘el hombre es un dnimal de cos-
|umbr_es". Esto es cierio, pues el desarrollo de habitos es esencial para la vida cotidiana
Necesnamps desarrollar habitos, con el fin de reducir el esfuerzo exigido para dar las res:
puestas. Si luViéra!'nos que pensar sobre todo lo que llevamos a cabo, no llegariamos a ha-
cer nada, Los hapllos son a veces utiles y, en otras ocasiones, peligrosos, La controversia
acerca de la relativa utilidad o peligro de los habitos es interesante, pero no necesaria para

:z::n?;scusnén. Los hibitos son esenciales para la conducta humana y han de ser tenidos en
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La nocién de habito se halla relacionada con la de comunicaciéon. Cuando queremos
producir aprendizaje en un receptor, (enemos que romper algunos moldes de habitos existen-
tes ¢ instalar otros nuevos. Hemos de eliminar el corto circuito, forzar la reinterpretacion de
un estimulo. Claro estd que algunas veces no deseamos producir aprendizaje. Solo quere-
mos wrilizar un molde de habitos ya existente. Otras veces podemos querer fortalecer un
molde de habitos que existe pero que no se halla fuertemente desarrollado. Toda comuni-
cacidn esta relacionada con 1os habitos del receptor, con las formas en que tiende a respon-
der a ciertos estimulos.

Si nos ocupamos de la comunicacién, necesitamos entender los principios del de-
sarrollo de los habitos. ;Cuales son algunos de los factores determinantes de la fuerza o la
debilidad de los habitos? ;Qué es aquelle que influye en las probabilidades de que un orga-
nismo dé ciertas respuestas a ciertos estimulos, v no otras?

La mavoria de 1o que sabemos proviene mas de investigaciones con ammaies que con
seres humanos; a pesar de ¢llo, poseemos algunos principios que sirven de guia y que sirven
para ser aplicados a los hombres. No es posible presentar una discusién detallada de los de-
terminantes de la fuerza de la costumbra en la gente. Podemos, eso si, discutir algunos de
los principios mas importantes, que son atiles para analizar 1os habitos porque se hallan re-
lacionados con la comunicacidn.

Determinantes de ia fuerza de la costumbre {*)

Hemos adoptado la posicion de que un habito es una relacién entre un estimulo y 'a
respuesta que el individuo da a ese estimulo y por la cual ha sido recompensado. Suponien-
do la existencia de un estimulo percibido, y de una respuesta recompensada hechia a ese es-
timule, pedemos aislar por lo menos cinco factores que influyen en el desarrollo de Ja fuer-

za de la costumbre.

|. Frecuencia de la repeticién recompensada, L.a fuerza de una costumbre estd deter-
minada en parte por el namero total de veces en gue una conexion E-R ha sido hecha y re-
compensada. Cada vez que se presenta un estimulo, se da una respuesta y ésta es recomper-
sada, la costumbre se ve fortalecida. Cuantas mas repeticiones, mas fuerte se hace el habi-
10, si la respuesta es recompensada.

La nocién de recompensa €s aqui vital. Si las respuestas a un estimulo no son recom-
pensadas, la costumbre no se ve fortalecida, se debilita. De hecho, si un estimulo es presen-
tado bastantes veces v la respuesta a él no es recompensada, la relacion E-R se interrumpe:
el habito se extingue. Las conexiones E-R frecuentemente recompensadas fortalecen el hd-
bito; las no recompensadas lo debilitan.

2. Aislantiento de la relacion E-R. La fuerza de una congwidn particular estimulo-
respuesta esta determinada en parte por el grado en que ¢l estimulo provoca otras respues-
tas, 0 hasta donde otros estimulos emiten fa misma respuesta. £0 0ras palanras, sl ¢l orpa-
nismo dauna respuesta determinada (X) a un estimulo dado (4), la relacion entre A y X se
fortalecera si el organismo no da X también como respuesta a olros estimulos. La relacion
se fortalecera igualmente entre A y X si el organismo no da asimismo otras respuestas a A,

3. Monto de la recompensa. Hemos dicho que una respuesia a un estimulo debe ser re-
compensada si s que la relacidn E-R tiene que ser fortalecida. Un organismo puede recibir
montos vanables de recompensa de una respuesta. Cierto es que cualquier recompensa for-
walece el habilo; empero, cuanto mayor es la recompensa, tanto mds tiende a forialecerse el
kébiic. si1as relaciones E-R tienen que desarroltarse, la respuesta habra de ser recompeti-
sada lo mds posible.

4, Espacio de tiempo entre la respuesta y la recompensa. Sabemos que la respuesia de-
be ser recompensada s1 €s que ha de ser conservada. | ambién sapemos que la cantidad de
recompensa es importante, Otro factor lo constituye el intervalo de tiempo entre respuesta
y recompénsa.

Cuando un individuo responde, percibe las consecuencias de su respuesta. Cuanto mds
rdpidamente perciba que las consecuencias de una respuesta son recompensatorias, ranto
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mds probabl_e serd que conserve la respuesta. En suma, la recompensa deberd ser otorgada
la antes posible: con preferencia, en seguida,

51. E.sf;;er;o requendc_) para emitir la respuesta, Algunas respuestas exigen mas energia
gule olras. (; emog.’adumr que el hombre se mueve en lo que se ha dado en tlamar la “ley
d: ]:'lenor‘es uerzo'’, Con esto queremos decir que el hombre no desea gastar mas energia
fdc:‘!eqze t:ne para alcanzar sus obj_c_uvos. De esto se desprende que las respuestas que son

; S ; ar tienen mayor probabilidad de ser conservadas que las respuestas dificiles de
z; lel’:::ﬂ:l as, a |gu?ldad de h; demas factores. Cuanto menor es el esfuerzo requerido para
a Tespuesta, tanlo mas probable serd que ésta sea co i

* nservada y que .

R se vea fortalecida. yaue fa conexién £
un e]f_n rclsumen, hc_mos sugerido_ que el_ aprendizaje se produce solo v a condicién de que
§b1mu 0 sea pree.cntad_o, percibido, interpretado y contestado. Ademas, el organismo
percibe que la respuesia tiene alguna consecuencia. Si esta ultima es recompensaloria, la
respuesta se retiene. 5i la consecuencia no es recompensadora, la respuesta se descarta. He-

mos sugerido cinco principios basicos que foralec 5 i i
¢ alecen las relaciones E-R, cinco d inan-
tes del desarrollo del habito. Son éstos: . clerminan

F(ecuepcia de la repeticién de la relacidn E-R.

Aislamiento de la relacién E-R, para no competir ¢con conexiones E-R
Monto de la recompensa. l
Espacio de tiempo entre respuesta y recompensa.

. Esfuerzo requerido para emitir la respuesta.

Estps _solamenle son cinco pringipios, pero existen muchos mas. De hecho, todos los
descubrimientos de la investigacién cientifica relacionados con el proceso del ainrendiza'e
humano pu?den ser de utilidad para el andlisis de la comunicacién. Estos cinco princi i(J)s
fueron elegidos porque son sumamente importantes. Damos a continuacién una ol::ios

ilustraciones de 1a forma en que cada uno d i
m ¢ ellos puede usarse para analizar
la comunicacién, P el proceso de

wa =

I. Frecuencia. Utilizamos el conceplo de (recuencia en las conexiones E-R ¢ada vez
que tratamos de adquirir una nueva habilidad, de ejecutar una nueva tarea. Generalmenie
nos refenmo_:s a la ley de recuencia con el término **practica’”, Decimos que: la practica ha-
ce la perf?cc:(?n. De acuerdo con nuesira exposicidn anterior, podemos ver gue la practica
o lq experiencia no llevan necesariamente a la perfeccion. Esta solamente se logra con la ex-
periencia rec?mpensada. La practica no recompensada equivale a la falta de practica, La
pracrica continua recompensada mejora 1a relacion F-R. '

;{Puede recqrdar la forma en que empezd por primera vez a comprender o a hablar su
|d|unfa ueualquier otro? Las palabras v frases de éste le eran dichas (estimuwy, Usted res-
pondia con otras palabrag ¢ senalando los objetos denominados por las palabr‘;is o cjecﬁ-
!fmdo las" conductas exigidas por la frase (respuesta). Cuando daba la ;espuesla

correcta™, sus padres o su maestro sonreian, ie palmeaban amistosamente la espalda o le
ponian un * 10", Su intencién al hacer esto era otorgarle una recompensa. Cuando daba fa
respuesta errdnea, no se le recompensaba. Gradualmente aprendid a encontrar respuesias
correctas, a desarrollar los hibitos apropiados. P

Estc‘proceso fue repetido una y otra vez. Si no se tuviera en cuenta el tremendo name-

1o de sesiones de practica que implica el aprendizaje del lenguaje, se haria dificil creer que
una criatura pudiera llegar a aprender un idioma. Para ello se necesita una practica cons-
tante, una frecuente repeticion de estimulos (expresiones del lenguaje) y continua recom-
pensa de nuestras respuestas correctas.

_ Algul_'los de los mejor.est ciemplos de! uso del principio de frecuencia en la comunica-
f.“lél'l provienen de la publicidad. George Washington Hill, el malogrado presidente de la

An?e_ncan Tobacco Company’” (Lucky Strike), hizo famosa la ley de frecuencia en la
publicidad. Actualmente los slogans de publicidad son palabras del vocabulario doméstico
Hay mt}cha gente que no conoce el nombre de su senador 0 que no puede describir 10;
hechos importantes ocurridos durante et dia, pero en cambio sabe qué marca de coche liene
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el ““aspecto del éxito", cudl es el cigarrillo para el **hombre que piensa’, qué jabon ‘‘lo ha-
ce sentirse a uno realmente limpio™’, elcélera.

Mensajes como éstos, frecuentemente repetidos, aumentan Jas posibilidades de que
pensemos en el promotor del producto (crean la respuesta *‘correcta’) cuando queremos
un autemoévil, un cigarrillo o un jabon. Habra més probabilidades de que adquiramos por
to menos une de estos articulos en calidad de ensayo. La principal misién de la publicidad
es conseguir que la gente lleve a cabo una respuesta de prucha.

Claro estd que los mensajes publicitarios desempeian también otra funcién. Aumen-
1an la posibiidad de gue demaos una respuesta de prueba, comprando el producio una ves;
pere nos dicen, asimismo, qué tipo de recompensa obtendremos al wtilizarlo. Si usamos
una determinada marca de cofd cream, tendremos mas éxito entre las personas del sexo
opuesto; si compramos cierto tipo de coche, nos senliremos jovenes otra vez; si fumamos
determinada marca de cigarrillos, disfrutaremos del placer de fumar como si lo hiciéramos
por vez primera. La publicidad trata de estructurar nuestras percepeiones de las posibles re-
compensas que obtendremos con el uso del producto.

En la comunicacién, las conexiones estimulo-respuesta pueden verse forialecidas o de-
bilitadas por €l uso de la ley de repeticion, de frecuencia. Si recompensamos una respuesta,
fortalecemos el habito. Si no la recompensamos, lo debilitamos (evemualmente, lo extin-
guimos). En cada caso, la frecuencia de la présentacion del estimulo, con o sin respuesta re-
compensada, presenta la forialeza de un habito.

2. Aislamiento. En un momento determinado, cada uno de nosotros posee una selec-
cion de estimulos que puede ser percibida. Podemos atender varios y distintos medios de
comunicacidn de masas, hablar con la genie, pensar por NOsOITOs mMismos, elcétera.

3i una fuente de comunicacion puede aisiar al receptor, si be es posible restringir los
mensajes al alcance de éste, la fuente podra aumentar las probabilidades de que el re-
ceptor atienda su mensaje antes que a otroes. Podemos ver cjemplos de aislacion de estimu-
1o en muchos paises totalitarios si examinamos el control ejercido por ¢l gobierno sobre los
medios publicos de comunicacion. Los gobiernos pueden no permitir ¢l funcionamiento de
los medios comerciales privados de corunicacion, la trasmisidén de mensajes que compitan
con 10s del gobierno. Este se halla facultado para censurar articulos en los diarios, contro-
\ar e} contenido de las noticias de manera gue la gente del pais perciba un solo conjunto de
mensajes, un solo punto de vista con respecto a las noticias.

En los Estados Unidos algunos criticos han empezado a preocuparse por el aumento
de la concentracion de la propiedad de los periddicos en manos de unas pocas personas. Un
nomero creciente de ciudades estadounidenses tienen un solo periédico, Otros diarios no
llegan a la ciudad por Tazones mas bien de orden economico (margenes de beneficio) que
politicas. No obstante, la reduccidn de los estimulos disponibles aumenia la efectividad de
los restantes.

Algunos gobiernos hacen todo lo posibie para eliminar la compelencia de estimulos,
En Europa, muchos de los gobiernos satélites de la U.R.S8.S. causan interferencias en el
aire contra la Radio de Europa Libre o 1a Voz de América. Una de las jlustraciones mas ac-
tuales de la utilizacion de la eliminacion de estimulos se produjo durante la ocupacion co-
munista de Sei! en ¢l trascurso de la guerra de Corea. Cuando los comunistas tomaron
aquella ciudad, confiscaron todos los receptores de radio. Aun cuando los comunistas ejer-
cian ¢l control de la trasmisora principal, una de.las mas potentes del sudesie de Asia,
rechazaron ¢l poder que esto les daba sobre los surcoreanos; despojaron a los ciudadanos
de Seal de sus radios para evitar que éstos escucharan otras estaciones clandestinas. La pe-
na impuesta a quien tuviera un receptor, a lodo aquel que sinionizara alguna estacion, era
la de muerte. Los comunistas prefirieron desechar la radio como vehiculo para emitir sus
mensajes, porque temian los efectos de la falta de aislamiento.

3. Nivel de recompensu. Hemos dicho que las respuestas deben ser recompensadas pa-
ra poder conservarse. A lo cual cabe aiadir: cuanio mayor sea la recompensa que podamos
obtener de una respuesta, tanto mas probable sera que conservemos csta ultima.

Supongamos que sea usted el capataz o ¢l gerente de personal de una plania industrial.
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Desea que un determinado obrero avmente su productividad. Cuando éste da la respuesta
correcta (awrnenta su produccion), usted lo recompensa: le sube el sueldo, lo felicita por su
trabajo, comenta piblicamente su contribucidn, lo asciende a un puesto mas importante.
Todas estas consecuencias de su respuesta estédn destinadas a ser recompensatorias para é.
Cuanto mayor ¢s ¢l aumento de sueldo, més elevada es la recompensa. Cuanto mas entu-
siasta sea la ponderacion, mayor serd aquélla. Cuanto més pablico el reconocimiento de su
contribucidn, més alta la recompensa. Y ésta, asimismo, ser4 mayor a medida que la pro-
mocién sea mas importante,

Este ejemplo ilustra una advertencia que es necesatio aplicar. La recompensa debe ser
definida en términos del receptor. Al recompensar a la gente, a veces resulta dificil saber
cudles son las consecuencias que ésta juzga compensatorias. Empero, una vez que se ha lo-
calizado el tipo de consecuencia que servird de recompensa, se podra aumentar la fuerza de
la conexién E-R aumentando a su vez ¢l nivel de recompensa.

En nuestras relaciones interpersonales diarias estamos continuamente dando o negan-
do recompensas a otra gente: a nuestros servidores, supervisores, colegas, subordinados,
familiares, amigos, etcétera. Todos reconocemos la importancia de *‘otorgar crédito donde
es debido’’. Con frecuencia omitimos utilizar la situacién de otorgamiento de crédito. Pro-
porcionamos el tipo de recompensa apropiado, pero no en suficiente cantidad.

4. Demora de la recompensa. La presencia de la recompensa es vital para la comunica-
cion efectiva, como asimismo lo es la cantidad de recompensa. También es importante el
espacio de tiempo, Cuando un recepror de la comunicacion recibe recompensas inmediatas
a su respuesta, €s mds probable que conserve esta tltima. Silas recompensas sufren demo-
ra, la fuerza de la respuesta tiene menos probabilidades de aumentar,

Schramm ha utilizado e! concepto de espacie de tiempo, respuesta-recompensa para
predecir la lectura de articulos informativos (5). Dice que hay cierto materia! en los diarios
que proporciona una recompensa demorada para el lector. Schramm incluye en esta cate-
goria las noticias de asuntos puiblicos, ciencia, problemas sociales, etcétera. En estas dreas
el receptor tiene a menudo un propésito instrumental y no consumatorio. Aprende estas
cosas con la esperanza de poder ulilizarlas mas tarde,

Schramm sostiene que hay otro tipo de noticias que propercionan una recompensa mas
inmediata (propdsito consumatorio). Incluye en esta categoria las referentes a crimenes,
desastres, deportes, informacidn social, etcétera. Descubri6 que 1a gente varia con respecto
a su lapso respuesta-recompensa. Algunas personas pueden esperar mas tiempo que otras
una recompensa. Los lectores cuyo nivel de educacién era bajo se hallaban menos dispues-
tos a leer material que proporcionaba una recompensa demorada. La gente de un nivel edy-
cativo mas elevado se mostraba mejor dispuesia a leer ese mismo material.

El material con recompensa demorada puede, en realidad, aumentar de momento la
tensién del lector, pero éste no se desanima porque piensa que la recompensa habra de lle-
gar eventualmente. Es importante hacer notar que en el esiudio hecho por Schramm, los
graduados en colfeges y los graduados en gradeschools leen sobre todo la informacién que
proporciona recompensas inmediatas. Tan solo se diferenciaban en que los graduados en
colleges también leian una buena cantidad de material de recompensa demorada.

Dos hechos importantes pueden extraerse de los descubrimientos de la investigacion:
1) el material que proporcionaba una recompensa inmediata tenfa mas probabilidades de
ser leido por todos, ¥ 2) ¢l material de recompensa demorada era mas leido por individuos
con un elevado nivel de educacidon que por quienes no habian seguido estudios tan prolon-
gados,

En igualdad de los demas factores, las respuestas cuya recompensa es inmediata tienen
mas probabilidad de ser fortalecidas que aquellas cuya recompensa es menos rapida. Nece-
sitamos lener en cuenta esto cuando tralamos de proporcionar respuestas para nuestros re-
ceptores en la comunicacién, Aun cuando la respuesta final deba ser demorada, la efectivi-
dad de la comunicacién aumenta si se puede establecer un grupo de submetas (pequeias re-
compensas inmediatas) para el receptor. Si, por ejemplo, estamos trabajando en una tarea
que exige tres afos para completarse, debemos instalar un grupo de pequefias subtareas
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que puedan scr completadas en un lapso mas corto. E! cumplimiento {;Ie tales subtareas
proporciona ciertas recompensas, y éstas nos sostienen hasta que la totalidad de la tarea s¢
vea completada. ) _

5. Esfuerzo de la respuesta. En igualdad de los demds facfore._';, el organismo emite res-
puestas que exigen poco esfuerzo y evita las respuestas que requieren un e.sf:_:erzo mavor.
Cuando nos comuniquernos, nuestra efectividad serd mayor si podemos reducir el esfuerzo
exigido por el receptor para dar la respuesia deseada.

Una vez mis, nos sera posible hallar ejemplos apropiados para esto en la comunicacion
publicitariz. Cuando recibimos una carla de propaganda, el sgbrc incluye a menudo otro
sobre estampillade, con la direccién del remitente, para ser enviado a éste, jPor qué s¢ pro-
cede asi? La fuente de comunicacién {el publicitario) sabe que nos r;sultaré mis ficil con-
testarle si no tenemos que ir en busca de un sobre, ponerle Ia_ direccién y colocarle una ¢s-
tampilla. La experiencia indica que se vende més_cuando se incluyen sobres con frang}leo
pagado para ser devueltos al remitente. La reduccion del esfuerzo aumenta las probabilida-

a dada la respuesta “‘exacta”.

des dlfoq:'leissnio ocurre conpmuchos avisos comerciales de radio ¥ tc}evigibn. Uno de €s10s,
por ejemplo, puede contener la siguiente dgclgracnbn: *No envie dinero, tan solo su
nombre y direccién’’, o ‘‘No se moleste en escribir, Ievante: el tubo del teléfopo y disque Ri-
verside 1-2-3-4'". Estos mensajes estan destinados a rcduc_:u' '?l esfuerzo exigido para dar la
respuesta correcta. Una vez mas, algunas investigaciones indican que las'ventas (rcspu'estas
corfectas) aumentan cuando el consumidor no ha de desembolsar su dinero en seguida o
puede limitarse a telefonear su respuesta en lugar de tener que escribir una car'ta.

Un tercer ejemplo proviene del campo de la investigacidn de la opinitn pﬁbhca!. Cugn-
do manejamos la investigacion de la opinién, a menudo enviarpps a !a gente cuestionarios
por correo. Hemos aprendido dos cosas: primeramente, que si mcl_ulmos un sobre estam-
pillado para ser devuelio, las respuestas aumentan; después, que si hacemos méas corto el
cuestionario, si permitimos que la persona haga tan solo unos tildes en vez de csf:l’lbll" fra-
ses, las respuestas aumentan. De hecho, solo con hacer aparentar que el cuestionario es
mas corto (mas facil} aumentan las respuestas (aun cuando este cuestionano sea exacta-
mente tan “‘dificil’’ de completar como olro mas exLenso).

En resumen, hemos introducido cinco principios de comunicacion efectiva que pueden
ser trasferidos de la evidencia obienida en la investigacién a los determinantes de la fuerza
de 1a costumbee en el individuo. Al elaborar mensajes, al recibirios o al analizar la comuni-
cacién de otras personas necesitamos tener en cuenta:

1. La frecuencia con que se presenta el mensaje {con recompensa ¥ sin ell‘a)‘

2. La competencia de un determinado estimulo o respuesta con olros estimulos ¥

respuestas. _ )
3. La cantidad de recompensa percibida como consecuencia de la respuesta,

4. Elespacio de tiempo que trascurre entre ¢l momento en que la respuesta es daday
aquel en que es recibida la recompensa.

5. La cantidad de esfuerzo percibida como necesaria por el receptor para dar la res-
puesia descada.

Aprendizaje y recompensa. A través de toda nuestra discusién hemos utilizado fre-
cuentemente el término recompensa. Es elemento central de la fuerza de la costumbre, dela
efectividad de la comunicacion. Los individuos no responden, a menos que esperen que sus
respuestas scan recompensadas. | a recompensa determina la fuerza de nuestros habitos, la
velocidad y 1a exiension de nuestro aprendizaje.

Aun podemos decir méas. Hasta la eleccion y la interpretacion de un estimulo estan re-
lacionados con nuestras expectativas de recompensa. Percibimos e interpretamos los esti-
mulos cuando creemos que podremos responder a ellos en formas que habran de ser recom-
pensadas. Si no tenemos la expectativa de una recompensz, a menudo hasta rehusamos ele-
git ¢ interptelar un estimulo.

Para una mejor comprensién de lo que se quiere decir con recompensa podemos re-
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currir al concepto de Dewey de *‘autointerés”. Dewey sostenia que el hombre s6lo se com-
porta en las formas que €1 percibe de su propio interés (8). Hace cosas que cree habran de
ayudarlo y evita hacer aquellas que en su opini6n pueden lastimarlo. Cada uno de nosotros
enfoca toda situacién de comunicacién con una actitud que podriamos caracterizar con la
pregunta: *;Qué hay en esto para mi?**

Como fuentes o receptores de comunicacion, queremos satisfacer nuestras necesida-
des, nuestros impulsos, cumnplir nuestros propésitos. Hemos dicho qué¢ tenfamos por prin-
cipal finalidad ejercer influencia sobre nosotros mismos, los demés y ¢l medio fisico que
nos rodea. Para comprender la naturaleza de la recompensa, necesitamos especificar con
mas detalles el concepto de influencia.

Las primeras percepciones del mundo que tiene el hombre son vagas, confusas, sin
forma. Desde un principio trata de imponer una estructura a lo que percibe; trata de for-
malizar, de organizar sus percepciones. Casi toda la teoria sobre la conducta humana esta
basada en la siguiente suposicién: el hombre trabaja en un estado de tensiones fisiologicas
(*‘canalizadas”’} ante la presencia de la ambigiedad, de lo informe. Evidentemenie, su de-
seo de afectar o influir es un deseo de reducir su propia tension reduciendo, a su vez, )a am-
bigliedad, la incertidumbre con respecto a la naturaleza, del medio que lo circunda.

Como lo hemos discutido anteriormente, las formas en que ¢l hombre elige estructurar
et mundo estan en parte determinadas por su propia inteligencia, sus actitudes, su conoci-
miento, los valores que le son trasmitidos a través de la cultura, por el lugar que ocupa en
las organizaciones sociales, etcétera. El método de estructuracion puede diferir de una per-
sona a otra. Pero la necesidad de imponer una estructura, de suprimir la ambigiedad, es
comun a todos los hombres.

El hombre trata de influir imponiende una estructura, dando un significado, al medio
que lo rodea. Cuando hay ausencia de estructura, se halla tenso. Aumentando su incerti-
dumbre, se acrecientan sus tensiones; disminuyendo aquélla, éstas se aminoran. Si acepta-
mos una suposicidn mas, a saber: que el hombre persigue un estado de tensién fisiologica
reducida, se desprende que habra de buscar situaciones que reduzcan la incertidumbre y
evitard las que la aumenten,

Estas relaciones entre los conceptos de certidumbre y tensién sustentan la teoria de la
homeostasis en la educacién, la teoria de la congruencia en la comunicacion, de Osgood y
Tannenbaum (%), ¥ la de Festinger acerca de la disonancia-consonancia cognoscitiva en la
conducta humana (*). También sustentan ¢l concepto de recompensa,

Podemos ir mas alld de la mera afirmacion de que ¢l hombre desea imponer una
estructura. Todos conocemos la existencia de los cinco sentidos que hemos eXpuesto como
canales de la comunicacién; la vista, el oido, el gusto, el olfato y el tacto. Se puede sostener
que el hombre posee, por lo menos, un sentido mas: el del equilibrio,

Fisiologicamente ¢l sentido del equilibrio nos permite ajustarnos al medio fisico que
nos rodea. Por su parte, el sentido psicolédgico del equilibrio produce el deseo de una con-
sistencia de la estructura en nuestras percepciones. En otras palabras, el hombre no solo
ejerce una influencia imponiendo una estructura al medio circundante; también trata de
influir haciendo que las distintas estructuras que impone sean consistentes unas con otras,

De este argumento hemos deducido el concepto de recompensa. El hombre percibe
que una recompensa s recompensatoria en la medida en que ésta le ayuda a desarrollar
una estructura consistente de su universo. Atiende aquellos estimulos que espera habrin de
serle atiles para la estructuracidon del medio que lo rodea, y evita los que no percibe como
aprovechables.

Laos dos concemos de Dewey, el del “‘autointerés’ v el de la “‘recompensa’’ fueron de-
masiado estrechamente interpretados por algunos teéricos. Cuando decimos que un
hombre enfoca una sinuacidén de comunicacién con una actitud de *iQué hay en esto para
mi?' o de “;Cémo habra de beneficiar estdo mi autointerés?’’, no es nuestra intencién
restringirnos a un estrecho concepto hedonistico del placer frente al dolor, aun cwando esto
también sea importante. Lo que obtengamos de una situacidn de comunicacion dependera
de nuesiros propios valores, de la sociedad y del medio cultural en el cual nos movamos, de
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nuestra capacidad neurol6gica para soportar una tensién proltfflgada, de lat‘tolcranma de
tiempe que tengamos para permitir que las recompensas sean detporadas . derado co.
Lo gue hemos sugerido es que el concepto de recompensa necesita ser considerado
mo el resultado del hecho de combinar todas las posibilidades de influencia que ¢l receptor
ve como consecuencia de una determinada respucsia. Algunas de estas consecuencias son
inmediatas y obvias, otras pucden ser demoradas y menos aparentes. l:Ina de las dm}exl'l-
siones cruciales de Ja influencia s 1a necesidad que experimenta el organismo de rcducu'E a
tension interna desarrollando una estructura consgsteme para ¢l medio en que se mueve, g
todos los casos, la recompensa tiene gue ser def_imda en ¢l contexto de una persona que rst
dando una respuesta. Lo que es recompensatorio para la fuente puede serlo o no para el re-
ceptor. e
Las consecuencias de una determinada respuesia no corresponf:len ala c!ase - positiva’,
La misma respuesta puede producir consecuencias que‘sean ‘li‘lmbtfn “‘negativas’. lil t_techo
de tomar un dinero ganado por otro contiene faclpres ‘posuwo_s (esto ¢s, reduce la 13(::1-
tidumbre con respecto a nuestra seguridad ﬁna_nc;era, nos permite adqumr cosas q;:; ;s;-
amos). Pero también contiene factores “negguyos" (por ¢jemplo, existe la posibili: 3 el
ser arrestado, se puede experimentar un sentimiento de culpa, se esta expuesto Ia l|1>erh er ;
respeto de gente que es importante para uno). En un terreno menos serio, € :‘c ‘:) e:
quedarse levantado toda la noche jugando al poker con amigos tienc factores posi wh ]
el sentido de que nuestros amigos parecen querernos por ello, parecen a_probar que lo ag?-
mos. También tiene factores negativos en el sentido de que nuestra mujer cs posﬂﬂg quedo
desapruebe, de que existe el riesgo de perdgr una suma de dinero que noS cs necesaria, o de
gue nuestro jefe puede despedirnos al dia siguiente por quedarnos dprmldos en nueslr(:l tra-
bajo. Al campo de Ja ética pertenccen las bases que habrén de servir para tomar una deci-
sién en situaciones en que cualguier eleccién de conducta que se haga posee los dos facto-
res: positivos y negativos.
¢ |:,’l'ocrc:la.s est:s cog::as deben ser tomadas en cuenta para determiqar la recompensa, La de-
lerminacion de las cosas *'positivas’” y de las “negaliyas” constituye uno de los mayores
problemas de las ciencias objetivistas. En teda situacidn de comumcacnén‘seleomonamos
temas, tralamos mensajes, elegimos canales, en parte sobre la base de la posible recomdpcn-
sa para el receptor. Como comunicadores, necesitamos recordar que la rf-spuevra que dese-
amos de un receptor deberd ser compensatoria para él o, de lo contrario, no serd apren-
d'da.l’odcmou considerar 1a recompensa comeo el resultado de adicionar 1odos los factores
positivos ¥ negativos que estan implicados en I_a respues(a intentada, Destacamos los { ac;o-
res positivos en la comunicacion etectiva y minimizamos los negatwosr. A_med:da que gﬁ
Jactores positivos aumentan y gue los negativos disminuyen, la cor_numcacaén se torna m
efectiva. o
En resumen, hemos dicho que el propdsito béasico de] hombre en la comunicacién es
afectar, influir sobre si mismo y sobre su medio social y fisico. Una respuesta es recompen-
satoria si €l que responde percibe que sus consecuencias aumentan su mfluen(_:m. qQue se
hallan dentro de su propio autointerés. Ademas de las dimensiones obvias de !a lnﬂueugla,
hemos sugerido que uno de los deseos basicos del hombre es reducir la incertidumbre, im-
poner una estructuraal mundo y-procurar que ésta sea consistente. Al hagcrlo asl, se re_ducc
su tension interna, Cuando la incertidumbre aumenta, aumenta I_a' te_nsng‘.‘m. El organismo
lucha por obtener una disminucién de tensidn, un esta’do. de equilibrio mterno.“
Para aquellos que se interesan en producir aprer}duza]e, esto resulta paradéjico. Du!-
mos que el receptor lucha por conseguir una reduccién de tension, un aumento 3:|e certi-
dumbre. Y, sin embargo, ¢l aprendizaje exige un aumento temporario de la tension, una
disminucién de la certidumbre. La tinica vez que una relacién estimulo-respuesta se ve alte-
rada es cuando ef organismo interpreta la relacién existente como menos recompensaloria
quie una posible relacion alternativa. ) ) )
El aprendizaje exige el rompimiento de una relacién estimulo-respuesta existente y su
sustitucidn por otra nueva. Esto crea fensidn en ef receptor. Este no acoge favorablemente
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un aumento de tension; lucha por su reduccién. Si esto es asi, ;co6mo hace la gente para
aprender? ;En qué forma puede la comunicacién producir un cambio en la conducta?

Con el fin de evitar esta paradoja, necesitamos distinguir entre tensién creadora y no
creadora. Todo mensaje cuya intencidn es convencer al receptor de que sus actuales rela-
ciones estimulo-respuesta son inapropiadas, habra de producirle tensién. Si el receptor es
capaz de percibir que una nueva relacién puede, eventualmente, producir una mayor certi-
dumbre, que le permita tener una efectividad aon mayor, entonces tolerara la reduecién
temporaria de certidumbre con la esperanza de obtener una mayor certidumbre o un mayor
potencial afectivo en el futuro. Si esto ocurre, podemos definir la tensién como creadora.
Si, con todo, el receptor no percibe la posibilidad de que una nueva relacion pueda serle
mas atil, 1a tensidn se sigue produciendo, pero no es creadora. No produce aprendizaje, si-
no evitacién del mensaje, rechazo de la fuente o desequilibrio mental en el receptor. Ef
aprendizaje exige produccién de tension, reduccién de la certidumbre dentro det orgarnis-
mo; pero la tensién debe ser creadora si se pretende que sea productiva.

#Qué es la recompensa? Supongamos una situacién en la cual un receptor ha rela-
cionado un determinado estimulo con una determinada respuesta. Percibe que su respuesta
tiene ciertas consecuencias. Algunas de eslas consecuencias aumentan su capacidad de
influencia. Otras tal vez la reduzcan, Algunas pueden aumentar su capacidad de estructu-
racibn del medio, de reduccién de incertidumbre; otras pueden no hacerlo. El total de estos
factores positivos y negativos, tal como el receptor los percibe, determina el valor recom-
pensatorio de una respuesia dada.

¢En qué forma actia la recompensa en el aprendizaje? Este exige el rompimiento de
una determinada relacién estimulo-respuesta y la sustitucién por otra. El receptor interpre-
1a las consecuencias de cada relacion y elige aquelia que, segin percibe, ticne la mayor posi-
bilidad de recompensa para €1, dentro de su propio sislema de valores y capacidad intelec-
tual proyectiva.

Al hacer esto aumenta su propia tensién psicolégica. Si no percibe posibilidad alguna
de mayor recompensa en la nueva relacién, no la tomari en cuenta, sino que habra de se-
guir conduciéndose en la misma forma en que estaba acostumbrado a hacerlo. El aprendi-
zaje exige el despertar de la tension, la reduccion de certidumbre. Pero la tensién debe ser
creadora en el sentido de que ¢l receptor perciba la posibilidad de una reduccién de tension
posterior creando un molde de certidumbre més consistente, una estructura mas 0til de la
realidad.

Enfoquemos la recompensa desde otra direccién. Un diccionario la define como “algo
que se da en cambio”’, La recompensa nos otorga mayor posibilidad de afectar, mayor ca-
pacidad para estructurar ¢l mundo. ;Qué entregamos en cambio? El receptor da energia,
trabajo, tiempo, Cuando hablamos o escuchamos, cuando escribirios o leemos, o ejecuta-
mos cualquier tipo de tarea comunicativa, gastamos energia.

Hemos dicho que el hombre se conduce de manera tendiente a conservar su energia (la
ley del menor esfuerzo). Cuanto mdés energia exige una respuesta, tanto mds improbable se-
rd que ésta sea dada. En igualdad de los demas factores, la energia requerida aclia como
agente disuasive del aprendizaje. La recompensa obra como estimulante del aprendizaje.

Cuando decidimos poner o no en prictica una determinada conducta de comunica-
cion, basamos nuestra decisién en la relacién entre la cantidad de recompensa y la de ener-
gla requeriaa. Como lo hace notar Cottrell en Energy and Society (%), la gente ¥y las socieda-
des difieren en el montio de energia que disponen. Por ello divergen asimismo en la cantj-
dad de aprendizaje o en los cambios en la conducta que son capaces de tolerar. En cual-
quier situacion dada, sin embargo, el cambio en la conducta estd determinado por la re-
compensa esperada frente a la energia exigida.

Schramm ha desarrollado esta relacion como un pronosticador de la importancia que
se da a la comunicacion ('), Define la fraccién de seleccién de un mensaje, desde el punto
de vista del receptor, como:

Recompensa esperada

Fraccidn de seleccion =
Energia requerida esperada
36

Este concepto puede ser ampliado para incluir algo més que la’selecci(f)n_ de un mensa-
je. Puede ser igualmente aplicado a la interpretacion y al aprendizaje. Dcc:dlln'{os poner ¢n
practica aqueltas conductas que esperamos *‘seran dignas del esfuerzo’”. Decidimos no ¢je-
catar conductas cuando creemos que no “‘compensan el esfuerzo’’, Podemos definir la
Jraccién de decisién como;

Recompensa esperada

Fraccidn de decisidon =
Energia requerida esperada

La utilizacidén de esta fraccidn es qtil en situaciones dg cgmunicacién p_ractlca: Au_n
cuando resulte dificil, si no imposible, colocar valores cuan}nqnyos enlia _fracc10n. la impli-
cacion tiene valor. Cuanto mayor sea la recompensa que el‘mdw;duo perciba al dar una res-
puesta, tanto mayor serd 1a energia que gastara (si gsm dlqumblc} para gar_la respuesta.
Cuando la recompensa percibida disminuye, la energia requerida deberé disminuir también

ueda ser dada la respuesta.

pare l?: ee?ec:;jvidad de la comﬁnicacién puede ser incrementada en una o dos formas:
aumentando la recompensa o disminuyendo la energia. La naturaleza de la recompensa eis
bastante compleia. No puede ser simplemente interpretada como un material de corto al-
cance o como beneficio fisico. Sin embargo, dentro fiel amplio concepto de la recompensa,
¢l principio de que “‘vale mas dar que recibir”™ necesita ser evaluado otra vez {el hombire ng
rige su conducta por este principio, a menos que obtenga mayor beneficio al dar que al reci
bin- Podemos desviar nuestra atencién, de una discusidén stobre'la naturaleza c;lel aprcndl‘za-
je y sus implicaciones para la comunicacién._hacia una discusién c_ic la relacién que existe
entre ambos procesos en si. En la seccion siguiente se ofrecerd la tesis ‘de que Ruestro primer
modelo del proceso de la comunicacién abarca el modelo de a_prcpdmaje. Podemos consi-
derar ésie en la misma forma en que consideramos la comunicacién.

Comunicacion y aprendizaje: similitud de procesos

Hemos discutido dos modelos, uno de comunicacién y otro.de a_prchizaje. Claro estd
que una comprension del procese de aprendizaje tiene mucha‘s implicaciones para una te-
oria de la comunicacion. Puede aducirse que la relacié'n se extiende més alld de esto, y que
el modelo de aprendizaje es, en si mismo, similar 0 equivalente al modelo de comunlcaFlén.
Con el fin de poner a prueba esta tesis, podemos comparar jos componentes y las relaciones
dentro de cada uno de estos dos modelos. ) )

En nuestra discusién del proceso de la comunicacion !:iunmos que ésta exige seis com-
ponentes béasicos: una fuente, un encodificador, un mensaje, un ganal. un decodn!'lf:ador y
un receptor. La fuente encodifica un mensaje. El mensaie encodificado es trasm‘;pdo %or
algun canal. El mensaje es decodificado e interpretado por el receptor. Ep nuestr: ( ISCI..ISI n
sobre el proceso de aprendizaje dijimos que éste Tequiere cinco ingredientes basicos: ;na
fuente, la percepcion de ésta por el organismo, su interpretacidn, una respuesta c!e pruecba iy
una consecuencia recompensatoria de la respuesta de prucba. El organismo percibe un c‘s;'-
mulo; éste, al ser percibido, es interpretado por aquél. Se da una respuesta, gue ¢s percibi-
da como si tuviera consecuencias. Si éstas son recompensatorias, el organismo conserva la
respuesta. A medida que éste se acostumbra a emitir la misma respuesta al estimulo, de-

a una relacién E-R. .
sarmllillésicamcme, estos dos procesos no son distintos. En su mayor parte podemos‘traduc_:r
uno de estos modelos de proceso al oiro. Los dos modelos representan tan solo una dlferen‘cna
de puntos de vista. Un modelo de aprendizaje comienza gcncr’almente con ‘la fqnmbn
decodificada y un mudele de comunicacién empieza por lo comin con una dlsclfsubn de
proposito. Esta es la principal distincidn entse los dgs. ¥ carece _cle importancia tcb_ncatpen-
te. Con el fin de demostrar esto examinemos un ejemplo de situacién de comgmcacnéq.

Supongames que s¢ halla usted escribiendo una carta. Primero tiene una |_dca. algyn
proposito para escribir, En este punto esti actuando como fuente de comunicacidn. Su sis-
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tema nervioso central le dice a su mecanismo de escribir que encodifique una carta, un
mensaje. El encodificador produce un mensaje escrito. Pero usted no lo envia a la persona
a la cual esta escribiendo, sino que lo lee primero.

Al leer su propia carta se halla usied comprometido en vna forma de comunicacién
intrapersonal {de una persona). Su decodificador retraduce el mensaje dentro de un impul-
$0 nervioso y 1o manda a su sistema nervioso central, que responde al mensaje decodificado
(el sistema nervioso central actia como receptor de la comunicacién).

Todos lus componentes de la comunicacion fueron incluidos, pero la fuente, el enco-
dificador, ¢l decodificador y el receptor se hallan contenidos dentro de usted. Solo el men-
saje y el canal (la carta escrita) le son externos,

Como receptor, su sistema nervioso central puede criticar el mensaje: responder de-
saprobando algunas frases, o no gustarle la forma en que fue escrita una parte de la cara.
Si se rla estc caso, su sisiema nervioso central crea un nuevo inensaje, corregido, 4 horg estd
actitando otra vez comao fuente. El nuevo mensaje es enviado al encodificador vy se produce
un mensaje mas, Este también puede ser decodificado por usted, enviado otra vez al siste-
ma nervioso central, y asi sucesivamente, .

Este tipo de comunicacion interna, intrapersonal, prosigue continuamente. Cada uno
de nosotros posee la capacidad de actuar a la vez como fuentie y COMO recepior, oMo enco-
dificador y como decodificador, puesto que podemos ¢OMuURicarnos con NOSOros mismos.

Utilizando como ejemplo la comunicacidn consigo mismo, resulta facil demostrar las
relaciones existentes entre el modelo de comunicacidn v el de aprendizaje,

Un mensaje puede ser imaginado como un estfmulo. Cuando alguien lo estd decodifi-
cando lo percibe como un estimulo, En ¢l momento de encodificar un nuevo mensaje esta-
mos dando una respuesta manifiesta al estimulo, como percibido e interpretado. Estas tres
elapas de los procesos de aprendizaje y de comunicacién son equivalentes. Solo otro con-
junto de etapas en los dos procesos necesita ser relacionado.

Hemos dicho que el aprendizaje exige la inrerpretacion del estimulo percibido. Tam-
bién dijimos que la comunicacida intrapersonal exige que el organismo haga las veces de re-
ceptor y de fuente. El punto importante es que estas dos afirmaciones son equivalentes. El
significado que damos al érmino “interpretacion® es el mismo que otorgamos a la frase
**hace las veces de receptor y de fuente™.

Al interpretar un estimulo le damos una respuesta {(operamos como receptor). Esta
Tespuesta es encubierta, interna, no observable, al menos para las técnicas de que se dispo-
ne comunmente, Solo podemos planiear la hipotesis de que e} organismo responde interna-
mente (en forma encubiena) a un estimulo percibido, pero esta hipotesis parece ser ledrica.

MNuesira respuesta interna encubierta forma parte de la interpretacidon, pero no en su
tolalidad. El organismo crea también un nuevo estimulo cuando interpreta {actia como
fuente). La respuesta interna dada por el organismo sirve para estimularlo: 1o obliga a crear
un nuevo mensaje. La interpretacidn comprende la respuesta interna encubierta que da el
organismo a un estimulo percibido. La interpretacion tambien incluye el estimulo que el or-
ganismo crea como resultado de la respuesta interna que dio. Cuando interpretamos un es-
timulo, hacemos de receplores y de fuentes de la comunicacion.

Ahora hemos relacionado todos los componentes de los dos procesos. Ef proceso de la
comunicacion intrapersonal es equivalente al proceso del aprendizaje humano. Percibimos
(decodificamos). Interpretamos (hacemos de receptor y de fuente). Emilimos una respuesta
manifiesta (encodificamos). Los estimulos que percibimos v las respuestas que damos estan
comprendidos en el significado concedido al término “*mensaje’’. Podemos colocar los dos
modelos uno al {ade del otro. Por cada paso dado en uno de elios, se da un paso anélogo en
el otro.

Cuando hablamos de aprendizaje comenzamos generalmente con la percepcién de un
estimulo (decodificar un mensaje); cuando nos referimos a la comunicacion empezamos
generalmente con las intenciones de una fuente {interpretacion). A causa de la diferencia de
e5tos puntos de partida, a menudo pasamos por allo ¢l hecho de que estamos hablando de
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la comunicacién al analizar el aprendizaje. Ambos son procesos. Ninguno tiene necesa-
riamente principio ni fin. Ambos son continuos, dindmicos, van hacia adelante,

Si recordamos que tanto ¢l aprendizaje como la comunicacidn son procesos, nos resul-
tard mas ficil ver su equivalencia. Los seis componentes implicados en el aprendizaje
tienen sus términos andlogos en los componentes de la comunicacién,

Componentes del aprendizaje Componentes de la comunicacion

1. Organismo. 1. Canal.

2. Estimulo. 2. Mensaje.

1. Percepcitn del estimulo. 3. Decodificador.

4, Interpretacién del estimulo, 4. Receptor-fuente.

$. Respuesta manifiesta al estimulo. S. Encodificador.

6. Consecuencia de la respuesta. 6. Feedback {(retroalimentacién).

Feedback. Hemos introducido un nuevo término. Cuando un individuo se comunica
consigo mismo, los mensajes que encodifica son refroalimenrados dentro de su sisterna por
su decodificador; esto es lo que llamamos feedback.

Tal vez entendamos mejor el significado que damos a feedback observando un sistema
de comunicacidn para dirigirse al publico. Es probable que hayamos presenciado como al-
guien hablaba ante un micréfono y lo que decia era trasmitido por un altavoz. Si el volumen
del sisterna amphficador estaba sintonizado con 1ono demasiado elevado o si el aliavoz se
hallaba excesivamente cerca del micrdéfono, una parte del sonido fue retroalimentada
dentro de éste, volvid a salir y produjo un ruido muy fuerte.

Los ingenieros designan la re-entrada del sonido del que habla ¢l microfono como fe-
edback, Queremos decic lo mismo con 1gual 1érmino. 5/ una fuenie de comunicacion deco-
difica el mensaje que encodifica, si dicho mensaje vuelve a ser colocado dentro de su siste-
ma, tenemos lo que se Nama feedback.

Existe una diferencia entre el significado dado a feedback por el ingeniero y entre el
que le da el hombre dedicado a la comunicacién. En ingenieria, feedback es a menudo una
“‘mala’’ palabra, pues nombra algo que los ingenieros tratan de evitar. En la comunicacién
humana, ¢n cambio, feedback ¢s una muy “*buena’’ palabra, puesto que designa aigo que
cuando nos comunicamos perseguimos sin cesar. Verificamos continuamente en nosotros
mismos, decodificamos nuestros propios mensajes para asegurarnos de que hemos encodi-
ficado lo que era nuestra intencién. Tendremos que retornar a menudo al término feedback
al discutir la efectividad de la comunicacién,

En suma, hemos discutido alguno de los principios de la fuerza de la costumbre en ¢l
aprendizaje humano, que son traducibles a principios de efectividad de la comunicacién.
También hemos tratado de relacionar nuestro modelo general del proceso de comunicacién
con ¢l modelo del proceso de aprendizaje. Sugerimos que el aprendizaje es comunicacién,
que lo que entendemos por proceso de aprendizaje estd incluido en nuestro modelo de pro-
ceso de la comunicacién,

Aprender es el desarrollo de relaciones trasformadas entre un estimulo que es percibi-
do e interpretado y la respuesta que se hace de él.

El aprendizaje requiere alguna permanencia de la nueva refacién E-R. Implica el de-
sarrollo de habitos, de respuestas habituales a los estimulos. Como comunicadores, a me-
nudo descamos enseflar a nuestros receptores. Si no lo descamos, queremos utifizar los ha-
bitos existentes en ¢l receplor para fortalecerios, para crear mensajes que los tomen en
cuenta. Por estas razones, necesitamos comprender ¢} proceso de aprendizaje y conocer los
factores que determinan la fuerza de la costumbre, de las conexiones E-R.

Este capitulo ha discutido alguno de los principios basicos de 1a fuerza de la costumbre
v hemos tratado de relacionarlos con las siluaciones de comunicacion. No hemos incluido
de ninguna manera todos los conocimientos, ni siquiera los més accesibles modos en que la
gente aprende. La referencia al final de este libro amplia las fuentes de informacion para el
lector que desee aumentar su comprension de los principios del aprendizaje que estin rela-
cionados con la efectividad de la comunicacién.
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Sugerencias para la reflexién y la discusion

1. Elija un ejemplo en ¢l cual una fuente quiere que su receptor aprenda, que madifique una re-
lacion E-R. Especifique la relacién E-R anterior ¥ la que habra de servirle de sustituto. To-
mando como base los principios de aprendizaje que fueron discutidos, sugiera formas en las
que 1a fuente pueda aumeniar las probabilidades de que el recepior aprenda ¢n la forma que
tenia pensado hacerlo,

2. :Cudl es la diferencia entre una respuesta de ensayo y una respuesta? ;Existe una diferencia o
la distincién tan solo tiene por abjeto describir la conducta? jExisten otras respuestas fuera
de las de ensayo? (Qué implicaciones hay en la afirmacion de que algunas respuestas son de-
finitivas, no de ensayo?

3. Ulilizando como referencia los determinanies de la fuerza de la costumbre, encuentre
¢jemplos de mensajes que fueron deficientes en producir aprendizaje. ;Qué sugcgione}s
podria dar a 1a fuente de comunicacién que &sta utilizara para aumentar su aprendizaje? Li-
mite sus sugestiones a aplicaciones de los determinantes de la fuerza de la costumbre,

4. Discuta ¢l concepto de recompensa. ;En qué forma resulta util para comprender ¢l proceso y
\os efectos de 1a comunicacién? ;Qué peligros existen en utilizar este concepto? ;En qué for-
ma podemos protegernos de estos peligros?

s. Discula las similitudes entte el procesa de aprendizaje y ¢l de la comunicacion. (Nota algunas
diferencias entre ellos? Especifique detalladamente su respuesta. (Qué venlajas hay en
mostrar las relaciones existentes entre esios dos procesos? ;Y enire dos procesos ¢uales-
quiera?

6. Revea en este capitulo los principios de aprendizaje. Discuta las aplicaciones pracuicas para
su propia comunicacién que puedan ser inferidas de estos principios. ;Qué grado de confian-
za puede inspirarle la utilizacion de estos principios en una situacion practica? ;Cudles son

las limitaciones que les deben ser impuestas?
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La interaccion, objetivo
de la comunicacion interpersonal

Hemos dedicado bastante espacio a referirnos a las formas en que se comportan las
fuentes y los receptores de la comunicacién. Al principio definimos la comunicacién como
un proceso y destacamos que es dindmico, que va hacia adelante, sin punto de partida ni
punto final. Esto es cierto. No obstante, a veces hemos hablado necesariamente de la co-
municacién como si ésta fuera estética, no dindmica. Esto no ha sido intencional, pero es
imposible evitarlo af habiar de la comunicacién cuando la tratamos separadamente para
ver cémo funciona.

En este punto podria sernos provechoso rever la comunicacién como proceso. Las
conductas de la fuente no se producen independienternente de las conductas del receptor, ¢
viceversa. En toda situacion de comunicacion, la fuente y el receptor son interdependien-
fes,

El concepto de interdependencia es en si mismo complejo y puede ser ilustrado defi-
niendo las posibles relaciones entre dos receptores tales como A y B. Estos son indepen-
dientes solo a condicién de que uno no afecte al orro. Por ejemplo, el color del cabello de
una persona (4} ¥ el hecho de que use Ja mano izquierda o la derecha (8) son independien-
tes. No influyen el uno en el otro. Existen las mismas probabilidades de que una rubia utifi-
ce la mano derecha que la izquierda. Lo mismo ocurre con una morena ¢ con las pelirrojas.
La gente que utiliza su mano derecha puede ser tanto rubia como morena o pelirroja, y lo
mismo ¢s cierto para la gente que es zurda. Ninguna de estas cosas influye en la otra.

Existe una relacién de dependencia entre A y B si A afecta a B pero B no afectaa A, o
viceversa. Por ejemplo, el cultivo de la ambrosia (A) y los casos de fiebre del heno (B) tienen
una relacién de dependencia. La presencia de la ambrosia afecta a ciertas personas produ-
ciéndoles fiebre del heno. Esta es dependiente de la existencia de esa flor. En cambio, la
ambrosia no es dependiente de la existencia de la fiebre del heno: las personas atacadas de
esta dolencia no ejercen influencia sobre la ambrosia. A no es afectado por B, pero Bsilo
¢s por A. Por ese molivo, A y B tienen una relacién de dependencia.

La interdependencia puede ser definida como dependencia reciproce o mutua. Si A
afectaa By Ba A, entonces A y Bson interdependientes. Por ejemplo, en 1os Estados Uni-
dos, ¢l granjero y el almacenero son interdependientes. Los alimentos que cultiva ¢! granje-
ro influyen en el produclo que puede vender ¢l almacenero. Por otro lado, las ventas de és-
te repercuten en el tipo y en la cantidad de cosechas del granjero. Cada uno depende del
otro e influye sobre é}.

Existen niveles variables de interdependencia entre conceptos o acontecimientos. La
mayor interdependencia se halla en los conceptos que hemos designado como diddicos. Por
¢jemplo, los conceptos de padre e hijo son interdependientes por el solo hecho de existir,
pues ninguno pucde ser sin el otro. Lo mismo es cierto para marido y mujer, conductor y
seguidor, supervisor y supervisado, etcétera. Esto puede llamarse interdependencia por de-
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finicién. Los conceptos diddicos se refieren a las relaciones entre acontecimientos que no
pueden existir solos. :

La comunicacin entre dos o mas personas exige una relacion interdependiente, Pero,
aun asi, los niveles de interdependencia comunicativa varian de una situacion a otra. ;En
qué forma difieren?

Niveles de interdependencia comunicativa

Para los propositos de la discusién, hemos de distinguir cuatro niveles de interdepen-
dencia comunicativa. Una vez més es necesario destacar que al hacer esto estamos defor-
mando el proceso de la comunicacion. Los cuairo niveles discutidos no son independientes.
Toda situacién de comunicacién incluye, probablemente, algin aspecto de cada wno de
ellos. Empero, existen diferencias de intensidad enire una siluacion y otra.

Si recordamos que estamos haciendo una distincién entre los niveles para destacar di-
ferencias de intensidad y no de especie, no nos equivocaremos. Si suponemos que la comu-
nicacién a cierto nivel de interdependencia no esta relacionada con los demas niveles, no es-
taremos tomando en cuenta el aspecto procesal de la comunicacion.

Interdependencia fisica por definicion. Si nos detenemos un momentio para refle-
xionar, se hace evidente que los conceptos de comunicacion de fuenie y receptor son diadi-
¢os. Dependen uno de otro incluse para su propia definicidon. No se puede definir una
fuente sin definir un receptor, como tampoco es posible hacer la definicién de un receptor
sin llevar a cabo la de una fluente.

Ademiés de su interdependencia por definicidn, las funciones de la fuente y del recep-
tor son fisicamente interdependientes, aun cuando puedan ser efectuadas en distintos
momentos de tiempo y lugar, Cuando dos personas se¢ ¢stdn comunicando, una confia
en la existencia fisica de la otra para la emisién o recepcidn de los mensajes. A veces, ésle es
el Onico tipo de interdependencia mutua implicado hasta un punto apreciable. Por
ejermnplo, examinemos la siguiente conversacién hipotética entre un capataz industrial
{Harry) y el obrero de una planta (John), John y Harry trabajan en la misma divisién. Se
encuentran cuando llegan al trabajo y sostienen ta siguiente **conversacion’:

JOHN. —Harry, déjame que 1 cuene lo que ocurridé anoche en casa . , .

HARRY. —Bueno, John. Sabes, las cosas no van bien en ese 1rabajo de asamblea experimental, en la
linea . . .

JOHN, —Llegué a casa la otra noche, y todo estaba en mi contra. Mi mujer dijo que los chicos habian
estropeado algunas plantas del patio . . .

HARRY. —Si no nos lanzamos pronto a la produccién intensiva en ese trabajo, no veo ¢dmo . ., .
JOHN. —¢l sistema de caferia se descompuso en el sétano . | .

HARRY. —. . . podremos cumplir con el contrato con el cual estamos trabajando.

JOHN. —y el perro traté de morder ab nidiite en la calle,

HARRY. ~—Las cosas andan mal.

JOHN, —Por cierlo que si.

Este conjunto de mensajes ha sido ligeramente exagerado para demostrar un punto,
pero ¢asi 1odos nosotros hemos 1enido oportunidad de escuchar conversaciones como ésta,
y hasta de participar alguna vez en alguna. John y Harry eran interdependientes. Sin la pre-
sencia del otro, ninguno de los dos hubiera encodificado los mensajes que encodificod. No
obstante, su funcidn principal era servir de receptores para los mensajes del otro.

E! tipo de interdependencia destacado en esta clase de sitvacién es meramente [isico
por definicién. Los dos comunicadores ni siquiera reaccionaban ante ¢l mensaje del otro.
Tan solo esperaban su turno para encodificar.

Probablemente no pondriamos a esta comunicacién el réiulo de “‘buena’ o
*efectiva’. Es un tipo frecuente de comunicacion.

Cuando nos comunicamos en esta forma, no estamos hablando el uno af otro; esta-
mos, simplemenie, hablando. No nos seatimos coémodos al encodificar ciertos mensajes, a
menos de hallarnos en presencia de otra persona. Y no lo podemos seguir haciendo cuando
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estamos con otro, a menos que éste nos soporte o ulilice la sitnacién en provecho propio.
Somes interdependientes, pero tan solo-debido a la naturaleza diddica de los conceptos de
fuente y receplor.,

Interdependencia de accidn-reaccidon. Para ilustrar lo que se quiere decir con la expre-
sion “‘interdependencia de accidn-reaccién’ podemos uvlilizar cualquiera de los muchos
servomecanismos. Por ejemplo, tomemos la relacidén entre la caldera moderna y el termos-
tato gue tenemos en nuestro /fving. Podemos considerar las conductas del termostato y de
la caldera como una relacién de comunicacion. Tanto el termostato como la caldera hacen
de fuente y de receptor. Cada uno encodifica mensajes ¥ recibe mensajes del otro. Cada
uno influye ep el otro. Son interdependientes y esta relacidn ¢5 algo méas que una merz in-
terdependencia fisica. Las respuestas dadas por cada uno estdn determinadas por las del
otro. Podemos describir la situacién de comunicacion entre el termostato vy la caldera en la
siguiente forma: el termostato tiene una intencién, un propésito: mantener la temperatura
de 1a habitacién a un nivel determinado, 20°, por ejemplo. Mientras la temperatura sé man-
tiene a ese nivel, el termosiato esta silencioso. No encodifica mensaje algunc. Cuando la
temperatura baja de ese nivel, el termostato trasmite un mensaje a la caldera: *‘ponte a fun-
cionar”, El termostato actiia.

Cuando la caldera recibe ¢l mensaje ““ponte a funcionar’’, lo decodifica y reacciona
ante él. Permite que el gas 0 combustible penetre en sus camaras, lo cual aumenta la fuerza
del piloto y produce calor. Cuando el aire que se halla en la parte superior de la caldera al-
canza un determinado nivel de temperatura, como 40°, por ejemplo, empieza la accidon de
otro termostato.

Ninguno de estos mensajes es trasmitido al termostato. Son respuestas internas {encu-
biertas) de 1a caldera. Empero, cuando empieza a funcionar el soplador, Ia caldera empieza
a trasmilit un mensaje al termostato: calor. El termostato recibe este menszje (reaccion de
la caldera), lo decodifica y decide que su propdsito original ha side cumplido. La tempera-
tura de la habitacidn se halla ahora al nivel desgado.

Al tomar esta decision, ¢l termostato reacciona con respecto al calor que recibe enco-
dificando otro mensaje: **deja de funcionar’’. La caldera reacciona frente a este mensaje
reduciendo la entrada de combustible ¢ de gas, disminuyendo la fuerza del piloto, cerrando
el soplador e interrumpiendo la trasmisién de calor. En el momento que corresponda, ef
termostato reacciona frente a la ausencia de calor, decide que la temperatura ha descendido
por debajo del nivel descable, y encodifica otro mensaje: “*ponte a funcionar®”. El ciclo co-
mienza, Se produce una comunicacién continua entre la caldera y el termostato, Cada uno
trasmite mensajes y los recibe a su vez. Cada uno reacciona frente a los mensajes que le lle-
gan.

La relacién termostato-caldera ilustra muchas situaciones de comunicaciéon. Tomemos
el ¢jemplo anterior de la discusion de Bill y John mientras cenaban. Bill tenia un propésito:
queria que John le hiciera legar la sal. Encodificd un mensaje (*‘Alcanzame la sal, por fa.
vor'’). Desempedd una accion. John decodifictd el mensaje y reacciond ante él. Respondid
alcanzando la sal; su accién fue interpretada como ¢l fesultado de haber codificado el men-
saje de Bill. Cuando éste percibid la reaccion de John, reaccioné a su vez ante ella estirando
la mano para tomar la sal y dandole a John las gracias. Cada una de estas conductas depen-
dia de la conducta precedente. Bill actud y John reacciond. Bill y John eran interdepen-
dientes. Cada uno de ellos se vio afectado por la accion del otro,

Feedback. La terminologia de la comunicacién comprende un término relacionado
con la interdependencia de accidn-reaccién a la cual ya nos hemos referido: el feedback. Es
correcto decir que la caldera reacciond ante ¢l termostato; sin embargo, si analizamos la si-
tuacion desde el punto de vista del termostato, podemos decir que la reaccion de la caldera
fue retroalimentada dentro del termostato. Este puede utilizar la reaccidn de la caldera pa-
ra determinar su préximo mensaje.

El feedback proveniente de la caldera fue de utilidad porque influyd sobre el mensaje
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ulterior producido por el termostato. De no haber feedback de la caldera, el termostato no
podria determinar si debe decir a la caldera que siga produciendo calot o que deje de fun-
cionar. El termostato necesitaba feedback para cerciorarse de la eficacia de su comunicacion
de si estaba teniendo el efecto deseado.

El término feegdback denomina un aspecto especial de la reaccién del receptor. Designa
el uso de esta reaccién que puede hacer la fuente para determinar su propio éxite. Por
ejemplo, cuande Bill pidié a John que le hiciera llegar 1a sal, podia observar a John para
ver si éste cumplia su solicitud. La respuesta de John le era util a Bill como feedback. Le hi-
70 saber si habia tenido éxito en ¢l cumplimiento de su obietivo. Si John no le hubiera
entregado la sal, Bill podria habérsela pedido de nuevo. Si la caldera no se hubiese puesto en
funcionamiento, el termostato habria repetido su mensaje.

La fuenie puede utilizar la reaccidn de su receplor como verificacion de su propia efec-
tuvidad y como guia de sus futuras acciones. La reaccion del receptor €5 una consecuencia
de la respuesta de la fuente. Como 1al, sirve de feedback para la fuente.

El feedback proporciona a la fuenie la informacién con respecto al éxito gue obtuve al
cumplir su objetive. Al hacer esto ejerce un control sobre los futuros mensajes que la fuen-
te encodifica.

En el ejemplo termostato-caldera, la reaccion de cada uno de éstos a la conducta del
otro hace de feedback. Sin embargo, estas reacciones tan sclo pueden utilizarse en forma li-
mitada. El termostate puede repetir su mensaje de *‘funciona” o **deja de funcionar™, y la
caldcra el de “calor’” o *‘falta de calor’”. No cabe a ambos otra alternativa: ninguno puede
comunicar un mensaje distinto, alterar el codigo, el contenido o tratamiento de su mensaje,
Lg més que puede hacer ¢l feedback en este caso ¢s influir sobre la repeticién de un men-
saje.

En la comunicacién humana podemos utilizar el feedback con un alcance mucho ma-
yor. La respuesta de John a Bill era wilizable por éste como feedback, pues le hacia saber si
habia tenido €xito 0 no. Si John no le hubiera entregado 1a sal, Bill hubiera podido modifi-
car su mensaje, cambiar ¢l ¢ddigo, ¢l contenido o el tratamiento. Bill podia haber cam-
biado los canales y seflalado el objeto, o haber modificado los receptores acudiendo a otra
persona. Incluso tuvo la posibilidad de cambiar de propésito y tomar Ja comida sin sal.

También John podia recibir feedback. Al hacer liegar la sal a Bill pudo observar su
respuesta. Una de las posibilidades era que Bill sonriera v dijera: ' Gracias™, o emperzara a
usar la sal. Otra de las situaciones posibles es que Bill frunciera ¢l entrecejo y, confuso al pa-
recer, dijera: “‘;Para qué es esto?"” Todas estas respuestas podrian ser utilizadas por John
como feedback. Una de las consecuencias de una respuesta en 1@ comunicacion es que sirve
de feedback tanto para la fuente como para el recepror.

En resumen, la comunicacién implica a menudo una interdependencia de accidon-
reaccién. La acci6n de la fuente influye en la reaccién del receptor y la de éste influye a su
vez en la reaccidn subsiguiente de la fuente, elcétera. Tanto la fuente como el receptor
pueden hacer use de las reacciones de cada uno.

Las reacciones sirven de feedback. Permiten a la fuemie o al receptor controlarse ellos
mismos, determinar hasta qué punto estan teniendo éxito en el cumplimiento de su propé-
sito. El feedback también influye en la conducta subsiguicnte si ta fuente y ¢l receptor son
sensibles a ésta.

Cuando una fuente recibe un feedback que recompensa, contina produciendo el mis-
mo tipo de mensaje. Cuando recibe un feedback que no recompensa, cambiars eventual-
mente su mensaje. Al responder a un mensaje, el receptor ejerce control sobre la fuente. El
lipo de feedback que proporciona determina en parte el proximo conjunto de conductas de
la fuente. Oradores v auditorios, actores y aficionados al teatro, fuentes y receptores,
pueden ser generalmente interdependientes a través de los efectos mutuos de reacciones en
el otro. .

Por ejemplo, supongamos que usted va a hablar, a pronunciar un discurso. A cierta
altura de éste, hace un chiste. Se supone que el auditorio tiene que reirse: si se e, esto
pucde servirle de feedback. Esta reaccién le indica que tuvo éxito, que puede proseguir,
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que sus mensajes estan surtiendo efecto, Supongamos, en cambio, que el auditorio no se
ria, que permanezca silencioso, Esto también sirve de feedback, pues le indica que no estd
consiguiendo lo que desea, que sus mensajes no se ven coronados por el éxito. Podria en-
tonces cambiar de chistes o dejar de contarlos. Ef auditorio ejerce un control sobre sus fu-
turos mensajes, por medio de sus respuestas. Estas liegan a usted, que depende del audito-
rio en lo que se refiere al feedhack.

Al mismo tiempo, los oyentes dependen también del feedback. Si hay una persona que
no se rie de sus chistes y todas las demas lo hacen, estas respuestas llegan al receptor que no
se rie. Comienza a dudar de su sentido del humeor y con frecuencia empieza a reirse de los
siguientes chistes, le hagan gracia 6 no. Eventualmenie, hasta pueden tlegar a llamarie la
atencidn por su comicidad.

Las fuentes y los receptores de la comunicacién son muiuamente interdependientes en
lo relativo a su existencia y al feedback. Cada uno de ellos ejerce una continua influencia
sobre si mismo y sobre los demas, por el tipo de respuestas que da a los mensajes que emite
y recibe. Un periddico influye en sus lectores seleccionando las noticias que les estd permiti-
do ieer. Por otra parte, los lectores también influyen en ¢l periddico (aun cuando no tanto
como quisieran hacernos creer algunos publicistas), Si los lectores no compran el diario (fe-
edback negativo), puede ocurrir que éste cambie la seleccidn y presentacién de sus noticias.

L.os agentes publicitarios controlan los motivos dados al publico para que éste compre
tal o cual producto. Pero el consumidor influye en el agente publicitario a través del feed-
back. Si el piblico compra mas (feedback positivo), el agente publicitario conserva los mis-
mos mensajes. Si el piblico deja de comprar el producto {feedback negativo), el agente
publicitario cambia sus mensajes o los accionistas buscan otro gerente de publicidad.

Podemos distinguir una situacion de comunicacion de otra por la facilidad con que es
obtenido el feedback. Es evidente que la comunicacidn de persona a persona permite ¢l ma-
ximo de feedback. Todos los canales disponibles de comunicacidén pueden actuar. La fuen-
te tiena oportunidad de modificar su mensaje ¢n ¢l acto, como resultado del feedback reci-
bido. Por otro lado, las formas de comunicacion a las cuales nos referimos como medios
piblicos (diarios, televisidn, revistas, etcélera) tienen una minima oporwunidad para el fe-
edback. La fuente y ¢l receptor se hallan separados en tiempo y espacio. Tienen poca pro-
babilidad de obtener feedback de las respuestas del otro.

La dificultad en la obtencidn de feedback para las fuentes que utilizan los medios
publicos ha hecho surgir una verdadera industria: la del *‘pulsador’’ de la opinion puablica,
sobre la base del servicio de apreciacién de auditorios, de personal que mide la cantidad de
lectores de una revista, de investigadores que estudian el impacto de una edicién publicita-
ria, de organizaciones que entrevistan a los receptores para verificar en forma inmediata y
personal sus respuestas. Todos estos profesionales tratan de proporcionar feedback para
una fuente de comunicacidn, Son pagados para ayudar a la fuente a determinar guién reci-
be sus mensajes y qué reacciones se estdn produciendo.

Como receptores de la comunicacidon, a menudo pasamos por zlto nuestro poder de
influencia sobre la fuente. En un mercado competitivo, ¢s notable ¢l efecto que pueden te-
ner diez cartas dirieidas al gerente de una estacidn de televisidn sobre 1as decisiones de su
futuro plan de accidn. Nuestras decisiones de desconectar ¢l aparato de televisidn influyen
en las decisiones futuras con respecto al programa; esto es, las evaluaciones de auditorios
sirven de feedback. La batalla para lograr {a atencion del publico tiene gran importancia cn
Ia industria de las emisoras de radio y televisidn. Las decisiones mas importantes con res-
pecto al plan de accidn se toman a menudo tan solo sobre la base del feedback, de la canti-
dad de gente que esciicha o presencia un determinado programa,

Hasta en nucstras propias siiuaciones de comunicacion de persona a persona pasamos
por alto 1a importancia del feedback. Como estudiantes, omitimos darnos cuenta de hasta
qué punto podemos influir sobre el maestro. Cuando le decimos que no entendemos algo,
vuelve a repetir, si es sensible al feedback. Si le manifestamos nuestra creencia de Que es un
buen maestro, 1al vez mejore aim esta cualidad suya. Todo actor afirmara que su represen-
tacién es mejor cuando su anditorio reacciona favorablemente, cuando éste da respuestas
que él pueda utilizar como feedback positivo,
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Subestimamos el valor del feedback cuando nos comunicamos con los amigos y los fa-
miliares, Olvidamos hacerles saber que pensamos que desempefiaron un buen trabajo o que
los queremos. Las respuestas de este tipo son utiles como feedback ¢ influyen en sus futuras
acciones hacia nosotros.

Las relaciones accidn-reaccién son de gran valor para ¢l andlisis de la comunicacién.
El feedback es un importante instrumento de influencia. Las reacciones del receptor son
utiles a la fuente para analizar su efectividad. También influyen en sus conductas subsi-
guientes, por servir como consecuencias de sus respuestas anteriores. Si el feedback produ-
¢e recompensa, sé persevera. Si no la produce, se modifica ¢l mensaje para aumentar las
probabilidades de tener éxito.

El conocimiento y Ja utilizacién del feedback aumentan la efectividad de la comunica-
cién del individuo. La aptitud de observar cuidadosamente las reacciones de otros ante
nuestros mensajes constitnye una de las caracteristicas de aquellas personas a las cuales de-
finirlamos como *‘capacitadas para relaciones humanas'', o *‘sensibles para ¢l papet de co-
municador’”,

Es exacto decir que se pueden encontrar situaciones de comunicacién que se ajustan a
este nivel de accién-reaccién de interdependencia entre la fuente y el receptor. También es
cierlo que resulta util conservar ¢l concepto de accidn-reaccién y el correspondiente con-
cepto de feedback en la comunicacién. Sin embargo existen, por lo menos, dos trampas po-
sibles a las cuales puede conducir este tipo de andlisis.

En primer lugar, ¢l conceplo de feedback es utilizado generalmente para reflejar la
orientacion de une fuente hacia la comunicacién y no la orientacidén o proceso orientador
de un receptor. Cuando hablamos de las respuestas del receptor como feedback para la
fuente, estamos observando situaciones de comunicacién desde el punto de vista de dicha
fuente. Estamos percibiendo a través de sus 0jos, ¥ no como un observador externo.

Existen niveles de interdependencia mas elevados que la accidn-reaccién, tal cual
habremos de demostrario mas adelante. No es necesario considerar 1z relacion fuente-
receptor como si tuviera un sentido Ginico. Sin embargo, el concepto de feedback recalca la
direccion inica a expensas de un andlisis sobre una base con dos direcciones, Cuando la
gente aprende 1o relativo al feedback se inclina a orientarse hacia la comunicacidn desde el
punto de vista de la fuente. Hablamos de ““flevar feedback’* a la fuente, o de **utilizar la
conducta del receptor” como feedback para la fuente,

El término feedback implica un punto de vista. Hemos dicho que un individuo da una
respuesta, desempefia un acte, Su respuesta es percibida por un segundo individuo, que
responde a ella. Decimos entonces que ¢l segundo individuo reacciona ante ¢} mensaje ori-
ginal. Cuando ilamamos a esta reaccién feedback, la estamos estructurando como si fuéra-
mos la fuente original. Hablamos del uso que podemos hacer de una reaccién, no de la re-
accién en si. Nada hay inherentemente erréneo en este tipo de terminologia. En realidad,
es atil pensar de ese modo. A pesar de ello, si no tenemos cuidado, empezaremos a conside-
rar todo €] proceso desde el punto de vista de la Tuente y a ignorar la interdependencia bési-
ca que produjo primero el término feedback.

La segunda ““trampa’’ en ¢l uso del concepto de accién-reaccién concierne a nuestra
continua referencia a la comunicacion como proceso. Los términos **accion’ y '‘reaccion®
niegan ¢l concepto de proceso. Implican que existe un principio de comunicacibn (el acto),
un segundo acontecimiento en la comunicacién {reaccidn), y acontecimientos subsiguien-
tes, etcétera, con un final. Presuponen una interdependencia de acontecimientos dentro de
la secuencia, pero no el tipo de interdependencia dindmica comprendida en ¢l proceso dela
comunicacion.

Las personas no son termostatos o calderas. Poseen la capacidad de efectuar respues-
tas de ensayo dentro del organismo, de utilizar simbolos para anticipar en qué forma
habran de responder los demas a sus mensajes, de desarrollar expectativas con respecto a su
propia conducta y ala conductaajena. El concepto de expectativas es crucial para la comu-
n_igacibn humana. Exige el andlisis a un tercer nivel de interdependencia en Ya comunica-
cidn,
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Interdependencia de las expectativas: empatia. Toda comunicacién humana implica
predicciones por parte de la fuente y det receptor con respecio a la forma en que los demas
habran de responder al mensaje. Aun en la situacidn de minima interdependencia que he-
mos denominado interdependencia fisica, tanto Bill como John tenian ciertas expectativas
el uno con respecto al otro. Hicieron predicciones sobre la lacilidad de lenguaje de su opo-
nente, sobre el liempo que escucharia antes de hablar, sobre las relaciones sociales existen-
tes entre ellos, etcétera. Podemos analizar las expectativas como nivel distintivo de interde-
pendencia. Sin embargo, hasta cierto punto, este tipo de interdependencia se halla implica-
do en cualquier comunicacién,

Todo comunicador lleva consigo una imagen de su receptor. Tiene en cuenta a éste (tal
como imagina que deber ser) al emitir un mensaje, Prevé las respuestas posibles de su re-
ceptor y trata de predecirlas antes de tiempo. Estas imagenes afectan las conductas de su
propio mensaje. Por ejemplo, el agente publicitario de Madison Avenue tiene una imagen
{exacta o equivocada) del publico estadounidense. El productor de Holiywood posee una
imagen del alicionado al cine. Los periddicos tienen expectativas sobre la forma en que los
leciores habran de reaccionar ante los mensajes. Las revistas pueden ser distinguidas sobre
la base de 1as imédgenes que tienen de sus suscriptores. L:os gerentes de personal poseen una
imagen del tipico obrero de fibrica. Los maestros tienen, asimismo, expectativas con res-
pecto a los estudiantes,

El desarrollo de expectativas en el receptor por parte de la fuente tiene su contraparie
en el desarrollo de expectativas en la fuente por parte del receptor. Los receptores tienen, a
su vez, expectativas con respecio a las fuentes. Cuando observamos al Presidente, espera-
mos que habri de comportarse en determinada forma, ¥ no de otra, porque es ¢l Presiden-
te. Los lectores de revistas poseen una imagen de las revistas que leen, La imagen que se
forma el pablico de Laedies Home Journal no es igual que la imagen de Fortune, Playboy o
True Story. Esperamos de estas revistas diferentes mensajes, distintos tratamientos de men-
saje.

Los receptores de la comunicacién seleccionan y atienden los mensajes, en parte, debi-
do a las imégenes que se han formado de las fuentes y a sus expectativas con relacién al tipo
de mensaje que estas fuentes habran de emitir, El poblico posee una imagen de las corpora-
ciones de negocios, de los dirigentes de uniones laborales, educadores, dociores, etcétera.
Una de las principales misiones del experto en relaciones piblicas es el desarrolio de expee-
tativas ¢on respecio a su cliente. La gente, en esa profesion, esta pagada para manipular la
imagen que el receptor se forma de una compaiia, de una figura pablica, de un producto.

Como fuentes y receptores tenemos ¢l uno con relacidén al otro expectativas que influ-
yen en nuestras conductas en la comunicacion, 1.a conducta 1ambién se ve afectada por las
imagenes que tencmos de rosotros mismos. Nuestras autoimagenes influyen en el tipo de
mensajes que creamos ¥ el tralamiento que damos a éstos. Nuestras expectativas con tes-
pecto a nuesira propia conducta influyen, por su parte, en la eleccion de los mensajes que
hemos de atender. Los suscriptores del Harper's pueden tener autoimdgenes distintas de las
de los suscriptores del Reader’s Digest. 1os republicanos tienen expectativas sobre su pro-
pia conducta distintas de las de 1os democratas (al menos en algunas areas de su conducia),

Como fuentes y receptores llevamos ¢on nosotros nuesiras propias imagenes y un con-
junto de expectativas sobre los demas. Ulilizamos estas expectativas para encodificar, de-
codificar y responder a los mensajes. Tomamos en cuenta a los demas al encuadrarlos; los
construimos para influir sobre un receptor, pero nuestras expectativas con respecto a éste
influyen en nosotros y en nuestros mensajes,

Algunos de los estudios mas interesantes referentes a la comunicacidén analizan las
imagenes que tienen de sus receptores los individuos o las organizaciones comunicativas, y
la forma en que estas expectativas influyen en la conducta de la fuente. Por ejemplo, jqué
imagen tiene Madison Avenue del tipico granjero de lowa, o de la propia Madison Ave-
nue? ;Qué imagen tiene de si mismo el ejecutivo de una corporacién; qué imagen tiene del
obrero comin de abrica, etcétera? Estas son pregunias de importancia que pertenecen a
la investigacién. Las respuestas pueden ayudarnos a explicar por qué la gente trata sus
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mensajes del modo que lo hace, por qué las expectativas de una fuente influyen enla forma
en que ésta se comunica.

Al enfocar ¢1 concepto de expectativas, podemos volver a nuestro modelo bisico del
proceso de comunicacion. La fuente y ¢l receptor de la comunicacién poseen cada uno cier-
tas habilidades comunicativas, ciertas actitudes y conocimientos. Cada uno existe dentro
de un sistema social y de un contexto cultural. Esto afecta la forma en que habran de reac-
cionar ante los mensajes. La comunicacién representa un intento de reunir a estos dos indi-
viduos, a estos dos sistemas psicologicos. Los mensajes son utilizados para llevar a cabo es-
ta unién de los organismos.

En cierio sentido, los mensajes son todo lo que los organismos tienen a su alcance.
Utilizando mensajes llegamos a “‘conocer’’ a otros hombres, a conocernos a nosOtros mis-
mos. Creemos que podemos comprender en parte lo que esta ocurriendo dentro de otra
persona, Desarrollamos expectativas sobre lo que estd sucediendo dentro de los deméas y
sobre lo que ocurrira en nuestro interior. La pregunta bésica es: jen qué forma desarrolla-
mos estas expectativas?

Para decirlo con otras palabras, a menudo hacemos afirmaciones tales como *'Conoz-
co a John”* 0 **No aceptara ese argumento: lo conozco por fuera y por dentro”. ;En qué for-
ma llegamos a “‘conocer”’ a los demas por fuera y por dentro? ;Cémo llegamos a *‘cono-
cernos’’ nosotros mismos? ;Cual es el proceso que subyace en nuestra capacidad de de-
sarroflar expectativas sobre otros, de predecir 1a forma en que habrin de conducirse antes
de que una situacién se presente?

Evidentemente enfrentamos con frecuencia decisiones que exigen esle tipo de conoci-
miento. Decidimos si debemos ascender a Jones, si debiéramos casarnos con Mary 0 reco-
mendar a Bill para un trabajo responsable. Cuando tomamos esta clase de decisiones lo ha-
cemos basandonos en la suposicién de que **conocemos’” a Jones, a Mary o a Bill. Toma-
mos decisiones que implican que entendemos a la gente, que podemos predecir en qué for-
ma se habran de conducir.

Cuando afirmamos que *‘conocemos”” a alguien, queremos decir algo mas que recono-
cerlo fisicamente al verlo, Queremos decir que podemos predecir acertadamente que creerd
ciertas cosas y no otras, que se conducira en cierta forma y no en otra, que reaccionara de
determinada manera y solo asi.

Cuando expresamos que *‘conocemos’’ a alguien, incluyéndonos a nosoLros, estamos
diciendo que entendemos la forma en que ese alguien actia como entidad psicologica, co-
MO Una persona con pensamientos, sentimientos, emociones, elcétera. Al hacer estas pre-
dicciones, tenemos las conductas fisicas como datos basicos. Cada uno de nosotros percibe
la forma en que se conducen los demas. Podemos observar estas conductas. Son manifies-
tas, publicas. Las expectativas presuponen algo méas que esto, Implican las conductas pri-
vadas del hombre, sus respuestas encubierias, sus estados internos, sus creencias, sus inten-
ciones. Cuando desarrollamos expectativas, cuando hacemos predicciones, €siamos supo-
niendo que poscemos hahilidad en o que 10s psicélogos laman empaiia: la facultad de pro-
yectarnos en la personalidad de otros. ;COmo se desarrolla la capacidad empética?

Esto constituye una pregunta basica para los estudiantes de la comunicacion, Desgra-
ciadamenlte no existe respuesia definitiva a tal pregunia. Los resultados de la investigacién
no han llegado hasta el punto de que pueda establecerse con certeza una u oira posicion.
Existen teorias de empatia que son plausibles y compatibles con la evidencia de la investiga-
¢ién. Puede ser que el futuro proporcione una respuesta adecuada, pero solo podemos va-
lernos de lo que sabemos en la actualidad. Cabe definir la empatia como ¢l proceso a fravés
dei cual llegamos a las expeciativas, a las anticipaciones de los estados psicologicos del
hombre, ;Cudl es la forma en que esto se produce?

Los principales puntos de vista sobre la empatia son tres. Una de las escuelas sostiene
que no existe tal cosa, que no podemos desarrollar expectativas. Los defensores de esta po-
sicion son los que en su mavoria creen en una mera teoria de aprendizaje simple en una eta-
pa (E-R). Este tipo de tedricos del aprendizaje sostiene que la comunicacién consiste tan
solo en un conjunto de mensajes. Un mensaje es emitido por una persona y percibido por
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otra. En olras palabras, existen estimulos y respuestas. Y eso es todo. Dijimos en el capitu-
lo 4 que una teoria de aprendizaje simple E-R podia explicar un aprendizaje animal no hu-
mano, perc no las conductas de aprendizaje del hombre, mas complejas. Por el mismo mo-
tivo, una teoria de empatia simple E-R no parece poder explicar la conducta de la comuni-
cacién humana.

Desarrollamos expectativas, poseemos la capacidad de proyectarnos en los estados in-
ternos de los demds. No es posible aceptar el argumento de que la empatia carece de signifi-
cado para nosotros, que no podemos desarrollar expectativas y predicciones. Se da alghn
tipo de proceso inlterpretarivo,

Este desarrolio de las expectativas exige un tipo especial de habilidad. Tenemos que ser
capaces de poder pensar en objetos que no son asequibles. Las expectativas exigen deci-
Siones con respecto al no-aquf y al no-ahora. Con el fin de tener expectlativas, de poder
hablar sobre el no-aqui y ¢l no-ahora, creamos simbolos arbitraries para representar los
objetos que no son asequibles, Necesitamos ser capaces de producir estos simbolos y de sa-
ber manipularlos.

El hombre se distingue de los demas animales por gl hecho de haber desarrollado estos
dos 1alentos, Es capaz de recibir y manipular simbolos arbitrarios, ast como de producir es-
105 simbolos para servir a sus propdsitos. Y por eso puede representar lo inasequible, ¢l no-
aqul y ¢l no-ahora. Como lo expresa Thorndike, ¢l uso de simbolos arbitrarios permite a
los '*humanos pensar sobre las cosas y no solo pensar cosas’’. El hombre posee, evidente-
mente, cse talento, aun cuando existan diferencias individuales entre las personas.

Algunos de nuestros juegos comprenden este tipo de habilidades, con el desarrollo de
la capacidad empdtica. El ajedrez constituye un ejemplo. Un buen jugador de ajedrez no
puede confiar en la accidn-reacciéon. Desarrolla expectativas sobre las consecuencias de sus
conductas y actha de acuerdo con estas expectativas. Prevé la forma en gue habra de reac-
cionar el otro (a menudo con varias jugadas de antelacién). Delibera antes de mover un
pedn, Se dice a sf mismo: **Si muevo este pedn, mi contrincante probablemente tomaré mi ca-
ballo con su alfil; pero si lo hace, yo le daré jaque mate a su rey con mi reina’*, etcétera,

Las mismax cosas ocurren en el bridge. El buen postor anticipa posibles posturas de
respuesia pot parte de su compafiero o conirincante antes de hacer su propia postura. Tam-
bién ptevé la forma en que habrin de jugar sus manos los demas. El hecho de que el bridge
incluya este tipe de habilidades es lo que evita que se convierta en un juego mecanico que se
pueda describir en los libros. Diferimos en nuestra habilidad empatica. Algunos son mejo-
res pronosticadores que otros.

Podemos rechazar el argumento de que no hallamos significado para el concepto de
empatia. Todos anticipamos el futuro; hacemos conjeturas con respecto a las relaciones
entre: a) ciertas conductas por nuestra parte, b) conductas subsiguientes de otras personas,
¥ ¢) conductas subsiguientes propias. Hacemos algo mas que accionar y reaccionar. De-
sarrollamos con respecto a otros expectativas que influyen en nuestras acciones, aun antes
de que las adoptemeos. Esto es lo que queremos decir con empatia.

Tevrias de empatia

Existen dos teorias populares con respecto a la base de la empatia. Las dos coinciden
en que los datos basicos de las expectativas son las conductas fisicas ejecutadas por el
hombre, es decir, 10s mensajes. Ambas estan de acuerdo en que las predicciones del
hombre sobre sus estados psicologicos internos se basan sobre conductas fisicas obser-
vables, Las dos coinciden también en que el hombre hace tales predicciones utilizando sim-
bolos para representar estas conductas fisicas y manipulando estos simbolos. Al llegar a es-
te punlo, las dos teorias difieren diametralmente. Serd mejor discutirlas por separado.

Teoria de la empatia basads sobre la inferencia {1). Esta teoria se halla psicoldgica-
menie orientada. Sostiene que el hombre puede observar su propia conducta fisica directa-
mente ¥ relacionaria de manera simbdlica con sus propios estados psicoldgicos internos:
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sentimientos, pensamientos, emociones, etcéiera. A través de este proceso el hombre llega
a tener significades (interpretaciones) para su propia conducta fisica. Desarrolla un con-
cepto del ego (*}, por si mismo, basado en las observaciones e interpretaciones de su propia
conducta.

Teniendo un concepto de si mismo, se comunica con las demas personas. Observa sus
conductas fisicas. Baséndose en las interpretaciones que hiciera anteriormente de si mismo,
lleva a cabo inferencias sobre los estados internos de los demds. En otras palabras, razona
CONSigo mismo que si, por su parte, su conducta representd tal o cual sentimiento, una con-
dacta similar ejecutada por otra persona ha de representar el mismo sentimiento,

Esta manera de considerar la empatia supone que ¢l hombre posee un conocimiento
directo acerca de si mismo y un conocimiento indirecto acerca de los demds. Sostiene que ¢l
hombre posee la capacidad de comprenderse a si mismo, a través del andlisis de sus propias
conductas. Apoyandose en estos andlisis puede hacer inferencias acerca de las dems perso-
nas, sobre la base de las similitudes entre la conducta de éstas y la suya propia.

Examinemos un simple ejemplo de este argumento. Supongamos que alguien se obser-
va haciendo ciertos gestos; por ejemplo, golpea varias veces con su mano en la mesa. Des-
pués analiza 1o que sintié al hacerlo. La conclusién que saca es que estaba enojado, fuera
de si. Descubre una relacidn entre su conducta manifiesta (golpear la mesa) y un estado o
sentimiento interno de colera. Después la misma persona cbserva a otra golpeando la mesa,
De acuerdo con esta conducta infiere que ella también estd enojada. Por lo tanto, hace su-
posiciones sobre sp estado interno: a) observando su conducta, y b) comparandala con una
conducta similar suya que reflejaba enojo.

Esta es la posicion de una teoria de la empatia basada sobre la inferencia. ;Qué supone
esta teoria?

1. El hombre posee evidencia directa de sus propios estados internos, pero solo

puede abiener evidencia indirecta de los estados internos de las otras personas.

2. Los demis expresan un estado interno determinado ejecutando las mismas con-
ductas que usted para expresar el mismo estado.

3. El hombre no puede comprender en los demas los estados internos que él no haya
experimentado. No puede comprender emociones que no ha sentido, pensamien-
tos que no ha tenido, elcétera,

Examinemos estas suposiciones una por una. En primer lugar, una teoria de la empatia
basada sobre la inferencia dice que ¢! hombre posee un conocimiento directo de si mismo.
Que todo otro conocimiento ¢s indirecto. Como podremos comprobario, la otra forma
principal de enfocar la empatia contradice directamente este supuesio. No ¢s posible resol-
ver este problema utilizando la evidencia de investigacién que estd al alcance de tedos; este
supueste no puede ser aceptado ni rechazado.

Hay una evidencia considerable que contradice la segunda suposicion, de que tedos
quieren significar lo mismo con las conductas que ejecutan. Muchos trastornos de la comu-
nicacién surgen de esta creencia. A menudo suponemos que otra persona confiere a una
palabra igual significado que nosotros, que la sonrisa de otro expresa un estado interior se-
mejanie al nuestro cuando sonreimos, que tos demds ven el mundo en 1a misma forma que
nosotros, tan solo porque ejecutan muchas conductas fisicas similares a las nuestras,

Es verdad que a menudo podemos formarnos una idea sobre los estados internos de
los otros infiriéndolos de los nuestros, como si estuvieran relacionados con nuestra propia
conducta. Pero haciéndolo asi nos equivocamos a menudo. Con frecuencia dejamos de
“*conocer’’ los mecanismos internos de los demds al suponer que éstos son iguales al
nuesiro.

El éxito que obtenemos, at predecir y anticipar la conducta ajena, pareceria indicar la
necesidad de aiadir otro enfoque de la empatia para proporcionar una explicacién comple-
1a de nuestro éxito. Necesitamos un enfoque que no suponga que el conocimiento directo
del hombre es siempre de utilidad. Hay que tener presente que las personas no son iguales.

(*)EL térming self pucde traducirse como “'yo'* o “ego™. Adoptamos u del libro de Asch, donde es traducido como “'ego®*. Solo-
mon Asch: Pricologla social, EUDERA, Buenos Aires, 1962, (V. dei T.)
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También existe una evidencia que contradice la tercera suposicion de la teoria de la in-
ferencia: que no podemos comprender los estados internos no experimentados por no-
sotros mismos. Pocos teéricos discutirian el principio de que el hombre comprende mejor
aguello que ha experimentado pot si mismo. Sin embargo, podemos hallar muchos
¢jemplos de la comprensidn (al menos en parte) de emociones que no han sido experimen-
tadas. Por ejemplo, podemos empatizar con una madre que acaba de perder a su niflo. Po-
demos tener expectativas sobre la forma en que se habra de conducir, sobre la naturaleza
de sus estados internos, aun cuando nunca hayamos sufrido la pérdida de un hijo. Pode-
mos empatizar con personas que se hallan en un estado de gran felicidad con motivo de su
préximo casamiento, aun cuando no nos hayamos casado. La experiencia aumenta nuestra
comprensién, pero no parece ser esencial para ella.

Estos son los principales argumentos de una teoria de la empatia basada ¢n la inferen-
cia. Pareceria que tales argumentos tuvieran cierto mérito; sin embargo, la teoria de la infe-
rencia no explica la empatia en términos completamente satisfactorios, Podemos volver
ahora nuestra atencion al segunde punto de vista, popularizado por Mead y considerado
generalmente como un punto de vista sociolégico. Mead definio6 su teoria con el rétulo de
desempefto de rol.

Teoria de la empatia basada en ¢l desempeiio de rol {3). Supongamos que el conoci-
miento directo del hombre no es acerca de si mismo, o que éste tiene un conceplo del yo an-
tes de comunicarse con otros, Podemos examinar algunas de las conductas del hombre y
tratar de interpretar sus implicaciones para la empatia.

Observemos al nific muy pequedio, al infante. ;En qué forma se conduce, cdmo de-
sarrolia su habilidad para empatizar? Los datos basicos observables en el infante son las
conductas fisicas, las conductas de mensaje. El nifie, igual que todos los demas, puede ob-
servar y ejecutar una conducta fisica. La cuestiéon es saber como hace el nifio para de-
sarrollar interpretaciones de si mismo y de otros basindose en conductas fisicas obser-
vables.

Los tebricos de la asuncién de rol sostienen que el recién nacido no puede distinguir
entre €| y los demas, ni entre una y otra persona. Para desarrollar el concepto de si mismo,
¢! nific necesita primero verse como un objeto; tiene que actuar hacia si mismo en igual for-
ma en que actua hacia los demas objetos, hacia las restantes personas. En otras palabras, ef
concepto de “'sf mismo' no precede a la comunicacion, sino que se desarrofla a través de
ésta.

El nific pequeiio pone de manifiesto mucha conducta imitativa. Observa la conducla
de las demas personas. Trata de repetir esta conducta lo mejor que puede. Una parte de la
conducta que imita esta dirigida hacia é. Su madre emite sonidos (habla) en su presencia;

. comienza a imitar esos sonidos. El padre hace gestos con el roslro (sonrie) en su presencia;
comienza a imitar esos movimientos faciales.

Alimitar conductas que estan dirigidas a él, el niflo empieza a aciuar hacia si mismo en
igual forma en que otros acttan hacia €1, pero carece de interpretaciones y de significados
para estas acciones. Este es el principio de la asuncién de rol, el principio del desarrollo de
un concepto del *‘si mismo’’. En fa primera etapa de la asuncidn de rol, el nifto desempenia,
en realidad, los roles de otras personas sin interpretarios. Imita la conducta de otros. Al ha-
cerlo es recompensado por estas respuestas de asuncién de rol y las retiene a causa de ello.

A medida que el nifto se desarrolla, aumenta su conducta de desempedio de rol. Actda
cada vez mas hacia si mismo, ¢n igual forma en que los demds actian hacia él. A la vez,
aprende a producir y a manipular un conjunto de simbolos que tienen significado (anto pa-
ra él como para los demas. Provisto de un conjunto de simbolos signilicantes, el nifo
puede ahora empezar a comprender los roles que asume. Puede comprender también la
forma en que las demas personas se conducen con respecto a él. Le es dado empezar a po-
nerse realmente en el pellejo de los demds, a verse a si mismo como lo ven los otros.

Quienes han observado a los nifios saben a qué nos referimos con esto. El nifio a la
edad de dos o tres aflos juega, por ejemplo, a dar una reunidn para el té de mentirillas. Du-
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rante esla reunién se reprende a si mismo. Emite mensajes tales como: *Todd, no tienes
que hacer e50 0 te mandaré a la cama’, o: “*No, no, Sandy, £sa no ¢s manera de sentarse a
la mesa’™ ., Cuando el nifto se conduce asi es porque se considera como un objeto de conduc-
ta, como un objeto externo. Estd desempeiiando el rol de sus padres, se estd poniendo en el
lugar de ellos. Esta es la segunda etapa de la asuncion de roles, en la cual el nifo desempeita
los roles de los demds, pero esta vez comprendiéndolos.

A medida que el nifio madura, se ve envuelto en asunciones de roles mas complejas.
Comienza a tomar parie en jusgos con varias personas. Al hacerlo, el nido tiene que asumir
un gran nimero de roles al mismo tiempo. En el juego del escondite ha de ponerse en el lu-
gar de la persona a quien *‘le tocd’’ y tiene que asumir simultineamente los roles de todos
los demas niflos que se estan escondiendo.

Pero resulta imposible desemipenar fisicamente todos estos roles. El nifio no es capaz
de imitar todas las conductas descritas. Puede, sin embargo, a través de {a utilizacién de
simbolos, hipotetizar lo que se siente al conducirse como los demas ninos, Infiere sus roles,
los desempeiia en su propia mente, en lugar de desempedarlos fisicamente. Esta es la terce-
ra etapa de la asuncion de un rol, en la cual el nino comienza a colocarse simbdlicamente en
el lugar de otros en vez de hacerlo fisicamente.

Al ponerse en ¢l lugar de los demads niftos, ¢l nifio desarrolla expectativas sobre su pro-
pia conducta, sobre lo que se espera de él en esta situacidn. Se conduce entonces de acvuerdo
con sus expectativas, como quedara determinado al asumir el rol de los otros. Si se desem-
peio en forma satisfacioria al asumir el rol, su conducta se ajusta a las expectativas de los
otros y éstos lo recompensan, lo dejan jugar ¥ lo quieren. Si, por el contrario, no asumid el
rol como debia, su conducta no se ajustara a las expectativas de 1os demas niios y no lo re-
compensaran. Se vera rechazado y castigado.

A medida que el niflo sigue participando en la actividad de grupo, asume el rol de
muchas otras personas. Al hacer esto se considera como receptor, como un objeto de con-
ducta. Gradualmente, comienza a generalizar los roles de los otros. Empicza a tener un
concepto general de la forma en que se conducen los otros, de c6mo interpretan y de como
actian con respecto a él. Esto podemos llamarlo el concepto del ““otro generalizado® | B¢
otro generalizado es un rol abstracto que es asumido, la sintesis de lo aprendido por un in-
dividuo referenie a lo que es general 0 comin en los roles individuales de las demds perso-
nas de su grupo.

Cada uno de nosotros desarrolla un concepto del *‘otro generalizado®’ basindose en
nuestras experiencias en un medio social especifico y en los roles sucesivos de los demés que
hemos asumido. El “‘otro generalizado’’ nos proporciona un conjunto de expectativas en
cuanto a la manera en que habremos de conducirnos. Este es el significado que asignamos
al conceplo del *'si mismo”’, Nuestro concepto de nosotros mismos estd constituido por el
conjunto de expectativas que tenemos sobre cémo debemos conducirnos en una situacién
determinada. ;En qué forma desarrollamos un concepto de nosotros mismos? Por medio de
la comunicacion, asumiendo el rol de ios demas, aciuando hacia nosoiros mismos como
hacia un objeto de comunicacion, por medio del desarrollo de un *‘otro generalizado’’.

La teoria de la inferencia supone un concepto del ““si mismo’’, y sugiere que empatiza-
mos al utilizar ¢ concepto de si mismo para hacer inferencias sobre Jos estados internos de
los demads. La teoria de la inferencia sugiere que el conceptlo de si mismo determina )a for-
ma en que empatizamos. La teoria de la asuncidn de rol sostiene lo contrario, Sugiere que
el concepto del ‘sl mismo'* no determina empatia. Mas bien, que la comunicacién produce
el concepto del *‘st mismo™’ y que el desempeio de un rol permite la empatia. Ambas te-
orias confieren gran importancia a la naturaleza del lenguaje, a los simbolos significantes
en el proceso de la empatia y en el desarrollo de un conceplo del *'si mismo"’,

¢ Cudl de estas dos teorias debemos creer? ;En qué forma empatiza el hombre? Al lle-
gar a este punto debemos adoptar la posicion de que el hombre utilize ambos enfoques pa-
ra la empatfa. Podemos aducir que ] primer enfoque el hombre lo hace a través del desem-
peiio de rol. Cada uno de nosotros asume los roles de los demas. Cada uno de nosotros de-
~ sarrolla un concepto del “‘otro generalizado’®: L' Torma en gue nos.-vemos a nosotros mis-
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mos, nuestra definicién de nosotros mismos, estan determinadas por el concepto que tene-
mos del “*otro generalizado™, del contexto social en el cual existimos, de las expectativas
que percibimos en los olros con respecto a nuestras propias conductas.

A medida que nos desarrollamos y que maduramos, construimos un concepto del s
mismo’’. Luego obramos de acuerdo con é. Comenzamos a hacer inferencias sobre los de-
mis basindonos en este concepto. Disminuimos el uso que hacemos de 1a asuncién derol y
aumentamos, en cambio, el uso de inferencias. Presuponemos que los demas son iguales a
nosotros ¥ que sus conductas reflejan estados internos iguales a los nuestros. Seguimos ha-
ciendo esto hasta que ya no hallamos recompensa.

Cuando empatizamos haciendo inferencias y no somos recompensados, nos quedan
tan solo dos cosas por hacer. O bien deformar las conductas que percibimos de los demds y
hacerlas corresponder a nuestras expectativas, ¢ bien volver a echar una mirada a las imé-
genes que tenemos de nosotros mismos, volver a definir el **si mismo’’, retornar a la asun-
cién de rol.

Si tomamos {a primera solucién, deformando €l mundo que percibimos, enfermamos
mentalmente, sufrimos *'alucinaciones’’ y terminamos por ir a parar a un sanatorio, lo cual
no es deseable. Sin embargo, podemos adelantar que una gran parte del problema de la sa-
lud mental se halla relacionada con Ja incapacidad o renuencia del hombre para modificar
la imagen que se ha formado de si mismo cuando descubre que ésta no es recompensada en
su medio social.

+Qué ocurre con la segunda alternativa, la re-definicidn del *‘si mismo’’? Para hacer
esto tenemos que volver al desempeiio de rol, hemos de asumir otra vez el rol de los otros,
desarrollar un nuevo concepto del otro generalizado, un nuevo conjunto de expectativas
para nuestra propia conducta. Al hacer esto nos volvemos a definir, modificamos de acuer-
do con ello nuestras conductas y comenzamos otra vez a hacer inferencias sobre las demds
personas.

A menudo vemos que estamos asumiendo un rol al revisar nuestra asuncidn de rot o
nuestros conceptos de nosotros mismos. Asimismo, el enfermo mental puede utilizar la
asuncién de un rol como técnica para aumentar su capacidad de formular hipdtesis Gtiles
sobre 1a forma en que otros reaccionarian, y sobre coémo deberian hacerlo en determinada
situacion.

Al desempenar el rol de otra persona combinamos los puntos de vista de la inferencia y
del desempeiio de rol. Al desempedar éste, ejecutamos realmente ciertas conductas. De
ellas es posible inferir nuestros estados internos; podemos hacer inferencias de nuestra pro-
pia conducta que se ajusten a la de otra persona.

Este proceso de asuncion de rol - inferencia - asuncion de rol - inferencia prosigue con-
tinuamente. A ello nos referimos cuando decimos que ¢l hombre es ajustable, adaptable,
capaz de modificar su conducta para ajustarse a la situacién, al medio social en el cual se
encuenira. Desarrolla expectativas asumiendo ¢l rol de otros o haciendo inferencias sobre si
mismo, o ambas cosas.

¢Cuindo hallamos frecuentemente necesario re-definir el *‘si mismo’'? Cuando entra-
mos a formar parte de una nueva situacion sociatl, de un nuevo grupo, de un distinto medio
social. Por ejemplo, al ingresar un adolescente en la universidad, se halla en una nueva si-
tuacién social. Sus inferencias sobre los demas ya no siguen siendo validas. Hace predic-
ciones falsas, tiene expectativas confusas. A menudo comienza a preguntarse a si mismo
quién es.

£Qué hace entonces el adolescente? Revierte su asuncién de rof a menudo a un estado
mas primitivo. Empicza a imitar sin sentido la conducta de los demds, Gradualmente asu-
me el rol de otros (¢estudiantes, maestros, etcétera) y es capaz de ponerse en ¢l lugar de otras
personas, de verse a si mismo a través de los ojos de éstas. Al hacerlo asi desarrolla un
nuevo cencepto del ‘‘otro generalizado'’, un nuevo conjunto de expectativas sobre su pro-
pia conducia. Redefine el “*si mismo” y empieza a conducirse de acuerdo con su nueva de-
finicién,

Este tipo de proceso nos es exigido muchas veces en la vida. Cuando entramos a for-
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mar parte de la nueva comunidad, cuando nos unimes a un nuevo grupo, cuande viajamos
hacia una cultura distinta, nuestro poder de prediccion se debilita. Se nos hace dificil hacer
inferencias sobre las conductas de los demds. Si queremos actuar en forma efectiva en una
situacion social cambiante, necesitamos ser capaces de poder asumir & papel de otras per-
sonas, de redefinirnos. En parte, esto constituye ¢l signo del hombre adaptado.

Interaccion; objetivo de la comunicacién humana

Una de las condiciones indispensables para la comunicacidn humana es que exista una
relacién interdependiente entre la fuente y el receptor. Cada uno de éstos afecta al otro. A
cierto nivel de andlisis, la comunicacion implica tan solo una interdependencia fisica; esto
es, 1a fuente y el receptor son conceptos diddicos; cada uno necesita del olro incluso para su
definicion y existencia.

En un segundo nivel de complejidad, la interdependencia puede ser analizada como
una secuencia de accidn-reaccidon. Un mensaje inicial influye en la tespuesta que le es
hecha, ¥ ésta, a su vez, en la subsiguients, etcétera. Las respuestas ejercen influencia sobre
las subsiguientes porque son utilizadas como feedback por los comunicadores, como una
informacién que les ayuda a poder determinar si estan logrando el efecto déseado.

En un tercer nivel de complejidad, el analisis de la comunicacion se refiere a las habili-
dades de empalia, a la interdependencia producida por las expectativas sobre la forma en
que otros habran de responder a un mensaje. La empatia designa el proceso en ¢l cual nos
proyectamos dentro de los estados internos o personalidades de los demas, con el fin de po-
der prever la forma en que se habrin de conducir. Inferimos los estados internos de otros
comparandolos con nuestras propias predisposiciones y actitudes.

Al mismo tiempo entramos a desempediar ur rol. Tratamos de ponernos en el lugar de
la otra persona, de percibir el mundo de la misma manera que ésta. Al hacerlo asi de-
satrollamos el concepto de! ‘*si mismo’ que usamos para llevar a cabo inferencias sobre
otros. Al comunicarnos entre nosotros, dejamos de hacer inferencias para asumir un rol
¢omo base para nuestras predicciones. Las expeclativas de la fuente y del receptor son in-
terdependientes. Cada una atecta a la otra, cada una se desarrolla, en parte, por mcdlo de
la otra.

El altimo nivel de complejidad interdependiente es la interaccion, El término inferac-
cion designa el proceso de la asuncién de rol reciproca, del desempefio mutue de conductas
empéticas. Si dos individuos hacen inferencias sobre sus propios roles y asumen al mismo
tiempo el rof del otro y si su conducta comunicativa depende de lg reciproce asuncién de
roles, en tal caso se estdn comunicando por medio de la interaccién mutua,

' La interaccién difiere de la accidn-reaccion en que los actos de cada uno de los partici-
pantes de la comunicacién se halian interrelacionados, en que influyen unos en otros a tra-
vés del desarrollo de hipdtesis sobre cudl sera el resultado de esos actos, en qué se ajustan a
los propésitos de la fuente y del receptor, eicétera.

El concepto de imteraccion es primordial para ung comprensién del concepio de pro-
ceso en la comunicacién. La comunicacién representa el intento de unificar dos organis-
mos, de llenar Ja brecha entre dos individuos por medio de la emision y recepcién de men-
sajes que tengan un significado para ambos. En el mejor de los casos, ésta es una tarea im-
posible. La comunicacidn interactiva se acerca a este ideal.

Cuando dos personas interactian, se colocan en ¢l lugar del otro, tratan de percibir el
mundo en la misma forma en que 1o hace el otro, procuran prever de qué manera habra de
responder aquél, La interaccion implica la asuocién reciproca de un rol, el empleo mutuo
de habilidades empaticas. El objero de la interaccion es obiéner una perfecta comhinacidn
de si mismo y del otro, una capacidad total de saber anticipar, predecir y conducirse de
acuerdo con las mutuas necesidades de si mismo y del otro.

Podemos decir que la interaccion es el ideal de la comunicacion, €l lin hacia donde
tiende la comunicacién humana. Esta comunicacion no es interaccional en su totalidad, o
al menos no enfatiza este nivel de interdependencia. Como podremos comprobar en el pro-
ximo capitulo, una parte importanie de nuesira conducta sociak se compone de intentos
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tendientes a encontrar sustitutos para la interaccion y bases que consuman menor energia
para la comunicacién.

Podemos comunicarnos sin llegar a un punto apreciable de interaccion. Sin embargo,
mientras no hallemos ¢n una situacidn interaccional nuestra efectividad, nuestra capacidad
de afcctqr ¥ ser afectados por los demds aumentard. A medida que la interaccién crece, las
expectativas se hacen perfectamente interdependientes, Los conceptos de fuente y receptor
como entidades separadas pierden su significado, en tanto que ¢l concepto de proceso se
vucive claro.

Sugerencias para la reflexion y la discusidn

I.  Durante el trascurso de las proximas 24 horas trate de hallar ejemplos de comunicacidn que
destaquen cada uno de los cuatro niveles de la interdependencia comunicativa. Desarrolle
un método que determine qué nivel es realzado; por ejemplo, ;en qué forma decidird usted
si una determinada situaciéon destaca a uno o a otro?

2, E lérmil}o Jeedback implica un punio de vista. Discuta esta tesis haciendo hincapié sobre
las ventajas y desveniajas que puede verificar una fuente utilizando este concepto para ana-
lizar su propia comunicacion.

3. Piense en alguien a quien ‘‘conozca’ bastante bien. Enumere 1odas las predicciones que
p‘ucda acerca de su conducta. Imagine distintas situaciones y trate de prever como reac-
cionaria esta persona en cada una de cllas, Ponga algunas a prueba, observando qué con-
ducta muesira en distintas situaciones. Calcule hasta qué punto estuvo acertado ¢n sus pre-
dicciones. En los casos en que se equivocd, especule sobre los motivos de su error,

4. Hay un antiguo proverbio que expresa: “Dime con quién andas y te diré quin eres’,
Dentro del conlexto de la asuncion de roles como determinante del concepto de si mismo,
discuta las implicaciones de este proverbio. ;Lo cree exacto? Defienda su respuesia.

Bibliografia citada

('} La fuente principal de esta teoria es la obra de Solomon Asch, Social Psychology, Prentice-
Hall, 1952, pags. 139-169. S o

) (") La fuente mas importante de esta teoria es ¢l trabajo de George H. Mead, Gran parte de la ex-
posicion estd tomada de Mind, Self anid Society, University of Chicago Press, 193,
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Sistemas sociales.
Matriz de la comunicacion

Hemos establecido la tesis de que el hombre desea influir en el medio que lo rodea, ¢n
su propio desarrollo y en la conducta de los demés. El hombre no es un animal que pueda
bastarse a si mismo. Necesita comunicarse con los otros para poder influir en la conducta
de los demds, de acuerdo con sus propdsitos. Al comunicarnos tenemos que prever como se
habran de conducir las otras personas. Desarrollamos expectativas con respecto a los de-
mas y sobre nosotros mismos. Para hacerlo es preciso aumentar nuestra capacidad empati-
ca y la capacidad de proyeclarnos en la personalidad de otro. Podemos intentar interactuar
con otros. Hemos definido la interaccién como la meta de a comunicacion.

Si las habilidades y la experiencia requeridas estdn presentes, la comunicacién puede
implicar 1a interaccién, la reciprocidad de la asuncién de un rol. El desempedio de un rol, la
empatia y la interaccién son herramientas valiosas para mejorar la efectividad de la comu-
nicacién; pero aun asi tienen, por lo menos, dos puntos débiles.

En primer lugar, la asunci6n de un rol o la interaccién exigen ¢l gasto de una gran can-
tidad de energia. El hecho de interpretar continuamente el mundo desde un punto de vista
ajeno es una operacion que demanda mucho tiempo. Al entrar a formar parte de si-
tuaciones sociales que no nos son conocidas, nos fatigamos fisicamente como resultado de
este tipo de esfuerzo, Llegar a “‘conocer”” a la gente representa trabajo. El consumo de
energias del individuo es encrme. Por ello podriamos predecir que el individuo tratara de
conservar sus energias y hallar otro medio de prever las cosas utilizando un método que
implique un menor esfuerzo. El primer punto débil de la interaccion para que ésta pueda
servir de base a la prediccion es que consume demasiade energla.

El segundo punio débil de las predicciones empéticas ¢s que exigen muchos requisitos
gue a menudo ne se cumnplen. En otras palabras: ¢l éxito que podamos obtener al proyec-
tarnos en las personalidades de los demés s¢ ve complicado por factores que afectan la em-
patia. La mayor seguridad de éxito al hacer predicciones basadas sobre la asuncion de un
rol se apoya sobre las presunciones siguientes:

1. Que no nos eslamos comunicando con una gran cantidad de gente.

2. Que hemos tenido una experiencia previa con esa gente que nos proporciona una

base para hacer predicciones con respecto a ella.

3. Que somos sensibles a la conducta humana; esto es, que tenemos habilidades em-

péticas.

4. Que estamos motivados (dispuestos a pastar energia) a interactuar.
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_ Estas son suposiciones muy exigentes que a menudo resultan dificiles de defender, Por
ejemplo, muchas situaciones de la comunicacién son multipersonales. Cuando formamos
parte de una gran organizacién de cualquier tipo, nos vemos ebligados a interactuar ¢on un
nimero proporcicnado de gente. En las discusiones de grupo, al comunicarnos en las
reuniones o conferencias, hemos de Lomar en cuenta a varias personas en un momento de-
u;rmmado. El agregado de cada persona adicional a una situacién de comunicacién acre-
cienta las complejidades de la asuncidn de rol. A medida que el tamano del grupo aumenta,
disminuye la exactitud empirica.

_Por ¢l mismo motivo nos vemos a menudo envueltos en situaciones de comunicacién
relauyamente desconocidas. Nos comunicamos con gente a la cuat acabamos de conocer, o
con ciertas personas lo hacemnos con tan poca frecuencia que no tenemos tiempo de legar a
conocerlas personalmente. Nos hallamos limitados en cuanto a los canales a través de Jos
cuales tenemos que comunicarnos con la gente, como las cartas o las llamadas 1elefénicas.
Cat_nbiamos continuamente de receptores e iniciamos y recibimos mensajes que conciernen
a distintas personas. Cuanto menor sea nuestra experiencia anterior con un individuo de-
terminado, tanto menor serd nuestra capacidad de empatia con él. Cuando la comunica-
cidn anierior es minima, la exactitud empdtica disminuve, :

) Existen diferencias individuales entre las personas en cuanto a su capacidad para pre-
decir conductas y a desarrollar expectativas exactas sobre los estados internos de los demis.
Poco sabemos sobre las causas de estas diferencias individuales, Poseemos una evidencia
adecuada de que una persona puede predecir conductas mejor que otra. También es po-
sible que una persona prevea mejor la conducta de cierta gente gue de otra. Esta habilidad
o sensibilidad influye en la exactitud empatica. Cuando somos insensibles a la conducta de
los demds, la exactitud empdtica disminuye,

Finalmente, la empatia supone una motivacion por parte de la persona que hace las

predicciones, Si cuando prevemos en forma acertada los estados internos de olros vemos
gue puede haber recompensas para nosotros, nos hallamos dispuestos a hacerlo. Si no ve-
mos que estas recompensas existan, si ¢l esfuerzo no vale la pena, no nos sentimos motiva-
dos a inlf.racmar‘ Muchas situaciones de la comunicacién no son percibidas como recom-
pensatorias por uno o varios de los que participan en ellas, En estas condiciones, nuesira
voluntad de empatizar decrece y conservamos la energia para otras cosas. Cuando no obe-
de_cemos a ung motivacidn en la situacién de comunicacién, la exactitud empédtica dis-
minuye.
_ La empatia-es un valioso enfoque para la efectividad de la comunicacién. Cuando los
intentos Fmpélicos son reciprocos, al interactuar, hemos alcanzado la situacion ideal de ¢o-
municacién. 5i la situacién es apropiada, la interaccién es probablemente mas efectiva que
cualquier otra forma de comunicacién. Cuando la situaciébn no es apropiada, necesitamos
oiras bases para nuestras predicciones.

Un segundo tipo de base para ¢l desarrollo de expectativas sobre la conducta humana
se _funda en la existencia de sistemas sociales, de grupos humanos organizados. Ef conoci-
miento de la compasicién y los mecanismos de un sisiema social s de utilidad para hacer
predicciones sobre la forma en que los miembros de ese sistema habrén de conducirse en
une determinada situacién de comunicacion.

Factores de los sistemas sociales

_ Tal como ya lo hemos dicho, ¢l hombre no es un animal autosuficiente. Sus fines, sus
objetwo§. no pueden ser alcanzados sin la cooperacién de otros seres humanos, No puede
conseguir lo que desea por si mismo. Es interdependiente de los demds para lograr sus
Sines, La interdependencia de las metas individuales s la causa de que las conducias estén
organizadas en un sistema multipersonal. Cuando dos ¢ més personas dependen mu-
tumm_-me de la otra, necesitan hallar una manera de relacionar sus conductas y sus metas.
Los sistemas sociales son las consecuencias de la necesidad humana de relacionar su con-
ducta con la de lo$ demds, para poder levar a cabo sus objetivos.

Al hablar de sistemas sociales, nos interesan los ¢elementos y la estructura del sistema.
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En un nivel de analisis, los elementos que ¢legimos son las conductas, {as respuestas dadas
por la gente a un determinado estimuloe. En el nivel de andlisis més elevado que le sigue,
agrupamos tales conductas, las estructuramos en conjuntos de conductas, en categorias de
&stas. Ya hemos 1enido oportunidad de citar estos conjuntos de conductas en capitulos an-
terigres, pero sin llegar a definirlos. Los llamamos “‘conductas de rof’. Esta expresion de-
signa un grupo de conductas que han sido clasificadas, reunidas y asociadas con una perso-
na ¢n una posiion determinada dentro del sistema social.

Al hablar de sistemas sociales, estructuramos estas conductas basadas sobre el desem-
pefio de un rol, imponemos una relacidn entre un conjunto de estas conductas v atro distin-
to. Ubicamos conjuntos de conductas basadas sobre el desempedio de un rol, los dispone-
mos en cierto orden. Todo conjunto determinade de conductas ocupa una posicion en la
estructura sovial. Liamamos a esto fa posicién del rol. En un sistema dado, cada posicion
tiene una relacion determinada con otras posiciones.

Las conductas de rol pueden ser aisladas, sin que sea necesarjo imponerles una posi-
cién. No obstante, cuando no imponemos ésta, no consideramos gue las conductas de rol
formen parte de un sistema social. Este es un sistema de conductas de rol a las cuales han si-
do asignadas posiciones interdependientes. Cada conjunto de conductas estd relacionado
con todo otro conjunto de conducias. Cada posicion esta relacionada con toda otra posi-
cion. Cada una es interdependiente con todas las demas.

El término *“rol’* es utilizado para designar la combinacion de conductas y posiciones
de rol. Podemos decir que rol es el nombre gue se da a un conjunto de conductas y a una
determinada posicion denitro de un sistema sociel. Los nombres que utilizamos se refieren
al mismo tiempo a un conjunto de conductas y a una posicién dentro de un sistema. Por
ejemplo, podemos hablar de rol desempenade por el padre. Los padres son elementos del
sisterna social que llamamos familia. El término “*padre”” se refiere a un conjunto de con-
ductas llevadas a cabo en la familia, y se refiere también a la posicibn que ocupan estas con-
ductas dentro de la familia. El padre gana el susiento para la familia, impohe disciplina a
los nifios, protege a la familia contra disturbios externos, pone fin a las disputas familiares,
etcétera. Al hacer este tipo de enunciados sobre los padres, estamos describiendo conductas
que se producen, estamos agrupindolas y dando un nombre al grupo: **padre’’.

El término ‘‘padre’’ también se refiere a una posicion dentro de ia estructura familiar,
del sistema social de la familia. El padre tiene una relacién determinada con la madre, los
hijos, los extraios, etcétera, Si consideramos un sistema social como un espacio, cada rol
ocupari cierta posicién dentro de ese espacio y estara relacionado en forma especifica con
todas las demés posiciones dentro de él.

Existiendo un objetivo interdependiente, las formas en que la gente desarrolla los pa-
peles dentro de un sistema son atribuibles a dos tendencias de comportamiento. Cuando
somos interdependientes con otros para lograr nuestras metas, nuestras conductas tienden
a especializarse y estratificarse. En otras palabras, dos personas que correlacionan sus pro-
pias conductas las organizan de manera tal que una no sea la repeticion de la otra. Dividen
el trabajo, especializan las funciones que desempeian.

Las formas en que son estratificadas y especializadas las conductas determinan como
se habrén de agrupar las conductas de rol y cémo habran de definirse los roles, qué conduc-
tas serdn agrupadas juntas bajo ¢l mismo nombre, y cudles seran separadas y designadas
con otro.

La especializacién produce los elementos del sistema social, las conductas de rol. ;Co-
mo se produce ia estructura? Las conductas de rol asumen una posicién dentro del sistema.
Entre los roles se desarrollan relaciones especificas. Estas son clasificadas; a ciertas con-
ductas de rol se les asigna mayor autoridad que a otras; algunas ejercen mas poder y otras
son percibidas como més valiosas. En una oficina jerarquizamos tos roles: el supervisor
ocupa una posicién (sterus) mas elevada que el poriero.

No es facil definir 1a forma en que se asignan las jerarquias a los diversos roles, pues
Jos cientificos especializados en la conducta no se ocuparon especialmente de ordenar posi-
ciones en un sistema social en formaciéon, En su mayor parte, la investigacion se ha ocupa-
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do de analizar sistemas sociales existentes y observar de qué manera es afectado el sistema
por las posiciones. Para poder entender la forma en que son asignadas las posiciones tene-
mos que regresar a nuestra discusién original de objetivos.

Cuando dos o mds personas descubren que son interdependientes para llegar a realizar
sus metas, se desarrolla un sistema sodial, Las funciones se especializan y las conductas se
agrupan. Algunas de estas conductas sor: percibidas como mdés importantes que otras en el
logro de los objetivos. Esta percepcién de las diferencias de importancia puede ser funcién
de varias cosas.

Un determinado conjunto de conductas gue desempefan un rol puede ser méas dificil
de gjecutar que otro. Por ejemplo, se necesita mayor preparacién para ser ingeniero que
para ser portero. Puede haber mayor cantidad de gente disponible para desempeilar un
conjunte que otro;en un hospital cxisten més ayudantes que médicos. Es posible que dos
series de comportamiento scan igualmente dependientes una de otra. Una de ellas puede
depender mas de la segunda que esta dltima de 1a primera; el padre originé al hijo, pero no
éste a aquél. Cabe que haya diferencias en nuestra valoracidén o respeto por un conjunto de
conductas con relacidn a otro; en un determinado sistema, los hombres que trabajan con
sus manos pueden ser objeto de mayor estima que otros hombres que trabajan con Hpizy
papel, prescindiendo de la tarea particular.

Existen muchas razones posibles para las formas en que son otorgadas las posiciones y
en gue son asignadas las jerarquias. Hemos sugerido algunas posibles bases, tales como:

1. Dificultad para desempefiar un determinado rol.

2. Disponibilidad de gente competente para desempeitar un rol dado.

3. Dependencias relativas entre dos roles,

4. Valores atribuidos a las conductas asociadas con un determinado rol,

No es posible proporcionar un conjunio de razones apropiado ¢ exhaustive para la
asignacién de rangos. Podemos alirmar que éstos son asignados a los roles, que éstos ocu-
pan una posicién y que se desarrollan relaciones entre ellos. Para la mayoria de nuestros
andlisis esto es suficiente. Por lo general nos ocupamos de sistemas sociales va existentes,
mas que de los que se hallan en formacién. Es interesante, sin embargo, especular sobre la
forma en que fueron originariamente asignadas las posiciones en los sistemas a los cuales
perienecemos.

Dentro de un sistema vxistente, ¢l ordenamiento de las posiciones se halla relacionado
con el concepto de autoridad. Cuante mas alto es ef rango, tanto mayor es la autoridad.
La autoridad puede definirse como un conjunto de derechos prescrito para una determina-
da posicidn de rol, que permite a quien la ocupa controlar las conductas de otros dentro de
la organizacion. El poder designado para influir en el funcionamiento del sistema esta rela-
cionado con ¢l rango de la posicién dentro de ese sistema, El poder real de influencia puede
corresponder o no al ranking o estructura de la autoridad; ¢s decis, individeos particulares
que no ocupan posicion alguna de autoridad pueden, sin embargo, ejercer una influencia
sobre el sistema, a causa de sus facullades personalkes, por la posicién que ocupan en otros
sistermas o como consecuencia de cualquiera de las demas variables existentes,

Para analizar un sistema podemos utilizar dos términos adicionales: presrigio v esti-
ma. El término presugio se refiere al valor que confieren {os miembros de un sistema a una
determinada posicion dentro de éste —prescindiendo de 12 persona que ocupa esa posi-
cién—, Cuando los miembros de un sistema valoran una posicion, sienten que ésia es im-
portante, que seria deseable, que contribuye a la realizacion de los objetivos del sistema;
puede decirse entonces que esa posicidn ticne valor de prestigio. Decimos que un médico, o
que ¢l vicepresidente de una corporacién tience gran prestigié. Un término usado mas
cominmente en lugar de prestigio es status: sin embargo, 10s tedricos reservan el término
Starus para referirse tan solo a la posicion misma, no al valor que se le ha conferido.

La “estima™ es a una persona lo que el **prestigio’” es a una posicién. El valor olorga-
do por los miembros de un sistema a una posicién, prescindiendo de quien la ocupa, deter-
mina e} prestigio de esa posicién. El valor que los miembros de un sistemna conceden a una
determinada persona prescindiendo de la posicion, determina la estima que esa persona
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merece. La gente a quien estimamos es aguclla a quien valoramos. Cuando decimos que te-
nemos a un hombre en muy alta estima, queremos decir que lo respetamos, que aprobamos
su conducta, ctcétera. Tanto ¢l prestigio como la estima son factores importantes dentro de
una organizacién social.

Roles y normas

Dentro de un sistema social existente la gente es designada para desempedar roles. Up
individuo determinado desempedia un especifico conjunto _de conductas y ocupa una posi-
cién especifica. Hasta cierto punto, estas conQuctas son ejecutadas por cualqm_er persona
que ocupe 52 posicién, sin tener en cuenta quien ¢s M cuiles son sus caracteristicas perso-
nales. Sin embargo, en parte, el individuo 1ambién influye en las conductas que desempcﬂa
en un determinade rol. Podemos dividir las conductas de rol e_n‘dos grupos: los debe (inde-
pendientes de la persona) y los puede (que depcn_clen del individuo). ’

Para cualquier rot determinado exisi¢ un conjunto d:e con@uctas que _c‘-ebc $er ejecuia-
do por toda persona que ocupe ¢sa posicién de_rol. También existe un co‘n‘]unt({’de condue-
tas que no debe ser ejecutado, Ambas son consideradas como conductas **debe’’. Podemos
denominarlas conductas “‘debe hacef> y “‘no debe hacer. )

Para dar un ejemplo, podemos utilizar €l ejército como sistema SOC‘la]. Uno d; los pa-
peles dentro de es> sistema ¢s el de capitan, El término *‘capitan’’ describe un conjunto de
conductas ¥ una posicién dentro del sistema. Los pgmbres que desempefian este papel
tienen que cumplir determinadas conductas. Un capitan ha de obedecer las ordenes de ?‘n
mayor, Los mayores ocupan una posicion de rango mas e!eva_\do. El capl_lén debe cumplir
las 6rdenes de un mayor dentro de su organizacidn, prescindiendo de quién es ¢l mayor o
de quién es el capitdn. Sean amigos o enemigqs,’ se conozcan o no, 1anto el mayor como ¢l
capitan ejecutan las conductas que les son exigidas. )

Un capitan tiene que saludar a los oficiales de mayor _g(ado y}'ta de hacerlo f’,l pr‘l‘mero.
Un capitén debe disigirse a los oficiales de mayor grade diciendo **sehor mayor” o ¢ sefor
coronel”, etcétera. Estos son ejemplos de conductas *‘debe hacer”’. El capitan también po-
see un conjunto de conductas **no depe hacer’’ que liene que evitar. I\_lo pue@e alternar so-
cialmente con reclutas, hacer comentarios denigrantes sobre sus superiores ni negarse a de-
fender la Constitucion de su pais. Estas limitaciones de su conducta e_stén determinadas por
su rol ¥ entran en la calegoria de conducias “‘no debe hacer’”. Al capitdn no le esta permiti-
do desviarse de ellas y seguir ocupando ese puesto. ) _

Fl conjunto **debe”” de conductas esta implicito en el rol yes |nfiepend1cnl¢=: de la per-
sona que desempena ese rol: todo el que ocupa el puesto de capildn ejecuta las mismas con-
ductas “*debe hacer” y evita 1as mismas conductas *‘no debe hacer'. Esias conductas son
independientes de las personas; son fijadas por el sistema. ‘

un tercer conjunto de conductas es el de las “permitidas’’, que son los puetfe. Estas
no estan fijadas por ¢l rol mismo, sino que constituyen objeto de f;leccnén y seleccién para
la persona que desempeia ese rol. Un capitan puede alternar socialmente o no con olros
miembros de su mismo grado. Puede asistir 0 no a la iglesia de 1a base; puede llegar ono al
wrabajo antes de la hora, v quedarse después de esta. ‘lales conductas quedan libradas al
criterio individual; no estan determinadas por el rol. )

Las conductas de una persona al desempedar cualquier rol pueden ser analizadas en
términos de debe y puede. Podemos describir en forma explicita todo un sistema de con-
ductas de ral. Se hallan contenidas en las descripciones de trabajo, en los manuales de !’un-
cionamiento, en los procedimientos standard de funcionamiento, ;tcétera. Hay otros siste- -
mas que no especifican las conductas de rol en forma explicita, sino que delegan en otros
miembros del sistemz 1a tarea de ensedar a los nuevos miembros las conductas spropladas.
En todo sistema, algunas de las conductas debe se hailan probablemente especificadas, ¥
otras no. Una de las primeras tareas a que ha de abocarse todo nuevo miembro de una or-
ganizacion es aprender 1o que de él se espera, cuéles son las conductas de rol que debera
¢jecutar. _

Dentro de cualquier grupo, éste ejerce una presion para ascgurarse de que sus
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miembros se ajustan a sus roles y de que se conducen en a forma esperada. Cuando los
miembros responden z estas*presiones, cuando ejecutan las conductas de rol debe, son re-
compensados. Cuando se desvian de la conducta de rol prescrita, son castigados. Pueden ser
trasferidos a una posicidn subalterna, ser rechazados por los miembros del grupo ¢ incluso
expuisados por este

Los miembros de un grupo tienen que soportar otras presiones, ademas de las que me-
ramente se refieren a la conformidad del rol. Dentro de cada grupo existen lo que ltama-
Mas normas de grupo. Una norma de grupo puede sei definida como una unitormidad de
conducta entre dos 0 més miembros del grupo, que ¢s mantenida por medic de presiones de
grupo. Hay normas para las subcategorias de un sistema ¥, asimismo para todo él. Puede
existir una norma para todas las secretarias de una organizacién, prescindiendo del depar-
tamento particular en que trabajan; por ejemplo, las secretarias disponen de quince minu-
tos para tomar café, dos veces al dia. Este es un enunciado que describe una conducta uni-
forme dentro de una organizacion. Las secretarias que se tomen mis de quince minutos
pueden ser castigadas por el grupo. Y aquellas que utilicen menos tiempo del establecido
también pueden ser castigadas por el grupo.

En los dos casos, si el grupo ejerce una presién sobre el individuo para que éste se con-
duzca en determinada forma, la conducla que ¢s presionada constituye una norma. Dentro
de cualquier organizacion pueden existir normas con respecto al némero de unidades de
trabajo que habran de salir por dia, al tiempo que empleara la gente para almorzar, a la ho-
ra en que habrén de llegar o irse de la oficina, a la manera en que habrén de vestirse, Exis.
ten formas ya aceptadas de hacer las cosas que se supone que cada uno debe seguir. Por lo
general, las normas no estdn explicadas en las descripciones de trabajos o en |a distribucion
de papeles. Las normas se aprenden participando en el trabajo de la organizacion. Ciertos
miembros ensefan a los nuevos miembros en qué consisten estas normas. Dicen, por
ejemplo, “Esta es la manera en que hacemos las cosas ayui®, o **No hacemos ese tipo de
cosas’’, etcétera. Si un miembro no aprende y no ¢ntiende las normas del grupo y su con-
ducta no se ajusia a la de éste, puede ocurrir que sea expulsado de é y que no sepa nunca
cuél fue el motivo.

Un ditimo punto sobre roles y normas. Hemos hablado con reférencia a un sistema so-
cial Gnico, pero ninguno de nosotros puede existir como miembro de un sistema social @ni-
co. Pertenecemos a muchos grupos, desempefiamos distintos roles, ocupamos muchas po-
siciones y sostenemos un gran nimero de normas. E) mismo hombre puede ocupar la posi-
cion de padre en un sistema, de portero en otro, de presidente en un tercero, de viejo esta-
dista en otro mds, de rehén, etcétera, Desempeflamos un rol en cada uno de los grupos a
Que pertenecemos, con un rango y una conducta especificados. De un sistema a otro cabe

que los status sean congruentes, independientes o conflictuales. Lo mismo puede ocurrir
con nuestras conductas. 1.0 que resulta apropiado para un determinado sistema acaso no lo
s¢a para otro, Las interrelaciones de los sisternas sociales son algunas de las variables decisi-
vas para explicar la conducta de la comunicacidén. Volveremos sobre este punto cuando nos
ocupemos de la comunicacion y de la organizacién social,

Dimensiones de las metas grupales

La existencia de un sistema social atestigua la insuficiencia del hombre para autodeter-
minar sus propias metas. No podemos realizar 10dos nuestros objetivos por nosotros mis-
mos; necesitamos 1a interdependencia con 10s demas., Para cu mplir las 1arcas que queremos
ver cumplidas, obtener los productos deseados, ganar nuestra subsistencia, necesitamos
pertenecer 2 un sistema social. Uno de los fines perseguidos por un sistema social es la
claboracién de un producto, la realizacién de una tarea. Podemos considerar la realizacién
de la productividad, o de una terea, como una de las dimensiones de los objetivos de un
grupo. Los grupos se constituyen y se mantienen para aumentar la productividad de cada
unoc de sus miembros, con ¢l fin de producir cosas que no hubieran podido ser obtenidas
solas; con objeto de producirlas en una forma mas eficiente, o para realizarias de una ma-
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nera mds efectiva. Este es un poderoso objetivo personal y constituye también uno de los
itos de 1a existencia del grupo. . o
pmp?:mo con ¢l desarrollo de 10s sistemas sociales surge un scgundg tipo de objetivo, qge
no ¢s pertinente al individuo sino a los BIUpos. El grupo tiene necesidad delmam“:ger;e.loz
seguir existiendo como sistema. El mantenimiento del grupo es la segunda dimension de
jetivos que éste persigue.

o Si Ios;iembroieno se hallan satisfechos con su calida.d {le miembros dg:l 'grupoi ésteal se

desintegrar4, y si s¢ desintegra, no puede ser logrado ¢l obijetive dc_ produf:twldad .l ; a r: dlc

zacion de los objetivos de productividad supone, por lo menos, éxito mimmcﬁ en ¢l logr

los objetivos de mantenimiento. La productividad del gru‘p(.) depende de el 0. . |

El mantenimiento del grupo contribuye a la prqductmd‘ad de éste, Sin em :\(gq.:
mantenimiento de 1a relacién social puede ser el objetivo mas imponante y hasla es ogir:lce °
perseguido por el grupo. En otras palabras, el desarrollo de algunas orgaquzac:;)ntes sociales
no se debe a la intencidn de obtener un produc1o 0 de levar a gabu objetivos l’f:lar: dajta;les
razén de existir es fa mutua satisfaccion que los miembros pbuen‘en porF su c:] i 'cfacto:
El mantenimiento del grupo, la cominuacié!n de ’Ias relacno_nes aixtcrpgrlson es satis
rias, pueden ser el Gnico propésito de la existencia de un sistema §oc1a : fe s una
La productividad y el mantenimiento del grupo forman dos 1_:11mensuoncs e bte, udcl
tercera dimension estd constituida porla f orma de mtcrde_pepdencna entrihlﬁos muer:ﬁ;zsﬂm
grupo, Deutsch, al discutir 1a interdependencia de_ los objetivos, Qesarru un cc;n i
limitado en uno de sus extremos por lo que llamé mferg'egendenaa prornt?fora ¥ en €1 oteo.
port lo que defini6 con ¢f nombre de :‘nrerdependencm_f:muadora . Fst:;: o::lo pre T:Ine fen et
categorias separadas, sino dos valores extremos de la mtcfdepend:-.na:. cmt(;sm tefinis &
inteérdependencia promotora y limitadora en la I'_orma siguiente; dado un ;!sl_  soc ei
dos o mas miembros de un grupo son interdependientes con respecto a un ? je 1\::1 asta ¥
punto de que la realizacién del objetivo de uno c!c los mlembl:os se halla re ago: ! ab'etivo
realizacion del mismo objetivo por los demds mlcmb!'os. La interdependencia de g_ Jivo °
¢s promotora hasta el punto de que uno solo d? los miembros no puede ‘lograr sulg ,:te;d 02
menos que los demés también lo logren. La m!erdependencxa del objetivo es l;“;t tadora
hasta el punto de que cuando uno ?010 de los miembros no puede alcanzar su ob) )
ue los demds itampoco 1o alcanzan. o ‘
d'E.}clse‘;lulta ficil poder itustrar los dos extremos dgl oonn'mfum promolor-hmnalgor: Cor(limi
deremos, por ejemplo, a los jugadores de un equipo de fatboi. U?o de losﬁ(:mj:;wc:lse gea
equipo es ganar el partido. Para que cualquiera de lqs ]ugadores‘ o garl;c. onen ?:Io 2
narlo todos: el grupo ¢s altamente promotor en fonna m}lerdependlcntc. Por otro la l' Eos
demos considerar a los dos equipos de un p_amdo de fu_tbol como un sr;terr;it soc‘::;‘i‘e s
dos persiguen el mismo objetivo, ambos son interdependientes y ninguno de cn0:1 EtuamE:-

, nar el partido sin la participacidn del otro. A pesar dc‘cllo, los dos €quipos 50

" te limitadores. Para que uno pueda ganar &s necesario que el ot ro‘pler(?a. )

Podemos hallar casos similares dentro de cualquier sistema social. Si el‘jcfe de una or-
ganizacién anuncia que uno de los miembros va a ser asccndld’o en breve, m:n‘:l_::1 a aulr::i:

" tar la interdependencia limitadora entre los mlembro§ que aspiran a ser ascendidos. ersi
guen & mismo objetivo; su conducta es interdependiente, pero al mismo tierapo ¢s

r ) . -

I memiflé":; ‘:f:ct?) decir que un determinado sistema es promotor o es limitador. Sogdz'n:;r
ros puntos de énfasis, extremos a lo largo de una sola dimensién. El mismo grupo rz:m.o bl
promotor en ciertos aspectos y limitador en otros; puede ser promotor en unlmc::l o da-
do y limitador en otro momento. Las dimcnslones_promotoyas-hmuado_ras ylasde \lr:"dencia
tividad y mantenimiento de un objetivo se hallan lntcrrelac!onad?s. E)usl(c me_rta; 10 e
de que la interdependencia promotora produce mayores sausfacmoqes 2 los miem| r‘dencia
jetivo de mantenimiento) que la interdependencia limitadora. También h?y m;ratg e;n fencia
de que esta oltima puede Tlegar a producir, al menos en forma l‘emporana o bajo de e
nadas condiciones, una mayor productividad de l_rabajo que la mterdepend?ncna pr:)r:mig o
ra. Por desgracia, no existe una evidencia suficiente para poder establecer con cla
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cudles son las relaciones entre la interdependencia promotora-limitadora y los objetivos de
productividad y mantenimiento, Evidentemente ésta es un area que se presta a mayores in-
vestigaciones y desarrollos tedricos.

El tipo de objetivo y el de interdependencia del objetivo enfatizados por los grupos de-
terminan, ¢n parte, las conductas y el éxito de éstos. Necesitamos conocer mucho mas
sobre la forma en que actban estos factores. Por ejemple, la distincidn promotora-
limitadora puede ser considerada como una distincion de cooperacion y competicion. A
menudo se plantea la pregunta; **;Qué es mejor, cooperacién o competicion?** La respues-
ta adecuada pareceria ser: **Depende’’ . Depende del nivef de promocion o de limitacion de
los objetives que persigue el grupo, de las expectativas de los miembros sobre la forma en
que deberian ser interdependientes, etcétera. No podemos hacer toscas generalizaciones
sobre la superioridad de la cooperacién con respecto a la competicidn, o viceversa, Depen-
de de lo que tengamos, de lo que queramos y de la forma en que estemos acostumbrados a
utilizar lo que tenemos para conseguir lo que deseamos.

Muchas discusiones en la administracion laboral de la industria pueden ser analizadas
desde el punto de vista de la productividad y el mantenimiento. Aun cuwando ésta sea una
simplificacién extrema, podemos decir que una unidn laboral esta mas interesada en las sa-
tisfacciones de los obreros (mantenimiento) que en la productividad laboral. Por otra par-
te, la administracién se halla mas interesada en la productividad que en satisfacer a los
obreros. Una comprension de la forma de actuar de los sistemas sociales implica evidente-
mente que las dos cosas son necesarias para el continuo y eficaz funcionamiento del grupo
laboral, Ninguna es adecuada por si sola. Los objetivos de productividad y mantenimiento
necesitan ser reconciliados para que cada vno de ellos contribuya al desarrollo del otro.

En resumen, hemos tratado de definir varios conceptos claves de un sistema social.
Los sistemas saciales son conjuntos de roles interdependientes, Un rol comprende la serie
de conductas prescritas para una determinada posicion dentro de un sistema. Comprende,
asimismo, la asignacion de la pasicion.

El conjunto de conductas bajo un determinado rol se basa: a) sobre las percepciones
del grupo referentes a una forma atil de estructuracién de conductas, y b) sobre las formas
en que s¢ ha desarrollado la especializacion de una funcién. La asignacién de una posicién
a un rot dentro de un sistema puede ser atribuida a muchos factores, incluso a la importan-
cia de las conductas de rol para la realizacidn del objetivo del grupo, los valores conferidos
por el grupo a un determinado conjunto de conductas, o cualquiera de otros varios facto-
res, algunos de los cuales son externos al sistema. X

El grupo ejerce presion sobre sus miembros para que éstos se adhieran a 1os roles que
les fueron prescritos. Aplica presién, en particular {recompensas y casligos), para asegurar-
se la conformidad a las normas del grupo. Las normas son uniformidades de conducta
entre varios miembros del grupo, que se mantienen por las presiones de éste. Algunas nor-
mas estén restringidas a un subconjunto de roles dentro del sistema: cabe que haya normas
ejecytivas, oficiales, etcétera, Otras pueden pasar a través de todo el sistema y ser apli-
cables a cada uno de los miembros del grupo.

El ranking de posiciones dentro del grupo produce diferencias de autoridad entre los
miembros de éste. Los miembros tienen distintos derechos de controlar la conducta de
otros miembros, derechos que dependen del grado de autoridad que s¢ atribuya a wna de-
terminada posicién. Conferimos valores a las posiciones, independientemente de la perso-
na, y lamamos a esto prestigio. Adjudicamos valores a la gente, con independencia de la
posicidn, y lo denominamos estirmna.

Al hablar de los objetivos del grupo, resulta provechoso distinguir entre la productivi-
dad y los objetivos de realizacién de una tarea, y entre manienimiento y objetivos de satis-
faccién de un miembro. Ambos son esenciales para los grupos que se orientan hacia una ta-
rea. Los orientados al mantenimiento pueden no tener ningin objetivo de tarea y existir so-
lamente’ para proporcionar relaciones interpersonales recompensatorias entre los
miembros.,

Un tercer tipo de distincidn de objetivo se relaciona con ¢l de interdependencia gue se
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halla implicada. En un determinado momento un grupo puede recalcar una intadmdm-
ia limi i i ia promotora.

cia limitadora v en otro enfatizar una interdependencia p t o y

Utilizando este fondo superficial en cuanto a la terminologia y a los slgmﬁcadc_vs b@;:

cos de la estructura del grupe, podemos intentar relacionar la conducta de la comunicacion

con ¢ funcionamiento de¢ un sistema social.

La comunicacion y los sistemas sociales

La comunicacidn se halla relacionada con la organizacién social en tres formas_gor ]l:j
menos. En primer lugar, los sistemas sociales se proquce.n a trau{s de la cl‘omm_ucag ‘:.del
desarrollo de un sistema de roles supone una corpumcac_nén previa entre los miem! Ov :
sistema. A través de la asuncién de unrol ydela mteracc;én, un grupo d; %er:onai get. :rl;s
ve interdependiente. Las uniformidades de :':onducta, la mt_erdepcpdepcsa e los o t!;r]m ar:
las “‘cosiumbres’’ que forman parte de un sistema, la;. presiones ejerc:ldas para con "
se a las normas, todo se produce a ravés de la comumcam{m de los micmbros de un gr pg;_

La comunicacion aumenta las probabilidades Qe semejanza entre las personas y aum;
1a las posibilidades de que la gente pueda trabajar junta para lograr unﬁobjeuc\lro ;nL?:l :'sslﬁr;::
cibn de una posicién, la especificacién de las conductas del rol, la ensefianza de ma
mativos de conducta, todo ello se lleva a cabo a través de la_t comumcacnén.‘ —

No podemos decir, por cierto, que el dt;:sg:_: de comunicarse :_)roduzca ?s lo ga::) zar
ciones sociales. Empero, cabe decir que la pos;bnluda,:l de cornqmcacrén aumen ? asp oba-
bilidades del desarrollo social. Desde este punto de vista es posible predecir que anorg:l za
cién social sera mas extensa, mas compleja, entre las personas que lengan opo u?; dades
apropiadas para comunicarsed. El pll'imer paso ]::i!lé::' gees;rﬁﬂzzaagrupamoncs s0C

idades de que la comunica . o
aume&l,::' ::'2 gﬁgr.:: ;?ze:urmlgfdo un sistenia social, éste de@nmna la f‘;}mug::ac:?’g; de
sus miembros. Los sistemas sociales afectan el cémp. el porqué, para q.u‘lbn y de ?d m,rz
con qué efectos se produce la comunicacién. Por ejemplo, nuestra posicion socia etren
de un sistema aumenta la probabilidad de que aqu_ello‘s con quienes pflblemos s¢ encu:::gmu_
en posiciones iguales o adyacentes a la nuestra y disminuye la pgs;bll!dad ::lc que n(;s comu
niquemos con personas en situacién mucho més elevada o muy inferior a .aqtzie ch?viduo.

La organizacion social limita el campo de receptores para un dete.rmma o in o sis:
es decir, limita ¢l nimero de personas con las cuales f.sle trasrite y recibe [‘ncnsalﬁitidos %
tema establece también, en parte, qué tipo de contenido tendran los mensajes tras itidos 2
alguien. Trasmitimos el contenido apropiado al rol que desempefiamos. Trat;ul:lt:smos var
un contenido que no sea ¢l ind‘ijcac:lo pal1':1\';‘1uestrctarr.c)'lt.r : ;n;::;z r(l;ue no nos ha
estemos tratando de cambiarnos . _
fech%sl i?s?ciay esiablece la frecuencia de los rpensajes para cualq;per persona deternm_lr}a::;
Algunas personas ocupan posiciones que tienden a la comunicacién. Esta:s p?ai::]gu s
incluyen recepcionistas, vendedores, barberos, politicos electos, camarcras; g o Ifi-
conducta de rol aumenta su contacto con los demés. Hay otros roles, en cambio, qu inhi-
ben la comunicacion restringiendo ¢l tipo ¥ m’:rr}sro de gente con que hqbrén gc qogtu::ivos
s¢ los que ocupen esa posicion: contadores, policia f:le _segundad, ejecutivos administr vos
y asistentes confidenciales. Todos ellos tienen restricciones en cuanto a las persc;:as co_nd-
cuales les ¢s dado comunicarse, a lo fque pueden decir, ¥ cuindo deben desempefiar pri
I de receptor o de fuente. .
palm;:;:?b:::;iﬁ:e lo més?mponame de todo son las fc_:r_mas en que ¢l sistema afectare:dn:g;
do en que los miembros tratan sus mensajes. La |q1po§1c16n de normas (.lc gnllpo s¢ pf luct
a menudo en el drea del tratamiento de un mensaje. Si tomamos, por ¢jemplo, una fuente,
un receplor y un contenido determinados, los distintos sistemas ucm’:? diferentes maneras
de tratar ¢l contenido, Exisie lo que puede Ila:nar§e “estilo de sistema’’, una _l'orma caracte-
ristica en que los miembros de un determinado sistemna encodlﬁca'n ¥ decodll?(:?n_ los men-
sajes. Hablamos de un estilo de sistema cuando hacemos afirmaciones como: Siempre s:
puede descubrir a un marino”, o *‘Debe ser un vendedor de la casa X, por la forma en qu
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habla”, o “Es un hombre dc Harvard". Un sistema dado desarrolla formas de hacer las
cosas, formas de hablar sobre las cosas. Estas conductas normativas son impuestas a los
miembros de un sistema. El fracaso en su cumplimiento, en el ajuste a los standards del
grupo, origina castige y rechazo.

La comunicacién influye en el sistema social, y éste, a su vez, influye en la comunica-
cidn, Ninguno de los dos puede ser analizado separadamente sin que la naturaleza del pro-
ceso sea falseada. Uno de los campos importanies en que el proceso de la comunicaciéon yel
proceso social son interdependientes es ¢l drea de la uniformidad de conducta. La gente que
se ha estado comunicando durante cierio espacio de tiermpo tiende a tener los mismos mol-
des de conducta. La tendencia hacia la similitud es un requisito previo al desarrollo de un
sistema. Tal como lo dice el viejo proverbio: **Dios los cria y ellos se juntan®’.

La reciproca del proverbio también describe la conducta. Al fundir las personas sus
propias personalidades en un sistema, al ser presionadas dentro del tipo de conformidad
necesario para ¢l éxito del funcionamiento del sistemna, se tornan similares a otros
miembros de éste. Es justo decir, pues, que Dios los cria y ellos se juntan, También es po-
sible decir que Dios los cria junios y ellos tienden a parecerse.

Los sistemas sociales estan relacionados con la comunicacion en una tercera forma.
Los funcionamientos de un sistema pueden ser utilizados para pronosticar de qué modo
se habrin de conducir los miembros de ese sisterna. Ef conocimiento de un sistema social
puede ayudarnos a hacer predicciones acertadas sobre la gente, sin necesidad de empatia,
sin necesidad de interaccion, sin conocer sobre las personas mds que los roles que desempe-
flan en el sistema,

Para cada rol hay un conjunto de conductas y una posicién. En primer término, i sa-
bemos cudles son las conductas que corresponden a un rol, podemos predecir gue ellas
habrén de ser ejecutadas por las personas que lo desempeiian, En segundo lugar, si sabe-
mos cudles son las conductas que corresponden a un determinado rango o posicion, pode-
mos hacer predicciones sobre las personas que ocuban esa posicidn.

Existen ciertas conductas que correspenden al rol de enfermera, de estudiante, de pre-
sidente de una asociacion, de madre, de hijo mayor, de secretario, de ejecutivo, de aboga-
do. A través de la experiencia aprendemos qué comportamientos acompafan a cada rol.
Cuando conocemos 2 una persona que ocupa una cierta posicién dentro de un rol, pode-
mos pronosticar aigo sobre su conducta. Entonces es posible sostener la hip6tesis de que
hard tal 0 cual cosa porque ¢s un estudiante, de Gue observari ciertas conductas porque es
un médico, etcétera.

Aunque no conozcamos a una persona como individuo ni hayamos tenido comunica-
cibn previa con ella para determinar sus actitudes, sus conocimientos, sus habilidades co-
municativas, podemos hacer predicciones bastante exactas si conocemos su posicién dentrc
de uno o més sistemas sociales.

También es posible que hagamos predicciones segiin ¢l conocimiento de normas ge
grupo. Existen ciertas conductas que son garacteristicas de los miembros de una organiza-.
cién determinada. Al enterarnos de que una persona forma parte de esa organizacion, po-
demos hacer predicciones sobre su conducta (siempre que estemos al tanto de las normas
del grupo).

Por ¢jemplo, en una empresa industrial se espera de todos los empleados que se
muestren amables y serviciales con los visitantes, Una de las normas de la compailia es que
los visitantes sean acompaiiados para recorrer la planta ¥ que se les enscie todo lo que de-
seen ver. Cualquier pregunta hecha por el visitante sers contestada de la mejor manera que
lo permita la capacidad det empleado. Sabiendo esto, no tendremos inconveniente en suge-
rir a un visitante extranjero que conozca la compafia X. Se puede predecir la forma en que
habra de ser recibido, porque la manera de hacer las cosas de esa compaiiia nos es conocida.

Otra compahia, en la misma industria, no tiene este tipo de norma de grupo. Se exige
que los empleados estén concentrados en su propio trabajo y que no lo interrumpan para
hablar con alguien que nn esté directamente relacionado con aquél, sin consideracién del
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puesto que ocupe el empleado. No mandariamos a visitaqles extranjeros a esa compafiia,
pues podemos predecir que no serdn calurosamente acogidos.

En ambas compahias la presidn se mantiene para asegurar gue sus normas sean se-
guidas. Se reprende a los empleados que se desvian de ellas. En cambio, aquel]os que las
cumplen son aceptados por los otros empleados, etcétera. En una de las compadias las nor-
mas del grupo son justamenie opuestas a las de la otra. Lo que en a,quélla ¢s una conducta
apropiada, en ésta no lo es. Un empleado que cambiara de compafiia tendria que aprender
las normas de la nueva empresa 0 se veria en dificultades.

Las conductas normativas no sorn el inico lipo de prondstico que podemos hacer. Las
opiniones de un individuo, sus actitudes, sus conocimientos, en parte se hallan formados
por los grupos a los cuales pertenece, Si alguien se entera de que un hombl:e es un demdcra-
ta del Sur, un catdlico romano, un jefe de boy-scouts o'unl oficial de Ig Liga de Temperan-
cia local, puede hacer ciertas predicciones sobre sus creencias y sus actitudes con respecto a
temas varios, sin necesidad de conocer a este hombre personalmente. Claro ’esté que no
podra predecir todas sus creencias y actitudes: tan solo aquellas que sean pertinenies a un
rol 0 a un sistema determinados. ‘

Por la misma razén, si alguien esta enterado de que un hombre es ingeniero, profesor
de colegio, plomero o capataz de una planta quimica, podra hace_r predicciones'sobrc lo que
¢sta persona sabe acerca de ciertos temas. Las personas con acmudes! creencias y conoci-
mientos dados tienden a ocupar determinadas posiciones den(rq de distintos sistemas, A.l
mismo tiempo, la gente perteneciente a un sistema desarroila actitudes, creencias y conoci-
mientos peculiares.

Cuando se tiene noticia de los sisiemas a los cuales perienece nuesiro receptor, esto
nos ayuda a predecir: a) lo que piensa, b) lo que sabe, y ¢} c6mo habrd de conducirse en

una situacién precisa. Otra de las ventajas de conocer ¢l sisterna es que, en primer lugar, es-

10 nos ayuda a seleccionar receptores. Si tenemos un propésito cspeg{ﬁco, podemos anali-
zar las posiciones dentro de un sistema y determinar cuales son los miembros de éste que se
hallan en posicién de hacer lo que queremos que se haga, y cudles son los miembros gue no
lo estan. Perderiamos tiempo y energias dirigiéndonos a la persona que no es adecuada, o
sea, a quien no desempeda un rol gue permita ejecutar las conduqas qgue deseamos.

Dentro de cualquier sistema, algunas personas pueden hacer ciertas cosas, ¥ otras es
posible que hagan cosas distintas. Cada posicidn tiene un determinado grad_o de autontalad.
Cuando analizamos nuestros propios propdsitos, a menudo nos es posible detelrm!nar
cudles son las conductas que deben ser ejecuiadas por otros para alcanzar npestro objet_wo.
Podemos determinar cuales son los roles que, dentro de la organizqcién. tienen autonflad
para aprobar lo que queremos que se haga, ¥ quién lo haria en reallldad. Podemos utilizar
esta informacién at seleccionar un receptor, prediciendo sus propdsitos, sus réspuestas, sus
actitudes, sus valores, sus conocimientos, su capacidad y la posibilidad de que realice lo
que queremos, si decide ayudarnos. . )

Las personas que no entienden ¢l funcionamiento de un detertnmado f‘istcn.'na. a menu-
do se guejan de éste. Dicen ‘‘que no es posible sacar nada dg é" o que “es s!rpplememc
ineficiente’*, Las personas que entienden cémo funciona un sistema pt{eden utilizar su ¢o-
nocimiento para mejorar la eficiencia y la efectividad de su comunicacion. Una? oficina de
gobierno de los Estados Unidos, una gran universidad, una cémara de comercio _local, un
club de mujeres, una mutualidad, etcéiera, son sistemas sociales, con sus propios roles,
estructuras de jerarquia, normas, opiniones y actitudes. Si aprendemos en qué consisten és-
tos, podremos comunicarnos dentro del sistema, conoceremos todos sus sccretos.‘En cam-
bio, si ne sabemos cdmo son, estaremos perdidos cuando tratemos de conseguir o que
queremos. En ambos casos, los sistemas de los cuales forman parte la fuente y el receptor
son apropiados al lipo de comunicacién que se produce.

Interrupciones imprevistas de la comunicacién: problemas de 1a prediccién

Hemos descrito 1os factores mas importantes de un sistema social y s_eﬁa!ado obmo ¢l
vonocimiento de los mismos puede ser utilizado para mejorar la comunicacion, al hacer
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predicciones exactas sin enfatizar la interaccién o la empatia. Es cierto que la organizacién
social proporciona Otiles herramientas de comunicacién. Sin embargo, existen problemas
para poder predecir 1a conducta sobre la base de un conocimiento de los sistemas sociales,
Ademés, la comunicacion dentro de un grupo también presenta problemas a causa de la
complejidad de la conducia del grupo. Podemos analizar algunos de los problemas mas im-
portantes de la comunicacidn dentro del contexto de nuestra exposicién anterior.

Prediccion de las conductas de vol. Dentro de un sistema, cada rol tiene un conjunto
de conductas que lo acompanan; las conductas debe para ese rol. Es facil decir que hace-
mos predicciones sobre la base de un conocimiento de las conductas del tol en una si-
tuacion determinada, para llegar a un punto dado. Pero en la practica no es tan facil. Los
roles son estructuras impuestas a la conducta. La estructura que imponemos puede no
corresponder con las que olros imponen. Es decir, se pueden considerar las conductas de
rol desde distintos puntos de vista. Todos ellos pueden ser apropiados a una determinada si-
tuacidn. Para analizar las conductas de rol necesitamos utilizar por 1o menos tres enfoques:
la prescripeion del rol, la descripcion de ésie y sus expectativas.

1. Prescripcién del rol: exposicion lormal y explicita de lo que debieran ser las con-

duclas desempeiiadas por las personas en un determinado rol.,

2. Descripcién dei rol: informacion de las conductas que son reafmenie desempeia-

das por las personas en un determinado rol.

3. Expectativas de rof: imagenes que se forma la gente sobre las conductas ejecuta-

das en un determinado rol.

En el sistema ideal, las prescripciones, descripciones y expectativas sobre un papel de-
terminado son equivalentes, Pero en la mayoria de los grupos no lo son. Y cuando difieren
radicalmente, se producen interrupciones imprevistas en la comunicacién dentro del sis-
tema,

Hacemos predicciones sobre la comunicacion basidndonos en las expectativas que tene-
mos sobre las conductas *‘de rol’". Si nuestras expectativas difieren de las de la persona que
desempefia el rol, nos vemos en apuros. Por ejemplo, el gerente de ventas de un canal de te-
levision puede suponer que las conductas del director del programa contienen intenciones
de vender ideas de programa a presuntos clientes. Con tal expectativa, lal vez pida a éstos
que hablen con el director del programa, o indique a este Gltimo que hable con los clientes.

Es posible que el director del programa no Lenga esta misma expectativa sobre las con-
ductas que debiera ejecutar. Si su intencién no es la de hablar con los clientes, puede
mostrarse irritado st alguien lo aborda o si le piden que lo haga. A su vez, existe la posibili-
dad de que ¢l gerente de ventas puede irritarse porque el director del programa rehusé, o al
menos no llevod a cabo, lo que aquél consideraba un esiuerzo adecuado, Las expectativas de
estas dos personas sobre las conductas de rol del director del programa produjeron una in-
terrupcién imprevisia en la comunicacion entre ellos y una consiguiente falla en el logro de
un objetiveo mutuo: beneficios para la ¢stacidon y para ellos mismos.

La diferencia de expectativas por pane de un empleado y de su supervisor con respecto a
la forma en que éste debiera comportarse, puede causar rozamientos o perjuicios laborales.
Las diferencias entre las expectativas de un vendedor v de un cliente sobre las conductas de rol
de ambos es posible que causen rozamiento y pérdida de ventas o de prestigio para el negocio.

Cualquiera de nosotros puede citar ejemplos de dificuhades en la comunicacién que son
atribuibles a las ambigitedades o confliclos en Yas expectativas de la fuente y del recepior en una
situacién de comunicacion. Hacemos predicciones basadas en nuestras expectativas. Asi lo ha-
cen Lambién los demds. Si actuamos sobre la base de expectativas contradictorias, nuestras pre-
dicciones también 1o serdn. La gente no se conducira como lo predijimos y la comunicacion
se verd destruida.

Otro tipo de ejemplo, relacionado con las diferencias entre las expectativas, prescrip-
ciones y descripciones, puede ser sacado de una situacidon de entrenamiento técnico en la
Fuerza Aérea durante la guerra de Corea. Cuando los nuevos pilotos hacian entrenamiento
bésico, tuvieron que pasar por un fesf de aptitudes. Corrib la voz de que los mejores pilotos
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irfan a escueias de entrenamiento técnico. También cundié la voz de que solo los mejores
pilotos irian a una escuela para ¢l estudio de meteorologia y prondstico. Se dijo a los pilo-
tos que estudiarian fufl time mientras estuvieran alli, que serian tratados como estudiantes,
¥ que la Fuerza Aérea queria que aprendiesen sus trabajos rapidamente.

Las conductas de rol de un estudiante de esa escuela se prescribieron y publicaron para
que todos pudiesen leerlas. Los pilotos que habian pasado los exdmenes de competencia
fueron inscritos en el colegio y embarcados hacia una base de entrenamiento. Antes de lle-
gar leyeron las conductas de rol prescritas, la publicidad sobre la importancia de la escuela
y desarrollaron expectativas especificas sobre todo lo que harian a su arribo a ia base de
entrenamiento. Al legar, muchos de ellos fueron dedicados a tareas de rancho, a veces has-
ta durante un mes o seis semanas, mientras esperaban ingresar en el colegio. Un motin es-
talld inmediatamente entre las iropas.

Los pilotos se consideraron defraudados; sintieron que se les habia mentido, que la
Fuerza Aérea los engaid. ;Qué ocurrid realmente? Se les habia informado sobre las con-
ductas que habrian de ejecutar (prescripcion del rol). Habian desarrollado expectativas fa-
vorables con respecto a ello y esperaban desempefar estas conductas (expectativas de rol).
Cuando llegaron no ejecutaron las conductas prescritas para estudianies de esa escueta tée-
nica. En cambio tuvieron que ejecutar conductas de “*policia de cocina’* (descripcién del
rol}.

La discrepancia entre la prescripcidn, las expeciativas y 1a descripcién tuvo por resul-
tado una respuesta sumamente negativa por parie de ellos, La Fuerza Aérea se sorprendic
de los resultados. Después de hacer una evaluacion, los oficiales decidieron que el conflicto
que acabamos de describir era la causa de la reaccién negativa. A partir de ese momenio,
los estudiantes que ingresaban eran enterados, mientras aun se hallaban en su base de-
enirenamiento, de que quiza tuvieran que hacer de *‘policia de cocina®’ durante cierto pe-
riodo, al llegar a su estacién de entrenamiento. Se les explicd cudles eran las necesidades ad-
ministrativas de la base. Las quejas se apaciguaron.

Uno de los principios basicos de la comunicacion en la administracidn es que las
prescripciones, descripciones y expectativas de la conducta de rol deben estar estrechamen-
te relacionadas unas con otras. a) Deberia decirse a la gente lo que tiene que hacer; b)
habria que darle una prescripcion exacta, y ¢) llevarla a suponer lo que va a ocurrir. Cuan-
do las prescripciones, descripciones y expectativas difieren significativamente, la comuni-
cacién se interrumpe de manera imprevista, Una queja muy frecuente escuchada en un sis-
terna es: ““Nunca sé lo que se espera de mi”’. La gente desca disminuir la incertidumbre. Es-
to trasciende a sus propias conductas de rol. La mayoria de los individuos que desempefian
un rol quieren que ésie se halle definido, que la ambigiiedad se reduzca. Cuando esto no se
hace, aumentan las tensiones, la incertidumbre, y disminuye la exactitud de la prediccion.

Prediccién de las posiciones de wn vol. Cada rol tiene una posicion dentro del sistema,
con cierlo grado de autoridad, poder, prestigio, rango, etcétera. Los que ocupan una posi-
cibn protegen mucho su autoridad y su prestigio, pues no desean perderlos. Ignorar o de-
sechar la importancia de una posicidn produce serias interrupciones en la comunicacion.
Una vez mas podemos establecer la diferencia entre prescripciones, descripciones y expec-
1ativas. Todo lo dicho con respecto a las conductas de un rol se aplica igualmente a las posi-
ciones de éste. No hay necesidad de repetirlo. Podemos, en cambio, aladir varios puntos
mas.

1. Cuando un individuo siente que su posicion es atacada, reacciona en forma nega-

tiva.

2. Son las expeciativas —y no las prescripciones o descripciones de la gente con res-

pecto a la autoridad— las que controlan su conducta.

3. Los sistemas sociales estan compuestos por roles mutuamente interconectados

que poseen autoridades mutuamente interconectadas.

4, El poder de un individuo y la autoridad de la pesicién que ocupa no coinciden ne-

cesariamente. Cuando su poder es menor que su autoridad, tiende a sentirse des-
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coniento, Cuando su poder es mayor que su autoridad, son sus colegas quienes
tienden a sentirse descontentos.

5. Noes exacto decir que todos desean tener mas autoridad o poder. Pero si es exac-
1o afirmar que todos quicren que vean en eflos la autoridad que creen tener,

6. Las personas gue estan satisfechas con la posicion de autoridad que lienen se con-
ducen en forma distinta de aquellas que quieren lograr mas autoridad, o de
quiencs temen que la que poseen pueda ser disminuida.

Cabria agregar muchos puntos mas. Podrian escribirse (v se han escrito) libros enteros
sobre las dinamicas de la posicion, de la autoridad, del prestigio y del poder, v acerca de la
forma en que se hallan relacionados con la conducta. Siempre que iniciemos una comuni-
cacion dentro de un sistema, hemos de tener en cuenta nuesiros propios propositos y los de
quienes se hallan dentro del sistema. Tal vez encontremos un modo rapido de conseguir lo
que queremos, de cortar la rutina. Sin embargo, al hacer esto, podemos estar perjudicando
tas autopercepciones de aquellos a quienes hemas pasado por alto. Podemos haber amena-
zado su posicion, haberles comunicado que el rol que ocupan no pos parece esencial para el
funcionamiento del sistema. Esto se le hace intolerable al individuo que recibe un mensaje
tal. Podemos ahorrar tiempo, de momento, saliéndonos de los canales. A 1a larga, sin em-
bargo, ¢l tiempo que *‘ahorramos’* puede perderse con mucho.

La ambipiedad en la autoridad impide la fidelidad de la comunicacion. Un sistema
efectivo supone que sus miembros estan al tanto de la posicidn que ocupan, de sus respon-
sabilidades y de su aworidad. Otra queja que se escucha muy frecuentemente dentro de los
sistemas orientados hacia una tarea es: **INunca sé quién es el jefe aqui”, o **Uno nunca es-
14 seguro de quién ¢s el que tiene que darle drdenes v quién es el que se supone que debe re-
cibirlas de uno'’. Las ambigitedades de la estructura de la autoridad aumentan las lensiones
dentro de 1a organizacién y disminuyen las satisfacciones que puede causar a los miembros
el hecho de pertenecer a un sistema.

Demasiada ambigiedad en la autoridad produce inconvenientes, pero la falla de
aquélla también puede ocasionarlos, Una estructura rigida en el poder vy en la autoridad
deniro de un sistema es posible que produzea el estancamiento de éste. A medida que los
canales de comunicacion se vuelven cada vez mas complejos, a medida que es mayor 1a can-
tidad de miembros que se ve implicada en la toma de decisiones o en la aprobacion o des-
carte de mensajes que fueron enviados a otra persona, disminuye la eficiencia de la organi-
zacion. A veces es necesario volver a asignar autoridad y poder, tenemos que aumentar
temporariamente Ja ambiguedad para permitir que se hagan innovaciones.

No existen reglas rigurosas ni estables en cuanto a las relaciones mas deseables enire
las prescripciones, descripciones v expectativas de fa autoridad. En un sistema relativamen-
1e estable, las tres debieran ser congruentes. El nivel de congruencia deseado en cualquier
momento determinado esta definido por nuestros propodsitos y por el estado en que se halla
¢l sistema, Para entender cualquier sistema, necesitamos tener en cuenta los tipos de propo-
sitos expresados, los de 1os objetivos que se persiguen y la estabilidad de los patrones de
autoridad existente, como relacionados con el propésito.,

Multiples roles: grupos de referencia. Cuando hablamos de los roles supusimos gene-
ralmente que una determinada persona tenia un determinado rol en un sistema social tam-
bién determinado. Aun cuando se hizo notar que pertenecemos a mas de un sistema al mis-
mo liempo, la discusidn se mantuvo dentro de ciertos limites para poder esiudiar en forma
mas clara un sistema dado.

Evidentemente actuamos con simultaneidad en un gran nimero de sistemas. En una
sociedad tan compleja como la de tos Estados Unidos, un individuo puede desempenar ro-
les en veinticinco y hasta cincuenta grupos, ¢ incluso en mas. Ocupa una posicion en cada
grupo y ejecuta conductas en cada uno de ellos. Ademas de los grupos 2 que pertenece hay
otros de los cuales le gustaria formar parte o con los cuales se identifica, Todos ellos le sir-
ven de referencia en una u otra oportunidad. Esos grupos son los sistemas sociales que sirven
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de puntos de referencig pura el individuo, grupos cuyas normas y conductas de rol son pro-
nosticadores pertinentes de su propia conducta y de sus opiniones.

Cuando tratamos de predecir una conducta segin nuestro conocimiento de un sistema
social, es importante seleccionar los sistemas que son decisivos para aquélia. Los indivi-
duos que pertenecen a varios grupos desempeian diversos roles. En cualquier situacion de-
terminada, algunos de estos roles son tiles para predecir la conducta, ¥ otros no lo son.
Las respuestas claves son: ;Qué grupos esta usando el individuo como referencia para sus
conductas? ;Qué rol se halta desempeiiando ahora, qué normas le son pertinentes y qué po-
sicion considera estar ocupando? No puede responderse a esta pregunta sin anles tomar en
consideracién la situacion especifica en gue se produce la conducta. Todo lo que podemos
hacer es tener cautela en nuestras predicciones y controlarlas comparandolas con tantos
grupos como s¢a posible.

Conflictos de norma y dei rol. El problema de las conductas de rol, de las posiciones y
normas en conflicto, se halla relacionado con nuestra anterior discusion, Cuando el indivi-
duo se mueve de un sistema a otro, se le puede crear un conflicto. La posicién del rol que
ocupa en uno de fos grupos puede ser antagdnica con la gue ocupa en olro. Las normas
aprobadas por un sistetna es posible que sean antagdnicas con las de otro. Las opiniones
sostenidas por un grupo pueden ser antagonicas con las de otro. Todas estas incompatibili-
dades pueden ocurrir ¥ ocurren. Cuando se producen conflictos en el rol, en las normas o
en las creencias, ellos son la causa de dos tipos de dificultades en la comunicacién: 1) la
exactitud de nuestra prediceion sobre [2 conducia de una persona disminuye porque no po-
demos estar seguros de la forma en que ¢l individuo resolvera el conflicto ni de cudl serd el
conjunto de conductas, posiciones, normas o creencias que habré de prevalecer para él; 2)
se produce una disminucién de la capacidad del individuo para hacer respuestas sobre la
marcha: puede sentirse en conflicio y reaccionar en forma confusa o errdtica ante la ambi-
giledad que se ha producido.

Examinemnos un eiemplo de conflicto de rol. Desde la Segunda Guerra Mundial hay
muchos veteranos que sirven en las reservas mililares conservando el grado que tenian
cuando fueron licenciados. Al mismo tiempo, estos individuos han ingresado o reingresado
en un sistema orienlado hacia tareas: su trabajo o profesidn. Supongamos que un indivi-
duo fue licenciado del servicio con el grado de capitan y enird luego en una importante
compaiiia comercial. Tuvo éxito en su carrera y ascendié hasta llegar a ser vicepresidente a
cargo de la produccion,

Supongamos que, a la vez, otro hombre fue licenciado con ¢l grado de coronel y volvid
ala misma compafiia con el puesto de capataz. No logré ascender de posicién en la compa-
fia v siguid siendo un capataz bajo !a supervision del viceprusidente de produccién. Los
dos individuos siguieron formando parie de las reservas activas.

En un sistema social —en este caso, la compafia— un hombre (vicepresidente y capi-
tan) es un funcionario superior al oiro {capataz y coronel). En el otro sistema social, el ejér-
cito, las jerarquias estan inveriidas. Esto es lo que se lama conflicio de rol.

Las relaciones de conducia entre esos dos hombres difiercn de un sistema al oiro. Lo
mismio ocurre con Jas relaciones de autoridad. Este tipo de diferencias es dificil de traar.
Podriamos predecir que seguramente surgirian problemas en las expectativas de cada uno
con respecto a la forma en que el otro debiera tratarlo. Los lactores que determinan la de-
signacion de un puesto en ¢l ejército no son los mismos gue los que determinan uno en la
compaitia. Por eso una persona puede ocupar un alto ¢cargo en el tno y un puesto de me-
diana importancia en el otro.

L.os conflictos en Jas normas también influyen en la comunicacion. Se han investigado
mucho sus efectos, Podemos atilizar uno de los estudios como ejemple de conflicto en las
normas (%). Este estudio se sirvio de estudiantes que trabajaban como celadores en un cole-
gio: vigilaban los examenes para que todo marchara bien. Los celadores se designaban en
tal forma que algunos de ellos supervisaban 1os exAmenes que rendian sus propios compa-
feros de dormitorio ¥ sus mejores amigos. Se pidié a los compaieros de cuarto que hi-
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cieran trampa, pero de tal manera que el celador no dejara de darse cuenta; la pregunta ex-
perimental consistia en predecir cudl seria 1a conducta de éste.

El celador perienecia a dos sisternas: al cuerpo docente del colegio y a un grupo de ami-
gos que eran sus condiscipulos. Una de las normas del cuerpo docente es que 1os estudian-
tes deben ser denunciados cuando hacen trampa. Y una de las normas del grupo de amigos
es que todos sus miembros deben proteger a los demas contra los de afuera. El celador te-
nia que afrontar normas en conflicto: si se conformaba con la norma del cuerpo docente,
violaba la de los estudiantes, y viceversa. D¢ hecho, los conflictos en las normas s utilizan
como lemas basicos de la trama tcatral, porque proporcionan intensos vehiculos para
expresar la emocion.

La conducia en la comunicacién que implica conflicto de rol o de las normas aumenta
las tensiones de Jas personas complicadas y hace que les sea dificil emitir una respuesta. La
posibitidad de conflictos de rol o de las normas debe ser tenida en cuenta al hacer predic-
ciones sobre una conducta en la comunicacion. La confianza en nuestras predicciones dis-
minuye en la medida en que exista conllicto.

La comunicacion a fravés de los sistemas sociales. Casi toda nuestra exposicion se limis
td a un sistema social determinado, pero las conductas de la comunicacidn son conside-
rablemente mds amplias. Los miembros de un sistema se comunican a menudo con los
miembros de otro. Los representantes de todo un sistema o de una colectividad de sistemas
se comunican con los represcntanies de un sistema distinto. Todo lo que hemos diche con
respecto a los problemas existentes dentro de un sistema se aplica igualmente a la comuni-
cacion por sistema cruzado. .

Métodos para la estructuracion de las conductas de rof. El desarrollo de un rol exige el
“montaje’”’ de las conductas para formar un conjunto, ademas de la denominacion de este
conjunto. No existe forma **exacta’ ni “‘verdadera’™ de reunir conductas. Un sistema
puede utilizar determinado método, y otro sistema otros mélodos completamente distintos,
Cuando nos estamos comunicando a través de sistemas, no podemos suponer que las con-
ductas que acompailan un rol determinado son iguales a 1o que serian en nuestre propio sis-
tema.

Por mas de una razon un sistema puede haber agrupado las conductas en forma dile-
rente. Si no nos damos cuenta de esto, corremos el riesgo de hacer predicciones completa-
menie errdneas sobre una conducta, Por ¢jemplo, las conductas prescritas para los estu-
dianies de un colegio secundario estadounidense son fundamentalmente distintas de las que
se prescriben para los estudiantes de una universidad. Si un estudiante pasa del colegio se-
cundario a una universidad ¥ no sabe que sus conductas deberan cambiar, puede sufrir un
fracaso y no conocer nunca la causa.

No s¢ espera que los estudiantes del colegio secundario establezcan sus propios planes
de estudio ni que dirijan su trabajo. Es el profesor quien lo hace por ellos. En la universi-
dad, el maestro no ejerce este tipo de supervision. Es el estudiante mismo quien debe mane-
jar su trabajo. Si no lo hace y espera a que se lo indiquen, puede fallar en un curso, aun
cuando pudiera haberlo pasado.

Méitados para asignar autoridad. Un sistema social asigna puestos a los roles. El con-
ceplo de jerarquia es pertinente a cualquicer sistema. Asi y todo, los métodos de jerarquia
pueden diferir en forma significativa. Si damos por sentado que un sistema se clasifica
sobre [a misma base que o1ro, corremos ¢l riesgo de hacer predicciones errdneas sobre la
conducta en la comunicacion.

Tomemos como ejemplo los deportes profesionales. El fitbol profesional es un siste-
ma social que estd encabezado por un comisionado, quien ocupa un puesto dentro del siste-
tema y ejerce una gran autoridad. Otros deportes profesionales tienen también comisiona-
dos. Sin embargo, la mayoria de cllos no poseen igual autoridad que el del fatbol. Los roles
son los mismos, pero no asi los niveles de autoridad.

Podriamos poner otros ejemplos, comparando la autoridad del jefe del Estado o la del
ministro de relaciones exteriores de un pals con 1a de otro; la autoridad del profesor univer-
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sitario en paises europeos y americanos, etcélera. A un papel determinado le puede corres-
ponder un puesto de autoridad dentro de un sistema y un puesto completamente distinto en
otro, No darse cuenta de ello tiene gue dar por resultado errores en la prediccion.

Distintas clases de interdependencia de las metas, Los sisiemas pueden diferir en las
maneras en que agrupan las conductas entre los roles y ¢n las formas en que asignan
puestos a éstos, También pueden diferir, y a menudo lo hacen, en sus conceptos de interde-
pendencia de meta. Cierto tipo de sistema puede recalcar la interdependencia limitadora.
Puede que cada uno de los miembros del sistema compita contra los demnas miembros del
mismo para lograr un objetivo. O1ro sisterna puede destacar la interdependencia promoto-
ra, en la cual wodos los miembros del grupo trabajan juntos para alcanzar un objetive co-
min.

Los extranjeros que visitan los Estados Unidos tienen gran dificuliad en entender la
forma en que esta organizada una compaiiia como la General Motors o la Chrysler. La Ge-
neral Motors tiene varias divisiones del automovil: Pontiac, Chevrolet, Buick, etcétera. Ca-
da una de estas divisiones es parte del mismo sistema: General Motors. Sin embargo, cada
una se considera a si misma como limitadora interdependiente con las demas divisiones, En
otras palabras, los vendedores de Chevrolet compiten con los de Pontiac, etcétera. Pero to-
dos se unen para competir contra los vendedores de Chrysler, Plymouth, Dodge ¢ Ford.

Este tipe de relacién de objetivo difiere de los de otros paises, y aun de los de otras
compaifias dentro del pais. Si olvidamos que las relaciones de interdependencia difieren de
un sistema a otro, tendremos dificuliad en comprender la forma en que funciona un deter-
minado sistema.

Podemos tomar un segundo ejemplo de la educacion. En los Estados Unidos los ma-
estros tratan a menudo de incitar a sus estudianies haciendo que compitan unos con olros
para obtener mejores calificaciones para el mas rapido cumplimiento de las tareas, etcéte-
ra. Supongamos que un profesor de este tipo de sistema empezara a ensefiar a un grupo de
ninos de indios navajos. Sus percepciones de la interdependencia son distintas. Si manda-
mos a un grupo de nifios navajos al pizarrén a resolver un problema de aritmética, ninguno
terminar4 “*primero’’. Si uno de los nifios termina su trabajo, controlara cuidadosamente
que los demdas también lo terminen. No se alejard del pizarrdn hasia que ¢l vltimo de sus
compafieros haya erminado; entonces, todos se alejaran juntos. No desean ‘‘terminar’’ an-
tes o “*ganarle’’ a otro estudiante de la misma clase. Un maestro de afuera fracasaria si tra-
tara de incitar a la clase por medio de una estimulacién limitadora.

Diferencias de normas, valores y creencigs. Una gran parte de la discusion anierior es-
tuvo relacionada con las creencias y los valores sostenidos por los miembros de un determi-
nado sistema. Sin embargo, podemos hablar en forma especifica de aquellas diferencias
que afectan a la comunicacion. Cada sistema social se desarrolla dentro de sus propias not-
mas. Estas pueden diferir radicalmente de un sistema a otro. Al comunicarnos a través de
los sislemas s necesario tener en cuenta estas diferencias, 0 en caso contrario no seremos
efeclivos en nuestras predicciones.

Algunos sistemas tienen normas sobre *prestigio de la mano de obra’ o “*puntuali-
dad”. Los miembros de un sistema tal suelen jactarse de fabricar productos poco abundan-
tes o de hallarse en un lugar determinado a fa hora exacta en que habian quedado en ha-
cerlo. Hay otros sistemas que pueden no operar bajo estas normas y tener las suyas pro-
pias.

El concepto de puntualidad estadounidense es totalmente distinto del tunecino ¢ del
indonesio. En los Estados Unidos, si uno llega a la oficina de una persona quince minutos
mas tarde de lo convenido, ha violado una norma. En un sistema lunecino, puede llegar a
la oficina de alguien una hora mas tarde, y hasta a veces medio dia después, sin violar por
ello norma alguna. Un estadounidense que trabaje ¢n un sistema tunecino se ve en 12 nece-
sidad de alterar sus conceptos de normas de grupo. Si no lo hace, sera insultado, herido, ¥
criticara la conducta tunecina porque s¢ halla limitado a las normas de su propio sistema y
no comprende que éstas no son ni *‘exactas’’ ni “'verdaderas’ para otro.

En un sistema se puede considerar que el ‘*hacer realizar una tarea’” es un valor mas
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importante que ¢l de que *‘la gente se sienta comoda'’; ¢s decir, que el sistema insiste mas
en fines productivos que en fines de mantenimiento. Otro sistema distinto tal vez puede in-
sistir mds en los fines de mantenimienio; puede preferir pasar por alto el hecho de que la ta-
rea no se realice si ello implicara que la dignidad de un individuo fuese lesionada, o signifi-
cara la pérdida de un amigo. Si los miembros de estos dos sistemas se comunican entre ellos
<ODn respecto al cumplimiento de tareas, tendran verdaderas dificultades en entender el pun-
to de vista de la otra persona, hasta no comprender que los valores difieren de un sistema a
otro.

Lengugje y pensamiento. Hemos sugerido que los idiomas influyen en el pensamiento,
que las unidades de lenguaje son unidades de pensamiento. Siendo ast, los sistemas que uti-
lizan diferentes cddigos bien pueden emplear distinios métodos de pensamiento. El idioma
alemén es distinto del idioma estadounidense. De ello puede resultar que sus métodos de
pensamiento sean también distintos. Los enfoques béasicos que utilice para solucionar un
problema pueden ser divergentes. Hasta ahora existe poca evidencia para sustanciar esta te-
sis; sin embargo es una posibilidad que necesita ser tenida en cuenta cuando nos comunica-
mos a través de las fronteras del idioma y a través de sistemas que utilizan diferentes cédi-
gos. Los problemas de negociaciones internacionales, ya sea politicas ¢ comerciales, se
hallan en parte relacionados con las diferencias de idioma.

Concepto de contexto cultural

En el capitulo 2 hemos hablado del hecho de formar parte de un sistema social como
determinante de la comunicacién. Este capitulo ha sido dedicado a especificar algunas de
las formas en que la organizacion social influye en la conducta de la comunicacién. Tam-
bién dijimos que toda comunicacidn se produce dentro de un contexto cultural. ;En qué
forma se halla relacionado el concepto de cultura con nuestra exposicién?

La culcura estd constituida por las creencias, los valores, las formas de hacer las cosas
¥y los modos de conducirse que ¢l hombre comparte, Incluye juegos, cantos y bailes; las ma-
neras de construir un refugio, de cultivar el maiz y de navegar un barco; la estructura y el
funcionamiento de las familias, de los gobiernos y de 1os sistemnas educacionales; la divisién
de autaridad, la asignacion de los papeles y el establecimiento de normas dentro de esos sis-
temas; ¢l lenguaie y todos los demds codigos, y los conceptos compartidos que son encodi-
licados, asi como un complejo de formas para pasar de largo, adaptarse a medios distintos y
asegurar a wravés de la presion social y de recompensas el logro de sus imperativos, Estas
conductas y predisposiciones compartidas, que son parte de nosotros v de la gente que nos
rodea, ¢s lo que denominamos contexto cultural.

Individuos y grupos: base para la prediccién

Los capitulos 2, 3 y 4 destacan las formas en que podemos predecir la conducta en la
comunicacién segun nuestro conocimiento de un individuo determinado; es decir, su per-
sonalidad, su manera de aprender, las recompensas gue recibe, Los capitulos 5 y 6 pusieron
de relieve las bases sociales o grupales para la prediccion. En ningin momento expusimos
bases psicologicas para la prediccion, aun cuando ellas también pertenezean a la conducta,

Cabe preguntarse cual de estos puntos de vista resulta més Gtil para comprender la
conducta y predecir la comunicacién. Esperamos que haya estado implicita desde ¢l princi-
pio la idea de que para este tipo de pregunta no existe respuesia alguna adecuada que no sea
afirmativa. Todos estos puntos de vista pertenecen a la conducta,

El hombre 25 un animal bioldgico, un individuo, un agenie social. E) pumo de vista del
observador determina ¢udl de estas tres cosas es *‘realmente’” ¢l hombre,

Cuando nos comunicamos, tratamos de influir en nuestro medio ambiente ¥ en no-
sotros mismos. Al hacerlo podemos aprovecharnos de las predicciones sobre la manera de
conducirse de otras personas y de 1a nuestra. Cabe que logremos mayor entendimiento y
efectividad. Al hacer predicciones necesitamos tener en cuenta todos los factores que influ-
yen en la conducta. Algunos son soctales y otros personales. Aun cuando hacemos esta
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asercion, necesitamos darnos cuenta de que todos los factores son ambas cosas (las separa-
ciones de las caracteristicas personales o sociales existen solo por conveniencia). No pueden
ser separados.

La cultura influye ¢n la personalidad; Jas necesidades biolégicas, en la organizacibn
social; ¢l conocimiento, en las actitudes; £l lenguaje, en el pensamiento; éste, en la opiniQn;
las opiniones, ¢n los sistemas sociales, y éstos, en los estados biolégicos. Ninguno es prin-
cipal, ninguno es basico, Todos los factores discutidos se hallan relacionados con los de-
mis.

La vida humana es un proceso, al igual que la comunicacién, el aprendizaje y la orga-
nizacion social, El punto de vista de un teérico de la comunicacidn es que ningiin aspecto
de la conducta humana puede ser analizado en forma adecuada si se ignora cualquiera de
los demas aspectos de dicha conducta. No podemos obtener un méximo emendimicqto del
proceso de la comunicacidn a menos que tratemos de relacionar entre si todas las vanab_lcs:
a menos que estemos dispuestos a utilizar todo conocimiento que tengamos, comoguicra
que lo hayamos adquirido y de dondequiera que provenga, para que nos ayude a explicar y
predecir qué y ¢c6mo es la gente, y en qué se estd convirtiendo.

Cuando nos comunicamos debemnos basar nuestras predicciones sobre todo lo que sa-
bemos, que no es més que una parte de lo que se sabe. Por otro lado, todo lo que s¢ sabe no
¢s sino una parte de lo que es posible saber, y, probablemente, esto Gltimo no es mis gue
una parte de lo que determina la conducta. Parece plausible sostener que la conducta hu-
mana nunca podrd ser prevista con una exaclitud completa. Eso €s 1o qué la hace intere-
sanie.

Sugerencias para la reflexion y la discusion

1. Compare ¢ valor relativo de fla empatia y del conocimiento de un sistema social como_bases
para predecir la conducta. ;Cudles son las ventajas y las desventajas de cada uno? DISCI.I‘I'B
ambas cosas con precision y energia. ;Es posible utilizar uno sin wtilizar el otro?; es decir,
ison independientes? Delienda su respuesta.

2. Analice el sistema social al cual pertenece. Trace un cuadro de las posiciones de los roles
dentro del sistema (clasifique cada rol). Especule sobre la base para la estratificacion de roles
dentro de este sistema. ;Cudl es 1a razén de que ¢ rol que estd al wope lo esté, etcérera?
(Puede defender ¢ sisterna aciual de jerarquias de la organizacién, sobre la base de 1a pro-
ductividad y el manienimiento de un grupo, o cree que habria un método mds eficaz y effecti-
vo de organizacion? .

3. Halle ejemplos de personas a las cuales conoce y que gozan de estima més que de prestigio.
LEn qué forma afecta esto su conducta dentro del sistema y la de los demés hacia ellas?
:Sobre qué base se desarrolla la estima que otros sienten por cllas?

4. Suponga que un amigo suyo acaba de casarse ¢on la hija del dueito de una gran compa!\ln‘
Come resultado de su nueva posicion en ¢l sistema de ta familia de su mujer, su suegro liene
mtencion de darle el puesto de vicepresidente en su compadia. [ Qué consejo daria ust?d asu
amigo con respecto a la forma en que debera comportarse en €1 trabajo? ;Cudles serian los
problemas que podrian surgir en su labor? (En qué forma podria resolver por si mismo esos
problemas?

5. Analice un sistema social al cual pertenece. Trate de especificar 1as normas que funcionan
dentro de él. Observe cuidadosamente la conducia de los demas miembros del sistema,
1Quitnes se conforman con las normas y quiénes no? ;Quiénes son mas populares dentro del
grupo, 1os conformistas o 1os desviados? (De qué manera estd relacionada la conformidad
con las normas de grupo con el liderazge dentro de &7 ,

6. Halle ejemplos de interrupciones imprevistas de Ja comunicacién que se producen segun su
propia experiencia. Analicelos en relacion con los problemas de la prediccion que fueron dis-
cutidos en este capitulo,

7. Supongamos que ha decidido formar parte del servicio de relaciones exteriores de los Estados
Unidos ¥ que le fue asignado un puesto en un pais extranjero. (Cudles son las cosas que
querria saber sobre ese pais para poder mejorar la efectividad de su comunicacion? .

8. Discuta los méritos relativos de la interdependencia promotora y limitadora. ;Qué tipo dp in-
terdependencia de metas prefiere? ;Cudl es la que se halla mis cerca del “ideal
democratico®?
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Significado y comunicacion

En los capitulos anteriores hemos tratado de analizar los elementos que entran en ¢l
proceso de la comunicacién. Al hacer esto, hemos enfocado las conductas de la comunica-
cién desde varios puntos de vista, intentando incorporar cada uno de éstos a nuesiro mo-
delo general. No nos hemos concentrado en las verdaderas conductas implicadas en la co-
municacion: los mensajes que trasmitimos de una parie a otra 0 de uno a otro. Eneste y en
los siguientes capitulos concentraremos nuestra atencion sobre los distintos aspectos del
mensaje como elemento de la comunicacién. Tan solo a través de la generacidn, trasmisidn
y recepcion de mensajes se produce cualquier tipo de efectos de comunicacion.

Al comunicarnos tratamos de alcanzar objetivos relacionados con nuestra intencion
basica de influir en nuestro medio ambiente ¥ en nosotros mismos. Decimos a menudo que
queremos que nuesiros receptores den ciertas respuestas, que sepan determinadas cosas,
que picnsen en una forma u otra, que puedan hacer distintas cosas. Al llevar a ¢abo estos
propositos, nos haliamos limitados a la produccién de mensajes. Verdad es que podemos
pensar acerca de es1os mensajes de varias maneras, que podemos analizarnos a nosotros
mismos v al receptor con distintos grados de habilidad. Sin embargo, la comunicacidn
puede ser invariablernente reducida al cumplimiento de un conjunto de conductas, a la
trasmisidn o recepcién de mensajes.

4 Qué son los mensajes? Son eventos de conducta que se hallan relacionados con los es-
tados internos de las personas; garabatos en el papel, sonidos en el aire, marcas en la
piedra, movimientos del cuerpo. Son los producios del hombre, el resultado de sus esfuer-
20s para encodificar sus ideas. A menudo siguen existiendo mucho después de que sus
fuentes y receptores intencionados han muerto. Empero, son productos humanos cuyo ob-
jeto es suscitar efectos en los humanos.

Al producir o recibir mensajes necesitamos utilizar un cédigo. Al generar un mensaje,
Jo encodificamos: elegimos simbolos y los disponemos de una manera sistemética. Al reci-
bir un mensaje, lo decodificamos, tratamos de traducir este ¢6digo dentro de nuestro pro-
pio sistema nervioso, de manera qgue tenga un significado.

El concepto de significado es esencial para la comunicacion. Se puede aducir que la
principal preocupacidn de la comunicacion es el significado. Cvando hablamos sobre co-
municacién ¢ cuando nos comunicamos usamos con frecuencia la palabra “significado™.
Buscamos palabras para expresar lo que queremos decir, preguntamos a otros 1o gue
quieren decir, criticamos a los escritores noveles por no expresarse claramente, nos preocu-
pamos por los *‘significados ocultos'’ de los mensajes que enviamos y recibimos, Buscamos
el significado del arte, de las formas musicales, de la conducta de la gente. Nos pregunta-
mos: ;Qué significa esto para mi? ;Tiene esto algin significado para usted? ;Puede imagi-
narse qué es 1o que se quiso decir?

+Qué queremos decir por significado? ;Doénde lo encontramos? ;COmo reconocerlo
cuando lo vemos? Si el inico componente de la comunicacién comun a la fuente y al recep-
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Lot es el mensaje, pareceria que nuestra bisqueda de un sentido para el significado podria
‘comenzar provechosamente con un andlisis del mensaje en si.

Los mensajes son la expresion de ideas (contenido), expresadas en determinada forma
(tratamiento) mediante el empleo de un ¢6digo. Existen muchos c6digos en la comunica-
cion: simbolos visuales, gestos, sefiales con las manos, lenguaje, escritura, etcétera. Debe-
mos elegir uno u otro cédigo cada vez que nos comunicamos. El cédigo que mas coman-
mente utilizamos es el verbal, un lenguaje.

Por ¢l momento, limitaremos nuestra exposicién de un codigo a una exposicidén del
lenguaje. Mucho de lo dicho puede aplicarse lambién a otros codigos. Casi todo es apli-
cable a otros codigos lingiisticos, aun cuando 1a aplicabilidad de parte de nuestra exposi-
cion se fimitard al inglés.

El crigen del lenguaje

Al analizar el papel que desempea el lenguaje, nos seria muy til una cuidadosa expli-
cacion de los origenes de éste, base del desarrollo de los codigos verbales que realiza el
hombre. Desgraciadamente no podemos proporcionar esta explicacion. Nadie que andu-
viera por alli cuando comenzaron a desarrollarse los idiomas escribid un libro sobre ello.
Solo disponemos de la especulacidn acerca de 1os origenes del lenguaje. Estas especula-
ciones, con todo, resultan itiles para indicarnos las formas en que podemos analizar
nuestro significado del significado.

Thorndike resumid la mayor parte de las especulaciones que se hicieron sobre los ori-
genes del lenguaje anadiendo a ellas su propia opinién. En su articulo “*Los origenes del
lenguaje” ('} enumerd cuatro grupos de hipdiesis sobre la base del uso del sonido hecho
por el hombre para expresar sus ideas. Rotuld, en forma algo pintoresca, a los cuatro gru-
pos con los nombres de teorias ding-dong, bow-wow, pooh-pooh y yum-yum del origen del
lenguaje.

Teoria ding-dong. Esle es el concepto de que cada cosa del mundo fisico tiene algan
sonido asociado a ella (las campanas hacen ding-dong). Estos sonidos significan la cosa y
todos los hombres reaccionan de la misma manera ante eltos. Es ésta una nocion algo ridi-
cula, aun cuando fuera aceptada durante mucho tiempo. Podemos pensar en muchas cosas
para las cuales no tenemos sonidos v en muchos sonidos para los cuales no tenemos cosas.,

Teoria bow-wow. Segin este punto de visla, ¢l hombre copid los sonidos emitidos por
oiros animales. Esto tampoco ¢s muy plausible, pero la teoria lambién se tuvo muy en
cuerta duranie largo tiempo. Es bastanie dudoso que un perro ladre realmente bow-wow;
los sonidos que indican los ladridos de los perros difieren de un idioma a otro, aungue los
animales sean los mismos. Es probable que algunas palabras puedan haber sido creadas de
este modo, pero no muchas en ningun idioma natural.

Teoria pooh-pooh. Esta teoria sostiene que ¢l hombre emite sonidos instintives, y que
tenemos un significado para estos sonidos porque todos los hacemos. La investigacidn lin-
glistica moderna ha negado la verdad de esta posicion en forma bastante terminante.

Teoria yum-yum. Un fisico lamado Paget sostuvo que el hombre responde con gestos
a cualquier estimulo. Parte de esta respuesta es dada con la boca, Segin Paget, los sonidos
se producen como resultado de la posicién de la lengua en la cavidad bucal. Son una reduc-
cion de los gestos originales del hombre. Esto es posible, pero muy improbable. Como co-
menta Thorndike: **No creo que ningun ser humano, antes de sir Richard Paget, haya
hecho jamas ningan nimero considerable de gestos con las partes de su boca en simpatica
pantomima con los gestos de sus manos, brazos y piernas’’.

Ninguno de estos puntos de vista sobre el lenguaje es muy plausible. Todos ellos son
interesantes en cuanto a lo que a ciertas suposiciones se refiere:

1. El hombre creé los sonidos con el fin de que significaran algo para él.

2. Creb estos sonidos de 1al manera que estuvieran relacionados con significados
que € ya poseia.

3. La creaci6n fue un acto del hombre, no de Dios.
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La propia posicion de Thorndike est4 basada sobre ¢l modelo de aprendizaje humano
de que hemos hablado en el capitulo 4. Es algo més aceptable como teeria del origen del
lenguaje. Podemos estar de acuerdo en que algunas palabras en inglés pueden haber sido
creadas segiin las condiciones de las teorias ding-dong, bow-wow, pooh-pooh y yum-yum
sobre el origen del lenguaje. La mayoria de las palabras no pueden ser trazadas hasta este
tipo de fuentes, La mavoria de las palabras parecen provenir de origenes arbitrarios. Por
arbitrario queremos decir que no hubo necesariamente una razén para que una palabra se for-
mara con el fin de significar determinada cosa para la gente. Simplemente ocurrié asi. Esto
a0 UNA CUarta teoria sobre ¢ onigen del lenguaje: fos simbolos del lenguaje son urbitra
rios. Este modo de ver sobre el origen del lenguaje es mas general ¢ incluye todos los de-
mas. Thorndike definid esta manera de pensar como una teoria del “balbuceo por azar’’
sobre el origen del lenguaje.

Teoria del batbuceo por azar. Las investigaciones indican que todos los nifios emiten

sonidos, balbucean. Esta produccién de sonidos parece ser recompensatoria en si. Sin du-

da, el padre recompensa la emisién de sonidos en el infante. Gradualmente, el infante
aprende un lenguaje. Thorndike sostiene que el desarrollo del balbuceo, de la emision de
sonidos es andlogo en el infante al desasrollo del lenguaje en si en ta historia del hombre.

Supongamos que el hombre del pre-lenguaje balbuceara con frecuencia. Lo hacla
mientras trabajaba con los objetos fisicos de su existencia, Con el tiempo, ciertos sonidos
(balbuceos) eran emitidos por casualidad (azar) al ser tocados o manipulados determinados
objetos. Una vez mas, con el andar del tiempo, por casualidad, los hombres se oyeron a si
mismos emitiendo ciertos sonidos cuando manejaban determinados objetos.

| Después de mucho tiempo, estos sonidos se hicieron relativamente fijos o permanen-
tes. ;Como? Puede que el hombre descubricra que podia emplearlos come sustitutos para
los objetos. Obluvo una respuesta de los demds hombres al utilizar ciertos sonidos. Esta
respuesta fue recompensatoria para €1: aumenté su capacidad para influir en su medio am-
biente y en sus congéneres. Gradualmente, los hombres comenzaron a responder a determi-
nados conjuntos de sonidos en forma similar, empezaron a dar respuestas similares a estos
simbolos orales. Esto es lo que quisimos decir anteriormente cuando hablamos de simbolos
significantes. Simbolos significanies son simbolos que producen respuesias similares en
nds de una persond.

El lenguaje incluye un conjunto de simbolos significantes, pero también algo mas. Da-
mos una secuencia a estos simbolos, Colocamos uno primero, otro después y otro ai final,
Imponemos una estruciure en la disposicién de los simbolos.

«  Ellenguaje es un sistema que implica tanto Jos elementos como las estructuras. Como
en todo sistema, podemos definir las unidades elemeniales y estructurales a distintos nive-
les, segin ef propdsito. A todo nivel, empero, el lenguaje comprende un conjunto de sim-
bolos (vocabulario) y los métodos significativos para combinar esas unidades {una
sint&_:xis}. Una gramdtica es la descripeidn de las caracteristicas de la estructura del len-
puaje.

. Tanto los simbolos como las relaciones estructurales deben producir respuestas simila-
res de un grupo de gente (usvarios del lenguaje). Cuande un grupo de personas encodifica y
decodifica un conjunto de simbolos que son mutuamente significativos para ellas, y cuan.
do los combinan en forma similar. entonces puede decirse que este grupo de personas posee
an lenguaje.

¢ w En resumen, las mejores teorias sobre los origenes del lenguaje implican los siguientes
ehungiados:

1. Ellenguaje consiste en un conjunto de simbolos significantes (vocabulario) rnis
tos métodos significativos para su combinacién (sintaxis).

2, Los simbolos de un lenguaje fueron elegidos al azar. No son fijos ni dados por
Dios.

3. El hombre construyd su propio lenguaje en virtud de los principios de interpreta-
cion, respuesta y recompensa que rigen todo aprendizaje.
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4. Gradualmenie el hombre cred el lenguaje con el fin de expresar sus significados &
si mismo y a los demas, para lograr que ante otras personas tuvieran iguales signi-
ficados y para emitir respuesias que aumentaran su capacidad de influencia.

El significado del significado

Uno de los valores resultantes de 1a teoria del ‘*balbuceo por azar’’ con respecto al ori-
gen del lenguaje es que creamos en la exisiencia de alguna relacién *‘correcta’ o ‘*necesa-
ria" entre los simbolos y 10s objetos, entre los mapas y los territorios. Todos conocemos k
historia de aquella persona gue, al preguntarsele por qué llamaba ‘‘cerdo” al cerdo, con
testo: **Porque es muy sucio™. Esto no deja de ser una anécdota, pero el lector probable-
mente habri oido discusiones acerca del lenguaje **adecuado’® o de la manera *‘correcta”
de utilizarlo, o sobre el “*verdadero™ significado real de ciertas palabras, todo lo cual le
podria recordar al hombre y su cerdo.

Utilizamos el lenguaje para expresar y producir significados. Esta es su funcion. Ef sig-
nificado es inherente a la propia definicion del lenguaje. Al ensefiar a otros acerca de la co-
municacién, al comunicarnos, al criticar la comunicacién de otras personas, el significado
es y debiera ser nuestra principal preocupacion.

Evidentemente el significado esta relacionado con los cddigos que elegimos al comuni-
carnos, lenguaje que usamos para encodificar nuestras intenciones en mensajes y para res-
ponder a un menszje decodificado. Para tratar de llegar a obtener un significado del “*sig-
nificado’", analicemos varias frases en las cuales figura esta palabra (o un derivado de ella)
y veamos si podemos extraer de ellas algo en comin. He aqui, como ejemplo, seis:

Para usar adecuadamente las palabras hay que saber lo que significan.

El ptopésito de cualquier escrito es comunicar significados.

Oigo tronar. Esto significa que pronto Hovera.

En castellano la letra s al final de un sujeto generalmente significa mas de uno o
plural.

$.  Mi familia significa mucho para mi.

6. Las palabras no tienen significado: solamenie las personas 1o tienen.

La mayoria de nosolros hemos encodificado o decodificado frases como las seis enu-
meradas mas arriba. Es obvio que la palabra “‘significado’ no ha sido wtilizada de ta mis-
ma manera en 1as seis (rases. La primera implica que los significados son las propiedades
de las palabras, que deben memorizarse al ser aprendida la palabra. En la tercera frase, la
palabra “significado’” parece indicar que una cosa conduce a otra (¢n ¢sie caso, el wrueno
conduce a ia luvia). En la quinta frase, quien la escribe aparentemente nos dice cuil es su
meodo de sentir con respecto a su familia, Por altimo, la sexta frase dice que los significados
no s¢ hallan en las palabras, sino en las personas.

Estos usos de 1a palabra “significado’ no son iguales. Algunos hasta parecen contra-
dictorios entre si. Aparentemente, no podemos determinar lo que se quicre decir con *'sig-
nificado’ analizando el término en frases como ésas. Podemos convenir en que la palabra
“significado’” parece tener muchos significados para nosotros. La pregunta queda en pie:
JQué son significados? ;(Qué significan regimente las palabras? O, comeo lo infiere la sexta
frase, ;lienen realmente significado las palabras?

iPuede una palabra tener un significado? Las palabras son tan solo trazos sobre ¢l pa-
pel; el habla no es mas que un conjunio de sonidos gue s¢ trasmiten a través del aire. ;Es el
significado una cosa fisica, como se la puede hallar sobre ¢l papel o en ¢l aire? (Es el signi-
ficado algo que se encuentra en el mensaje, algo ajeno a la gente?

La evidencia indica que mucha gente contestaria afirmativamente estas preguntas. Al-
gunas personas nos dicen que consuliemos el diccionario para hallar el significado de una
palabra; que un delerminado pasaje literario significa ‘‘exactamente lo que dice’*; que o
significado esta presente en los mensajes, a disposicion de toda persona que se preocupe de
buscarlo.

Ladbadl e dban

La tesis que se sostiene en este capitulo es gue los significados no estan en los mensa-'

jes; que el significado no es algo descubrible; que las palabras nada significan realmente;
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que los diccionarios no nos proporcionan, no pueden darnos los significados. Podra ale-
garse que los significados estdn en la gente, que son respuestas encubiertas contenidas
dcmr_o det organismo humano. Los significados se aprenden. Son personales, nuestro bien
propio. Aprendemos los significados, les agregamos algo, los desfiguramos, los olvidamos
los modificamos. No podemos encontrarios. Se hallan en nosotros, no en los mcnsajes:
Por fortuna, encontramos generalmente otras personas que ticnen significados similares a
lqs nuestros. En la medida en que las personas posean signilicados similares, podran comu-
nicarse. Si carecen de similitudes de significado entre ellas, no podran hacerlo.

Si los significados se encuentran en las palabras, de ello se desprenderia que cualquier
persona podria ertender cualguier lenguaje, cualguier codigo. Si el significado ests en la
palabra, deberiamos poder analizar la palabra y hallar el significado. Ernpero, es obvio que
no podemos. Algunas personas tienen significados para algunos cédigos, otras no.

Los elementos y |2 esiructura de un lenguaje carecen de significado en si, Son solamen-
te simbolos, conjuntos de simbolos, sugestiones que hacen que pongamos en juego nuestros
propios §igniﬁcados. que pensemos en ellos, que volvamos a disponerlos, etcétera. La co-
n:wmcanén no consiste en la trasmisién del significado. Los significados no son trasmi-
sibles 1:|i trgsfcribles. Solo los mensajes son trasmisibles, y los significados no estdn en el
mensaje, sind en sus usuarios.

. Es_le punto parece claro. Sin embarge, todos nosotros lo olvidamos de vez en cuando.
, Serias interrupciones en la comunicacién pueden ser atribuidas a la falsa suposicién de que
existe también signilicado en el mensaje, y no dnicamente en la fuente y en el receptor, Los
mélodo_s de ensefianza de un idioma extranjero habran de diferir radicalmente, dependien-
do de si el profesor supone que los significados estan en las palabras o en las personas.

Las formas en que la gente discute y las cosas que eligé ]Jara discutir dependen, en par-
1e, de qué punto de vista acepta. Muchos de nuestros argumentos se basan en la suposicién
de que una determinada palabra tiene un significado especifico y que cualquiera que use
esa palabra intenta expresar ese significado.

Sc necesitan a menudo varias horas, y hasta décadas, para que la gente se dé cuenta de
que se h'allaba de acuerdo, y que simplemente estaba utilizando palabras distintas para de-
cir la misma cosa. A menudo hay quien se sorprende de que otros **se desdigan™, cuando
Iq qQue ocurre en realidad es que cada una de las partes del convenio quiso decir algo muy
dxstmlo‘ con las mismas palahras, con el mismo contrato. Para un estadounidense *‘de-
mocracia’ no es lo mismo que para un ruso. Ambos tienen significados para el término (és-
Je no posee significado propio).

) Todos_; tendemos a ser egocéntricos. Tendemos a interpretar el mundo desde una posi-
'ién ventajosa propia. Esto hace muy dificil interactuar, enfatizar. Hace dificil comunicat-
_se de alguna manera. A menudo se ha dicho que las palabras no significan lo mismo para to-
do_s. Es mis exaclo decir que las palabras nada significan; solo las personas, y éstas po
Iquieren dar a cinender lo mismo con todas las palabras.

Traicionamos con frecuencia esta creencia en nuestro propio comportamiento, a causa
-de nuestras percepciones autocentradas. La *‘regla de oro’’ misma podria ser enmendada.
(La “rc_glfa de oro’ nos dice: **Trata a los demas como quisieras ser tratado”". Esta es una
. sdmonicién egocémirica. En nuestro trato con la gente, sobre todo con la de diferente cul-

tura, es més Wil decir: *“Trata a los demés como ellos quisieran ser tralados, que bien
puede‘scr un trato muy distinto del que desearias para ti’",

Si un estadounidense pregunta a un visitante de América latina algo sobre su trabajo,
1+ sorprenderd si el interrogado empieza a hablar en castellano, Probablemente dird que
.porque dste entienda ¢l castellano {es decir, tiene significados para esa lengua), no ha de pre-
:lcl]der que ¢l lo entienda. Sin embargo, los estadounidenses fuera de su patria, o aun en su
pais, cuando hablan con extranjeros, esperan que éstos les hablen y escriban en inglés. A
?enml:l'o los noneamericapos no entienden por qué los extranjeros hablan en forma tan

rara’’, por qué para decir las cosas no usan las palabras correcras, en vez de esas tontas
palabras extranjeras. Aunque posiblemente se ha exagerado algo, este sentimiento existe y
en parte es atribuible a la falsa creencia de que hay significados en las palabras.
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Uno de tos problemas de la comunicacién puede utilmente rotularse con la falacia del
**¥o les dije’’. Esta falacia es atribuible a la falsa creencia de que las palabras tienen signifi-
cados y de que el uso de ellas asegurard la comprension por parte del receptor (a menos que
ignore qué significados poseen).

En una organizacién industrial, ¢l supervisor escribe continuamente memorandos a
sus subordinados, pero sus empleados no hacen lo gue €l quiere que hagan. No puede
comprender por qué no captaron ¢l sentido. Si se le pregunia cuél es ¢l significado, la res-

puesia tipicas es: **No puedo comprender qué e pasa a ¢sa gente. Yo les dije, Hoy en dia es
simplemnenie imposible conseguir colaboracion adecuada®.

La falacia del “‘Yo les dije"" 1ambién se presenta en situaciones referentes a escritos
técnicos. Supongamos que un periodisia entreviste a un hombre de ciencia para un articulo
que informe de la labor de éste. El cientifico explica un nuevo proceso en el cual se halla
trabajando o una nueva técnica que ha descubierto. Al dia siguiente, lee la cronica que
escribid el periodista. Esta es completamente errdonea: no dice 1o que el cientifico quiso de-
cir. Resultado: se enoja con el cronisra, rehisa conceder otras entrevistas y justifica su po-
sicién sobre 1a base de que: **Uno les dice a esta gente lo que necesitan saber, y no lo publi-
can”.

En los trabajos de fomento agricola, el agenie a menudo debe comestar a una pre-
gunia hacha por un granjero, tal como: *‘;En qué forma puedo evitar que mis cerdos
mueran?”’ Con frecuencia, ¢l agente “*ayuda’’ al granjero proporcionindole un folleto

cientifico —preparado por hombres de ciencia del gobierno— sobre el *‘cuidado adecuado
y la alimentacién de los cerdos’’. El granjerc lo lee hasta que sus energias se agotan, y luego
abandona, porque no puede hallar 1a respuestia a su pregunta. Si se queja, la defensa aduci-
da por ¢l agente de fomento es, generalmente: *“‘Pero yo le dije lo que necesitaba saber”.

Siempre que se oiga decir a alguien ** Yo le dije", puede suponerse que cree que los sig-
nificados estan en las palabras y que la comunicacién consiste en cncontrar las
“adecuadas”’ y enviarlas al receptor. Si éste no comprende las palabras, la fuente dice algo
del tipo de: **No puedo darle comprensidn, solo puedo facilitarle informacién’’. La comu-
nicacion se interrumpe porque la fuente cree que los significados estan en las palabras y no
en las personas.

Hemos dicho que el significado se halta en las personas, que las palabras carecen de él.
Los significados son personales, difieren de una persona a otra. A fin de demosirar |z base

de esta posicion, es necesario echar una mirada a la forma en que la gente aprende los signi-
ficados y a lo que queremos decir por “‘significado’” cuando afirmamos que es propiedad
de las personas.

Forma en que aprendemos los significados

Cuando nacimos no teniamos significados. Ningiin objeto, ningin simbolo en el mun-
do significaba nada para nosotros. Como dijo William James, ¢l mundo era una “‘lozana y
zumbadora confusién'’.

Esta confusidn pronto s¢ ve disminuida. En poco tiempo, un infante normal aprende a
organizar ¢l mundo: lo estructura, Ve cosas y las organiza en formas y objetlos. Oye cosas y
las organiza en sonidos.

Pronio empieza a moverse; a la ventura al principio, pero en seguida con un propdsi-
to. Produce sus propios sonidos, pronto en forma selectiva. Los sonidos emitidos por un
bebé de tres o cuatro meses de edad son casi iguales en todos los paises, pero cuando el nifo
llega a los siete u ocho meses, sus sonidos se parecen mas a los de sus padres gue a los de
otros infantes cuyvos padres hablen distintos idiomas. Es obvio que el infante aprende,
Aprende a estructurar sus percepciones, a producir sonidos en combinacidn y a significur
algo con ellos,

Al tratar la forma en que aprendemos los significados, nos concentramos en la comu-
nicacién oral antes que en la escrita, porque ¢l lenguaje oral se aprende primero. Solo mucho
mas tarde los nifios comienzan a aprender 1a relacion entre fos sonidos y las letras, o sea, a
escribir. De hecho, €1 80 % de los adultos del mundo nunca aprendié esta relacion.
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$Como aprendemos ¢stas cosas? ;Cémo obtenemos los significados provenientes del
mundo? Examinemos este proceso y veamos si nos puede dar algunas indicaciones acerca
de la naturaleza del significado y de la comunicacién.

Observemos primero una clase general de aprendizaje-condicionamiento, La mayoria
hemos estudiado en algiin momento el caso del perro de Pavlov, Examinemos de nuevo la
forma en que *‘aprendio™ el perro de Pavlov, Este presenté un estimulo a su perro: un ali-
mento. El perro dio una respuesta: segregar saliva.
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El perro no tuvo que “‘aprender’” a segregar saliva. Cuando se le coloco alimento en la
boca, lo hizo automaticamente. Llamamos a esto reaccion refleja. Algunas veces decimos
que dicha reaccién esta “‘canalizada’.

Pavlov presentd también otro estimulo al perro, antes de darle el alimento. Hizo sonar
una campanilla y después le dio de comer. El perro respondié a la campanilla en 1a forma
que uno esperaria que respondiera. Pavlov repitid este procedimiento una y otra vez. Toca-
ba la campanilla y luego daba el alimento at perro. Este, cada vez, segregaba saliva. Des-

pués de muchas pruebas, Pavlov observd que cuando el perro oia la campanilla, segregaba
saliva antes de que se le diera de comer. Empezaba a responder a ese sonido en una forma
nueva, Comenzo a dar a la campanilla respuestas que antes habia dado a la comida.

Pavlov ¥ otros denominaron **no ¢ondicionado® a un estimulo como el alimento. Es
decir, un estimulo que produce una reaccidn determinada bajo cualguier tipo de condi-

ciones. En cambio llamamos ‘‘condicionado’’ a un estimulo como la campanilla. Es decir,
un estimulo que no despierta en primer lugar una determinada respuesta (tal como la secre-
cion de saliva), pero que empezé a hacerlo después de haber sido unido al estimulo no con-
dicionado. Decimos que ¢l perro se condiciond a fa campanilla y Hlamamos a esto “‘aprendi-
£aje por condicionamiento”’.

Purante muchos afios hemos ¢reido que las personas aprendieron los significados para
el lenguaje en 1a misma forma. De hecho, algunos psicdlogos definieron el significado de
un estimulo como la reaccidon abierta de una persona ante éste. En las dltimas décadas he-
mos modificado nuestras opiniones acerca del aprendizaje, especialmente del aprendizaje
humano. Pero, aun asi, nuestras opiniones actuales sobre el aprendizaje y el significado
del lenguaje siguen siendo iguales a este modelo clasico de condicionamiento.

Observemos el proceso del aprendizaje humano, Especialmente como aprendemos los
significados para las cosas y para las palabras. Ya dijimos ameriormenie que el recién
nacido carece de significados para los objetos o eventos del mundo fisico. Adquiere los sig-
nificados a través de la experiencia. ;Cuales son algunas de estas primeras experiencias?
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(Proximal) Ra

Al poco tiempo de haber nacido, come. Un estimulo, ¢l alimento, le es presentado. Es-
te puede ser el pecho de la madre o el chupete de una mamadera. Emite varias respuestas a
este estimulo, Segrega saliva, eructa, se “‘llena’, etcétera. Algunas de estas respuestas son
visibles; otras son dificiles de observar,

Llamamos a cosas como ¢l alimento en la boca o como la mano sobre una estufa ca-
liente *‘estimulos proximales'; el estimulo se halla en contacto con la persona. Un estimulo
proximal despierta varias respuestas: R, R,, R,, etcérera. Algunas de eslas respuestas sor
faciles de observar; otras no lo son. Muchas de ¢llas son reflejas o canalizadas.

Primero el infante no conoce un estimulo hasta que éste es proximal. No nota el pecho
de su madre o 1a mamadera hasta que los tiene en la boca. Gradualmente, ¢l niho ve ¢l
pecho o la mamadera cuando €5t0s se encuentran todavia a tres o cuatro centimetros de él,
luego a siete o a nueve, después a varios metros. Comienza a percibir que hay una forma
que sostiene la mamadera y luego que esa forma es una persona. Mucho después percibe
que ¢s la misma persona.

Llamamos a cosas como la mamadera que se acerca a la boca, la madre que sostiene la
mamadera, etcétera, *‘estimulos distales **, Estos no estin en contacto con el nifio. No pro-
ducen reacciones canalizadas, Yan unidos con un estimulo proximal.

Estos estimulos distales entran en relacion con el estimulo proximal original. Eventual-
mente, el nifto responde a estos estimulos en algunas de las mismas formas en que, origina-
riamente, respondié a los estimulos proximales,

Pueden observarse muchas analogias entre esta exposicién y nuestra exposicion ante-
rior acerca del perro de Paviov. El estimulo proximal parece el “‘estimulo no
condicionado’’ de Pavlov, y efectivamente lo es. El estimulo distal se parece al *‘estimulo
condicionado’ de Pavlov; no es exactamente iguzl, pero si similar,

El perro responde a la campanilla casi en la misma forma en que respondia al alimen-
to. El nido no responde al estimulo distal exactamente en la misma forma que responde al
estimulo proximal. ;Qué es lo que hace? No estamos exactamente seguros de ello. Tenemos
algunas intuiciones. En realidad, son més que eso. Tenemos una hipdiesis, una teoria, de-
sarroflada por Osgood y llamada ““hipdtesis de la mediacién® (3.

Osgood sugiere gue el infante comienza a responder interiormente al estimulo distal.
Es obvio que el nifio no da las mismas respuestas a su madre que las dadas a la mamadera o

Rp
Rn
ESTIMULO™==rg*+f, =P Rgq Re
(Distal) N,
"'&\Q‘f
04\\
ESTIMULO e R,
(Proximal)

al pecho. Da algunas de ellas. La hipé6tesis de Osgood es que las reacciones internas del in-
fante, que con el tiempo se fijan, estimulan al nifo a dar ciertas respuesias abiertas. Algu-.
nas de éstas son iguales a las que diera al estimulo proximal; otras no lo son.
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:Qué respuestas son internalizadas? Osgood sugiere que constituyen partes de la res-
puesta al estimulo proximal separables del resto; es decir, respuestas que da ¢! individuo
cuando el estimulo proximal no ha sido presentado.

De acuerdo con la hipétesis de mediacibn, tres principios son los que determinan las
respuestas que estan separadas del resto ¢ internalizadas. Nos inclinamos a separar: a} res-
puestas que no requieren mucho esfuerzo para ser emitidas; b) respuesias que no-inler-
fieren con las que dimos primhero al estimulo distal, ¥ ¢} el menor nimero de respuestas ne-
cesarias para poder discriminar entre este estimulo y otros, En nuestro ejemplo diriamos
que el infante clasificara las respuestas que da al alimento en su boca. Algunas de éstas irdn
dirigidas al alimento que se aproxima, ¢ a su madre.

Primero dara las respuestas ficiles. Probablemente no segregara saliva, sino gue mo-
verd la boca. No eructard, pero gorgoteara.

En segundo lugar, no dara respuestas que interfieran con otras que aprendié a dar al
alimento que se acerca o a su madre,

En lercer término, separard solamente 1as respuestas que necesita para poder discrimi-
nar entre un estimulo distal y otro. En otras palabras, 1a menor cantidad posible, segin su
propia sensibilidad o capacidad discriminatoria.

Todos nosotros hemos tropezado con personas de poca capacidad discriminatoria. Es-
tas personas dan a una palabra todas las respuestas que dieran al objeto original. Por
ejemplo, algunas sefloras responden a una rata que corre por el suelo (un estimulo disial)
exactamente en la misma forma en que responderian a una rala que corriera por entre sus
pies (estimulo proximal). 1.a mayoria de nosotros se rie cuando las mujeres dan este tipo de
respuesta. Pero, sin embargo, si la gente se conduce asi todo el tiempo, la internamos ¢n un
instituto.

Tomemos otro ejemplo: si alguien le arrojara una pelota a la cara, ;qué haria? A me-
dida que se acerca, probablemente pestapearia, o hasta agacharia la cabeza. Pero no
siempre ha respondido de esta manera. Un nifio pequeio no parpadea ni baja la cabeza
cuando se va aproximando la pelota {estimulo disial). Solamente pestafia o agacha la cabe-
za cuando la peloia realmente lo toca (estimulo proximal). Solo después de repetidas
prucbas responde ¢l nifio a la proximidad de la pelota en algunas de las formas en que arigi-
nariamente respondiera al contacio real.

Casi todos recordamos un juego infantil, **falla®, que se basa en el reverso de este
procese. En el “*falla’ alguien le arroja a uno un objeto o le acerca el puio cerrado; si el se-
gundo de ambos jugadores se mueve o parpadea, fallé y tiene que sufrir un castigo.

;COmo podemos analizar el “*falla®'? De nifio se necesitaron muchas pruebas para po-
der aprender a reaccionar ante la proximidad de una pelota o de un pufio {estimulo distal)
en algunas de las formas en que se respondicra originariamente al contacto de la pelota o
del pufio {estimulo proximal). Finalmente se aprendid a hacerlo. “*Falla’ trata de invertir
esto. En el *“falla'’ se aprende a no responder en la misma forma a los estimulos distales y
proximales. La pelota o el puiio que se aproxima llega a desperiar una nueva respuesta
abierta y se establece una nueva relacion condicionada.

Podemaos resumir cuanto se¢ ha dicho acerca de la forma en que la gente responde a los
estimulos proximales y distales y de cdmo aprenden las personas, en la siguiente forma:

1. Un estimule proximal despieria, en parte, una respuesta canalizada o refleja.

2. Los estimulos distales estan relacionados con el estimulo proximal,

3. La gente comienza a responder (interiormente) al estimulo distal separando e in-
ternalizando algunas de sus respuestas originales ante el estimulo proximal. Espe-
cificamente, la gente aparta las respuesias que:

a. exigen ¢l menor esfuerzo;
b. no interfieren con la respuesta que solian dar al estimulo distal;
¢. les permiten discriminar entre esic y otros estimulos.

4. Eslas respuesias internas llegan a hacerse relativamente fijas con el tiempo.

§. Las respuestas internas sirven de estimulo al individuo para dar algin tipo de res-
pucsta abierta.
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6. Elindividuo dard o no respuestas abiertas al estimulo distal.

£Qué tiene todo esto que ver con la comunicacion y con el significado? Es necesa-
rio destacar olro punio, ¢l punto crucial: .

7. Larespuesta interna —y ¢l estimulo interno que de ella proviene— puede ser defi-
nida como el *significado’’ del estimulo externo, para la persona que estd respon-
diendo.

L.0 que he sugerido es que el significado no es algo que podamos hallar en los objetos o
en las cosas. El significado se encuentra en las personas. Nuestros significados para las co-
sas consisten en los modos en que respondemos a elias, internamente, y en las predisposi-
ciones que tenemos para responder a ellas, externamente, .

Existen varias implicaciones de esta definicién del significado:

1. Los significados estan en las personas. Son las respuestas internas que las perso-
nas dan a los estimulos, y las estimulaciones internas que estas respuestas provo-
can.

2. Los significados son el resultado de factores en el individuo, tal como se rela-
cionan con factores en el mundo fisico que lo rodea.

3. La gente puede tener significados similares solamente ¢n la medida en que haya
tenido experiencias similares, 0 que pueda anticipar experiencias similares.

4. Los significados nunca son fijos. A medida que la experiencia cambia, cambian
aquétlos.

5. No hay dos personas que puedan tener exacramenite el mismo significado para al-
go. Muchas veces dos personas no tienen siguiera significados similares.

6. La persona reaccionard siempre, ante un estimulo, a la luz de sus propias expe-
riencias.

7. Con el fin de comunicarle un significado a una persona, o de modilicar sus signi-
ficados para un estimulo, hay que relacionar el estimulo con otros para los cuales
ya tiene significados.

8. Al aprender significados, la gente opera segan los principios de: a} ¢l menor es-
fuerzo, b} la no interferencia, ¥ ¢) la capacidad discriminatoria.

No hemos hablado aun sobre los significados para los estimulos lingdisticos, es decir,
sonidos y simbolos escritos que llamamos “*palabras’’ y *‘frases’’. ;Cémeo se aprenden és-
t0s? Se presenta el mismo proceso. Todo lo que dijimos acerca de la forma de aprender de
las personas s¢ aplica al aprendizaje del lenguaje, de los significados de los simbolos del
lenguaje, Nuestra exposicion original puede ilustrar como se produce esto.

Ya cuande el nifio tiene alrededor de un afo, ha adquirido muchos significados. La
“*confusién lozana y zumbadora’™ a que se referia James ha sido eliminada. E! nifio ha
estructurado su ambiente, ha adquiride significados. Ha aprendido v retenido moldes de
respuesta-esiimulo interior, para muchos de los estimulos a los cuales ha estado expuesto.
Ahora se halla preparado para trasferir estos significados a los estimulos del lenguaje.

Primero, ¢l nifio aprende combinaciones de sonidos. Podriamos Hamarlas *‘palabras
orales'". Podemos considerarlas como estimulos lingdisticos. Enselamos al nifio un signifi-
cado para estos sonidos capitalizando las paridades proximales-distales para las cuales ya
tiene significados. Le presentamos un €stimulo oral, tal como **pelota’ o **madre’’. Lo re-
lacionamos con ¢l objeto real, la pelota del niflo o su madre.

Con el tiempo, uno de los significados originales para et estimulo distal no lingiiistico
s¢ separa y es asociado a la palabra ‘‘pelota’™ o a la palabra ‘‘madre’”. Una vez mas s¢ ha
producido el mismo proceso. Un nuevo estimulo es aparejado a otro, para ¢ cual ya 1e-
niamos significado. Algo de este significado pasa al nuevo estimulo. Relacionados a su vez
con los resultados de otras paridades; este significado se trasforma en nuestro significado
para el nuevo estimulo: la palabra,

Una vez mas, pensemos en la forma en que ensefamos los significados a un nifio.
Cuando conscientemente intentamos ensefiarle significados, por lo general decimos la pa-
labra en presencia del objeto, Sefalamos a la madre y repetimos, sin cesar, 1a palabra
“madre’’. Recogemos la pelota y repetimos, una y otra vez, la palabra “‘pelota’. Aun
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cuando no estamos tratando de ensefarle, le ayudamos al decir frases ¥ acompafidndolas
con las conductas adecuadas.

, Ry,
ESTIMULO_ rm .o osm——-’ Ra
(Linguistico) Re
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Con tiempo y paciencia podemos ensefiar al nino a responder a la palabra o 1a trase,
en vez de responder a la cosa. Cuando el nifio tiene ya cuatro o cinco afos, posee muchos
significados para las combinaciones de sonido ¢n su idioma natal. Por el mismo proceso
también aprendié a disponer jumas estas palabras en alguna clase de secuencia aceplable
para sus padres y para las demds personas. '

¢En qué forma aprende ¢l nifio los significados de la palabra escrita? Mediante el mis-
mo proceso. La palabra escrita ¢s relacionada con la palabra oral, o posiblemente, una vez
mas, con el objelo original.

La tarea del maestro de los grados primero y segundo no consiste tanto en darle signi-
ficados al nifio como en ensefarle a trasferir sus significados a los simbolos escritos.

El hombre puede ser definido cual un animal comunicador. Nuestra esencia como ser
humane reside en la facilidad para encodificar y decodificar los estimulos lingitisticos, en
interpreiarlos, en darles significado.

Esta capacidad nos aparta de los deméas animales. Empero, puede llevarnos a caer en
trampas si no tenemos cuidado. Muchos de nuestros problemas de comunicacién se produ-
cen porque nos olvidamos de 1omar las siguientes precauciones:

{. No debemos olvidar que 1a palabra-simbolo no es la cosa; solamente la representa.
No existe para las palabras un significado ‘‘correcto” ni ‘‘dado por Dios"". Los significa-
dos no estén en las cosas, sino en la gente. No todo el mundo tiene el mismo significado pa-
ra una palabra. No debiéramos reaccionar ante una palabra hasia estar seguros del signifi-
cado que pretende darle quien la pronuncia.
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2. Las patabras son taquigrafia. Las utilizamos como sustitutos comodos y portatiles para
las cosas. Cuando las combinamos, podemos aprender inds de ellas que de las cosas que repre-
sentan. Empero, no debemos olvidar que nuestro significado para cualquier palabra dada es
meramente una parte de nuestra respuesla original a la cosa que la palabra representa, parte que
ha sido separada por medio del aprendizaje.

Todo o que hemos dicho acerca del aprendizaje de los significados es analogo a lo que
expusimos antes sobre el aprendizaje y el proceso de la comunicacion. Aprendemos el len-
guiaje, o a través del lenguaje, en lu misma forma gue aprendentos muchas otras cosus. Las
respuestas de una persona deben recompensarse para poder ser retenidas. Los estimulos de-
ben ser presentados en términos de la experiencia y del interés propios del receptor.

Al referirnos al proceso de la comunicacion y al aprendizaje dijimos que todos los
mensajes tienen que ser decodificados ¢ interpretados, ¥ que un nuevo mensaje es ¢ncodifi-
cado. Decimos lo mismo al expresar que un estimulo es percibido (decodificacién), un mol-
de de respuesta-estimulo interno se establece (interpretacion) —nosotros llamamos a esto
significados— y una respuesta abierta es dada (encodificacion). En otras palabras, ef pro-
ceso del aprendizaje del lenguaje es el mismo que ¢l proceso del aprendizaje de cualquier
cosa. La conducta del lenguaje es una conducta aprendida; el aprendizaje del lenguaje esta
inherentemente relacionado con la comunicacion. Los significados son nuestras interpreta-
ciones, las conductas de receptor-y-fuente que realizamos internamente.,

Aprendemos muchos signilicados cuando somos muy jévenes; sin embargo, aprende-
mos significados adicionales, modificamos nuestros significados, los perdemos, los desfi-
guramos cada vez que nos comunicamos. La comunicacién s un proceso. Implica una
fuente, con determinados significados, que selecciona palabras y frases para ser presentada
a un receptor, que también dispone de determinados significados. La comunicacién tiene
éxito siempre y cuando ¢l receplor posea un significado para el mensaje, vy signilicados si-
milares a los que la fuente pretende darle.

El significado en si es un proceso, Las fuentes pueden clasificarse por su capacidad pa-
ra seleccionar y disponer las palabras que producen los significados pretendidos en su re-
ceptor, que modifican los significados de éste, su forma de ver ¢l mundo, que propor-
cionan a est¢ Gitimo la penetracién de que antes carecia. Comprender fa naturaleza del sig-
nificado y la forma en que éste se aprende es estar preparado, en parte, para una comunica-
cién efectiva. No nos es posible trasferir ni trasmitir significados. Todo lo que podemos ha-
cer €s encodificar mensajes con ka intencién de producir los significados que deseamos.

En resumen:

1. Los significados se encuentran en las personas, no en los mensajes.

2. Los significados se aprenden. Constituyen una funcidn de Ja experiencia personal.

3.  Aprendemos palabras y adquirimos significados para ellos percibiendo un térmi-

1io en su relacién con otras palabras u objelos, o percepciones, para los cuales ya
tenemos significados.

4. Aprendemos primero significados para las combinaciones del sonido oral, ¥ solo

mucho después para palabras escritas.

Sugerencias para la reflexion y Ja discusidn

i iCoémo se origind el lenguaje? ;jPor qué se origind?

2. (Sonlos simbolos significanies y las relaciones estructurales enire ellos indispensables para
la comunicaciéon? ;Es uno de estos factores mds imporiantes que el otro? (Estan ambos
=—los simbolos de un lenguaje y su sistema de estructura— sujetos a cambios? ;Qué es lo
que produce el cambio?

3. Elijase cualquicr palabra. Usese ésta en cuatro frases, ilusirando un significado distinio en
cada una de ellas. Piénsese cuidadosamente y escribase otra frase: la contestacion a la pre-
gunta: ** Qué significa realmente la palabra que se ha clegido?”

4 Revise su respuesta a la pregunta 3, (Parece indicar su respuesta que el significado estd en la
palabra misma y no en las personas que la usan? De ser asi, revise su contestacion a (in de
incorporar su comprensién de 1a naturaleza del significado.

5. Describa por lo menos tres ejemplos de la falacia Yo les dije, segin su propia experiencia o
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de acuerdo con 1a de ofros con quienes haya estado vinculado. En cada caso, ;como podria
haberse evitado la interrupcién de 1a comunicacion?

6. iCudl esla diferencia entre un estimulo no condicionado y otro condicionado? ;Qué es una
respuesia canalizada? Discula 1a hipoiesis de la mediacién. llusice esta hipdtesis por medio
de un ejemplo. Resuma el proceso del aprendizaje y defina el significade en términos de su
resumen.

7. “'Los significados que tenemos para las cosas consisten en las formas en que contestamos a
ellas, interiormente, y en las predisposiciones que tenemos para responderles, externamen-
te.”” Discuta cada una de las partes de esta afirmacidn. Proporcione un ejemplo de signifi-
cado que tenga para algo y discua la forma en que cada parte del enunciado se aplica al
ejemplo.

8.  Haga un cuidadoso analisis de las ocho implicaciones que s¢ derivan de la definicién del sig-
nificado emitida en {a pregunta 7. Hay, por supucsio, implicaciones adicionales, tanto ge-
nerales como especificas; hay implicaciones para maestros, estudianies, auviores de dic-
cionarios, etcélera, Suministre algunas otras implicaciones que incluyan, por lo menos, una
para maestros, otra para csiudianles ¥ oira mas para autores de diccionarios,

9. Defina y discuta **palabras” en relacidn con la definicido del significado citada en la pre-
gunia 7,

Ribliografia citada

() E. L. Thorndike, **The origins of language”, en Science, N° 98, 1943, pags. 1-6.
(Y Charles E. Osgoad, en Method and Theory in Experimental Psychology, Oxford University
Press, 1953, pags. 3192412,
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8

Dimensiones del significado

Hemos visto las diversas maneras en que los significados son aprendidos, y ¢cémo las
palabras van adquiriendo distinto sentido para nosotros. Lo dicho implica que los signifi-
cados son muy personales y que cada individuo los determina para si mismo. Sin embargo,
€N NUEStro examen de introduccidn del lenguaje llegamos a la conclusion de que éste entra-
ha cierta regularidad entre quienes lo utilizan; en otras palabras, estos grupos tienen signifi-
cadqs comunes y piblicos para palabras y secuencias de palabras, Un precipitado an4lisis
n%s indicaria que estas dos afirmaciones son contradiciorias, aunque ésa no es su inten-
¢ion.

Es correcto decir que todo significado se encuentra entre la gente, que es aprendido,
que es personal. De cualguier modo, si no podemos abstraer cierta uniformidad en el signi-
ficado, alguna dimension piblica de éste, ¥ si no podemos encodificarlo dentro de un siste-
ma, no nos es posible comunicarnos. La comunicacién no puede ser satisfactoria si usamos
la?.s p:alabras para nuestro propdsito particular sin consistencia alguna o uniformidad en sus
agmﬁcados. Lewis Carroll da un ejemplo de tal conducta en su deliciosa e intencionada
discusidn entre Alicia y Humpty Dumpty:

—Yo no s¢ lo que quieres significar por “'glona’™ —diyo Alicia,
Humpty Dumpty sonrié desdefiosamente,

—Desde luego que no puedes saberlo hasta que te lo diga. Quiero significar que eso es un lindo y
abrumador argumento para ti.

—Pero "gloria'f no significa **un lindo y abrumador argumento™ —objetd Alicia.
—Cuando yo unth una palabra —dijo Humpty Dumply en tono desdefoso— significa exacta-
mente lo que yo he decidide que signifique, ni mas ni menos.

d“cr;:.eas cuestidn es —dijo Alicia— saber si puedes hacer que las palabras signifiquen 1anias cosas

—La cuestién es —dijo Humpty Dumpty— saber quién ¢s ¢l que manda; eso es todo.(1)

Aunque nosotros podamos admirar ¢l coraje ¢ individualismo de Humpty y conozca-
mos gente como €1, debemos convenir en que la comunicacion saldria un poco perjudicada
si siguidramos sus reglas,

No‘helpos de olvidar nunca que los significados se encuentran en la gente; no obstan-
te, estd indicado que podemos separar ciertas dimensiones del significado y h'ablar sobre
elas ‘como si no perteneciesen a las personas. Estamos buscando un grado mas elevado de
prcdlct}bnlldad entre los wsuarios del lenguaje. Debemos tener esto en cuenta si hemos de
comunicar nuestras propias ideas y entender las de los otros. Volvamos a nuestra anterior

discusié_on s_obre el aprendizaje del lenguaje y veamos si podemos extraer de & mas de un ti-
po de significado,
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Significado denotativo

Las primeras palabras que aprendemos son términos tales como “mama’’, *‘papa"’,
“pelota™, *‘perrito*’, etcétera. Tradicionalmente nos referimos a ellas como nembres pro-
pios de personas, lugares o cosas, También aprendemos palabras a las cuales nos referimos
como nombres para procesos o acciones. Estas incluyen vocablos tales como “*hablar™,
“caminar’’, *‘dormir’’ ¢ "‘ir'’.

Tratando de ensefiar a los niftos un significado para estas palabras, generalmente
expresamos el término cuando el objeto mismo estd presente. Ayudamos al nifio a aprender
utilizando técnicas de condicionamiento. Decimos “‘mama4’’ y sefalamos hacia la madre
del nifio. Decimos **pelota’ e indicamos ésta, Decimos “‘caminar™ cuando alguien lo esta
haciendo, y apuntamos al proceso de caminar, Brevemente, llamamos la atencién del nifto
sobre una relacién entre estos nombres y los objetos que estan denominando.

Las relaciones entre dichos vocablos y los correspondientes objetos adquieren sentido.
Para decirle a alguien lo que la palabra significa, sedalamos hacia ¢l objeto que representa.
Si el lenguaje se desarrolla y si nosotros nos comunicamos, toda la gente que usa cse len-
guaje debe estar de acuerdo con esta relacién palabra-objeto.

Esta es una dimensién del significado. Es la que actualmente existe entre la gente; pero
nosotros podemos abstraerla y generalizar sobre ¢lla para todos los usuarios de un determi-
nado lenguaje. Llamamos a esta clase de significado “‘denotativo’” o “‘referencial’’. Deci-
mos que la palabra **pelota’’ denota o se refiere al objeto pelota; la palabra *‘correr’’ deno-
ta o s refiere al proceso de correr, etcétera. El significado denotativo ¢s un tipo de 1a-
quigrafia. No podemos llevar con nosotros ¢l mundo material adondequiera que vayamos.
No podemos tomarnos el tiempo de sefalar los objetos del mundo material cada vez que
nos comunicamos. Asi es como creamos palabras que utilizamos para representar los obje-
tos. El significado denolativo consiste en una relacidn entre signo-palabra y objeto. De
hecho, definimos el significado denotativo como una relacién signo-objeto.

Nos equivocamos al olvidar que significado denotativo es una relacién. Usamos pa-
labras con una referencia clara para nosolros, pero no necesariamente para nuestro recep-
tor. Si tenemos en cuenta que el receptor debe estar enterado de la relacién, y que la pa-
lzbra misma no puede darsela, aumentamos la claridad de nuestros mensajes.

4Cémo actaramos los significados denotativos en nuesira comunicacién? En la con-
versacién cara a cara relrocedemos a menudo hacia el proceso original del aprendizaje. Si
alguien tiene dificultad para entendernos cuando nes referimos a objetos, sefalamos con
frecuencia hacia el objeto que denomina nuestra palabra o al que ésta se refiere. Cuando
describimos, no podemos senalar directamente; sin embargo, lo indicamos de manera
aproximada poniendo en escala modelos del objeto sobre el cual hablamos. Al dar instruc-
ciones podemos dibujar una imagen del objeto, o reproducimos el proceso completo. Cabe
recurrir al uso de ilustraciones: imagenes, mapas, dibujos, etcétera. Cuando seleccionamos
eslos recursos visuales, usamos la dificultad denotativa de nuestras palabras como criterio:
las palabras dificiles requieren ilustracién; las palabras faciles ne la necesitan.

De nuestra exposicion debe surgir con claridad que una definicién denotativa comple-
ta requiere 1a presencia de ambos términos de la relacién: palabra-signo y objeto. Podemos
definir una palabra denctativamente sefialando hacia el objeto que denota, Aunque cual-
quier intento en gran escala en tal sentido seria imposible, necesitamos, no obstante, una
coleccion de tales definiciones si vamos a usar palabras para significar los mismos objetos o
ensenar significados a la gente que carece de ellos.

La dificultad de obtener definiciones denotativas es uno de los problemas con que nos
encontramos en la comunicacién. Es facil observar esta dificultad en ¢l trabajo del escritor
técnico. A menudo tiende a definir palabras técnicas para el lector profano en la materia.
Al hacer esto, frecuentemente apela al diccionario con la esperanza de poder lograr alguna
definicion, lo cual no es muy util. Por ejemplo, ésta ¢s la **definicién’’ de brucelosis dada
por un diccionario:

“Brucelosis: [nfeccién causada por bacterias del grupo Brucella®.

Es forzoso reconocer que si no lenemos ya un significado para los términos **bacteria
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del grupo Brucella", esta definicién no nos pucde ayudar. Ademas, si se tiene un significa-

do para “bacteria del grupo Brucella”, probablemente se tiene también un significado para
brucelosis ¥ no es necesaria una definicién.

Diccionarios y signiticade denotative

Cominmente usamos diccionarios o especies similares de explicaciones literales en la
definicidn de nuestros términos. Este enfoque de definicién ha side rotulado por Dale co-
mo una falacia ya que “‘es claro solamente si uno lo conoce™ (3. Cuandoe nos comunica-
mos, ¢n general, usamos palabras que son extraftas a nuestro receptor. En los diccionarios
tratamos de definir esas palabras de tal manera que nuestros receptores puedan tener signi-
ficados para cllas. Con el fin de lograrlo nos vemos obligados, muchas veces, a usar pa-
labras distintas, Cuando éstas son, igualmente, poco comunes, no ganamos nada al utili-
zarlas y probablemente extraviamos al TeCeplor en este proceso.
Hemos introducido el diccionario en ia discusién. En uno de los capitulos siguientes,
siempre refiriéndonos al concepto de definicién hablaremos sobre aquél. De momento, sin
embargo, hay uno o dos puntos concernientes a los diccionarios que debemos considerar,
En primer lugar, ;de dénde proceden los significados denotativos? (Cémo se derivan?
Mucha gente cree, erréneamente, que ¢l diccionario decide los significados. En general, da-
mos por sentado que el diccionaric es la autoridad final: una Corte Suprema de la “correc-
cién en ¢l significado®. Un buen diccionario no es, por cierto, tal autoridad, y no preten-
de serlo. Un diccionarie puede servir solo como informante, como un colector y reproduc-
tor de los usos.
Algunos diccionarios standard intentan enfocar definiciones denotativas describiendo
palabras de tal forma que sirvan a la funcién “‘sehalamiento”’. Cominmente se utilizan las
imégenes, en un intento de sefialar hacia el objeto que designa la palabra. Fl diccionario
tiene aqui serias limitaciones. Cuando mis, puede definir una palabra mediante el uso de
otras. Es dificil seflalar con palabras. Sin algiin previo conocimiento de éstas y de los signi-
ficados que les otorga la gente, un diccionario es inutil. Por ejemplo, si alguien no conoce
términos en castellano, yo puedo ensefiarle algunos usando palabras y seitalando al mismo
tiempo sus referentes. Esto es relativamente facil. Pero supongamos que no puedo sefialar,
sino meramente definir unas palabras con otras. Esto ya no es tan facil. Quien no conoce
palabras en castellano, no puede aprender muchas de un diccienario de ese idioma. Y lo
mismo sucede con el inglés. :
Un diccionario constituye un sisterna cerrado. Todo lo que pucde hacer es indicar que
¢l grupo de palabras es sustituible, bajo ciertas condiciones, por otras palabras distintas. Su
uso supone alguna familiaridad con el lenguaje y con las formas en gue lo utiliza la gente,
Un diccionario es un libro de consulta muy til y necesario en el lenguaje; sin embar-
£0, no ¢s ni una autoridad suprema ni —creo ¥y0— un libro de etiqueia. Los diccionarios
Tequieren uso. Sus editores observan cémo utiliza la gente las palabras, qué est4 significan-
do mediante ellas. Coleccionan palabras o frases que la gente usa en sustitucién de otras,
Las agrupan y las publican junto a 1a palabra incluida como *‘entrada’’. Mayormente, el
diccionario no provee de definiciones o significados denotativos. ;Qué ¢s lo que nosotros,
€Omo comunicantes, debemos tener en cuenta, con respeclo a é1?
I. Los diccionarios son grandes economizadores de tiempo. Nos dicen mucho sobre la
forma en que la gente utiliza esta palabra o tal otra.

2. Los diccionarios son informantes. Pero estamos en situacidn de proporcionar, con
frecuencia, una mejor fuente original: nuestras propias experiencias personales y
fas de nuestros receptores.

3. Los diccionarios son inmutables en el tiempo, Los significados, no. Muchos usos ¥
cambios en el uso no estan incluidos en ellos.

4. Los significados son legislados por el uso, no por el diccionario, Algunas personas
utilizan ciertas palabras de determinadas maneras, y otras de maneras muy distin-
tas. Bl diccionario describe usos. No prescribe —no debe prescribir— los usos.

Hemos hablado bastante sobre significado denotativo: una relacién entre 1a palabra-
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correcto escribe y habla en esta forma y no lo hace en aqueila otra. He oido tanto a padres
como & maestros decir; “*Niflas, digan Soy yo misma, no Soy mi misma*, o *Niflos no di-
gan Si Juan vendria, sinv Si Juan viniera®, etcétera.

Es cierto que algunas nifas dicen “Soy yo misma”’, ¢ incluso hay adultos que dicen
**Si Juan viniera”, sin embargo, no lo hacen porque lo consideren propio o por razones de
¢tica. Aprendemos a usar ciertas palabras y formas sintacticas porque: a) la gente con la
cual nos tratamos usa estas palabras y formas, y b) necesitamos ser percibidos como
miembros de un grupo *‘educado”. La objecién es hacia la defensa autoritaria y moral que
frecuentemente se hace de su uso. Tiende a confundir al niflo sobre el proceso apasionante
de la conducta del lenguaije

Aqui no estamos explicitamente interesados en la indole del desarrollo de la gramatica,
sino en un andlisis de significados. Hay una dimension del significado en lo formal, ¥ la
gramética describe las formas del lenguaje, la sintaxis de éste. Antes de poder exponer 1al
significado necesitamos aclarar qué se entiende por gramética.

Pedemos dividir los distintos puntos de vista sobre la gramética en dos extremos: gra-
matica prescriptiva y gramitica de.s‘{nprf'va {en realidad, la mayoria de nosotros puede ubi-
car sus opiniones entre estos dos extremas). El gramatico prescriptivo ve la gramética como
una serie de reglas o leyes de construccidn de oraciones aprobadas por la Academia de la

Lengua. Estas leyes no deben infringirse. La gramética prescriptiva es aniloga a un dic-
cionario prescriptive, pues aquélla ensefia c6mo deben colocarse las palabras y éste lo que
se ha de significar con ellas.

La mayor parie de la justificacion para esta posicion es histérica. Hasta el siglto XX, la
gente se preocupaba mucho de las clases sociales y necesitaba distinguir a los miembros de
una clase de los de otras, Particularmente los componentes de la élite aristocratica deseaban
poder reconocer a otros miembros del *‘club’? ¥ excluir a los que no lo fueran. La conducta
del lenguaje era una buena manera de lograr esto. La gramadlica significé una guia para las
reglas de la conducta del lenguaje, aceptable para la #lite aristocratica, que podta distin-
guir “‘intelectuales® de “‘rusticos’.

La gramética prescriptiva tuvo distinta raiz histérica. Hasta no hace mucho no existié
ninguna ciencia descriptiva de la estructura del lenguaje, 1o que nosotros ahora llamamos
lingliistica descriptiva. Muchos educadores consideraron el lenguaje como algo dado por
Dios y, por tanto, logico. Revisaron las reglas de 1a formacién de oraciones en lenguas pri-
mitivas como el latin, e impusieron éstas como propias en otras lenguas {por ejemplo, en
inglés).

Por su parte, la gramatica descriptiva deriva de la observacién de las f Ormas en gue en-
cadena las palabras la gente que habla un idioma determinado. La gramadtica descriptiva in-
tenta hacer generalizaciones del uso, registrar las secuencias de palabras generalmente
aceptables o inaceptables (o sea, usuales 0 no).

La gramaitica descriptiva considera el lenguaje desde el punto de vista de la comunica-
cién, Escritores y oradores interesados en la comunicacion efectiva no pueden considerar
los diccionarios como autoridades en el significado de las palabras. Nosotros tampoco po-
demos considerar 1a gramatica prescriptiva como una autoridad final en la construccidn de
nuestras secuencias de palabras. Las palabras tienen el significado que les da la gente. Se
rednen gramaticalmente cuando son puestas una al lado de la otra en la forma en que ac-
tualmente las colocan los usuarios del lenguaje. Con 1oda seguridad se puede decir que una
gramatica que no se ajuste a ¢sto no es de ningin modo una gramdtica. Es un compendio,
una guia. Una gramatica *“*prescriptiva”” es un libro de reglas, no una gramdtica. |

No intento con ello dar a entender que “‘uso” y “‘gramitica descriptiva’* son palabras
que podemos utilizar para barrer bajo 1a alfornbra ia cuidadosa y efectiva composicién de
los mensajes, Algunas palabras son menos ambiguas que otras; algunas construcciones de
oraciones resultan mas efectivas que otras. Los estudiantes, ocasionalmente, interpretan Ja
gramética descriptiva y hacen hincapié en ella como una flosofia del *'cualquier cosa esta
bien™. No ¢s esto lo que queremos decir. Una encodificacion efectiva y eficients requiere
cuidado en la observacién, por las malas interpretaciones; precision en Jas frases y estruciy-
racién del mensaje, y conocimiento del uso corriente en el nivel lingidistico en que alguien se
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est4 comunicando. La comunicacién es un trabajo dificil; sfnplic‘a‘gig{;r. ]':soﬂzi‘l:l: ;;;eds:i
indi ipei la seleccion y disposicion de
e indicar es que las prescripcienes sobre )
l?nl::c:saje deben b:sarse en: a) evidencia en cuanto a los més claros y egzc:;\;os msgl‘:);oas ]csl;
seleccionar y de disponer estas unidades, y b) el uso general por parte zr nas a las
cuales se dedica el mensaje. Las prescripciones no pueden bas’a’\rse en dogmas ético
i io”’ sta '‘bien”’.

i e sefialen 1o que es *‘propio’ © lo.que ¢ ! )
ntangses%l: el punto de vista de la comuricacion, no son motivo {:le deba_te c:dcsuoneg ;a:g
como si en inglés la palabra *‘contacto’” es un verbo o un sustantivo, o st puede termina
una oracidn ¢ON una preposicion, o si es posible insertar un sustanlive entre verbos com
puestos, Como comunicadores podemos fprmular tres Prcgut;tas.

1. ;Como construye la gente, en realidad, las oraciones?
i ¥
. iPor qué las construye de ese modo? ) N
§ :Es ug méodo de construccibn mas o menos efectivo que otro en el cumplimiento
) + - ?
de un determinado proposito? _ ) N
Poderos definir la gramatica como un estud io de !as relaciones rorcr‘nales[et;:;asct:;e
dades del lenguaje; como se encadenan, qué conjugaciones son ldas u::at asére ccl: S:'gm’;ﬁcado
arglir que nos comunicamos a fravés de las formas'. Nos es dado abstra
j 1 denotativo.
crural, justamente como abstraemos ¢ _ _ ) ]
eﬂmm tcnen':os significados para las formas, los tenemos !ambt‘fjn gega llaes:r;t‘a:; d:lul:?a
toridad fina .
j tar ¢l hecho de gue en las formas la av ¢

B et oon b ienci forma inaceptable de estructurar

i i i . ue puede ser una form !
sintaxis cambia con la experiencia. Lo q F ' e o,

i i bien ser aceptable mafana o ¢
oraciones en la actualidad, puede muy na 0 e AR e
i i ente la estructura del idioma, en
Nuestro interés actual es revisar breven ! ] Ira e caso ¢} cas-
i i n del significado en su propi
ara ver si podemos aislar una dlmenﬂé_ _ ‘
te“Mg;c‘air’r1ine'mos la siguiente expresion, pretendiendo que sea wna oracion en castellano:

Muchos targnos tienen concon.

iA qué se refiere ia palabra “‘taranos’? i Qué quiere decir "concén”?'glcr}faehl:::lcl);
algan significado denotativo para alguna de ellas? chn‘:ramelme que nio. iResu
que la supuesta oracibn carece de sentido para el Jector? No lo creo asi.

Tomemos otra dracion:

Un taranos tienen concon.
Y oira mas:

Muchos farano tiene concon. ‘ o
Estas oraciones nos chocan. Sebemos que en castcllanc; cudango dc?:z::hoig :: nl::]-
? inc * 't imismo, que cuando decimos .
“Yienen't sine “'tiene’’. Sabemos, asimismo, : :
mgile r::?sarm:}s ““tienen’’. En general ciertas clases de palabras (sustantivos) van acompafa
i de clases diferentes.
as de otras determinadas (verbos} ¥ no f )
| ;Qué otra cosa nos molcsta en estas dos oraciones? Genera!mcnte, t:sta!m)sc :c:lc:‘sa
luml;'adc;s a que ¢l adjetivo “‘muchos’’ vaya seguido por unlf.ustam:ra sq't'u; ;c:lnw:.aa £ usa
jetivo *‘un'" si tivo que no lleva un . A
vt ue (ras ¢l adjetivo “‘un’’ siga un sustan _
msés’ :s:]amos habituados a que los sustantivos que terminan en ‘gt (pllural) vai;}:n‘fse‘g’ufl_lc'l:;i
por ‘determinadas formas verbales, ¥ que tras los sustartwos q:: ;giel;\;a:nl: na e final
: isti En resumen, lo gue n
an otras formas verbales distintas. ni g nol s do
;%anr:: is la falta de una concordancia numérica en el conjll:lnto adjrt!vor's“usat:gt;nz ;:::g;
i ignificado? Es compatible con ¢l sigmilic;
1 Qué tiene que ver esto con el significa igni S
a “si;(giﬁcado" decir que cuando vemos la palabra Emuchg_’é’;lecl:)a ::;‘i’::{il?c%l:: ::lzu‘slt:;?r
i objeto. Es tambi
cual precede se refiere a mas de un 0.1 .
::3 zluando;ircmos una s’ al final de palabra, s:gn{f“.-cg que el sustantivo dcnce:‘]l,a a Lr:fs ::I;:.
un (’)bjelo Una *s” al final de la palabra también significa (usualmente) que el verbo g

lural.
i daré de modo que denote més de uno, o sea, en p. o _
' S'gllilz S:::nera], se trata de significado en cuanto a la forma de coordinacién del lenguaje.

Esta clase de significado no se refiere a algo, no denota algo, sino que nos ayuda a es-
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coger signiflicados en la comunicacion de nuestras ideas y para comprender a otras perso-
nas. Podemos rotular esta segunda dimensién de significado como “‘estructural”. Extra-
emos significado de las estructuras, cuando una palabra-signo nos ayuda a captar otra
palabra-signo, o cuando la secuencia de dos palabras-signos nos enseia algo sobre su rela-
cibn que no pudimos extraer de ninguna de las dos por separado.

Los significados estructurales aumentan nucstra capacidad predictiva, Nos ayudan a
predecir o que sigue sobre la base de Jo que ha ocurrido. Reducen la incertidumbre. Conti-
nuamente hacemos predicciones sobre lo que va a ocurrir. Los significados estructurales
aumentan, en este sentido, nuestra capacidad. Como aprendemos que la probabilidad de
ocurrencia de un acontecimiento estd condicionada por otro cualquiera, podemos predecir
mas efectivamente si el hecho acaecerd o no.

El desarrolle de los significados estructurales es analogo al de las probabitidades con-
dicionales. En nuestras primitivas etapas de entendimiento debemos asumir gue todo acon-
tecimiente ocurre al azar, que los acontecimientos no se interrelacionan, que el mundo es
completamente incierto y desordenado. Los fisicos tienen un términe para esta ambi-
giedad: la llaman entropia. Al it comenzando a relacionar los acontecimientos, al impo-
nerles una estructura, reducimos nuestra ambigiledad, reducimos la enlropia.

El intento de reducir fa entropia es uno de los propésitos det hombre en su deseo de
afectar su medio ambiente. Lievamos este intento dentro de nuestra conducta del lenguaje
e imponemos estructuras que aumentan nuestra capacidad de predecir.

En resumen, ef significado estructural estd basado en una relacién entre unos signos y
ofros. Hemos dicho que ¢l significado denotativo es una relacién signo-objeto. El significa-
do estructural es una relacion signo-signo. Para analizar el significado estructural no 1ene-
mos que entrar en ¢l mundo fisico y hallar los objetos que representan nuesiras palabras, si-
no que hemos de estudiar la relacion formal existente enire ellas. Por esta razén, podemos
decir que el dominio del significado estructural es la reafidad formal, no la realidad fisica.

¢Cudles son algunos de estos significados estructurales? Hemos mencionado o queda-
ron implicitos aquellos en: a) cantidad —singular o plural— ¥ b) persona —primera, segun-
da o tercera—. En la expresién *Muchos taranos tienen concdn® el significado formal pa-
ra la *'s” en la palabra taranos es “‘mas de uno”". E} significado formal para la palabra
““tienen’’ es, asimismo, **mas de uno™'. Si queremos utilizar palabras para expresar el senti-
do de estos significados formales, la oracién puede leerse de la siguiente manera: Muchos
(hay mds de uno) taranos (por supuesto, hay mas de uno) tienen {recuerden que hay méas de
uno) concdn. (Por qué decimos “*mas de uno®’ ires veces en esta oracion?

Hay por lo menos dos razones: primero, porque es la manera en que 1a gente de habia
castellana construye las oraciones, Segundo, porque es mas util para la efectividad de
nuestra comunicacion. Todos nosotros estamos familianzados con los conceptos de repeti-
¢ion y reiteracion en la escritura. Repetimos puntos importantes, usamos la misma palabra
dos veces. En algunas ocasiones utilizamos palabras dilerentes para subrayar nuesiros sig-
nificados: reiteramos.

La reiteracion y la repeticidn se encuentran también estruciuradas dentro del mismo
lenguaje. Por ejemplo, ¢l significado estructural de la concordancia adjetivo-sustantivo-
verbo es un tipo de repeticidn y reiteracién. Forma parte de la misma estructura. El len-
guaje contiene muchos de estos pequeios artificios, que usamos inconscientemente para
estructurar nuestras palabras de tal manera que aumenien su claridad y comprensién,

Por ejemplo, en castellano, la letra ¢ es siempre seguida de la w. No hay palabras que
contengan la g sin ser seguida de la ». Cuando vemos una ¢, podemos prever que la proxi-
ma letra serd &, y nuestra prevision ser4 cierta. La probabilidad de una gsinta usereducea
cero; no hay incertidumbre, no hay entropia,

Podemos considerar esto como una forma de repeticion o reiteracién. El término téc-
nico para esta relacion es redundancia. Definimos la redundancia como el complemento de
la entropia. Al aumentar la entropia, disminuye la redundancia. Al aumentar la redundan-
cia disminuye la entropia o incertidumbre. Mencionamos esto para ilustrar ¢l hecho de que
la redundancia en la comunicacién no debe ser vista como inconveniente.
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No formulamos una ctitica sobre el mensaje al degir que ¢s redundante, Todo.:;.l lo?
mensajes son redundantes en variados grados‘. El len_guajc tiene estructurada, denu:o e so
mismo, esta redundancia, La cuestion no radica en si es redundante ono ¢l mensaje, sin
en cudndo la redundancia es 0til para aumentar el efccto‘ del mensaje sqbre el receptor.

La redundancia niecesaria para aumentar la comprension o Ja aceptacidn es conve;ncn-
te, satisfactoria; la que no ¢s necesaria para el receptor es superflua. _En ambos casos, la re-
dundancia se deriva de las relaciones signo-a-signo den_(ro del lenguaje, del alcaqcc f:fggaguc
podemos prever un signo a partir de otro, de las relaciones estructurates y los significados

ara estas relaciones. o
e lé?fi';giig predictibilidad de signo-a-signg €s una clgsc fe 51gmﬁ_cado estr'l;lct‘ural. Ve-
amos otro, Compérense las oraciones ‘‘Juan vio a Jaime™ y *““Jaime vio a Juan®. ;Hay una
i i ignificado? o )
dlferg:;g:::&ge::tg: ¢l lugar de una palabra en la oracién nos ayuda a mfe!'u: los ;:osnbles
significados del escritor. Cuando decimos que Juan vio a Jaime estamos diciendo:
1. Hay una persona llamada Juan.
2. Hay una persona Ilamgda Jaime.
roceso llamado ver.
%'512;{)? Ic'.iigiendo también otra cosa: que Juan est4 tomando parte en el proceso de
aime es ¢! objeto de la accidn de Juan. .
ven ’élq(l)l:din de las pala,l:fras es, por supuesto, importante. ;Cudl es el "_orden adecua‘dol
de ellas? Sabemos que, en castellano, las palabras que llamamos sustar}tn;os ?éupzn ﬂ::l g
Jugar en la oracién, a saber: a) antes de los verbos, ¥ b) después flel. articulo. (Es a ecundo
esto? No lo podemos decir, **Adecuado’’ es una palabra prescriptiva que c:f»ta‘;nos ugaado
para cvaluar un proceso descriptivo, Lo que cal?e preguniar para un lcnlgt;aje detcn;n:::Od °
es 1o siguiente: ¢la gente que u!iliza ese lenguaje, ¢Omo ordena sus palabras de ta
ignifiguen una cosa u otra? o )
e sfl’%l:'lg?et:npto. en castellano, muchos adjetivos siguen al sustantivo, mientras que :c::‘
inglés el adjetivo precede al sustantivo. En alemér_i, el v;rbo por lo general no Es: encuer: by
inmediatamente después del sustantivo en la orac_:lém, sino mucho mas atrés. o l;mos rr
1ando de fijar dos puntos: 1) no hay una regla universat s_obrc e! orden de las pI ab ras, pot;
que cambian de un idioma a otra, y 2} hay una s¢cuencia pamc_uia!r de las palabras ]chI:}
lenguaje determinado, y estos drdenes nos gyudan a extraer el stgnlﬁca_cio c;tructul;a . ro-
memos un tercer ¥ Ultimo ejemplo de sngmﬁcad}o estructural: lo§ sngrul"ica‘ 0s ;n da P 1o
tuacion. La puntuacién consiste en una scrie de simbolos que no tienen significado gg:. a
fivo, pero que nos ensefan la relacion entre las palabras. Yeamos la siguiente oracion;

El maestro dijo: “‘El estudiante es un necio"’.

:Cudl s el significado de esta oracién? Tomemos significa.dos denotativos para las pa-
labra‘; “‘maestro”’, **dijo’", “‘estudiante’’ y ‘“‘necio”. La oracién estd estructurada de tal
modo gue su significado para nosotros €s: una persona (lamada maeslro! comenl? algo
sobre otra persona (lamada estudiante), Su comentario (uvo como conclusion que el estu-

diante es algo tonto. ) ) o .
Cambiemos }a puntuacién y veamos si cambia el significado:

“El maestro —dijo el estudianie— es un necio.”’

No hemos cambiado ninguna de las palabras y ninguno de Ios_ signiflcado_srdcncc&llalll-
vos. Hemos alterado la estructura de la oracién, u‘sando _adcmés guiones y n;odj lcéa:: ola
colocacion de las comillas. (Ve el lector alguna d:fercncla‘ en el _slgmf |cado:6¢,Qt;l bemcof
hecho? No hemos aiterado ninguna relacion .pglabra-a-ob)eto, sino la relacién pata rac—la
palabra. Hemos cambiado el significado rnodmgando la estructura. Es(o.cs 1o que «:rne'rll3 :.'a
mos por significado estructural. Es una relacion entre una palgbrat-mgt;o y otra. l isda
comprometida con la realidad formall y no cl;anl la de los objetos fisicos; esld comprome

i e {a relacion entre los simbolos. ) )
en l:ar:zgg?:sgnes entre significado denotativo y eslru’ct_ural nos pueden mc‘l.ucu aerror.
Veamos justamente un ejemplo: al preguntérsele ta definicién de las palabras *‘sustantivo
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¥y *“verbo’’, mucha gente dice que sustantivo es el nombre de una persona, lugar o cosa, y
que verbo es el nombre de un proceso,

Nuestra discusidn sobre ¢l significado estructural implica que los términos “*sustanti-
vo’" y “‘verbo’’ son conceptos formales; sus significados pueden, entonces, darse en térmi-
nos de una relacion signo-a-signo. Sin embargo, la mayoria de nosotros aprendié que el
sustantivo es el nombre (denotativo) de una persona, lugar o cosa. También hemos apren-
dido que &l verbo denota o denomina un proceso de accién. Hay dos errores en estas defini-
ciones.

Ante todo, de nuestra primera exposicién hemos concluido gue la diferencia entre ob-
jetos y procesos se funda en un enfoque ingenuo de los fisicos. Muchas veces realizamos un
proceso estdtico: por ejemplo, cuando hacemos un retrato inmévil, Por otra parte, realiza-
mos una accidn dindmica cuando describimos una mesa como una serie de moléculas o ato-
mos en movimiento. Lo mismo sucede al escribir. Por ejemplo, vemos un *‘proceso” como
*‘objeto’’ cuando decimos: “*Correr nos da salud”. En este ejemplo, *‘correr”, para el gra-
matice prescriptivo, es un verbo; pero se comporia como un sustantivo. Esto es desconcer-
tante. Los razonamientos de los gramalicos prescriptivos caen por su propio peso y el estu-
diante inteligente tiende a rechazar como initil el estudio de la estructura del lenguaje.

Podemos evitar este tipo de callejon sin salida recordando dos cosas. La primera de
ellas es que la distincién entre objetos y procesos requiere una revisién para poder tomar
contacto con las avanzadas ideas de los fisicos del siglo XX. Alli donde esta distincion se
haya infilirado en nuestros conceptos lingilisticos, debemos eliminarla. La segunda de ellas
s que necesitamos distinguir entre dimensiones de significado. Conceptos tales como *“sus-
tantivo’, *‘verbo™, *‘tiempo®’, ‘‘persona’’, elcétera, se utilizan en el analisis de las formas
del lenguaje. Nuestros significados para ellos serian estructurales: relaciones entre signos y
signos. En cambio, hemos desarrollado significados denotativos para estos términos, He-
mos tratado de definir un concepto estructural tal como **sustantivo’’, sefalando hacia sus
referentes: personas, lugares, cosas.

*‘Sustantivo’’ no tiene un referente en el mundo fisico. Los conceptos del lenguaje, co-
mo los conceptos matemdticos, estén esiructurados en su propia naturaleza. Se hallan
comprometidos con la realidad formal; requieren ser definidos formalmente. Muchas de
las confusiones en una gramatica prescriptiva derivan de un error al realizar Ja distincién
basica entre significado denotative y significado estructural. Hemos confundido estas dos
dimensiones de significado al desarrcllar nuestras teorias del lenguaje.

Para aumentar nuestra comprensién del vocabulario y de la sintaxis debemos hallar
una descripeion de las palabras que sea compatible con la forma en gue las utiliza actual-
mente la gente, y que no nos permita caer en confusiones. Ef uso es el gue decide of signifi-
cedo denotativo. El uso decide también el significado esiructural. Lo que tiene significado
hoy, puede no tenerlo maiana. Lo que tiene sighificado para un grupo de personas, puede
no tenerlo para otros. La fuente efectiva debe analizar continuamente al receptor; debe in-
dagar sobre los tipos de significado que éste posee. Para ello requiere una coherencia cultu-
ral capaz de introducir en ¢l lenguaje normas de los grupos a los cuales pertenece su recep-
tor.

Nuevamente se podria insistir sobre el hecho de que el *‘uso® no ¢s una puerta de esca-
pe para composiciones toscas. Al desarrollarse las normas del lenguaje, las alternativas del
uso evolucionan. Podemos escoger un medio u otro para expresar nuesiros mensajes. Un
analisis cientifico del lenguaje puede seitalar la ambigiiedad o precision que envuelven cier-
tas palabras raras, ciertas construcciones sintacticas. El desarrollo de las normas que se
ajustan a los *‘usos’’ de un individuo se basaria en la evidencia de 1a maxima efectividad del
lenguaje, en la produccién de significados coherentes.

Hemos hablado sobre dos dimensiones del significado, que pueden ser extraidas de su
modelo original, de donde las personas aprenden los significados. Al hablar de significado
denotativo hemos dicho que es una relacién entre un signo v un objeto. Se halla ¢compro-
metido con el mundo fisico y con la denominacién de lo que estd en él. Hemos hablado
sobre significado estructural. Decimos que hay una relacién entre un signo y otro. No esta
relacionado con el munde fisico. Le conciernen las relaciones v la realidad formal.

118

Signiticado contextual

Nos falta exponer una tercera dimensién del significado, pero antes de u_:ferirnos aella
mencionarermos un tipo hibrido de aquél. Diche tipo es denotativo en el sentido de que tra-
Lamos de exiraer significados denotativos para los términos cuando ya no tenemos otros
para ellos. Y es estructural en el sentido de que predecimos significados denotativos a partir
de las relaciones formales entre estos dos términos y otros para los cuales ya tenemos signi-
ficado. Usualmente nos referimos a este significado como contextual. Veamos uno o dos
ejemplos de 1a manera de extraer significados a partir del contexto. Supongamos que esta-
mos leyendo el siguiente parrafo:

Todos los taranos tienen concén. En la primavera, cuando ¢l tarano sale de su‘invemada. su con-
<60 es toratmente inferior en cantidad y calidad y no es muy (il para el hombre. Sa_ los taranos tienen
una alta dieta de proteinas durante los meses de primav‘era. o concdn puede ser esqullac!o a fines de n:)—
viembre o principios de diciembre. Después de la gsquila. el tarano puede volver a su libertad hasl;n a
préxima primavera. El concén de alrededor de cincuenta taranos es lo que se requiere para confec-

cionar un puliover de dama.

(Tiene el lector algan significado para “tarano"_y t‘concbn”. desqués de csllo? L Co-
mo extrae estos significados? Generalmente, el procedlm‘lento es el que sigue: alguien colo-
ca la palabra para la cual no se tiene significado denotativo ¢n un contexto formal {en_ este
caso un parrafo) y la rodea de palabras para las cuales se poseen significados denolat!;os.
Estos generan oiros, a partir de la relacion formal entre ellos y las palabras desconocidas.
Asi se obtienen los indicios para hallar el significado denotativo de las palabras extranas.

Este es un aspecty muy importante en cuanto a la maneta en que extraemos significa-
dos de los mensajes, pero poca gente lo ha estudiado con atencion hasia ‘ahora. exceplo en
el sistema de decedificar informes de la policia secreta y en la traduccidn de las lenguas
antiguas. Hay que examinar también los significados a pattir de! contexto. _Es_un FECUrso
altamente util en la introduccién de palabras nuevas o *‘dificiles’”. Puede, asimismo, ser el
mejor medio de ayudar a definir palabras nucvas para el receptor, pero que la fuente sicnte
que debe usar en la comunicacién de un determinado tema. o )

Probemos con otro ejemplo. Tomemos la palabra *‘caso’. ;Qué sugnlﬁca}do tiene el
lector para esa palabra? Sus respucstas no nos diran mucho sobre el.l‘a. pero si acerca del
propio lector y de sus estructuras de referencia. P_ongamos la palabra ““caso’’ en un contex-
to y veamaos si tiene mas concordancia con los sn_gl:nﬁcados extraidos por usted.

1. El abogado solicité el aplazamiento del juicio porque no tuvo tiempo de preparar el

€aso. _ ’

2. Para ayudar a que los alumnos comprendan lo que quiere significar, cuénteles algu-

nos cases como cjemplo. _

3. Mi exposicion serd demasiado larga para que la sigan y me hagan caso. )

Nuevamente el contexto contribuye mucho a otorgar significado a una ?alabra p?’m-
cular, Esta es otra razén por la cual insistimes en remitir a las personas al * coniexl'o Y

por la cual hacemos la presentacién de un erador a su piblico de tal modo que este dltimo
pueda interpretar lo que dice ¢l orador en el contexto.

Significado connotativo

Volvamos ahora al tercer enfoque del sentido de *‘significado®’. Hemqs: dicho que to-
dos los significados son aprendidos. También dijimos que la gente que ut:]_ua‘e.l lenguaje
tiene significados comunes para un gran nimero de términos de éste. Tales _mgmﬁcados co-
munes pueden referitse: 1) al objeto que la palabra denola, o 2) a la relacion fermal que,
como lo demuestra la palabra, existe entre dos o mas términos. Es_lo es vgrdad; una buena
cantidad de nuestros significados nunca son demasiado pablicos. Siguen siendo ‘p.crsonales.
Los significados para cierlas palabras varian mucho entre la gente. Cuando utilizamos al-
gunas para las cuales tenemos significados vagos o extremaqlar:_leme pers(_)ngllps. llarnarnons g
estos significados *‘connotativos”’. El connotativo es un significado primitivo, que nunc
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supera el estadio del aprendizaje perspnal. Desde luego, estos significados son configura-
dos por nuestra cultura y el sistema social en que nos desenvolvemos, pero son en allo gra-
do personales.

El significado connotativo es, por supuesto, y a menudo, una relacion entre un Signo y
un objeto, pero envuelve a las personas mas que otros tipos de significados. Lo definimos
como una relacion enire un signo, un objeto y una persona. Est orientado hacia las perso-
nas. Cuando utilizamos palabras que son altamente connotativas, debemos poner una
atencidn especial para asegurarnos de que nuestro receptor habra de significar algo me-
diante ellas, preferiblemente lo que nosotros intentamos que signifique.

El significado connotativo es el mas estrechamenie retacionado con la experiencia per-
sonal, De hecho, decimos gue no esta comprometido con ta realidad fisica o formal, sino
con 1a realidad social. Proviene de la experiencia personal de la gente que utiliza la palabra
y estd intimamente vinculado con las caracteristicas que conforman al usuario.

Podemos ofrecer una clase de ejemple de significado connotativo a partir de palabras
que ulilizamos como vagas aproximaciones hacia otras palabras para las cuales tenemos
significados denotativos precisos. Tomemos palabras tales como “alio™, ‘‘bajo’’ ¥ “‘gran-
de’’. Podemos siempre sustituirlas por otras palabras gue tienen una referencia especifica;
sin embargo, las palabras sustitutivas difieren a menudo y radicalmente de persona a perso-
na. Por ejemplo, nuesiros significados para *alto’* varian de acuerdo con nuestra propia
altura. Cuando un hombre que mide 1,70 m le dice a otro que mide 1,90 i que una persona
es ala, la imagen que se formar el segundo sobre esa tercera persona diferira mucho de la
imagen que se creé el primero. Palabras tales como “alto’” son términos de significados
primitivos connotativos. Nos ensefan algo sobre el mundo fisico de los objetos, pero tam-
bién nos dicen algunas cosas sobre el usuario de la palabra.

Otro ejemplo de significado connotativo comprende palabras que no informan mucho
con respecto al mundo, pero que dicen bastante acerca de las personas que las emplean;
hasta indican sus valores, juicios, actitudes, etcétera. Las palabras que designamos como
connotativas siempre nos dicen alge sobre la estructura orginica del usuario de ellas.

Palabras lales como ‘‘bueno®’, *‘deseable”, “‘amable”’, “ingrato’’ y ‘‘hermoso’ se
encuentran en intima relacioén con las personas que las emplean; los significados que tene-
mos para ellas varian ampliamente entre diferentes personas. Estas palabras nos causan di-
ficultades en la comunicacion. Las usamos con frecuencia porque nos queremos introducir
€0 nuestros mensajes; sin embargo, si no tenemos cuidado, dejamos de comunicar al recep-
tor precisamente nuestras intenciones. Palabras 1ales no le dicen al receplor ¢6mo es ¢l
mundo. No le dicen lo que ciertos acontecimientos significan para él. Solamente le expre-
san que a la fuente le agradan o desagradan ciertos acontecimientos, que la fuepte piensa
quc son buenos o malos. Muchas veces no es éste el propésito de la fuente; en tal caso, de-
biera evitar el uso de tales términos. Si su intencidn es comunicar sus propias actitudes y sus
sentimientos, debe elegir con cuidado las palabras, no solo las que tienen ciertos significa-
dos evaluativos para él, sino las que a su juicio. tienen significados similares para el recep-
tor.

Los términos connotativos no se refieren en principio a la cualidad de un objeto, sino
a la estructura del organismo, a las respuestas del individuo que percibe el objeto. Cuando
decimos **es un buen espectacule’, no estamos describiendo £éste; s0lo expresamos que nos
agradé estar presenciandolo. Cuando afirmamos de alguien que ticne una personzlidad de-
sagradable, no estamos describiendo a la persona; manifestamos tan solo que nos desg-
grada,

Una de las razones del caracter privado de los significados conaotativos es que descri-
be nuestros propios sentimientos internos privados ante la presencia de un acontecimiento
u objeto externo. Los significados connetativos son, en parte, manifestaciones de nuesiros
sentimientos, de nuestras creencias, en relacién con objetos fisicos.

En aflos recientes, muchos psic6logos intentaron medir los significados connotativos
de las personas (*). Algiin dia podremos también tener un diccionario connotativo. Hasta
ahora, poseemos algunos buenos indicios sobre la connotacién general de ciertas palabras.
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Una de las dimensiones de la connotacion es evaluativa: ;Hay palabras “buf:nas" o pa-
labras “‘malas’*? Nos estamos refiriendo a este tipo de significado cuando decimos que un
politico estd a favor de la maternidad y en conira del pecado.' “*Maternidad’’ ¢s un Palabra
“buena’, “‘pecado’’ es ‘‘mala’’. Los locutores que pasan avisos y los autores de dlsc_l.t_rsos
estiman los significados connotalivos de la gente para algunas de las palabras que utilizan
con frecuencia en sus propagandas o en sus discursos. ) o

Al comunicarnos, a menudo preferimos utilizar palabras que tienen significados con-
notativos densos. Al hacer esto debemos tener el cuidado de elegir p’alabras que comuni-
quen nuestras intenciones, para no correr el riesgo de ser rpfal enlendldos: El I.gcto_r puede
probar también, con algunas palabras connotativas que utiliza: observe si los significados
de otras personas coinciden con los suyos. _ _ _

Los significados denotativos y connoiativos no qu’igren en su tipo, sino solamente en
ei grado. Los significados denotativos son simples slgm'l'icados connotativos con los que
coincidimos todos. Yo puedo, si me empefio, proporcionar rcferenfrlas para _el térmn[\o
“democratico’’. Cuando 1o hago, estoy seguro de que mi receptor quiere significar la mis-
ma cosa que yo. Cuando no lo hago, ya no estoy tan scguro. _

Un grupo de investigadores en seméntica ha creado la expresién ‘fescala de abstrac-
cién®’ para poder hablar sobre este problema (). La e:scala de abstraccion se reﬂ?rg aun
continuo. Las palabras pueden situarse a lo largo de éste. El luga;' dond_e usted silda una
palabra en el continuo depende de la distancia de la palabra al olquto fisico de referencla..
Un nombre como, por ejemplo, **Presidente Eisenhower’, se silha cerca de uno de lg,s
extremos del continuo. Nombres como “‘maestro’’ ocupan un lugar en la mitad de €l
*Profesional”’ se coloca cerca del otro extremo. _ )

La expresion *‘Presidente Eisenhower’” denota un Objelf) especifico (u‘na persona) en
¢l mundo fisico. Podemos coincidir sobre el objeto; todos aplicamos ¢l término para el mis-
mo objeto, ‘‘lo conocemos porque fo vemos''. El tf&rmmo “maestro’’ también denota per-
sonas, pero un gran namero de ellas. Denota, asimismo, conductas que representan a esias
personas. A causa del elevade nimero de quienes forman' este grupo, ¥ parllcularn?ente a
causa de la gran cantidad de conductas imputables a sus miembros, nuestra referencia para

la patabra ““maesiro’’ no tiene la claridad de la anterior. . _

Las personas a las cuales el lector puede referirse como “macstros. es posible que no
sean las mismas a las que yo aludo con esa palabra. El leclor‘pucdc referirse a‘cngpleados de
una escuela y yo puedo estar aludiendo a individuos que estimulan e] a?r_endnza]e en otros.
Estos conceptos no son equivalentes. Si no comparamos nuestros s:gmﬁcad-_)s para el tér-
mino, podemos estar hablando ambos sobre *‘maestros’” sin refenrno_s ala misma cosa, pe-
ro no nos damos cuenta porque utilizamos idéntica palabra para designar !os dos gbjelos.

En ¢l proceso de la comunicacidn, nos encontramos a veces con un dilema. Si somos
demasiado especificos, si nuestros términos se relacionan estrgchameme con los obje[os

que Tepresentan, SOMOS exactos y Precisos, pero nuestros mensajes resull_an €XLEnsos y difi-
ciles de entender. Por otra parte, si somos ambiguos y general:zgmos. i nos alejamos del
mundo fisico, perdemos exactitud y precision, pero ganamos en Licmpo ¥ podemos dcs[)er-
tar interés, Cada fuente tiene que afrontar allernativas como ésia siempre que se Comunica.
:Cuiles son algunos de los criterios observados al tomar estas decisiones? )

1. ¢{En qué medida es importante que ¢l receplor conozca ¢on precision lo que quiere

significar?
2. :De cuanto tiempo-espacio dispongo? _ .
3. ;Cuil es ¢l grado de motivacion de mi receptor? ;,Has{a qué punto gs}é interesado?
En resumen, hemos clasificado una dimensién ‘‘connotativa™ del significado y hemos
hablado sobre ella como una relacién entre palabras, objelos y personas. I_,as pal.albras con-
notativas pueden llevarnos, a menudo, hacia rcfcrencia_s cspeciﬁcqs d_e objetos.sn investiga-
mos con diligencia. Hablamos de ellas como si tuvieran un sngqlﬁcado srgno-objf.:to-
persona; sin embargo, los significados connotativos pueden distinguirse de los denotativos
en que la connotacidn es mas personal y varia mas enlre !as personas.

En nuestra comunicacién utilizamos las tres dimensiones de significado. Tomemos
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una oracién tal como ““Mi madre pasea’. ;Cuél es nuesiro significado para la palabra

**madre"? Podemos decir, con propicdad, que es un sustantivo. Es un significado formal y

se detiva del lugar de la palabra en la oracidn. El segundo significado, que podemos llamar

denotativo, nos dice que ¢s una persona que guarda con nosetros una intima y especifica
relacién de tipo bioldgico. Finzlmente, nuestro significado connotativo para el término

““madre”” &5 la suma total de nuestras experiencias previas con: a) nuestra propia madre, b)

fas de otras personas, y ¢} aquelias situaciones en que hemos utilizado y oido la palabra

“*madre’’.

Podemos ceincidir todos sobre ¢ primer significado (estructural) y muchos de no-
sotros coincidiremos ¢n el significado denotativo. Es, sin embargo, imposible para no-
sotros convenir absolutamente sobre el significado connotative. Nuestras experiencias di-
fieren en 10do de las de otras personas. No es imaginable que yo pueda tener para el térmi-
no ‘‘madre’’ exactamente la misma connotaciéon que vno de mis leciores.

Tomemos la palabra “'politica”. Muchos de nosotros convendremos en que, usual-
mente, és un sustantivo. La conlusion aparece al tratar de coincidir sobre el objeto de refe-
rencia (significado denotativo) del término. Podemos explicar esto aislando la posicién de
*‘politica’ sobre la escala de absiraccion, Es un término absiracto, alejado de la realidad
fisica. Discutiendo, pedemos llegar a comprender lo que otra persona esté denotando
cuando utiliza un término come '*politica™, aunque esto quiza requiera cierto tiempo. El
significado connotativo ¢s otra cosa. Es un significado dnico para cada individuo, un resul-
lado de toda la experiencia que ha tenido, linglistica o de otra clase, en la que el término
“*politica” o su referencia se hallen implicados,

Esta ha sido una breve exposicién de algunos enfoques acerca del significado. Es ob-
vio que queda mucho por decir (hay libros escritos sobre la materia, carreras integras dedi-
cadas a ella). No fuimos, pues, exhaustivos y, por momentos, hemos deformado un poco
las posiciones tedricas, con la esperanza de aumentar la claridad y percibir la utilidad de
nuestra exposicion.

+En qué se resume o dicho?

. Tenemos muchos significados para la palabra *'significado™.

. Los significados se encuentran en las personas, no en las palabras.

. Aprendemos los significados tal como aprendemos olras cosas.

. Al comunicarnos esperamos hacer surgir significados, cambiar o acentuar los de nuestros lec.

tores.

5. Los significados no son trasmisibles. Todo lo que podemos wrasmitir ¢s up mensaje, y el sig-
nificado ne es ¢l mensaje.

6. Es posible extraer, por lo menos, tres dimensiones de significado: denotativo, estructural y
connotativo,

7. Al escoger los términos para denotar objetos debemos ser precisos si queremos que nuestro
recepior atribuya a los mensajes ¢l mismo significado que les ‘damos’* nosotros.

8. Al consiruir oraciones tenemos que ordenar las palabras de 1al modo que su estructura refleje
nuestros significados para las relaciones entre los elementos denotativos, o sea, los denotados
por las palabras,

9. Hemos de tener presente que nunca podemos ser completamente denotativos (objetivos). En
todo lo que vemos ¢ informamos estd quién somos y lo que somos. Alguna parte de nuestro
significado para cada cosa se mantiene personal y privada, ¥ no puede ser reproducida en
olros.

10. Las dimensiones de significado no son independientes. Estdn interretacionadas como paries
de un proceso. Las distinciones denotativo-connotativo se basan sobre un continuo pablico-
privado. Hay una dimensi6n estructural para todo significado, Imponemos la estructura en
nuestras percepciones cada vez que vamos a nombrarlas.

B

Recordemos, al comunicarnos, que la eleccidn del orden de nuestra palabra y nuestra
oracién afecta al significado por lo menos de tres modos. La sintaxis es atil pot cuanto co-
munica las relaciones estructurales entre las palabras y nos da indicios contextuales de lo
que, entre diversos significados posibles, intenta expresar el escritor.

Muchas de nuestras palabras denotan ciertos objetos para el lector, Otras lienen un pe-
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quedlo significado denotativo, pere son primariamente connotativas, porgue resulian Qe
experiencias personales y a menudo contienen en si un juicio.

Al acentuar la atencidon sobre los significados denotativos v las estructuras esmeradas
seran mayores las posibilidades de comunicarnos correctamente. Cuando subraygmos lo‘s
significados connotativos, debemos tener presente que los de otras personas son siempre li-
geramente diferentes de los nuestros. A menudo, son radicaimente distintos. La ﬁdcl;dad
de nuestra comunicacion disminuye al aumentar la connotacién, pero con frecuencia se
acrecientan la amenidad y el interés de nuestro mensaje.

Sugerencias para la reflexidn y la discusion

I. Si un amigo suyo le dijera que teme utilizar una palabra en determinado sentido porque, se-
gin ¢l diccionario, su sentido es distinio, pero que ¢l esté seguro de lener razon, jqué le diria,
suponiendo que desea ayudarle a entender mejor el concepto de mgl:nﬁcado? .

2. En ¢ supnesto de que usted vaya a entrar en debate sobre una cuestion de uso, con alguien
que considera que la gramética es prescripliva, no descriptiva, jqué enfoque utilizara para
imponer su argumento? Revise Lodos los enfoques que tiene. .

3. Discuta ¢l concepto de significado denotativo; proporcione ejemplos para ilustrar sus pun-
tos.

4. Discuta el conceplo de significado estruciural; proporcione ejemplos para ilusirar sus pun-
108, )

5. iCudles son, para el receptor, las posibles ventajas y desventajas de la redundancia del men-
saje?

6. z,PJo'r gué llamamos al significado contextual *un tipo hibride de signiﬁcadq“?

7, ;Qué es ¢l signilicado connotativo? ;En qué difiere de los otros tipos de significade que he-
mos identificado? ;Por qué nos referimos a €l como *‘significado primitive™?

$. Considere la afirmaci6n: **Las dimensiones de significado no son independientes. Esién in-
terrelacionadas como partes de un proceso. Las distinciones denotativo-connotativo se basan

- sobre un continuo pablico-privado. Hay una dimensién estructural para todo signiﬁcad_ci.
Imponemos 1a estructura en nuestras percepciones cada vez que vamos a nombrarlas®’, Dis-
cuta cada parte de esta explicacion, dando varios ejemplos para ilustrarla, o

9. Si un grupo proyecta, con otros que se hallan interesados, confeccionar su propic d1cc|qna-
rio, haga incluir las siguientes palabras, o la palabra que usted clija: libro, edicidn, partida,
registro, asunro. Primero, desarrolle un plan para coleccionar todos los signiﬁcados_ que es-
1as palabras sugieran a las personas del grupo. Luego resuma cuanto pueda estos *'significa-
dos™, sin perjuicio de las significativas diferencias que surjan, colocando su resumen dentro
de un cierto orden que le sea posible mantener.
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9

Observaciones y juicios.
La estructuracion de la percepcion

Hasta aqui hemos tratado de tres tipos de significado: denotativo, estructural y conno-
tativo. En este capitulo y el siguiente ampliaremos la discusion de significado hacia secuen-
cias de lenguaje mas extensas: las oraciones. Trataremos de comparar varios tipos de ora-
ciones para establecer las diferencias entre eflos. La tesis que sostendremos se fundamenta
€0 que las oraciones pueden distinguirse segin: a} el propdsite; b} los tipos de significados
que enfatizan, v ¢/ los métodos que se utilizan para comprobar su conveniencia.

Cuando nos comunicamos, construimos oraciones con el deseo de expresar nuestros
propdsitos, ¥ con ¢l fin de lograrlo podemos disponer de un nimero infinito de alternativas
que nos permiten seleccionar ¥ ordenar las palabras en esas orcciones; cada uno de no-
sotros posee un conjunto personal de posibilidades de seleccidn. A estas alternativas perso-
nales nos referimos cuando hablamos de un estifo del comunicante. Podemos tratar
nuestro mensaje construyendo distintos tipos de oraciones, segiin nuestros objetivos o pro-
positos. Las preguntas que pueden plantearse son las siguientes: ;Hay diferentes tipos de
oraciones? Si los hay, ;en qué se diferencian? ;Cémo puede identificarse un determinado
tipo de oracién? ;Cuéndo se utiliza cada tipo?

Yeamos cuatro oraciones:

I. La inscripcién al Chess Club de la Universidad del Estado de Michigan costaba [0

délares en 1960.

2. Sitodos los estudiantes son seres hurmnanos v si todos los seres humanos son morta-

les, todos los estudiantes son mortales.

3. E! sol brillarda mafana.

4. Brigitte Bardot es una hermosa mujer,

+En qué difieren estas oraciones? ;Podemos convenir en que son lodas verdaderas?
iHay algunas falsas? jPodemos atribuir verdad o falsedad a todas estas oraciones? ;O so-
lamente a algunas? ;Estas oraciones son afirmaciones sobre hechos? ¢ Verificamos Ja con-
veniencia de estas cuatro oraciones de 1a misma manera 0 en distintas formas? Hemos visto
la variedad de preguntas que podemos planicarnos respecto de las oraciones ¢ proposi-
ciones,

Vamos a retroceder al principio, asegurdéndonos de los mismos significados comunes
para las palabras que vamos a usar ¢n esta discusién. Los primeros 1érminos que necesita-
mos definir son *‘verdadero’ y su antitesis **falso””. ;Qué expresamos cuande decimos que
algo es verdadero? ;Qué es ese “algo” que consideramos verdadero o falso?

iLos hechos son verdaderos? Podriamos inclinarnos a aceptar que son verdaderos, pe-
ro esto nos conduciria a la confusién. Por ejemplo: jera verdad en 1491 que el mundo es
redondo? JO e¢ra falso? Esto entra en la cuestién siguiente: ;Qué entendemos por un
hecho? Supongamos por un momento que no son ni verdaderos ni falsos: 1os hechos son.

124

Son aspectos de casos fisicos, alguna parte del proceso de una entidad que existe en la reali-
dad fisica. Tt

(Podemos decir que una mesa es verdadera? ;Es falsa? No, no es ninguna de ambas
cosas: es. (Usted es veridico? (Es falso? No, usted es.

Vayamos mas lejos aon. Supongamos una mesa: si yo digo “‘esto es una mesa’, ;es
exacta la oracion? Si. Supongamos a una persona llamada Juan Pérez; si usted dice *“éste
es Juan Pérez’’, ;es veridica la oracion? Si. Si usted dice “*éste e5 José Rodriguez’’, jtam-
bi¢n lo es? No, es falsa.

El suceso se funda en el mundo, en la realidad fisica; no puede ser llamado verdadero
o falso. Puede existir 0 no existir. No tiene sentido decir que }a redondez de la Tierra es ver-
dadera ¢ falsa. El mundo es redondo o no &s redondo; nuestra opinidn no va a cambiarlo.

En la oracién **la Tierra es redonda’’ encontramos algo distinto. Podemos decir si esta
oracidn es falsa o no lo es. Con algunas limitaciones, debemos admitir que la oracién es
cierta, Pueden ser consideradas falsas o verdaderas dnicamente algunas clases de ora-
ciones, pero no todas.

En el capitulo 8 hemos afirmado que hay diferenies clases de significados. También
existen diversas clasificaciones de oraciones. Podemos analizar al menos tres tipos de ora-
ciones: el primero constituye la afirmacién de un hecho, que podemos llamar observacion.

Observaciones

La observacion es una oracién que podemos calificar como veridica o falsa. Por lo
tanto, si no podemos considerar (ahora o después) una oracién como veridica o falsa, noes
la afirmacién de un hecho.

De nuestros cuatro ejemplos, uno establece un caso, ¢s una observacion: *‘La inserip-
cidn al Chess Club de la Universidad del Estado de Michigan costaba 10 dblares en 1960"°.
Esta oracién puede ser veridica o puede no serlo, pero necesariamente debe ser una de las
dos cosas, Resumiendo to dicho, Jos términos **veridico™ v ““falso” son propiedades de las
oraciones que constituyen observaciones, afirmaciones de hechos. Todas las observaciones
son, ya sea [alsas, ya sea verdaderas. Ningin otro tipo de oracién puede ser llamado veridi-
¢o o falso.

Debemos tener en cuenia dos cosas sobre las observaciones: 1) ;Cdmo reconocer una
observacién? 2) ;Cémo se puede saber si una observacion es verdadera o falsa?

Examinemos la segunda pregunta. ;Cémo sabemos cudndo una afirmacién de un
hecho, una observacion, es veridica con relacién al hecho o es una afirmacién falsa? Consi-
deremos nuestro ejemplo. Establece que: 1) Hay una universidad llamada “'del Estado de
Michigan®’; 2) hay un Chess Club en esta universidad; 3) el Chess Club tiene abierta la ins-
cripcidn para socios; 4) cada miembro debe pagar diez dolares para la inscripeion, y 5) todo
esto sucede en ¢l afo 1960. ;Coémo podemos determinar si esta oracion e¢s verdadera?

Debemos hacerlo de este modo:

1. Verificaremos si actualmente hay una Universidad del Estado de Michigan.

2. Nos dirigiremos a esa Universidad y buscaremos una organizacién llamada Chess

Club.

3. Revisaremos la lista de miembros de la organizacién.

4. Revisaremos la Memoria del afio 1960.

5. Encontraremos que hay un item de diez ddlares por socio y que ¢l término ““cuota

de ingreso® aparece al lado de cada uno de estos item,

6. Consideraremos que la oracién es verdadera.

Alguien podra objetar que este procedimiento ¢s demasiado complicado y minucio-
$0; incluso habra quien, yendo més lejos, asegure desde un principio que la oracién es ver-
dadera. ’

Pero ¢l tesorero del Chess Club pudo haber alterado los libros y la oracion puede, en
realidad, resultar falsa. Se quiera o no, estos procedimientos especificos son necesarios pa-
ra poder asegurar que una oracion es verdadera o falsa. $i en una de las citadas etapas en-
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contramos que no hay correspondencia entre una de nuestras oraciones y el estado de los
acentecimientos en el mundo fisico, podemos asegurar que la oracién es falsa.

&Qué entendemos, en general, por ‘‘verdadero”? Aristoteles expuso: **Decir que lo
que es, €5, 0 que lo que no es, no es, es verdadero; decir que lo que no es, €3, ¥ que lo que
es, no es, es falso’,

Es una definicidn aclaratoria, muy adecuada para lo que pretendemos. En otros térmi-
nos, pogcmos afirmar que una oracién es veridica si: a) dice algo acerca del estado de los
acpntec:mienlos en ¢l mundo fisico (es una observacién), y b) el estado de los aconteci-
mientos en ¢l mundo ¢5 lo que la oracidn dice que es. Verificamos la verdad o falsedad de
una oracidn asegurdndonos primero de que constituye una afirmacién de un hecho, y
luego, yendo al mundo fisico, verificéndolo o no. La verificacion es la prueba de una ob-
Servacion.

Al comenzar nuestro examen, hemos planteado dos preguntas: a) ;cémo se identifica
una observacién al verla?, y b) ;cémo se sabe si es falsa o veridica? Sélo en parte hemos res-
pondido a ambas interrogaciones. La definicién de observacion se relaciona con nuestra
apterior explicacién de significado. Hemos afirmado que las palabras que tienen referen-
cias especificas en el mundo fisico son términos para los cuales disponemos de significados
denotativos, Hemos manifestado ahora que debemos verificar la observacion yendo hacia
¢l mundo fisico y viendo si el mundo (el hecho) es lo que la oracién (afirmacién de un
hecho) dice que es.

Si vamos a examinar una oracién, todas sus palabras deben referirse a objetos del
mundo fisico o relacionarse unas con otras. Las afirmaciones de hechos incluyen dos tipos
de palabras: 1) términos para los que tenemos significados denotativos, expresiones gue
nombran objetos del mundo fisico, y 2) voces para las cuales disponemos de significados
eslruc!urales’ vocablos que relacionan unos nombres con otros.

Si una oracién incluye ambas clases de palabras, y solamente estas clases de palabras,
es ella la afirmacién de un hecho, una observacitn. Si, ademas, los objetos que las patabras
dgnotan se relacionan tal comorlos significados estructurales que tenemos para las palabras
d_lcen que se relacionan, esto constituye una afirmacién veridica de un hecho. Si no se rela-
cionan de este modo, tenemos una afirmacién falsa de un hecho. La observacion acentiia
los significedos denotativos.

En resumen, una observacién es una oracién que incluye solamente palabras para las
cuales disponemos de significados denotativos o estructurales, y deben tenerse en cuenta
ambos significados en cada observacién. Si algunas de nuestras palabras no denotan obje-
tos en ¢l mundo fisico o no son estructurales, no logramos una afirmacién verdadera o fal-
sa de un hecho, Si todas nuestras palabras denotan objetos del mundo fisico 0 son estructu-
rales, pero la estructura del mundo fisico no corresponde a la de la oracién, obtenemos una

Jalsa afirmacién de un hecho. Si todas nuestras palabras sefialan objetos en el mundo fisico
0 s0n estructurales y la estructura del mundo fisico corresponde a la de 1a oracién, logra-
mos una afirmacién verdedera de un hecho.

. Una observacién es, entonces, un intento de traspasar algunos aspectos del mundo fi-
sico aun codige, a un idioma. Es un informe. De hecho, los hombres que como medio de
v1dz_1 hacen informes se laman reporteros. Pocos de nosotros tenemos el tiempo o la opor-
tunidad de verificar personalmente la afirmacién de un hecho que comunicamos. Algunas
veces hacemos nuestras propias observaciones, y en otras ocasiones confiamos en las de los
demis. De todas maneras, si nos proponemos informar algo, debemos asegurarnos de que
sean afirmaciones de hechos, que digan algo acerca del cardcter de la realidad fisica. Tam-
b.lén debiera satisfacernos el que en algiin momento se haya realizado el proceso de verifica-
¢idn, y asi comprobamos si nuestras afirmaciones son veridicas.

. {Por qué encodificamos las observaciones? Para utilizar la expresion policial, cuando

queremos los hechos, y solamente los hechos™. El informe no intenta interpretar el
hecho, no pretende decirnos si es bueno o malo. Simplemente se propone establecer o que
es; hacer afirmaciones seguras sobre los acontecimientos del mundo. Un informe es un ma-
pa; una gula de cierto territorio perteneciente al mundo fisico.
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Come sabemos, es dificil hacer observaciones precisas. Los abogados enfrentan este
problema al tomar la declaracién de los testigos. Notamos que éstos no pueden distinguir
enire observaciones ¥ otro tipo de oraciones. Hayakawa nos da un gracioso ejemplo de esta
incapacidad en el siguiente juicio ficticio:

Testigo. — El falso, ¢l sucio de Jacobs, me hizo una mala jugada,

Abogado defensor. — Su Seforia, me opongo.

Juez. — Oposicién concedida. (La declaracién del testigo se anula en el acta.) Ahora irate de decirle 2
la Corte exactamente lo gue sucedid.

Testigo. — Me hizo una mala jugada, jesa rata sucia ¥y mentirosa!

Abogado defensor. — Su Sehoria, me 0pongo. .
Juez. — Oposicidn concedida. fLa declaracion del restigo se anula nuevamenie en el acta.) Que ¢l tes-

tigo haga lo posible por atenerse a los hechos.
Testigo. — Pero estoy relatando los hechos, Su Seforia. El me hizo una mala jugada. &)

Frecuentemente tropezamos ¢on el problema del abogado defensor cuando necesita-
mos que alguien nos exponga solamente los hechos. El testigo no estaba haciendo afirma-
ciones de hechos, a pesar de que creia que si.

Es dificil ser precisos y evitar alejarnos de las observaciones. Constantemente tratamos
de interpretar lo que observamos, de juzgarlo, pero no de describirlo. Muchos maestros y
editores creen que una de las etapas mas dificiles para los estudiantes o principiantes en la
comunicacién es aprender a demorar la bisqueda de conclusiones para **dar los hechos™
sin interpretaciones o conclusiones.

Hay al menos dos dificultades en nuestros intentos para ser informantes objetivos en
la comunicacién. La primera es que, al hacer nuestras propias observaciones, a menudo in-
sertamos interpretaciones y valoraciones. En cuanto a la segunda, es que con frecuencia te-
nemos que tomar la palabra de 1os otros, y esto, como se ha aclarado, esté sujeto a error.

El limite de nuestra propia capacidad de percibir, recordar ¢ informar de un modo
completo y preciso constituye una tercera dificultad. Sin embargo, todos tratamos de ser
objetivos, y tenemos presente la historia de los seis hombres ciegos y el clefante; nos jacta-
mos del hecho de ser informantes objetivos, precisos: no caemos en Ja trampa con nuestros
elefantes.

También recordamos la historia del médico, el abogado, ¢l sacerdote y el mecénico.
Los cuatro se hallaban parados en una esquina cuando ocurrié un accidente. Al ser interro-
gados sobre el hecho, cada uno dio un informe diferente. El médico se fij6 en las heridas,
en la **seriedad’’ que tenian desde ¢l punto de vista de su profesion, etcétera. El abogado
observé la posicién de los automdviles y prestd atencién a la responsabilidad de cada uno
de los conductotes. El sacerdote determind de modo especial la condicion fisica de los acci-
dentados y averigud si necesitaban auxilio espiritual. Finalmente, el mecanico advirtié ¢l esia-
do de los automéviles y lo dificil que resultaba ponerlos en marcha, asi como los costos de
la reparacién. Cada observador vio *‘hechos’ segin sus propias experiencias ¢ intereses.
Cada uno extrajo del acontecimiento total los aspectos que juzgé significativos. No pode-
mos determinar quién vio **en realidad”’ el accidente o qué es lo que sucedid *‘verdadera-
mente”. Cada observador estructurd los acontecimientos segin su propio punto de vista ¢
interés.

Nuestras anteriores experiencias determinan las caractleristicas inherentes a nuestras
observaciones. Como comunicantes, empleamos mucho tiempo encodificando informes,
tratando de trasladar a observaciones lo que hemos visto. Debemos ir con cuidado, ya que
esto no es facil. Lo gue vemos es, en parte, lo que existe. Es también, en parte, io que s0-
mos nosotros. Al observar cada cosa, 1o hacemos a través de nuestros sentidos ¢ nuesiras
experiencias. Observamos ¢l mundo desde nuestro punto de vista —debemos hacerlo asi—,
y de esa manera informamos. Si el que ¢scucha nuesiras observaciones na comparte del to-
do nuestro punto de vista personal, lo conducimos a conclusiones erréneas o no nos entien-
de. Nunca lograremos ser objetivos de un modo absoluto. Todo lo que conseguiremos sera
tender hacia una mayor objetividad. En nuestro esfuerzo por hacer observaciones objetivas
¥ seguras necesitamos:
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1. Po:v.ccr la seguridad de insistir en palabras para las que poseemos significados deno-
tativos., o

2. Precavernos para mantenernos por lo menos en un minimo dentro de la realidad en
nuestro_s informes sobre cuanto existe; de esta manera, los demas pueden, st les es
necesario, repetir nuestras observaciones.

3. Tratar de examinar de Ja misma manera que 1o hace el que recibe nuestras observa-
ciongs o rccept,or‘ Procurar considerar desde el punto de vista de éste, y luego co-
municarnos asi.

Detengimonos un momento en ¢l tercer punto. Todos nosotros alguna vez hemos in-

terrogado a alguien para averiguar c6mo llegar a un lugar determinado en una ciudad que
no conocemos. (Nunca les han contestado algo similar a esto?:

Vaya derecho durante un raio; doble a la izquierda cuando encuentre los tres robles: siga cami-
nando un poco y doble a la derecha; cuando llegue a la casa de la chimenea roja, doble a la izquierda y

:,iga derecho hasta ¢l cruce, donde vive Juana; dirijase a la izquierda hasta encontrar el lugar que
usca.

Tales instrucciones van seguidas, a veces, por un **no se puede confundir”’, (Por qué?
El informante orienté desde su punto de vista, no desde el nuesiro. Las instrucciones son
formas habituales de labor informativa. Contestaciones como ésas son ejemplos adiciona-
les de la falacia del “es14 claro solamente si se lo conace’’, de Dale; ¢l informe solo ayuda si
usted no lo ha necesitado primeramente (%). Podemos eliminar esta falacia adaptiandonos a
la ori¢ntacion del que recibe ta informacién, tratando de introducirnos en sus planes. Resu-
mamos lo dicho sobre observaciones:

1. Las observaciones enfatizan palabras para las cuales tenemos significados denotati-
VOS5,

2. Son oraciones que a su vez resultan afirmaciones de hechos; por lo tanto, deben ser
verificables.
. Pueden ser falsas o verdaderas.
. Las observaciones son dificiles de considerar con atencidn porque:
a) Nuestra capacidad de ver y recordar es limitada.
b) Debemos confiar en las observaciones de los demas, y esto provoca errores.
¢} Observamos dnicamente a través de nuestros propios sentidos; por 1o tanto, no
podemos lograr siempre ser del todo objetivos.
d) Tendemos a interpretar y establecer valoraciones, en lugar de informar simple-
mente.

Hasta este punto nos hemos limitado a examinar las observaciones que afirman hechos
verificables y que acentdan los significados denotativos. De nusstras cuatro oraciones
ilustrativas, solo hemos empleado la primera: “La inscripcién al Chess Club de la Universi-
dad del Estado de Michigan costaba diez délares en 1960°". La observacién no es el Gnico ti-
po de oracién que podemos construir, Informar no es la clase exclusiva de propdsito que
podemos tener, asi como el significade denotativo no es el dnico que cabe enfatizar, Tene-
mos la facultad de volver nuestra atencidn hacia otra clase de oracidn, que ilustra un tipo
diferente de propésito efectivo.

F L

Juicios

La cuarta oracibn que dimos antes afirma que *‘Brigitte Bardol es una hermosa
mujer”. ;Qué clase de oracién es ésta? Es un juicio. Los juicios son oraciones que enfati-
zan los significados connotativos. Acentiian paigbras connotativas: *‘bueno’, “‘grato"’,
“‘agradable”™, ‘‘hermoso”, etcétera. Estas voces poseen significados de relacién que se
cumplen de signo-a-objeto-a-persona. Los juicios no nos dicen mucho sobre la realidad fi-
sica. Lo que expresan se refiere a la realidad social. Especificamente, informan mucho res-
pecto de la persora que los emite. Si yo afirmo que Brigitte Bardot es hermosa, usted intu-
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ye algo acerca de mi persona, pero si digo que Brigitte Bardot es fea, usted tendra diferente
impresién tespecto de mi persona.

Los juicios nto son verificables empiricamente. Muchos de ellos pueden ser trasforma-
dos en observaciones denotativas y probadas en 1os hechos; sin embargo, no podemos decir
si un juicio, en si, es verdadero o falso. Podemos creer o no creer en los juicios. Cuando
comprobamos una observacion, tenemos la facultad de verificaria, procuramos verificarla.
Cuando comprobames un juicio, todo 1o que podemos hacer ¢s determinar si es aprobado
o no por las personas, si la gente cree o no cree en él. La norma para verificar un juicio es ¢l
CONSENso.

Podemos definir un tipo de juicio como una oracién en la cual 1a fuente, refiriéndose a
algo, expresa que es bueno o malo; ella nos manifiesta si aprueba algo o no lo ap_rqeba. Al-
gunos juicios establecen valoraciones. En ocasiones utilizamos la expresion * ‘juicio de va-
lor” en vez de usar sdlo el de ‘‘juicio’’. Cuvando se observan palabras como
“‘buenc-malo"’, sabemos que la fuente nos estd advirtiendo (en un sentido amplio) que
piensa que algo es bueno o malo; pero en realidad nos esta orientando sobre sf misma, no
sobre el objeto.

No necesitamos perder mucho tiempo para tralar sobre los ‘juicios. Muchos de no-
sotros somos competentes para hacerlo, si por ‘‘competentes’” entendemos que estamos
dispuestos a juzgar, que tenemos tendencia a emitir juicios. No es dificil conseguir que la
gente los emita, La mayoria de nosotros estd completamente dispuesta a expresarlos en for-
ma instantanea. No tenemos que ocuparnos mucho de la naturaleza de los juicios y de la
manera de reconocerlos.

Hemios dado un esquema de la naturaleza del juicio. Es una oracién con una opinién
sobre ¢! valor de una cosa u otra. Enfatiza palabras que tienen significados connotativos:
expresiones que se relacionan con objetos, pero que acentian la relacion de la fuente {acti-
tudes, sentimientos, emociones) con esas palabras y con el objeto sobre el que se comuni-
can.

Utilizamos juicios cuando intentamos comunicar nuestras propias actitudes. No debe-
mos utilizar juicios cuando lo que intentamos trasmitir no son Nuestras propias actitudes.
Los juicios no son observaciones; sin embargo, podemos confundirlos con éstas, como lo
hizo el testigo en la escena de juicio de Hayakawa. El creyd que estaba construyendo afir-
maciones de hechos, observaciones, cuando en realidad emitia juicios. Muy a menudo cre-
emos que estamos informando y precisamente emitimos un juicio.

No todas las oraciones que enfatizan significados connotativos son juicios. A veces,
utilizamos palabras que resultan ambiguas en sus denotaciones; como *‘pequefio’, “‘gran-
de”, “*corto”. Estos no son juicios; constituyen, en general, observaciones imprecisas. Por
juicios se entienden oraciones como éstas:

I. Todos los jovenes y muchachas del campo debieran agruparse en 1os clubes 4-H. Es

bueno para ellos.

2. Debemos ver esa pelicula; es muy buena.

3. Felizmente nos hemos asegurado los servicios de Bill Johnson como principal ora-

dor.

4. Usted no puede confiar en ese hombre: no es bueno.

Cada una de estas oraciones €s un juicio y nos dice algo sobre la fuente. Palabras como
“debemos”, “‘buenc’, ‘felizmente”, con toda seguridad expresan juicios. Si no lo reco-
nocemos asi, caemos en la confusién. ¢Usted ha visto alguna vez una pelicula u obra de te-
atro porque algiin amigo le dijo que era “*buena’? jLe gust6? Si no le agradd, jadvin ida
su amigo acerca de su equivocacion? ;Lo amonesté por haberle dicho algo que no era
“‘verdad’*? Lo veridico no puede basarse en ninguna afirmacién como la de *‘es un buen
espectaculo””, pues en eso no hay una observacioén, sino un juicio. Al leer o escuchar juicios
tenemos que interpretarlos segin lo que conocemos de quien los expone. Lo que es
“bueno’’ para usted, puede no serlo para mi. Si emitimos juicios que los que nos escuchan
interpretan como observaciones, reducimos nuestra eficiencia en la comunicacién. Si usted
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les dice a ciertas personas que les “‘gustard’ algo, o *‘gozaran’’ en ¢llo, y luego no resulta
asi, s su propia eficiencia 1a que queda reducida,

{Cudles son las responsabilidades de la fuente de la comunicacidn al emitir juicios? No
quiero dar a entender que no debemos hacerlos. Si, en cambio, gue al emitirlos debemos
comprender que son juicios ¥ que se han de emilir intencionalmente.

Los juicios intentan ganar 1a aprobacién de una idea, producir cambios en las actitu-
des, obtener consentimiento para una nueva norma, etcétera, La denominacion que en ge-
neral otorgamos a los propdsitos que producen los juicios es persuasidn, Podemos definir
¢l propésito de ésta como un intento de asegurarnos la confianza del que nos oye, para asi
lograr su aptobacién.,

Los juicios son afirmaciones de opiniones de aceptacién o rechazo, No son objetivas
sobre la realidad, sino subjetivas. Expresan la actitud del individuo con respecto a los obje-
10s 0 casos fisicos. Son conductas de parecer, afirmaciones del orden de “*me gusta™ o *‘no
me gusta®’, “jo creo” o “'no lo creo™.

El propdsito de la observacion es transferir el mundo fisico a las estructuras del len-
guaje y de los hechos; Ja intencidn de un juicio no es traducir, sino opinar. Sus fines son
persuasivos; se propone influir en la conducta, estableciendo juicios de valor acerca del
mundo.

Las observaciones intentan informar; los juicios, establecer conclusiones. Aquéllas
subrayan los significados denotativos; éstos acentan los significados connotativos. En el
capitulo 8 se distinguid denotacion de connotacién; sin embargo, se puntualizé que no di-
fieren en el tipo, sino solo en el grado. Iguales comparaciones se pueden hacer entre obser-
vaciones y juicios. Estos tampoco difieren en el tipo, sino en el grado.

Observaciones y juicios; semejanzas y diferencias

Al desarrollarse nuestra capacidad de comunicacion, una de las distinciones mas im-
portantes que necesitamos establecer s 1a gue existe entre hecho y opinidn, e informe y
juicio valorativo. En una sociedad democratica, los problemas de opinién o valor se deci-
den por el sistema de la mayoria. Las cuestiones relativas a los hechos no deben ser determi-
nadas por referéndum popular, El método del voto de mayorias, como una prueba de opi-
nidon o aceptacion, difiere del método de la verificacién empirica utilizada como una
prueba para afirmaciones de hechos.

Hay un buen ejemplo para demostrarlo. Se¢ trata de la nifiita que en el jardin de infan-
tes preguntd al maestro el origen de los conejitos. Queria averiguar si provenian de las co-
nejas o de los conejos. El maestro, ducho en educacion “‘inductiva®’, evité contestar la pre-
gunta, invitande a la clase entera a resolver ta cuestion. Se produjo una amplia discusion, y
ambas posibilidades recibieron apoyo por igual de parte de la clase, que se mostré dividida.
Finalmente, el maestro preguntd a los pequeiios de cinco afios de qué manera decidirian
quién tenia razdn. Una niilita, levantando 1a mano, dijo que ella conocia coémo decidirlo.
Sugirid que la clase votara: la mayoria tendria la razén.

Claro que la cuestidn del **conejito’ no se decide mediante el voto popular. Las cone-
jas siguen teniendo conejitos a pesar de las opiniones de los nifios. Al analizar las proposi-
ciones €s conveniente determinar si un problema particular ¢s una cuestién de *‘conejito’* o
una discusién de *‘voto™, No analizamos de la misma manera ni utilizamos los mismos mé-
todos para probar la conveniencia de la proposicién. Los hechos no son opiniones y éstas
solas no los determinan.

Eso tiene su importancia; pero si dejamos la discusién en este punto podemos de-
sarrollar un cuadro algo distorsionado de 1a relacién entre lenguaje y realidad. Hemos afir-
mado anteriormente que una observacion presupone por 1o menos dos cosas: que algo ha
sido observado (dimensién objetiva) y que alguien ha hecho la observacién (dimensién sub-
jetiva). Podemos emitir juicios, independientes en todo de la realidad fisica, por completo
subjetivos, No podemos realizar observaciones en todo independientes de nuestros propios
organismos, por completo objetivos. Existe una dimensién de juicio en todas las observa-
ciones. No hay realmenie completa objetividad.
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La tradicioén de Ja civilizaciébn occidental incluye una suposicion que se ha llamado
orientacién “‘bi-valorativa’’; un punto de vista basado en "‘una cosa o la otra'’. Como va-
mos a demostrar en el capitulo 10, gran parte de la Idgica formal se fundamenta en esta su-
posicidn, derivada de la tesis de Aristdieles de que un acontecimiento ¢s A 0 no lo es. (*)

En realidad, Aristoteles no tuvo la intencién de incluir en su tesis todos 1os objetos o
todos los acontecimientos. Los intérpretes de Aristoteles impusieron esta generalizacidn a
los principios de su pensamiento, No obstante, subsiste la opinién de que todos los casos
pueden ser clasificados como una cosa u otra. Este concepto riguroso incluyé la nocion de
gue todas las cosas pueden dividirse en categorias y que éstas son independientes unas de
otras, Tal punto de vista se contradice con el concepio de proceso; de cualquier modo,
puede también ser refutado por un andlisis de las etapas en la observacién, de como Hega-
mos a nuestras consideraciones y de las bases a partir de las cuales colocamos el rétulo de
‘‘verdadero’’ o "*falso’* a una afirmacién de un hecho.

El cientifico no ignora el hecho de gue todas sus observaciones se hallan influidas por
su persona, que no puede dar informes independientes por completo de sus propios conoci-
mientos, sus actitudes, su bagaje cultural y social. La ciencia se describe a menudo como
un método que da resultados (otalmente objetivos, ¥ no es asi.

La ciencia no supone que las observaciones puedan ser complelamente objetivas, De
hecho, uno de los supuestos subyacentes de ella es que 1a observacion nunca puede resultar
absolutamente objetiva. Por eso necesitamos 10s métodos cientificos para hacer observa-
ciones. En otras palabras, la ciencia no puede mantenerse sobre ¢l fundamento de que sus
métodos son objetivos, mientras que los otros no lo son. Ella se sustenta en el principio de
que nada puede ser objetivo, pero debemos enfocar las cosas lo mas objetivamente que po-
damos, conscientes de que nunca lo lograremos por completo,

(En qué nos fundamos para negar 1a completa objetividad? La composicién del mun-
do fisico constituye un ingrediente de cualquier observacién, El mundo fisico debe ser per-
cibido por un organismo humano para que se pueda informar sobre él, para que pueda
afirmarse un hecho, A fin de informar sobre el mundo, el ser humano ha de organizar sus
percepeiones ¢ imponer una estructura respecto de los datos sensoriales que recibe. Debe
dominar cosas y estructurar la aplicacion de los nombres. Esto lleva a la subjetividad de
dos maneras.

Primera, el numero de posibles percepciones y observaciones resulta infinito. Segun-
da, nunca podremos observar todas las cosas ni éstas por completo. Se impone la seleccién.
La percepcién deber ser selectiva para poder informar.

Todos los factores que deben discutirse como componentes del proceso de comunica-
¢idn ayudan a determinar qué aspectos del mundo fisico pueden ser sefeccionados. Nuestra
visién de las cosas depende del bagaje cultural, del modo en que nos han ensefiado a mirar.
Algunas personas se jactan de creer solo lo gue ven; dicen: *“Usted debe mostrarme antes de
que yo pueda creer’’, Es igualmente vilido sostener que vemos lo que creemos, que
nuestras creencias determinan lo que vemos.

Hay en la percepcién una selectividad producida por nuestra expectativa ante la natu-
raleza del mundo fisico y las valoraciones que utilizamos al definir nuestras propias inten-
ciones. Percibimos para influitnos. El objeto de nuestra percepcién y la manera de perci-
birlo dependen de la clase de impresiones que intentamos tener y de los propdsitos que se
nos ha inducido a esperar.

Percibimos algunas cosas y otras no. Emitimos juicios sobre lo gue sera percibido y lo
gque no lo serd, Estructuramos nuestras percepciones para ajustarlas a aqguellos juicios.
Nuestras experiencias anteriores y valoraciones se hallan inextricablemente entretejidas en
nuestros juicios y en las percepciones producidas por éstos.

La subjetividad del juicio se introduce de una segunda manera en nuesiras observa-
ciones. Admitidas ciertas percepciones que hemos estructurado y denominado, las rela-
cionamos e imponemos una estructura que creemos vilida en ellas. No hay un modo
“‘correcto’’ o *'verdadero’’ de reunir los conceptos, de relacionar una serie de percepciones
con otras. Solo existen diversas maneras de desarrollar estas relaciones.
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Al discutir ¢l concepto de los roles que se desempenan, hemos puntualizado que pode-
mos juntar ciertas conductas {percepciones estructuradas) y dar a cada grupo un nombre.
Segin nuestro propdsito, podemos agrupar un conjunto de conductas en un momenio de-
terminado y otra serie diferente de conductas en otro. No es una manera correcta de ha-
cerlo. Depende del propdsito y 1a utilidad con que llevemos a cabo ese agrupamiento,

Desde luego, la intencidn y la forma en que esperamos influir en nuestro medio deter-
minan la manera de agrupar conceptos, la clase de observaciones que realizamos. El propé-
sito es también subjetivo, dependiente asimismo de los bagajes culturales, personales y so-
ciales que nos pertenezcan.

Por otra parte, emitimos juicios sobre lo gque ¢s ¥ no es imporiante en las cosas; juzga-
mos sus valores. Estos son subjetivos, y en ello ticne mas parte et observador que el objeto
de la observacion.

La opinién entra en cada observacion, en la verificacién de toda afirmacidén de un
hecho. Hasta la cuestion de los *‘conejitos’ tiene que estar sujeta a la opini6n de alguien,
Al discutir 1a realidad social, el dominio de la opinidn, se ha podido decir: *'Lo que es real
para otros, es real para usted"’. Y asies, por cierto. Cada uno de nosotros define su sistema
de opiniones segiin sus propios objetivos e intenciones de influir en su medio y en si mismo.
La misma afirmacién puede hacerse sobre la realidad fisica: estd igualmente sujeta a la opi-
nién.

La realidad social, el drea de la belleza, 1a elegancia, los valores, estdn determinados
por ¢l hombre y han sido creados por él. También la realidad fisica debe ser consiruida y no
descubierta. Tal como seialé MacLeish en su articulo sobre “El poeta y la prensa', se
hallan comprometidos ¢l poeta y el periodista en la misma tarea. Ambos procuran lograr
una realidad, mas que descubrirla. (5

El concepto de estructura es vilal para el arte, pero también lo es para la ciencia. El ar-
tista, moviéndose en el drea de 1a realidad social, impone asimismo una estructura a ta va-
guedad de sus percepciones y crea la realidad en el proceso.

Debemos distinguir atentamente entre hechos y opiniones, entre observaciones y
juicios, Lo importante es que recordemos que esta distincion no se refiere al modo, sino al
grado. El consenso esta determinado por la opinidn, y asi tenemos afirmaciones de hechos.
La verdad emerge como resultado del consenso, al igual que las creencias. Todas las obser-
vaciones son a la vez objetivas y subjetivas, comprendiendo simultdneamente la naturaleza
del mundo fisico y las valoraciones y juicios del observador. Los criterios para votar di-
fieren y son diferentes las definiciones de un electorado calificado, pero el proceso basico
es el mismo.

Los cientificos no lo ignoran. Para precisar este principio imponen severas restric-
ciones sobre su conducta, intentando reducir su ecuacién personal en las observaciones que
realizan, Siguen procedimientos rigurosos para construir la realidad fisica, tanto para crear
sus conceptos como para relacionarlos entre si. Especifican las normas de aceptacion de
ina proposicién dentro de un rigor estructural y empirico.

Verifican sus observaciones mediante la comparacién con las de otros cientificos; de-
sarrollan un mecanismo sobrehumano para hacer posibles tantas observaciones como sea
preciso, ¥y especifican las operaciones que realizan de modo que a los otros les sea facil in-
tentar repetirlas y comprobar si los resultados se reiteran. Finalmente, imponen un criterio
fisico de prediccion. Hacen afirmaciones sobre el mundo fisico en sectores donde atn no se
han realizado observaciones, y luego comprueban si sus predicciones describen el mundo
fisico de un modo preciso. En otras palabras, predicen acontecimientos fisicos y verifican
luego sus predicciones.

Los significados denotativos y connotativos pueden ser diferenciados sobre la base de
un acuerdo de carécter publico-privado sobre el referente ¥ acerca de la existencia de los
acontecimientos fisicos que pueden servir como referentes. Asimismo, las observaciones y
los juicios pueden variar ¢n la concordancia pablica-privada de sus verdaderos valores y en
la existencia de referentes en ¢l mundo fisico.

Muchos juicios carecen de una dimensién de observacién. Todas las observaciones
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tienen una dimensién de juicio. En algin punto, opinién y aceptacidn s¢ ubican dentro de
la afirmacion de un hecho. A esto se llama entonces verdad. Esta creencia puede ser separa-
da en ¢l momento siguiente. La verdad no es absoluta ni definitiva, Es una propiedad asig-
nada a las oraciones d¢ un tipo determinado (afirmaciones de hecho), dtil para complir con
nuestros propésitos: prediceién, descripeidn, explicacién, control. Todos ellos se rela-
cionan con la intencidn basica de 1a comunicacién: influir sobre el medio y en uno mismo.

En resument, hemos descrito dos clases de oraciones: observaciones y juicios, Las pri-
meras acentuan los significados denotativos y tienen relaciones especificas con lo que acon-
tece en ¢ mundo fisico, estan situadas en el dominio de la realidad fisica; puede decirse de
ellas que son verdaderas ¢ falsas, Los juicios enfatizan los significados connotativos, no
tienen relaciones especificas con lo que acontece en ¢l mundo fisico y s¢ ubican en el domi-
nio de la realidad social, y podemos decir que son aceptados ¢ no lo son.

El propésito de una observacién ¢s informar. El de un juicio es persuadir. Ambos se
emplean para influir. Asi como denotacién y connotacion no son independientes, tampoco
lo son 1as observaciones y los juicios. Hay una dimension de juicio en cada observacion, al
determinar qué percepciones pueden ser estructuradas y denominadas, y cdmo organizarlas
o relacionarlas con otras.

La verdad es un rotulo asignado a ciertas observaciones mediante el voto de un electo-
rado *‘competente’’, compuesto de personas entrenadas en verificar ciertos tipos de propo-
siciones. Si la intencidén de un juicio es persuadir, se deduce que habra una dimensién per-
suasiva en cada observacién.

Las afirmaciones de hechos tienen, en parte, un propdsite persuasivo. Dirigen la aten-
cidn, estructuran la percepcién y sugieren un modo particular de ver la realidad fisica. To-
das las expresiones de un lenguaje poseen una dimensién persuasiva. De ningiin juicio
puede decirse que no sea persuasivo.

El hombre que fundamenta sus mensajes en su completa objetividad; el que reclama
especial privilegio por considerarse imparcial, comentarista sin prejuicio, es sospechoso. O
es ingenuo en sus analisis de las funciones del lenguaje al describir la realidad fisica, o es
deshonesto en sus afirmaciones de propdsitos. Hay una tendencia persuasiva en la opinién
y la hay rambién en el conocimiento.

Sugerencias para la reflexion y la discusion

I. Preparar cuatro oraciones que constituyan observaciomes. Justificar la *‘etiqueta’” de “‘ob-
servacion’’ en cada una de las oraciones. Realizar, para una de ellas, un proceso mediante ¢l cual se
verificard, etapa por etapa, si 1a afirmacion del hecho ¢s falsa o verdadera.

2. Preparar cuatro oraciones que constituyan juwicios. Justificar el *“*juicio” en cada oracidn,

3. Preparar una lista concisa de las diferencias entre observaciones y juicios y distribuirlas en dos
columnas paralelas.

4, Obtener un diario, una revista, un aviso que incluyan una considerable cantidad de conceptos
escritos, un informe cientifico {es0 se puede encontrar en cualquier libro o periddico cientifico) ¥y un
discurso de caracier politico (se hallard en volimenes que incluyan discursos politicos). Preparar un
recuenio de observaciones y juicios a partir de tales principios. Hacer una lisia de observaciones y
juicios en dos de los principios, preferiblemente en uno que desde su muestreo inicial demuestre ser ri-
¢0 en observaciones ¥ en otro que presente muchos juicios. Se tomard una hoja y se apuntaré en clla,
por orden de aparicién, j, 0, 0. 0, 4, 0, j, 0. 0, eicétera. Se tendrd en cucnta que no todas las oraciones
seran observaciones ¢ juicios; algunas no reunirén ni lo uno ni lo otro. (Qué deducciones generalesin-
tenta inferir de su breve ensayo? [Cudles son algunos de los factores que limitan las deducciones po-
sibles?

5. Discutir la aseveracidn: “‘No existe 1a completa objetividad®’. ;Cudles son las inferencias de la
misma para la ciencia, el arbitraje de los debates en ta ONU, las decisiones que las personas toman
diariamente?

6. Discutir a afirmacion: *‘También la realidad fisica debe ser construida, no descubierta”. Leer
¢l articulo de Archibald Macleish **El poeta y la prensa®’ y comentar sus implicaciones en la comuni-
cacién.

7. Discutir estas dos afirmaciones: ‘“‘Hay una tendencia persuasiva en la opinién. Y también una
igual en ¢l conocimiento’'. Suponiendo que se desee comunicar las cosas perfectamente, tanto para
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emitir como para recibir mensajes, ;qué se debers hacer respecto de estas tendencias, en si mismo y en
los demas? ;Cuiles son algunos de los factores que limitarn lo que se pueda hacer?

8. Escribir un andlisis cuidadoso de la estructuracidn de la percepcion. Examinar sus implica-
ciones en las siguientes situaciones que rodean a la comunicacion: a) dos adultos discutiendo sobre
una tercera persona, la cual agrada a uno de ellos, pero ne al otro; b) un maestro intentando ayudar a
varios alumnos ensefdndoles la matetia que tratamos, la cual ya estudiaron sin resultado en las prime-
ras etapas de su educacidén formal; ¢} una persona proponiéndose comprender por qué le son extrafios,
como también desagradables, sus propios valores y objetives (por ejemplo, el hombre que enfrenia el
retiro antes de que realmente lo desee); d) una persona que tee un libro muy dificil de comprender,
cuando en realidad le agradaria mas hacer cualquier otra cosa.
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Inferencia.
La aplicacion del rigor estructural

El concepto de estruciura, ¢l ensamble de los elementos en un grupe, son pertinentes
tanto a las observaciones como a los juicios. Todos los usos del lenguaje requieren la
estructuracién de las percepciones, sin tener en cuenta el proposito o el origen. Informar
implica seleccionar y ordenar las percepciones. Emitir juicios requiere relacionar las pes-
cepciones con las estructuras valorativas que nos perténecen.

Gran parte de nuestras intenciones para influir van mds alli de los tipos de oraciones
informativas o de juicios. El hombre desea hacer algo mas que traducir el mundo fisico tal
como lo ve y opinar sobre sus deseos. Quiere interpretar los acontecimientos, hablar sobre
las implicaciones de un caso u otro, extraer conclusiones de lo desconocido, generalizar en
los acontecimientos y predicciones acerca del future. Deseamos construir oraciones en las
que se utilicen palabras como '‘porque*’, “‘consecuentemente’’, *‘por lo tanto™, “‘si. . .,
entonces”’, “probablemente*’, etcétera.

Una de nuestras intenciones de infuir nos demanda la prediccion, nos exige hacer afir-
maciones que en si po son verificables, por 1o menos en ¢l momenio en gue las hacemos. Al
tratar de reducir 1o incierto, argumentamos, deducimos. En resumen, inferimos, ¢comuni-
camos a nuestro receptor 10 que un determinado acontecimiento significa para él.

Al inferir estamos construyendo oraciones que tratan de acontecimientos desconoci-
dos, basados en otros ya conocidos. Introducimos un conocimiento nuevo, una manera re-
ciente de comprender sin verificar directamente nuestras afirmaciones, Lu inferencia es re-
sultado de los andlisis de las relaciones estructurales enire las oraciones,

Al analizar la estructura, necesitamos la aplicacién exacta. Precisamos una serie de
procedimientos para el desarrollo o la comprobacién de las relaciones estructurales. Se im-
pone hacer explicitos estos procedimientos, para que puedan ser comprobados y reproduci-
dos por otros que a su vez traten de llegar a idénticas conclusiones,

Los métodos del andlisis Idgico son los del rigor estructural, La lbgica, como las mate-
méticas, es una disciplina estructural. No se relaciona directamente con la realidad fisica,
pero si con la de las formas. Podemos definirla como un conjunto de principios y opera-
ciones que podemos utilizar en el uso de las palabras al construir oraciones y emplearlas
con el propdsito de formar otras nuevas,

Esta definicidn de la légica es andloga a nuestra enunciacion de gramatica, la cual no
es lan rigurosa, pues describe procedimientos para combinar {os clementos de un lenguaje
referencial dindmico. La légica si lo ¢s, porque describe procedimientos para combinar los
clementos de un lenguaje estatico. Los elementos de las proposiciones togicas no se hallan
relacionados con un mundo fisico dinamico, sino solo con la forma. Tanto la ldgica como
la gramatica estan interesadas en la descripcion de posibles relaciones enire un signo y otro.
Ambas se hallan relacionadas con nuestra discusion de significado estructural,
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La l6gica, en ¢l lenguaje, concierne a dos tipos de preguntas:

1. Habiendo encodificado una oracidn, ;qué otra se halla necesariamente implicita en

ella?

2. Habiendo encodificado una oracién, jqué otras, con una gran probabilidad de ser

verdaderas, pueden ser igualmente encodificadas?

Al construir un mensaje que respenda a una de estas dos preguntas, hemos inferido.
Un tipo de inferencia se refiere a la necesidad estructural; el otro, a su probabifidad. Am-
bos se proponen reducir la incertidumbre,

Los principios de la necesidad estructural, donde sean aplicables, intentan eliminar
por completo la incertidumbre. Establecen absolutos. Los fundamentos de la probabilidad
estructural nunca eliminan por completo la incertidumbre, solo la reducen en varios gra-
dos.

Al inferir algo utilizamos ciertas palabras que podemos llamar **funcionales’”, o voces
“*de estructura’. Estos términos no denotan objetos en la realidad fisica. Para ellos,
nuestros significados son estructurales, no denotativos, Se relacionan con expresiones que
las preceden o que las siguen,

Palabras funcionales incluyen términos como 'y, *0'°, *‘pero’’, *'sin embargo’’ y
‘*‘porque”. La gramaética, en su parte prescriptiva, separa estas palabras en clases, clasifi-
cindolas en preposiciones, conjunciones ¥ otras denominaciones adecuadas, Estas calego-
rias no tienen mucho significado cuando analizamos inferencias, ya que nos interesan mas
las diversas funciones desempefiadas por este tipo de palabras.

En la discusidon sobre rigor estructural nos referirernos a varias de estas palabras fun-
cionales. Algunas de ellas se conexionan con los principios de [a implicacién logica; otras,
con los de la probabilidad logica. En el primer caso, hacemos 1o que hemos llamado “‘infe-
rencias deductivas’; en ¢l segundo, “‘inferencias inductivas’'.

Al iniciar la explicacion, podemos retornar a las cuatro oraciones del principio del ca-
pitulo 9. La segunda de ¢llas ¢s una inferencia deductiva: **Si todos los estudiantes son se-
res humanos, y s todos 1os seres humanos son mortales, entonces todos los estudiantes son
mortales’’. Las palabras en bastardilla son funcionales. Relacionan entre si a distintas par-
tes de 1a oracién.

Volvamos a nuestro ejemplo del capitulo 8 y modifiquémoslo ligeramente: *‘todos los
taranos tienen concon’. ;Hay algunas otras oraciones necesariamente verdaderas si esta
oracién lo &s? En otras palabras, ;implica esta oracién necesariamente algunas otras ora-
ciones? En realidad, puede generar otras varias oraciones, Por ejemplo, si decimos que
“todos los taranos’* tienen *‘concdn’’, también afirmamos que si encontramos un *‘tara-
no”’, seguramente poseera ‘‘concon’’. Aseguramos asimismo que si encontramos algo que
no contiene *‘concédn’’ no es un “‘tarano’’.

Estos ejemplos demuestran la implicacion deductiva o inferencia. Utilicemos otro
ejemplo. Supongamos que le decimos a nuestro jefe: ‘‘todos los demdcratas son comunis-
tas”, y supongamos que nuestro jefe afirma en voz apagada ‘‘yo soy demdcrata™, Es pro-
bable que nos sonrejemos, (raguemos saliva, tarlamudeemos o renunciemos al trabajo.
JPor qué? Cuando decimos que todos los dembcratas son comunistas y nuestro jefe asegu-
ra que es demdcrata, concluimos ldgicamente gue él ¢s comunisia, "“Afirmamos™ que
nuestro jefe es comunista. Se halla implicito en la otra oracion que hemos construido.

Al encodificar debemos procurar la aplicacion exacta de las implicaciones contenidas
en nuestras oraciones. Es posible analizar éstas para comprobar qué otras oraciones deci-
mos al mismo tiempo —oraciones con las cuales podemos no estar de acuerdo—. Al deco-
dificar necesitamos estar enterados de las implicaciones l6gicas de 1a fuente del mensaje.
Necesitamos cotejar la validez de los argumentos. Cuando observamos 0 analizamos la co-
municacion, conviene comprender los métados de inferencia, Ia naturaleza del argumento.

Uno de los significados de ‘‘argumento’’ es desarrollo de una conclusién que se rela-
ciona ¢con ¢ierlas premisas; por ejemplo, la construccién de una oracidn, admitidas otras
dos oraciones. Cuando la relacidn entre las premisas y la conclusion satisface ciertas
pruebas, afirmamos que el argumento es ““valido'. Si no satisface estas pruebas, acepta-
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mos que es “invalido*’. El criterio para aceptar una afirmacién de un hecho (observacidn)
es su verdad, su verificabilidad. EY criterio de aceptacion de una inferencia es su validez,

La validez de un argumento y la verdad de una observacidn son conceptos indepen-
dientes. La conclusion de un argumento puede ser vdlida y, a pesar de ello, no ser verdad.
Supongamos, por ejemplo, que se argumente de la siguiente manera;

{Premisa) Abraham Lincoln fallecié antes de los 30 afios.

{Premisa) Nadie puede ser presidente de los Estados Unidos antes de haber cumplido

los 35 o mas afos.

{Conclusién) Lucgo, Abraham Lincoln nunca fue presidente de los Estados Unidos.

Sabemos que la primera premisa €5 una observacion, la afirmacion de un hecho. Pode-
mos verificar esta oracidbn y encontraremos que Lincoln no fallecié antes de los treinta
afos; en otras palabras, }a oracién es una falsa afirmacién de un hecho. No obstante, la
conclusién ha de admitirse porque le validez de un argumento no descansa sobre la verdad
de sus partes. Se apoya inicamente ¢n la consistencia interior de las relaciones entre las par-
les.

No tenemos interés alguno en aceptar o en cncodificar falsas conclusiones, incluso si és-
1as son validas, Queremos comunicar argumentos validos con conclusiones verdaderas. En
esto radica la importancia de 1a inferencia deductiva. Si tenemos dos observaciones (premi-
sas) verdaderas y una conclusion que ha sido deducida con validez a partir de las premisas,
podemas tener la seguridad de que la conclusidn también es verdadera, aungue atin no la
hayamos verificado,

+Cudles son nuestras necesidades si queremos entender algo del significado de 1a con-
sistencia interna-validez? A continuacién hay algunos puntos importantes:

1. La capacidad para analizar nuestras propias conclusiones con ¢l fin de comprobar

su validez.

2. La capacidad de probar los argumentos de olras personas para ver su validez,

3. El mejor entendimiento de nuestro significado de la estructura y de las palabras 16-
gicas que utilizamos, con ¢l fin de poder emplearlas de tal manera que no nos con-
fundan.

{Cudles son algunos de los principios de la implicacion deductiva? ;Cémo podemos
saber cudndo un argumento ¢s interiormente consistente? Veamos algunos de los principios
elementales de la l6gica deductiva, aprendamos la manera de utilizar estas reglas o princi-
pios ¥ luego apliquémosios ¢n nuestras comunicaciones.

El silogismo: una prueba de implicacion estructural

Podemos demostrar la adecuacion logica de un argumento reduciendo primero sus
componentes a uno de los cuatro tipos ldgicos de oraciones. Una vez que hayamos reduci-
do la oracién a uno de estos cualro tipos, podremos manipularla légicamente, Los cuatro
tipos son:

1. Todos los X son Y.
2. Ningin Xes Y.

3. Algunos X son Y.

4, Algunos X no son Y,

En cada uno de estos cuatro tipos, X se refiere al sujeto de la oracion, mientras que Y
se relaciona con el predicado. Veamuos un ejemplo para cada oracién:

1. Todos los X son Y.
2. Ningtin X' es Y.

Todos los estudiantes son inteligentes,
Ningln estudiante es inteligente.
3. Algunos X son Y. Algunos estudiantes son inteligentes.
4. Algunos X no son Y. Algunos estudiantes no son inteligentes.
En cada una de ¢stas oraciones hemos sustituido la X por la palabra **estudiantes’”, y
la Y por 1a palabra “inieligentes’’.
Es dificil recordar nuestros cuatro tipos de oraciones. Resulta arduo colocarlas aparte
y distinguirtas. Un recurso Gtil es pensar para cada oracién la relacién entre dos circulos,
Un circulo representa a X, mientras que otro simboliza a Y,
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Tomemos como ejemplo la oracién que dice que todos los X son Y. Podemos repre-
sentarla mediante dos circulos. El circuto menor &5 X, y el mayor, Y. Todo el circulo pe-
quefio (X) esta contenido en el circulo grande (Y). Tode Y puede estar o no comprendido
en X. No podemos decirlo a partir de esta oracidn,

Fijémonos en la oracidon que afirma que ningin X es ¥. Nuevamente, dos circulos
pucden representar a X ¢ Y. En este caso, los circulos no se tocan; cada uno es indepen-

diente del otro.

La tercera oracién establece que algunos X son Y, En este caso, nuestros dos circulos
S¢ superponen cn parte, pero 1o necesariamente en la totalidad.

Finalrncnte tenemos la oracidén que asegura que algunos X no son Y. La representa-
mos igualmente mediante dos circulos; sin embargo, esta vez sabemos que parte del circulo
X queda fuera del circulo Y.

Estos cuatro conjuntos de circulos son Gtiles para tener en cuenta claramente los tipos
de oraciones. Cada uno de ¢llos lleva un nombre, basado en dos cosas: 1} segin hable total-
mente de X o solo diga algo relativo a X, y 2) segiin sea afirmativa o negativa.

Cuando afirmamos que todos los X son Y, nos referimos a todos 10s X y en sentido
afirmativo; por lo tanto, ¢l tipo de oracion *“‘todos los X son Y* se denomina universal
afirmative. Cuando decimos que “‘ningin X es ¥, también nos referimos a todos los X
(aseguramos que todos los X no son Y), pero esta vez en sentido negativo; luego la oracién
tipe “ningin X es Y°' s¢ denomina universal negativo.

Al afirmar que “‘algunos X son Y**, nos referimos a algunos de los X, y en sentido
afirmativo; luego podemos denominar la oracidn tipo ““algunos X son ¥ particular afir-
mativo. Finalmente, cuando aseguramos que “*algunos X no son Y’ los relacionamos con
algunos de los X en sentido negativo; por lo tanto, denominamos la oracién tipo “‘algunos
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X no son Y particular negativo. Podemos relacionar estos cuatro nombres con los cuatro
tipos de oraciones.

Oraciones tipo Nombres de oraciones tipo
1. Todos los X son Y. 1. Universal afirmativo.

2. Ningin Xes Y. 2. Universal negativo.

3. Algunos X son Y. 3. Particular afirmativo,
4, Algunos X no son Y. 4. Particular negativo.

Ahora tenemos que utilizar un nuevo término técnico: distribucién. Cuando nos refe-
rimos a lg totalidad de algo, afirmamos gque ese algo estd distribuido, Cuando nos referi-
mos solamente g una parte de algo, aseguramos que ese algo no estd distribuido. Por
ejemplo, al afirmar que todos los X son Y, nos referimos a todos los X; luego, X esta
distribuido, No tratamos de todos los Y necesariamente; luego, Y no estd distribuido.

Utilicemos otra oracion. Al decir que todos los niftos son personas, distribuimos ¢l co-
mentario sobre los niftos a todos los nifios; luego, *‘nifie’’ est distribuido. No distribuimos
nuestro comentario a todas las personas; luego, “*personas’’ no estd distribuido.

En general, siempre que todo el género de X o Y se halle implicado, el término X o el
término Y estard distribuido. En todo caso en que la totalidad del género no esté necesa-
riamente implicada, los términos X o Y no estardn distribuidos. El sujeto y el predicado de
cada tipo 16gico de oracién pueden estar distribuidos o no distribuidos.

En el universal afirmativo “todos los X son Y, X s¢ halla distribuido ¢ ¥ no lo esta.
En €l universal negativo “‘ningin X es ¥*, tanto X como Y estan distribuidos. En otras pa-
labras, con el objeto de asegurar que ningan X es Y, tenemos que conocer a fodoslos X'y a
todos los ¥ para poder afirmar que ninguno de los dos es ¢l otro.

En el particular afirmativo ““algunos X son ¥, ni X ni Y se hallan distribuidos; no es-
tamos hablando al respecto de la totalidad o de uno u otro de tos érminos. Finalmente, ¢en
¢l particular negativo “*algunos X no son ¥’, X no esta distribuido, pero Y si lo ¢std, O
sea, cuando decimos “‘algunos X no son Y*’, no nos referimos a la totalidad de X. Trata-
mos de la totalidad de Y. Y afirmamos que algunos X se hallan excluidos ac Y.

En resurnen:
Regias de distribucion
Oracidn tipo MNombre (2.4, (24
1. Todos los X son V. Universal afirmativo. Distribuido. Mo distribuido.
2. Ningin X es V. Universal negativo. Diistribuido. Distribuido.
3. Algunos X son Y, Particular afirmativo. No distribuido., |No distribuido.
4. Algunos X no son Y. Particular negativo. No distribuido, Disiribuido.

Hemos explicado qué entendemos por argumento, ¢émo reducimos las oraciones a
uno de los cuatro tipos 16gicos y las reglas de distribucidn para los sujetos y predicados en
cada tipo. Ahora analizaremos un argumento y demostraremos su validez.

Examinemos un argumento elemental, ¢! silogismo, que se compone de dos oraciones
que podemos llamar premisas, y una tercera, derivada de estas dos primeras, denominada
conclusién. He aqui un ejemplo:

Todos los estudiantes son humanos.
Todos los humanos son racionales.

(luego)

Todos los estudiantes son racionales.

Este argumento elemental de silogismo consta de dos oraciones (llamadas premisas) y
una conclusion. Esta establece en forma expiicita una conexion que existe implicitamente
entre las premisas. Reduzcamos ¢l citado argumento a tipos légicos de oraciones: que A
represente *‘estudiantes’; B, “humanos”, y C, *‘racionales’’. Nuestro argumento se lee
como sigue:

Todos los 4 son B.
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Todos los B son C.

(luego}

Todos los 4 son C.

Podemos demostrar la validez del argumento mas claramente si remplazamos nuestras
palabras por simbolos no denotativos (4, B, CJ. Esto, por supuesto, constituye parie de la
utilidad de usar simbolos matematicos o 16gicos en la demostracidn de nuestros argumen-
tos y en la solucién de nuestros problemas. Es un método para aumentar nuesira objetivi-
dad. Al eliminar significados denotativos, es mas ficil percibir y analizar las relaciones
estructurales. )

Tenemos un concepto mas para definir: el rérmino medio, que es el sujeto ¢ predicado
que aparece en ambas premisas, pero no en la conclusion. El término medio en nuestro
¢jemplo es & (humanos).

Ahora podemos analizar la validez o consistencia interior de este argumento silogisti-
¢o0, Hay cuatro reglas por seguir en la demostracion de 1a validez. Para cada silogismo vali-
do:

1. El término medio debe estar distribuido al menos una vez.

2. Todos los términos que se hallan distribuidos en la conclusion, deben estarlo tam-

bién en las premisas.

3. Silas dos premisas son negativas, no puede haber conclusién,

4. Siuna de las premisas ¢s negativa, la conclusién debe ser negativa.

Si un silogismo viola cualquiera de estas reglas, no es vélido.

Veamos nuestro argumento otra vez:

Todos los A'son B,
Todos los 8 son C.

(luego)

Todos los A4 son C.

Repasemos las etapas de la demostracién de su validez. Primero, el término medio de-
be estar distribuido por lo menos una vez, Este es B, que aparece en ambas premisas, pero
no en la conclusion, ;Estd distribuido una vez ¢l término medio? En la primera premisa, B
es el predicado de un universal afirmative; luego, no esta distribuido. En 1a segunda premi-
sa, B ¢s el sujeto de un universal afirmativo; luego, esid distribuido. Hemos cumplido la
primera regla,

Vayamos a la segunda: un término que se halle distribuido en la conclusién, debe es-
tarlo también en las premisas. ;Hay algiin término distribuldo en la conclusion? A es el su-
jeto de un universal afirmativo; luego, estd distribuido. Segin nuestra regla, 4 también de-
be estarlo cuando aparece en las premisas. Lo encontramos en la primera premisa como su-
jeto de un universal afirmativo; luego, estd distribvido. Como C no lo esié en la conclu-
5ién, hemos cumplido la segunda regla.

La tercera y cuarta no se aplican a este argumento. No hay premisas negativas en el si-
logismo.

En resumen, hemos demostrado nuestro argumento, y encontramos que se adecua a
todas las reglas aplicadas; entonces podemos asegurar que nuestro argumento es valido; es-
to no signif‘ ica que nuestra conclusioén sea necesariamente verdadera. Debemos comprobar
primero si nuestras premisas son verdaderas. Si ambas lo son y si i el argumento es vélido, la
conclusién debe serio también.

En muchos de nuestros mensajes empleamos silogismos incompletos. En general, omi-
timos una de las premisas. En nuestro ejemplo no tendriamos necesidad de construir el silo-
gismo total: “*Todos los estudiantes son humanos; todos los humanos son racionales;
lucgo, todos los estudiantes son racionales’”. Lo que quisimos decir s que los estudiantes
son racionales porgue son humanos. Dejamos que ¢l receptor complete Ia premisa que falta
(todos los humanos son racionales).

" Esta demostracidn abreviada es un *‘entimema’, silogismo en que una de las premisas
(o la conclusidn) no se establece explicitamente. Utilizamos entimemas frecuentemente —y
debemos hacerlo—. Si detalliramos todas las premisas en que basamos las conclusiones, lo
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que dijésemos aburriria a nuestros oyentes, Ademds, hay tres puntos que debemos tener en
cuenta cuando empleamos un entimema. Son los siguientes:

1. Poseer la seguridad, en nuestro andlisis, de que presentamos solamente conclu-
siones completas, No aceptar un entimema si no podemos reemplazar la premisa
ausente, No admitir una conclusidn sin: &) poder suplir las premisas ausentes; b) es-
tar dispuestos a reconocer las premisas como verdaderas, y ¢) demostrar la validez
del argumento completo.

2. Al encodificar, tener la seguridad de que nuestro oyente pueda encontrar la premi-

sa ausente en ¢l caso de que la hayamos omitido. Si ello es imposible, tener pomlo
menos la seguridad de que ¢l que nos escucha se halla dispueste a aceptar ka conclu-
sién tras decodificar ¢l argumento completo.
Al elejir las palabras para encodificar nuesiros mensajes, asegurarnos de que no es-
tamos confundiendo al oyente con el empleo de términos que implican argumento,
cuando en realidad solo estamos estableciendo una opinién infundada, En otras
palabras, cuando decimos *‘porque’’ debemos estar seguros de que presentamos un
entimema basado en un silogismo valido, con premisas verdaderas. Si empleamos
“luego"’, hemos de estar seguros de que utilizamos un silogismo valido, con premi-
sas veridicas,

Algunas veces nuestras conclusiones son demasiado complejas para gue las respaide
un argumento, Este ha de desarrollarse a través de varios silogismos, en que la conclusién
de uno se convierte en la premisa de otro, y asi sucesivamente. Esta clase de multisilogismo
s¢ denomina sorites. No lo trataremos agqui, pero ha de conocerse para analizar nuestros ar-
gumentos, Los principios que operan son los mismos, solo que requiere mas trabajo de-
mosirar el argumento completo.

Resumiremos lo dicho, respecto del empleo del razonamiento deductivo en el perfec-
cionamicnto de nuestra capacidad comunicativa, de lIa siguiente manera:

1. Por medio de la deduccidn podemos generar oraciones que a su vez implican otras.

2. El concepto de validez légica ¢s independiente del de verdad.

3. El argumento no se relaciona con la denotacién, No establece hechos de la realidad
fisica.

4. Lo que entendemos por validez es que un argumento results interiormente consis-
tente; s¢ mantiene cierto ordenamiento formal.

5. Si una oracion puede ser deducida de la relacién entre dos oraciones distintas, y si
éstas son verdaderas, entonces la oracidn deducida lo es también.

6. Hay unas pocas reglas formales de deduccion que nos pueden ayudar en la de-
mostracidn de la validez de un argumento. El uso de estas reglas nos ayudars por ¢l
el hecho de que:

a) Demuestran nuestras propias afirmaciones antes de hacerlas.
b) Analizan las afirmaciones de los demas antes de aceptarlas.

7. A menudo presentamos entimemas o quizi solamente las conclusiones de los argu-

mentos. En tales casos debemos ser capaces de:

a) Reconstruir el argumento completo, con la certeza de su validez.

b) Predecir hasta gué punto tos que nos oyen pueden reconstruir el argumento
para si misos 0 aceptar la conclusion sin reconstruirlo.

Es importante indicar que de ningin modo hemos agotado los métodos de la implica-
cién l6gica. La de la deduccion es extensa y compleja. El silogismo constituye ¢l tipo mas
elemental de manejo deductivo, Se¢ ha empleado aqui solo con la finalidad de demostrar el
tipo de procedimiento implicado en et desarvollo del argumento deductivo.

Los silogismos son argumentos elementales. Aunque ¢l concepto de argumento es
complcjo,‘ la comprensién y 1a aplicacion de las demostraciones silogisticas son qtiles para
un mensaje argumentativo,

Algunos de nuestros mensajes son argumentativos, pero podemos muy bien emplear,
sobre todo en nuestra experiencia diaria, otro tipo de inferencia llamada ‘‘generalizacién®’
la cual requiere también una serie de reglas 16gicas y ordenamientos, a los cuales nos referi-
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mos como principios de una logica inductiva; ésta difiere un tanto de la légica deductiva,

pero esa falta de similitud no es tan importante como podriamos pensar, Sabemos que para .

deducir se parte de lo general hacia lo especifico; inducir es ir de lo especifico a lo general,
En cierto modo, ¢sto no tiene sentido. Puede lograrse en forma de silogismo cualquier infe-
rencia, lo cual en realidad es mas itil. Podemos ver mas claramente el tipo de supuesto ne-
cesario requerido para hacer nuestra generalizacion,

La inferencia inductiva difiere de la inferencia deductiva de un modo mas notable. Las
conclusiones de la idgica deductiva son por completo ciertas siempre que las premisas, en
dicha logica, puedan ser consideradas falsas 0 verdaderas. La conclusidn de un silogismo
vilide con premisas verdaderas debe ser necesariamente verdadero. La generalizacién in-
ductiva nunca puede ser llamada verdadera, por cuanto las generalizaciones se apoyan en
probabilidades, sobre premisas méas 0 menos probables, mas que verdaderas o falsas,

Al discutir la naturaleza de las observaciones se ha dicho que la verdad o la falsedad de
cualquier afirmacién de un hecho nos llega eventualmente a través de un proceso de vota-
cién. Al afirmar que cualquier oracioén que intenta describir la realidad fisica es verdadera,
reconocemos que no poseemos la seguridad de que lo sea. El dia de maflana podremos
cambiar nuesira designacion a ““falsa’’, y también modificar la oracién para conservar
nuestra designacion de “‘verdadera’.

Los conceptos absoluto o necesario carecen de significado al referirnos a la realidad fi-
sica, Teniendo en cuenta esto, se ve con mayor claridad que la logica deductiva no puede
producir certeza cuando sus premisas son afirmaciones de hechos.

Al usar los principios de la implicacion estructural, como en el silogismo, ha de tenerse
la certeza de la validez en lo referente a Jo formal. Nuestra confianza en ¢l verdadero valor
dJe nuestrd conclusion esta, s embaige, linntada por nuestta conilanza en el real valor de
las premisas. Esta credulidad nunca es absoluta; por lo tanto, no derivamos afirmaciones
necesariamente veridicas a partir del razonamiento deductivo, Si poseemos premisas verda-
deras ¥ un silogismo vilido, tenemos una conclusidn, pero nunca con la seguridad de que
nuestras premisas sean verdaderas.

Este es el punto critico. Histéricamente, deduccién e induccidn han de estar separa-
das: ecta divicion tiene por fundamento la oposicion verdad necesaria-verdad probable, No
es una distincidn muy significativa; aun asi, la diferencia esta en que ni lo uno ni lo otro
pueden producir la verdad necesaria. Mientras ambas parien de premisas probables, los
principros estructurales de la deduceion son verdaderos, mentras que las bases estructura-
les de 1a induccion son sdlo probables.

Los fundamentos de 1a induccién introducen la probabilidad en dos niveles: la proba-
bilidad de que las premisas scan verdaderas, més la probabilidad de que la inferencia sea
valida. Los principios de 1a deduccidn introducen probabilidad en un solo nivel: la inferen-
cia puede ser vilida o no, sin término medio; solamente existe la probabilidad de que las
premisas sean verdaderas. Cuando tratamos de explicar la realidad fisica, el rigor estructu-
ral no puede dar como resultado la certeza; solo, si, establecer las probabilidades de los dis-
tintos valores.

La razén de que la deduccién no pueda producir certeza esta en que las premisas del si-
logismo, cuando son afirmaciones de hechos, constituyen en si mismas productos de la in-
ferencia inductiva. Estructuramos nuestras percepciones inductivamente al denominarlas.
Se llega a un concepto, a un nombre, a través de la agrupacién de percepciones, generali-
zando en estas agrupaciones y operando sobre las generalizaciones. En ¢ste sentido, deduc-
cién ¢ induccidn no pueden separarse del todo. Cuando las premisas de un silogismo sop
afirmaciones de hechos, tienen que ser resultado del uso de los principios inductivos. Solo
tras imponer la estructura en nuestras percepciones en forma inductiva, podemos aplicar
los principios de la légica deductiva, el rigor estructural de una necesidad 16gica.

Al estructurar ¢l mundo material, podemos ser inductivos sin ser deductivos. No pode-
mos imponer una estructura deductiva sin imponer también una estructura inductiva. Los
principios de la induccién son basicos para cualquier desarrollo del rigor estructural.
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Induccion: el desarrollo de la generalizacién estructural

Nuestra exposicion sobre la induccion intenta ligar varias referencias previas ¢n los
conceplos de estructura e incertidumbre, En diversas maneras puede ser usada como base
para los primeros estudios del proceso de la comunicacion, en cuanto al establecimiento y
la utilidad de términos como tol, sisltema social, cultura, etcétera.

Para comprender mejor lo que se entiende por induccidn, es necesario no olvidar gran
parte de la explicaci6n anterior, No trataremos directamente de los métodos de estructurar
percepciones; sin embargo, todo lo que ya hemos diche puede aplicarse en algin nivel de
induccién. Restringiremos la explicacion de la induccidn al nivel de las oraciones. Tratare-
mos la manera de usar afirmaciones de hechos ciertos como ayuda para encodificar otras
oraciones que tienen una clevada probabilidad de ser verdaderas.

En ¢ste nivel de andlisis, los datos basicos de induccién son afirmaciones de hechos
verdaderos: observaciones que hap sido verificadas, La induccién intenta tomar una o mas
afirmaciones de hechos y relacionarlas de tal manera que tleguen a una prediccion, o sea,
una hipotesis sobre los hechos que no han sido verificados. Esto es posible realizarlo de dos
maneras: Ja induccién puede producir la prediccion especifica, la afirmacién del hecho ve-
rificable en el futuro; la induccién puede también crear una afirmacién mas general que no
cabe verificar en si misma, pero que sirve como denominacion para un grupo de afirma-
ciones de hechos verificables en el futuro.

Por ejemplo, en la oracién *‘el sol brills ayer”, hay una afirmacién de un hecho verda-
dero. Es una declaracién verdadera decir que el sol brillé anteayer, el dia anterior, etcétera.
De estas afirmaciones de acontecimientos, a través de los principios de la induccidn, pode-
mos hacer una inferencia: el sol brillard maana (ejemplo nimero tres en las primeras
cuatro oraciones del capitulo 9). Esta ¢s una prediccién sobre un hecho. No puede asegu-
rarse que sea verdadera o falsa, por lo menos en el dia de hoy: mafiana podré verificarse,

Otra inferencia que podremos hacer es que el sol brillard todos los dias. Esta afirma-
cin nunca podr4 verificarse completamente, por o menos hasta el dia del Juicio Final. La
oracion el sol brillara todos los dias’’ representa un grupo de oraciones, incluyendo la que
dice que el sol brillard mafana, ¢l dia siguiente, etcétera.

Ambos tipos de oraciones son inferencias inductivas. Una de ellas es una prediccion
especifica relativa a hechos; la otra, una prediccién general. Una puede ser verificada direc-
tamente; Ja otra no. Ambas se originan en la imposicidn de estructuras gue relacionan afir-
maciones histdricas, declaraciones acerca de hechos del pasado,

En la comunicacidn nos predisponemos a decir que la oracién *‘el sol brillard
madana'’ es verdadera. En eso, damos a “'verdadero’’ un significado muy diferente del que
usamos al hacer observaciones. No hemos verificado ¢l brillo del sol de mafana. No /o po-
demos verificar ahora.

Confundimos a! que escucha si lo dejamos creer que puede confiar tanto en la oracidn
**gl sol brillard mafana'’ cuanio en una cracién tal como **Colén descubrié América en
1492, Nuesira confianza en una inferencia puede variar de acuerdo con la verdad de las
afirmaciones de hechos en que se halla basada, y con la adecuacion del desarroilo estruciu-
ral de la inferencia misma. En ningQn caso, nuestra confianza en los valores verdaderos de
una inferencia puede superar a la afirmacién verificada de un hecho. Pensar de otra mane-
ra es confundirse.

+{C6émo se impone esta estructura? ;Cémo podemos partir de la oracién ““el sol brillé
ayer y llegar a la oracién *‘el sol brillara manana”? Este proceso de razonamiento inducti-
vo descansa sobre varios supuestos, entre ellos los siguientes:

1. Hay una continuidad en los acontecimientos del mundo rraterial, no se puede cru-
zar ¢l mismo rio dos veces; pero a menudo las variaciones en nosotros y en ¢l rio no
pueden tenerse en cuenta porque no constituyen una diferencia significativa.

2. La continuidad de la Naturaleza permite la imposicién de una estructura ordenada
en acontecimientos Tisicos.

3. Dadas la continuvidad y la estruciura, podemos predecir que ¢l futluro sera muy si-
milar al pasado. No existen acontencimientos raros o cadlicos. Lo que sucede upa
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vez bajo una determinada serie de circunstancias, acontecera nuevamente en las
mismas circunstancias,

La induccion descansa sobre estos supuestos, No hay afirmaciones de hechos, aunque
si una base para ellos. Los supuestos de la inferencia inductiva no pueden ser verificados,
aungue si acumularse las evidencias que los apoyan. Son crefdos, tepresentan un valor ne-
cesario para hacer inferencias inductivas. Son aceptados en parle, por confianza.

Al hacer una inferencia partimos exactamente de la misma situacién del recién nacido;
el mundo es ‘‘un caos floreciente y susurrante”, Cuando intentamos hacer prédicciones
sobre el futuro, estamos comprometidos exactamente en el mismo proceso que hemos
descrito anteriormente, refiriéndonos a la manera en que el nifio aprende los significados.
Organizamos, estructuramos y aprendemos significados siguiendo los mismos principios de
aprendizaje que hemos utilizado para explicar cémo son adquiridos los significados. La di-
ferencia consiste en que se realiza un intento para dar mayor rigor a nuestra estructuracion y
desarrollar y seguir un método explicito en ésta. En resumen, imponemos un modelo
estructural formal subie nuestras observaciones, un modelo de probabilidades.

La clave para comprender la naturaleza de la induccidn es la comprensién del modelo
estructural que se impone sobre las observaciones. Este modelo es usado como la justifica-
cion de la prediccién. Pueden darse varios modelos de estructura. En nuestra exposicién
nos referiremos solo al que se usa con mas frecuencia: el modele de probabilidad normal.
Pero hay que tenier en cuenta que ésta es solo una manera de estructurar, no la tnica.

Para aclarar el empleo que se hace de los supuestos inductivos y las aplicaciones de un
modelo de probabilidad, tomaremos un ejemplo de un conjunio de casos y haremos infe-
rencias a partir de estos acontecimientos. Supongamos que tenemos una moneda ordinaria,
de un peso, por ¢jemplo. Si la lanzamos al aire, puede caer sobre cualquiera de los dos la-
dos {descartamos la posibilidad de que caiga de canto).

Supongamos que lanzamos la moneda al aire diez veces y observamos que cae de cara
cinco veces y de cruz otras cinco. Podemos hacer una verdadera afirmacion de un hecho: la
moneda cayd sobre cada lado la misma cantidad de veces. Suponiendo que hay una conti-
nuidad en los acontecimientos, podriamos predecir que, lanzando la moneda al aire otra
vez, se logrard un nimero idéntico de caras y cruces,

Al hacer esto, se ha conseguido una prediccién, pero no se ha impuesto un modelo
estructural, Se realizd una mera hipétesis prediciendo que en el futuro el proceso de lanzar
la moneda al aire producird exacramente ¢l mismo resultado que se observo. Es obvio que
si s¢ repite ¢l proceso se obtendra un resultado distinto. Podré lograrse caer de cara seis ve-
ces y cuatro de cruz, o tres veces de cara y siete de cruz, o aun diez de cara y ninguna de
cruz. En lo qué respecta a sacar una inferencia de los resultados de futuros tiros de la mo-
neda, s necesaria la construccion de un modelo probabilistico que pueda ser incorporado a
1a prediccion.

Al desarrollar tal modelo empezamos negando por ¢l momento nuestra suposicion de
continuidad y establecemos el supuesto de que no hay orden en el mundo fisico. Si los
acontecimientos no suceden juntos, se cree que cualquier caso aislado tiene tanta probabili-
dad de ocurrir como cualquier otro. De ello se deduce que los acontecimientos suceden sin
ningim orden o sentido; simplemente ocurren. Esta es la suposicion que fundamenia el mo-
delo de probabilidad normal.

Si todos los casos tienen la misma probabilidad, no es posible efectuar predicciones
sobre los futuros. Cabe sblo esperar y ver. Comprendemos, sin embargo, que cada aconte-
cimiento ocurrird a la larga ¢l mismo numero de veces. Esio forma parte de la atirmacién
de que cada caso es igualmente probable,

En todo tiempo dado puede ocurrir cualquier acontecimiento. Sin embargo, en un
cierto nimero de pruebas, todos los casos deberan ocurrir el mismo nimero de veces por
azar. El término azer denomina la suposicién de que no hay orden en los sucesos.

Podemos aplicar esta suposicién al ejemplo de la moneda. Si cara o cruz tienen la mis-
ma probabilidad, debera obtenerse un namero igual de caras y cruces al caer la moneda
lanzada al aire infinidad de veces. Sabemos que no se puede realizar este procedimiento in-
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finitas veces y que en un determinado nimero de pruebas s posible conseguir mas caras
que cruces, o viceversa. Esto es necesario tenerlo en cuenta al desarrollar ¢l modelo.

Al lanzar 1a moneda al aire, pueden ocurrir dos casos: cara o cruz. Si n‘o.hay una base
para predecir, se supone que ambos son igualmente probables. Corn_cr definicion de prot;a—
bilidad, cabe decir que, dados ciertos acontecimientos con igual posibilidad de ocurrencia,
la probabilidad que un hecho se dé es igual al niimero de moda:c en que éste puede ocurrir,
dividido por ef de acontecimientos que pueden suceder. En el ejemplo de la_ moneda, tanto
cara como cruz pueden acontecer solo de un modo; en cambio, hay dos posﬂ_:lcs ¢asos: cara
y cruz; luego la probabilidad de caras ¢s de 1/2 (0,50) segun el azar. Y también por azar, la
probabilidad de cruces es de 1/2, ]

Supongamos que se repit¢ el lanzamiento de la moneda al aire dos veces. Qué casos
pueden oblenerse? Existe la posibilidad de lograr dos caras, dos cruces O una cara y una
cruz. Siguiendo la definicién de probabilidad, nos inclinamos a asegurar que 1a de obtener
una cara y una cruz es de 1/3, que hay solo una manera en que puede ocurrir el aconteci-
miento “‘cara-cruz’’ y que existen tres posibilidades. Pero esto es un error. El caso “cara-
cruz” puede suceder de dos modos. En el primer lanzamicento al ajre se obtendra gl caer ca-
ra, y en ¢l segundo, cruz (primer modo). Puede también conseguirse cruz en la primera vez
y cara en la segunda (segundo modo). Especificamente, se presentan cuatro acontecimien-
10s lanzando 1a moneda al aire dos veces: cara-cara (AA4), cara-cruz {AB), cruz-cara (BA)
y cruz-cruz (BB). La probabilidad de obtener dos caras ¢s de 1/4; de obtener “‘cara y
cruz”, de 2/4, ¥ la de conseguir dos cruces, de 1/4. )

Es posible explicarlo de un modo mds claro, con una mayor comprcnaén dela natura-
leza de la induccidn. Supongamos que se repite dos veces el procedimiento de lanzar al aire
la moneda. Antes de lanzarla, supongamos que hay tantas probabilidades de obtener ca-
ras como cruces en cualguiera de los tiros. (La hipdtesis supone una relacion no esl_ructurgl
entre el proceso del lanzamiento y el lado de Ja moneda que aparecera.) Con esta t_upélcsﬁ.
la mejor conjetura posible es que obtendremos una cara y una cruz. En una seric de dos
lanzamientos al aire existe una probabilidad de 50-50 de acierto con tal conjetura, y 50-50
de error. Pueden obtenerse dos caras o dos cruces, incluso si la hipdtesis es verdadera, pues
caras y cruces son igualmente probables. En otros términos, se puede afirmar que cara y
cruz tienen la misma probabilidad, y es posible observar también que una df: ellas ocurre
con mayor frecuencia, siendo la suposicién original correcta por la mcndemina del azar.

Supéngase que se repite el procedimiento tres veces. jQué puede ocurrir? Es posible
obtener tres caras una vez (4A4.A); dos caras y una cruz, tres veces (AAB, ABA, BAA); una
cara y dos cruces, tres veces (BBA, BAB, ABB), y tres cruces, una vez (BBB). Ahora, Supo-
niendo que caras y cruces tienen la misma probabilidad, 1a de obtener tres caras en tres ros es
de 1/8 (hay un solo modo de lograr este acontecimiento y ocho posibles casos), la de conse-
guir dos caras y una cruz es de 3/8, lo mismo que la probabilidad de alcanzar una cara y
dos cruces. La probabilidad de tres cruces ¢s de 1/8.

Si se totalizan las probabilidades para todos os casos posibles, se llega a l.a forma 8/8,
o sea 1. En otros términos, lanzando la moneda al aire tres veces, la probabilidad de obte-
ner tres caras, dos caras, una cara o ninguna ¢s de 1. Al computar las probabilidades, ‘.‘ "
e la forma més amplia. Para emplear términos de posibilidad, al decir que un caso particu-
lar es seguro, necesario, inevitable, se afirma que la probabilidad de que ocurra ¢5 de l._Es—
1o es importante para comprender que las inferencias nunca producen certeza m permiten
probabilidades de 1. )

Supdngase que se lanza la moneda al aire un millén de veces. l:laccr una lista de l9s po-
sibles acontecimientos requiere mas paginas que las quée tiene este libro. En total, el numero
de casos ser4 igual a la cifra que obtengamos multiplicando ¢2"’ por si mismo un mlllf‘.hp de
veces, 0 sea 21090000 ¢ +42'* 3 Ja millonésima potencia. Es facil determinar la probabilidad
seglin 1a cual podemos obtener un millén de caras, con la suposicion de que caras o cruces
son igualmente probables, Si esta suposicion es correcta, la probabilidad de obtener caras
en cada tiro es de 1/219%9%_ Esta es una fraccion extremadamente pequefia, pero €s un ni-
mero real. De aqui se extraen dos conclusiones: en primer lugar, si se obtiene 1.000.000 de
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caras en 1.000.000 de lanzamientos de la moneda, probablemente quedara cuestionada de
un modo positivo la suposicién original; cabe pensar que la moneda est4 imantada y que
constituye un error afirmar que tanto caras como cruces tienen la misma probabilidad. Por
otra parte, ¢s posible obtener 1.000.000 de caras en 1.000.000 de tiros por ¢l azar, siendo
entonces la suposicién correcta, O sea, consiguiendo 1.000.000 de caras ¢n 1.000.000 de ti-
ros, puede rechazarse la suposicién de que caras y cruces tienen la misma probabilidad, Pe-
ro es un error no admitirla.

No es posible estar seguros de no habernos equivocado, puesto que existe una fraccion
de azar, aungue muy pequena, de que el resultado obtenido se logrd con una moneda **ver-
dadera”. Esto demuestira la imposibilidad de lograr certidumbre utilizando los principios
de la induccién o probabilidad,

Las inferencias son predicciones efectuadas sobre lo desconocido, basadas en una
muestra de lo conocido. Cualquier sé¢rie determinada de observaciones puede ser verificada
directamente; la inferencia no, Ambas se producen a través de descartar del todo la posibi-
lidad de error, ¥ nunca se podra saber cuando tal prediccién es errénea ¥ cuando cierta, So-
lo cabe tener confianza ¢ descontianza.

Con esta introduccidn, podemos volver al tema original: el proceso de 1a induccién,
Realizamos inferencias inductivas imponiendo una relacién estructural sobre los aconteci-
mientos, con ¢l propasito de reducir la incertidumbre respecto de lo desconocido ycon el
animo de aumentar la seguridad en la prediccién. Al hacer inferencias podemos ser riguro-
503 0 no serlo. Es por completo posible efectuar predicciones sin intenio deliberado de de-
sarrollar un criterio de adecuacion estructural para estas predicciones, que no son riguro-
sas, que no siguen los principios de las inferencias probabilisticas y que estdn sujetas a'yna
mayor probabilidad de error. Para imponer rigor en las estructuras es necesario realizar al-
gunas operaciones.

Los datos basicos para las inferencias inductivas son las afirmaciones de hechos. Ob.
servamos el lanzamiento de la moneda al aire y notamos jue al caer aparece de cara diez ve-
ces seguidas, Queremos sacar una consecuencia respecto de este proceso. Se impone la afir-
macién de que esté “‘imantada’’, que cara y cruz no tienen la misma probabilidad. Los mé-
todos de inferencia no permiten comprobar en forma directa la validez de esta inferencia.
Eecll)emos comprobarla indirectamente estatleciendo la hipdtesis opuesta (hipdtesis de nuli-

ad).

Se efectida la suposicién de que la moneda es “*verdadera® y que cara y cruz tienen la
misma probabilidad. Con esta hipdtesis de no diferenciar entre cara y cruz se determina la
probabilidad del caso observade. En el ejemplo de la moneda, la probabilidad de obtener
diez caras en diez tiros, con una moneda verdadera, es igual a 1/2'9, o sea 1/1024. Esta es
una probabilidad extremadamente baja ¢ indica que el acontecimiento observado resulta
anormai si la moneda es verdadera.

Hemos afirmado que no creemos en casos anormales, ¥ gue rechazamos la inferencia
de que la moneda es **verdadera™. Al no admitir esta hipétesis damos base a la suposicién
opuesta, 0 sea, que la moneda estd ‘‘imantada’. Estos métodos no nos permiten basar
nuestras inferencias ¢n forma directa, como ya s¢ ha dicno. Para ser rigurosos tenemos que
establecer una inferencia **hipotética®™, o sea, que no hay relaciéon entre ambos aconteci-
mientos., Comprobar la validez de una inferencia implica tratar de destruir la influéncia
“hipotética® y, por lo tanto, apoyar indireciamente nuestras propias predicciones.

La inferencia inductiva es un método negativo, no positivo. No puede afirmarse que
una deduccidn sea cerrecta; lo inico que cabe decir es que lo opuesto aparece como in-
correcto. La induccidn permite rechazar hipétesis, pero no (ofera aceptar alguna.

El modelo de probabilidad en que se basa la prueba de validez requiere este tipo de en-
foque, La suposicion usual, lamada hipétesis de nulidad, establece que nada puede rela-
cionarse con nada, que los casos tienen la misma probabilidad.

Intentamos refutar la hip6tesis de nulidad y rechazar la inferencia de que A y 8 no
tienen relacidn, con ¢! fin de efectuar inferencias que establezcan una relacién estructural
entre dos tipos de acontecimientos.
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Si se demuestra que los casos observados son improbables bajo la hipdtesis no esiruc-
tural de nulidad, se la rechaza para acepiar una inferencia de alternativa, Este ¢s el caso de
nuestra observacion. Si no es posible demosirar gue los acontecimientos observados son
anormales, improbables, no puede rechazarse la hipdtesis de no estructura y estamos forza-
dos a creer continuamente que en ¢l mundo no hay relacibén.

Esto se demuestra mas claramente pasando del lanzamiento de la moneda al aire a otra
inferencia distinta: *‘el sol brillard mafiana’’. Al hacer esta inferencia poseemos un gran
nimero de observaciones a nuestra disposicion. Es posible determinar que el sol ha brillado
todas las mafanas en los vltimos cien dias. Cabe predecir, sobre la base de esta informa-
cién, que el sol brillara mafana porque creemos que hay una continuidad en los aconteci-
mientos del mundo fisico (primera suposicion).

Para comprobar la validez de esta inferencia, se recurre a otra “‘hipotética”, la hipote-
sis de nulidad, con 1a que puede establecerse que de igual modo es probable que el sol brille
o0 no {segunda suposicion, imposicion de una estructura). En otros términos, la probabili-
dad de que el sol brille un dia cualquiera es de 1/2 y la de que no brille ¢s asimismo de 1/2.

Con esta hipodtesis de nulidad se compula la probabilidad de gue el sol ha brillado los
altimos cien dias. Este ejemplo es similar a! del lanzamiento de la moneda al aire. El acon-
tecimiento “‘salida del sol todos los dias”’ puede ocurrir de una dnica manera. El nimero
total de casos, de posibles combinaciones de *'salida del sol”’ y “*no salida del sol"’, para
esos cien dias, es igual al nimero 2 elevado a la centésima potencia, o sea, 2'%,

Con la hip&tesis de nulidad, la probabilidad de que el sol haya salido cien dias integros
por azar es de 1/2!%, Constituye una probabilidad extremadamente pequefa ¢ indica que ¢l
acontecimiento observado, *‘la salida del sol durante cien dias consecutivos®”, es en extre-
mo anormal y raro si la hipétesis de nulidad es verdadera.

No aceptamos acontecimientos raros o anormales (lercera suposicién), y por eso
rechazamos 1a hipdtesis de nulidad. Al negar esta inferencia damos base a la inferencia ori-
ginal y consideramos valido inferir que ¢l sol brillard mafana, pero reconociendo alavezla
posibilidad de error, en cuyo caso admitiriamos haber presenciade un hecho sumamenie
anormal.

Este es el proceso de la induccién rigurosa, el métedo usado por los cientificos al gene-
ralizar los resultados de sus experiencias, y lo emplean los l6gicos al efectuar sus generaliza-
ciones a partir de acontecimientos especificos. Es un método accesible a cualquier persona
dispuesta a aprender los tipos de requerimientos que impone la aplicacién del rigor inducti-
vo y los factores que pueden afectar la validez de sus inferencias.

No se ha explicado adn ¢l conceplo de **acontecimiento anormal®’, Debe darse alguna
definicion, con la hip6tesis de nulidad, de los llamados *‘casos anormales y normales’’.
Tras imponer ¢l modelo de probabilidad que se supone para todos los acontecimientos
igualmente probables, se computan las probabilidades de los casos que puedan ocurrir,

Se observa que un acontecimiento determinado (como la salida del sol o la aparicién
de la cara de la moneda) ha ocurrido con una frecuencia significativa, o con muy poca fre-
cuencia. Se piensa entonces en el azar, rechazandose la hipolesis de nulidad como base de
una inferencia, Se hace una inferencia alternativa, segin la cual hay una estructura en el
mundo material: las cosas suceden simultaneamente. La cuestion estd en seleccionar un ni-
vel de significacién y considerar la probabilidad de desvio de un acontecimiento de proba-
bilidad esperada del 50-50, antes de denominarlo ‘‘anormal’’, empleando este razonamien-
to para rechazar la hipodtesis de nulidad.

No hay una respuesta correcta para estas consideraciones; no es posible dar una ima-
gen “‘correcta’, La determinacion del punto de separacion enire acontecimientos normales
y anormales es cuestién de juicio, no de observacion o inferencia. Las valoraciones de la
persona, al hacer inferencias, determinan donde trazard la linea divisoria. Las cuestiones
de valoracién no pueden desligarse totalmente de los problemas de inferencias inductivas,
0, ¢n esie caso, de cuestiones de hechos.,

Las bases de la valoracion para ¢sta definicidn se relacionan con principios explica-
dos anteriormente: el concepto de recompensa y ¢l principio de conservacidn de la energia
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(principio del menor esfuerzo}. Al electuar una inferencia, dejamos de lado tempora-
riamente la opinidn de que el mundo tiene una estructura. Suponemos, para propésitos e
inferencias, gue ¢} mundo esta desorganizado y que la hipdtesis de nulidad es verdadera.

Al comparar esta suposicién con nuestras observaciones, 1enemos dos allernativas: 1)
rechazar 1a suposicién y realizar una inferencia sobre la mancra en que est4 organizado el
mundo, o 2} 70 rechazar la suposicién y no hacer inferencias acerca de ia forma de relacién
de dos acontecimientos.

Se puede decidir tomar cualquiera de estas aliernativas, En ambos casos hay dos acon-
tecimientos posibles; 1) la definicién puede ser correcta, o 2) incorrecta. Fstas decisiones y
lo correcto de ellas pueden agruparse deniro de las cuatro alternativas de inferencia.

Es posible rechazar la afirmacion de que 4 y B no se relacionan (“*manana’ y “‘el sol
brillard” no se hallan relacionados), y estar en to cierto; es conveniente admitirlo. Se puede
dejar de rechazar 1a afirmacién de que A v B no se relacionan (la Huvia en Kansas y el pre-
cio del té en la China no se hallan relacionados), y estar también en 1o cierto; es asimismo
conveniente admitirlo. Cabe olvidar ambas alternativas por el momento y concentrarnos
sobre los dos tipos de errores que podemos hacer al inducir, ilustrados por las otras dos al-
ternativas.

Se puede rechazar la afirmacion de que A y B no est4n relacionados, y hallarnos en un
error. O dejar de rechazar la afirmacién de que A y B no se relacionan y tropezar con otro
error. En ambos casos se ha efectuade una inferencia incorrecta. Nos hemos equivocado,
pero |os errores en una de las alternativas son completamente diferentes de los de la otra.
En el primer caso, se niega la suposicién de completa incertidumbre, Se establece que hay
un principio de estructura relacionado con dos casos, cuando en verdad no exisie tal cosa.
En otros términos, se ha ¢fectvade una prediccién, cuando en realidad habria sido mejor
no hacerla. En el segundo caso, no se ha rechazado 1a suposicién de incertidumbre, yen
verdad debid hacerse. Al obrar asi, se ha perdido una oportunidad de aumentar nuesiro
caudal de predicciones y una posibilidad de contribuir al conocimiento y recibir recompen-
sa en el futuro.

Al no aceptar en forma erronea la hipdtesis de incertidumbre, hemos gastado energia
con la esperanza de recibir una recompensa, pero esa recompensa no llegara. Al rehusar,
erréneamente, €l rechazo de la hipbtesis de incertidumbre, 1a energia se conserva y se pierde
la recompensa que pudo haber existido en caso de efectuar una prediccion. La fraccién de
decision con que s¢ obra de vn modo u otro alafie también a esta explicacién.

La decision de definir un acontecimiento como *“anormal’* esta determinada por la re-
lacion entre la recompensa y la energia que se espera gastar. Al hacer induceiones, opera-
mos bajo ambaos tipos de expectativas. Como un ejemplo, analizaremos 1a tarea del cientifi-
co. Este es basicamente conservador; supone que el mundo es casual hasta que logra evi-
dencias para pensar de otra manera. Tiene una valoracién llamada principio de parsimo-
nia, equivalente al principio Je conservacidn de 1a energia, Establece que no es posible usar
mas conceplos o afirmaciones sobre conceptos que los absolutamente necesarios para pre-
decit un acontecimiento. El pringipio de parsimonia también estimula al cientifico a no
trastornar su punto de vista sobre el mundo con predicciones no vilidas mediante el recha-
zo de la hipétesis de nulidad si ésta es valida.

El principio de parsimonia influye sobre la definicidon de *‘caso anormal”’. Si se emplea
para conservar energia, ¢l acontecimiento debe ser muy anormal antes de ser rechazada la
hipotesis de nulidad. Llevado a sus limites, el principio de conservacién de la energia nunca
puede permitir inferencias inductivas. Nos lleva a preferir ¢l rechazo de agregados a
nuestro caudal de predicciones porque ¢llo requiere gasio de energia.

Por otra parte, los cientificos se hallan recompensados si sus predicciones resulian
correctas. Las consecuencias de esas predicciones los capacitan para organizar mejor la re-
atidad fisica e influir en su medio. Si el principio de expectativa de la recompensa llega a sus
limites, conduce a inferencias en forma constante sobre la mas endeble de las evidencias
observadas. Definird 1odos los casos como **anormales” y su actitud sera una constante
negacién del principio de no relacién estructural, o sea la hipétesis de nulidad.
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La verdadera decision ¢n la definicidn de un acontecimiento anormal es una funcién
de ambas presiones. En este punto, en que es necesario algin tipo de prediccién que nos
ayude a organizar ¢l mundo, definimos “‘anormal’” como concepto bastante cercano a
“normal’’, como acentecimiento con elevada probabilidad.

Cuando tenemos muchas predicciones a nuestra disposicién y decidimos la conserva-
cién de la energia, para usarla en explorar solo las predicciones wntiles, definimos
“anormal’’ como concepto muy lejano de “‘normal”, como acontecimiento con poca pro-
babilidad. No importa cuil sea nuestra definicién; en ambos casos estamos sujetos a error,
que nunca puede ser eliminado en forma completa de la inferencia inductiva.

La prueba de la moneda lanzada al aire puede servir de ejemplo. Tiramos la moneda al
aire cuatro veces. Obtenemos que caiga de cara cada vez. La cuestion estd en considerar si
se puede rechazar la hipdtesis de que es una moneda verdadera e infcrir que estd _“i{nanta-
da’’ para que caiga de cara, 0 si s¢ evita rechazar la hipétesis de nulidad y se continia ope-
rando como si fuese una moneda verdadera. )

La decisién depende de la manera en que definamos los acontecimientos
“anormales’’. Primero se supone que la hipbtesis de nulidad es verdadera y se determina
con esta suposicion la probabilidad de obiener cuatro caras, Hay dieciséis _p_-:)sibles casos
(2%. El "*4AA A" solo puede ocurrir de una manera; por lo lanto, la probabitidad de obte-
ner cuatro caras en cualro procedimientos, con la hipotesis del cero, es de 1/16, o sea
0,0625. En otros términos, si se klanza la moneda al aire cuatro veces, las posibilidades son
de 16 a 1, con la seguridad de que no se obtendré la caida en cuatro caras si es una moneda
verdadera. o .

Para expresarlo de olra manera, supongase que repetimos el procedimientio para cien
pruebas, con cuatro tiros en cada una de elias. Mas alla de ]as cien pruebas (recordamos
que cada una requiere cuatro tirps) es posible esperar que seis de estas pruebas produzcan
*A44A4A4" por azar; el acontecimiento observado tendra una probabilidad de azar del 6,25
por ciento. ;Es suficientemente pequeio este porcentaje del 6,25 % de azar para poder lla-
mar “‘anormal’’ un acontecimiento? ;O es bastante grande para llamarlo **nermal®’ y su-
poner que ha sucedido por azar? :

Es necesaria una decisién. De cualquier manera que se decida, es posible estar en lo
cierto y a la vez en el error. Nunca existira la seguridad. Muchos cientificos eligen lo que
ellos llaman el nivel del 5 % como punto de separacién entre lo "‘anormal” y lo
“normal”’. En otros términos, deciden que si un caso puede ocurrir por azarun 5 % o me-
nos, se denomina acontecimiento “anormal®’ y queda rechazada la hipétesis de nulidad. 5i

" el caso ocurre mas del 5 % por azar, no es ““anormal’’ y queda en pie la hipotesis de nuli-

dad, atribuyéndose al azar el acontecimiento observado.

Para ilustrar mejor esto, podemos adoptar ese porcentaje de separacidn, con la
conclusién de que el caso observado **AAAA"" sucedera mas del 5 % por azar. No recha-
zaremos la hipédtesis de nulidad ni inferiremos que es una moneda lmgnlada. Podremos ¢s-
tar en lo cierio, Por otra parte, la moneda puede hallarse en realidad imantada, pero no lo
tendremos en cuenta. _

Supéngase que hemos establecido nuestro nivel de significacion en el 10 %o en vez del 5
por ciento, En gse caso definiremos “AAAA’’ como acontecimiento anoanaI. Rechazare-
mos la hipétesis de nulidad y haremos la inferencia de que la moneda estd imantada del la-
do de la cara. Podremos estar en lo cierto. Ademds, la moneda puede ser ¢n realidad una
moneda verdadera, v asf habremos realizado una inferencia incorrecta.

;Cudles son Yas posibilidades al rechazar la hip6tesis de nulidad cuando no s ficbe !13-
cer? La probabilidad de cometer un error de este tipo depende del nivel de sag'm’ﬁca_mén
que elijamos. Si realizamos observaciones de 100 conjuntos y rechazamaos la hipotesis de
nulidad en todas ellas, con el nivel del 5 %o como nivel de significacién, la inferencia sera de
cinco veces, cuando en realidad no deberia ser ni de una. No sabemos cudles son esas cinco
veces, pero si admitimos que ocurrird § veces de cada cien, y que comelerémaos esie error a
menudo, sin poder precisar cuindo incurriremos en él.

i Cuales son las posibilidades de evitar ¢l rechazo de la hipétesis de nulidad en los casos
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¢n gue no se ha de aceptar? No podemos precisario. Depende de gran nimero de factores,
tales como ¢l cuidado con que hagamos nuestras observaciones y la adecuacion de nuestra
habilidad inferencial.

La determinacion de acontecimiento “anormal’’ es una cuestion de juicio. Al efec-
tuarlo, estamos sujetos a dos tipos de error: podemos adelantarnos ¥ sacar una inferencia
cuando no debemos, y podemos negarnos a hacer una inferencia cuando debamos hacerla.
No cabe eliminar la posibilidad de caer en uno de los dos errores al hacer inferencias induc-

tivas. No podemos hacer predicciones rigurosas sobre futuros sucesos si no las realizamos.

Cualquier prediccidn, rigurosa © no, esti sujeta a error, ¥ la més rigurosa se halla me-
nos sujeta a error que la menos rigurosa, pere hasta una aplicacion cuidadosa y perfecta de
tos métodos del rigor inductivo puede conducir a error en ciertos momentos. No hay justi-
Jicacidn parg la certidumbre de la prediccion en acontecimientos de la realidad fisica.

En resumen, se ha dicho que las inferencias inductivas son predicciones sobre aconte-
cimientos desconocidos, basadas en observaciones y en la aplicacién de las técnicas de la in-
duccién rigurosa. Al sacar una inferencia, seguimos los siguientes pasos:

1. Imponer ¢! modelo de probabilidad, generalmente ¢l que abarca el proceso de la hi-
potesis de nulidad, la cual establece que los acontecimientos 4 ¥ B son indepen-
dientes, sin relacién estructural entre ellos.

Definir ¢l nivel de significacion para determinar entre “*anormal’’ ¥y *‘normal’’, en
términcs de la probabilidad de ocurrencia segin la hipétesis de nulidad.

3. Calcular las probabilidades de ocurrencia de los casos observados con la definicidén

probabilistica de 1a hipotesis de nulidad.

4. Decidir si los casos observados estan det lado “‘normal’ o “‘anormal’’ del punto
que determina el nivel de significacion.

5. Si los acontecimientos caen det lado “‘anormal”’, rechazar la hipétesis de nulidad
(porque no hay casos anormales). Inferimos la retacién entre A ¥ B.

6. Silos acontecimientos caen del lado *‘normal”’, no rechazar 1a hipdtesis de nulidad
y no hacer inferencias sobre cualquier relacién entre 4 vy B.

7. Es importante recordar que puede haber error en ambos casos; con inferencias o
sin ellas. Se pudo haber logrado una inferencia indebida, y se pudo haber rechaza-
do una que era correcta.

Se llega a las inferencias mediante un proceso negativo. No decimos que creemos que

A y B se hallen relacionados, puesto que solo podemos afirmar que existen evidencias para
rechazar la suposicion de que A y B no se relacionan, Por otra parte, la mayoria de no-
sotros posee una formacién cultural gue nos permite distinguir entre *“verdadero” y ““no
falso’’. No son expresiones equivalentes. Decir que se tienen razones para creer que A es
falso, no siempre significa que lo verdadero es precisamente lo opuesto de A. Al rechazar la
suposicion de la relacién no estructural, no puede aceptarse completamente la suposicién
de una conexién estructural. De un modo particular, no puede ser aceptada en su totalidad
1a suposicion de una relacion estructural especifica. Las inferencias son siempre tentativas,
nunca son absolutas.

Haremos un comentario adicional sobre inferencias. Una inferencia inductiva puede
ser interpretada como una afirmacién sobre un pueblo, por ¢jemplo, basada en una
muestra de éste. Cuando la encuesta de Gallup predice acerca del resultado de una eleccion,
¢std infiriendo cémo votara ¢l pueblo, basdndose en una muestra de votantes. Cuando se
deduce que una moneda esta imantada, se predice sobre un nitmero infinito de tiros de la
moneda basidndose sobre un namero de tiros observados. Al decir que ¢l sol brillara todos
los dias, se infiere algo sobre 1odos los dias fundandose en observaciones de un namero li-
mitado de éstos.

Las generalizaciones son afirmaciones sobre una totalidad, basandose en una parte de
esa totalidad. Al sacar tales inferencias es necesario tener en cuenta al menos tres tipos de
preguntas:

»

1. ;Tenemos un nimero suficiente de observaciones? Es dificil determinar si una
muestra de observaciones fue lo suficieniemente grande. Es mds facil precisar que ha sido
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demasiado pequena. La publicidad estadounidense expuso gran nimero de deducciones in-
ductivas basadas sobre una cantidad insuficiente de porcentajes. Todos hemos escuchado
la sugestiébn de que debemos tomar una pildora determinada para el dolor de cabeza, por-
que ““tres de cada cuatro mé&dicos la recomiendan’. Al analizar esta afirmacién, a menudo
se encuentra que la evidencia esta basada en una mucstra de cuatro médicos exactamente y
tres de ellos dicen que si mientras que el cuarto 1o niega. Este porcentaje no es lo suficiente-
mente amplio como para permitir una generalizacion y afirmar que ¢l 75 % de los médicos
patrocina el uso de la pildora.

Puede examinarse otro ejemplo, partiendo de un folleto publicitario de un colegio pri-
vado del Este. En é] se asegura que ¢l 33 % de sus alumnas no graduadas se casaron con
profesores del colegio. (No solo es una proporcidn inadecuada, sino un endeble argumento
para animar a las jdvenes a asistir a ¢sa escuela.) El examen revela que exactamente tres
muchachas son las que se han inscrito en toda la historia del colegio, y una de ellas se casé
con un profesor. ;Puede una aspirante a esta escuela deducir que existe una probabilidad
de tres para casarse con un profesor si se inscribe en ella? Es obvio que no.

Escuchamos a veces afirmaciones como *‘todos piensan tal cosa y tal otra’, o *‘todos

" saben que el asunto estd en tal punto”. Al ofr esas ascveraciones, se las considera deduc-

ciones inductivas, basadas con frecuencia en una o dos personas,

Para precisar de qué manera una muestra insuficiente puede afectar las inducciones,
retornaremos al ejemplo de la moneda lanzada al aire cuatro veces. Supbngase que trata-
mos de decidir si 1a moneda estd imantada y elegimos el nivel del 5 %o para una definicion
de caso “anormal’’, Esto significa que debemos observar si pucde ocurrir un 5 % 0 menos
por azar, antes de rechazar la hipdtesis de nulidad.

Si se ha lanzado la moneda soko cuatro veces, ¢l acontecimiento extremo que puede
ocurrir debe ser ““AAAA" 0 *“BBBAB". La probabilidad de cualquiera de estos dos casos es
de 1/16, o sea, 6,25 %. En resumen, nunca se puede rechazar la hipétesis de nulidad si la
muestra incluye solo cuatro tiradas y la definicién de **anormal’’ y nuestra enunciacién se
sittizn en el nivel del 5 %, no importa cémo se halle imantada la moneda. No se ha efec-
tuado un suficiente namero de observaciones para permitir una decision sobre la naturale-
za de la inferencia inductiva. Se ha formulado una pregunta. La respuesta es gue no hemos
logrado suficientes observaciones para permitirnos hacer una inferencia.

Como indicé Mowrer, cuando se dice que *“Tomés es un Jadrén®, se hace una induc-
cion ('). Se ha observado que Tomas se apropia del dinero ajeno. Sobre la base de esta ob-
servacidn aislada, s¢ ha generalizado respecto de la iotalidad de la conducta de Tomis. Se
ha predicho que Tomds robara oira vez. Una palabra como *‘ladrdn’’ no sélo efectia una
observacién, en el sentido que Tomas ha tomado un dinero que no le pertenece, sino que
también anuncia que €] mismo acontecimiento volverd a ocurrir en similares circunstancias.
Esta no €5 una etapa inductiva. El hecho de que se llegue a tales consecuencias es un peso
que continuamente recae sobre el error original.

2. ;La evidencia es representativa? Al generalizar a partir de una muestra, no sdle de-
bemos asegurarnos de contar con suficientes evidencias, sino también de que nuestra evi-
dencia sea representativa, esto es, que no s¢ trate de una muestra desviada,

No ignoramos que existen generalizaciones basadas en muestras no representativas.
Como ejemplo, valga el del candidato politico que deduce su triunfo en las elecciones por-
que *‘toda la gente a la cual he hablado dice que votara por mi*’. El problema radica en que
el candidato no ha tomado una muestra al azar entre las personas. Es més propenso a
hablar con personas dispuestas a votar por €. Esta muestra presenta un desvio a su favor y
no representa a la poblacidn de votantes,

En el razonamiento de un actor existe la rnisma deficiencia, ya que sostiene que su la-
bor es apreciada porque ‘‘toda la gente que encuentro me dice cuanto s¢ aprecia mi traba-
jo'’. Es probable que e actor no conozca a la gente que no lo aprecia, porque no seé preocu-
pa de él.

Como un tercer ejemplo, basémonos en el editor que sustenta la induccién en el senti-
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do de que su revista, libro o publicacion resulta comprensible para el lector porque *“‘el
cquipo completo Iz ha leido y dice que ¢s muy fécil de entender”. Un eguipo editorial no
representa una muestra representativa de lectores. Es una muestra desviada. Las actitudes
que implica, ¢l conocimiento, la capacidad de comunicacién y la posicién social no consti-
tuyen un reflejo verdadero de los factores que envuelven a la towalidad de la poblacion.

Ademds, la base para la necesidad de una muestra representativa puede encontrarse en
el ejemplo de 1a moneda. Supdngase que ésta ha sido lanzada al aire diez veces, y ha caido
en cinco ocasiones de cara y en otras tantas de cruz. Supéngase que solo s¢ observan cinco
echadas al'aire con caida en cinco caras, La deduccién basada en esta ultima observacién
inducird a rechazar la hipdtesis de nulidad y predecir gue la moneda estaba imantada. Si se
hubiesen observado tas diez echadas al aire y sus caidas, se admitiria la hipdtesis de nuli-
dad.

La muestra representativa puede ser definida como una muestra en la cual cual-
quier ¢lemento dado de la poblacidén tiene la misma posibilidad de ser seleccionado que
cualquier otro. Toda otra muestra supone un desvio, no es exactamente representativa. Una
de las revistas principales de la década del 30, ¢l Literary Digest, ignorando la importancia
de esta afirmacidn, examind durante las elecciones de 1936 las actitudes politicas en los Es-
tados Unidos. Basandose en los resultados, el Literary Digest predijo que seria elegido pre-
sidente el sefior Landon.

Al ser consultada la poblacion en ¢l dia de las elecciones, la deduccion demostrd un
error aplastante y 1a revista perdié mucho de su prestigio por esta razén, La seria equivoca-
cidn que cometid fue la causa de su rapido y casi total descrédito.

£Qué motivé ral error en la prediccién? La muestra se obtuvo de un grupo de personas
que posefan teléfono y automovil, es decir, no estaba basada en un porcentaje representati-
vo. Los republicanos tienen mayores posibilidades de poseer teléfono y automdvil que los
demderatas; por lo tanto, la proporcién produjo un desvio significativo en favor de los re-
publicanos. Un simple error, la seleccion de una evidencia no representativa, es de setrias
consecuencias.

3. ;Hay evidencia contrudictoria? Si una persona generaliza basandose en sus observa-
ciones, algunas veces pueden confrontarse sus conclusiones con evidencias negativas, o sea,
observaciones contrarias a su generalizacion, En ¢ste caso, la respuesta usual suele ser que
“‘la excepcion confirma la regla®.

Muchos creen en reatidad que la evidencia contraria a2 una generalizaciéon inductiva re-
fuerza la confianza que pueden tener ¢n la validez de la gencralizacién, Esta opinidn pro-
viene de la errénea traduccién de la palabra clave, probat, de esta méxima latina: Exceptio
probat regulam. Esta méxima se traduce a menudo como **la excepcidn prueba la regla’,
cuando en realidad la traduccidn més exacta seria; “'la excepcion verifica la regla”.

La evidencia contraria reduce la posibilidad de rechazar la hipotesis de nulidad. En la
prueba de la moneda, si se observa *AA4.4A4" en cuairo echadas al aire, no nos inclinamos
a rechazar esta hipétesis con la seguridad con que lo hariamos si la prueba diese por resuita-
do "“4AAB’". La e¢videncia contradictoria aumenta la probabilidad de que los aconteci-
mientos observados no se hallan relacionados estructuralmente y solo existen fluctuaciones
del azar convenientes a la hipotesis de nulidad.

" 4. ;La causalidad proviene de las inferencias inductivas? Con frecuencia se realizan in-
ferencias del orden de **A es la causa de B’* ¢ “*B ocurre por causa de A", Las inferencias
inductivas jamas permiten el uso del término “‘causal” si con €l se entiende
“‘determinado’’.

Todo lo que se podria hacer con una inferencia inductiva seria efectuar afirmaciones
de relacion, La direccidn de la relacién no esta determinada, al menos a través de la induc-
cidén. Por ejemplo, tomemos el hecho de que hay muchos ejecutivos de publicidad que pa-
decen de ulcera estomacal, Supdngase gue se rechaza la hipétesis de nulidad, la cual asegu-
ra que no hay relacion entre ser ejecutivo publicitario y tener idlcera estomacal. Se infiere
entonces que estos dos hechos se hallan relacionados.
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Es muy frecuente, y peligrosa, la tendencia a afirmar que las tensiones de la tarea
publicitaria causan Glcera o que ¢l sefior Jones tiene dlcera por ser vicepresidente de la
empresa. Suponer que los hombres gque ocupan cargos elevados ofrecen mayor probabili-
dad de padecer de dlcera gue cualquier olra persona ¢s lo mismo que afirmar que los mas
inclinados a tener ulceras son los que muestran mayor tendencia a trabajar con suficiente
energia para alcanzar ¢l éxito y un status elevado, Se puede objetar que la predisposicién a
1a dlcera sea causa de éxito y que éste sea motivo de dlcera o que algin tercer acontecimien-
to influya tanto en la Glcera como en el éxito. La induccidén jaméas permite responder a este
tipo de preguntas. La causalidad nunca se pueae inferir inductivemente,

Estas son cuatro de las interrogaciones que requieren ser planteadas en ¢l analisis de
las inferencias inductivas. Hay otras que son posibles. Debe puntualizarse que este examen
de la naturaleza del proceso inductivo es incompleto. El procedimiento es muy complicado
¥ requiere considerable capacidad, conocimiento y experiencia por parte del individuo que
trata de aplicar el rigor estructural en sus consecuencias inductivas.

Gran parte del adiesiramiento de los cientificos se basa en Jos principios de la induc-
cién y la deduccién. Es obvio que esta explicacion ha sido solo superficial, Todo lo que se
ha comentado ¢s un ejemplo de la complejidad del procedimiento y sus usos como instru-
mento para mejorar fa comunicacion.

Unas palabras finales acerca del concepto de “‘acontecimiento anormal’’. Este domina
gran parte de la actividad comunicativa, en especial en las inferencias que se realizan. Al
analizar la conducta humana, se emplea ¢consciente o inconscienlemente en forma particu-
lar ¢l concepto de acontecimiento anormal. Términos como “‘enfermedad moral®’ implican
que en ta observacién de la conducta se ha establecido un punto de ruptura. Los modos de
comportarse menos frecuentes de lo que permite ¢l punto de ruptura, se llaman “psicoti-
cos'’. Los que ocurren con mayor frecuencia se clasifican como *‘normales®’,

La denominacién de enfermedad o desequilibrio mental est4 determinada por ¢l punto
de ruptura que fija la cultura en que se mueve el individuo, Una persona a la cual se consi-
dera desequilibrada mental en cierta cultura, puede ser aceptada como “*normal’ en otra,
segln en qué lugar se trace la Jinea. Lo mismo se aplica en las afirmaciones de la variedad
““anormal’’. Un médico establece un punio de division al afirmar que una persona es supe-
riot. Un patrono fija el suyo cuando despide a un empleado por considerarlo incompeten-
te. El padre de familia lo detersnina al castigar a su hijo por mala conducta. Superioridad,
incompetencia, desequilibrio mental, inconducta y cualidades anormales no existen en Ja
tealidad material. Son palabras que denominan las estructuras que hemos impuesto a
nuestras percepciones para alcanzar de un modo mis preciso los propdsitos que nos intere-
san.

Algunos puntos de divisidn son atiles, se justifican; otros no son efectivos, eficientes.
Es util determinar }a extensién en que establecemos estos puntos de division, de tal manera
que se obtenga un significado. A menudo aceptamos lo que meramente nos sugieren los de-
mas, lo cual puede —0 quizd no— satisfacer nuestras necesidades.

Ciencia y estructura

Muchas veces, a lo largo de nuestro examen, nos hemos referido a la ciencia ¢ a los cien-
tificos al explicar las dimensiones del significado v las funciones del lenguaje. Podemos
considerar Ja ciencia como una especie de situacion de comumcacu‘m yanalizarlaa partlr dc
lo que significa la comunicacion,

Las comunicaciones de los cientificos estan destinadas a influir en su medio. Su pro-
posito bisico es reducir la incertidumbre, desarrollar 1a estructura.

Se discute acerca de si la ciencia utiliza la induccién ¢ la deduccién. Entendemos que
emplea ambos métodos y que los dos son esenciales para ¢l desarrollo de las leyes cientifi-
cas. Los cientificos se hallan comprometidos en la construccion de una realidad material
util. Para el logro de la comprensién de su medio, construyen tres clases de tipos de ora-
ciones. Tratan de describir, explicar y predecir los acontecimientos del mundo material.

Es obvio que las valoraciones personales de los cienitificos determinan los aspectos del
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munde que se ha de percibir y 1a manera de comprenderlos. Resulta evidente también que
sus juicios de valoracién son inherentes a los métodos de deduccion gue emplean. Tenien-
do en cuenta esto, podemos concentrarnos por €l momento en 1a relacién entre explicacion
y prediccion desde el punto de vista cientifico.

Las descripciones cientificas son simples afirmaciones de hechos que han sido verifi-
cadas, ¥ las predicciones constituyen inferencias de casos desconocidos. Los informes cien-
tificos pueden ser desarrollados deductiva ¢ inductivamente, Consideremos, por orden,
ambas alternativas.

Si los cientificos se limitan a la deduccion pueden deducir hipdtesis sobre la realidad
material completamente independientes de ella. Esto no constituve un fundamento ade-
cuado para la ciencia, por dos razones.

Primero, que su percepcidn original fue inductiva si tuvo alguna relacién con la reali-
dad material, Segundo, que la comprobacidn de la validez de sus predicciones requiere el
uso de los principios inductivos, si cree que sus predicciones se hallan relacionadas con la
realidad material. Es evidente que los cientificos pueden limitar sus inferencias a 1a deduc-
cidn, pero si lo hacen no progresan en su comprension de Ia realidad marerial.

{Qué cabe decir de la induecidn? ;Pueden los cientificos limitarse a ésta? La respuesta
es, nuevamente, afirmativa, pero no seri un método productivo o elicaz. Todo lo que
pueden aprender de la induccion es la relacidn de los acontecimientos. No les es lactible
afirmar casos causales, ni explicar por qué las cosas van unidas o se presentan desunidas.

Con el objeto de hacer comprender los acontecimicentos, de desarrollar sus predic-
ciones a partir de una base causal, necesitan deducirlos, Puede definirse la explicaciéon de
una prediccidn como una afirmacion de las premisas que permiten una deduccion y de los
métodos que se han de emplear para lograrla.

Se llega a Jas predicciones con procedirnientos deductivos e inductivos, Cuando son re-
alizadas en forma total mediante la induccidn y los acontecimientos que se han de producir
verifican 1a prediccion, afirmamos que la ciencia ha descubierto una nueva evidencia.
Cuandge la prediccién se realiza con la deduccidn ¢ induccion y los casos venideros la verifi-
can, aseguramos que la ciencia ha desarrollado una ley natural.

Las leyes cientificas son inferencias sobre acontecimientos futuros basados: 1} en la
observacion de acontecimientos pasados, y 2} en los principios de 1a deduccidén que permi-
ten que la inferencia sea tanto deducida como inducida.

La deduccidn es una herramienta valiosa para los cientificos. La mayoria de los que
han sido reconocidos como tales por sus colegas son aquellos que han deducido hipotesis,
mas que los que meramente han realizado observaciones e inducido inferencias a partir de
ellas.

No sugerimos un proceso estricto. Tanto deduccidn como induccidn son esenciales pa-
ra la ciencia. Esta es un proceso que comprende: a) 1a organizacién de las percepciones del
mundo malerial y la provisién de definiciones para estas percepciones; b) la realizacién de
observaciones basadas en las definiciones conceptuales; ¢) 1a organizacion de estas observa-
ciones y la deduccidn de hipétesis, y d) la verificacion de estas hipoiesis aplicando los prin-
cipios del rigor inductivo, definiendo, observando, deduciendo, verificando de nuevo, et-
cétera.

Las descripciones cientificas son afirmaciones de hechos. Las predicciones compren-
den tanto la deduccién como la induccidn, Las explicaciones cientificas equivalen a deduc-
ciones. Las leyes de la ciencia se detivan del uso de todos los métodos de verificacién e infe-
rencia explicados aqui, mds otros elementos no mencionados.

El concepto de esiructura es de suma importancia en todas las etapas del proceso cien-
tifico. Al nivel inferencial, diferenciamos las ciencias por sus empleos relativos de la induc-
cioén y la deduccidn. La que es muy tedrica, como la fisica, observa relativamente poco. Ha
seleccionado suficientes afirmaciones de hechos que permiten a los cientificos concentrarse
en la estructuracién deductiva de ellas. Por eso consideramos la fisica como muy tedrica,

Las ciencias de la conducta, por otra parte, son ain primariamente inductivas en su
naturaleza. Ocupan jodavia mucho tiempo en observaciones, desarrollando verdaderas
afirmaciones de hechds. Se conocen muy pocas (si es que hay alguna) leyes cientificas en las
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ciencias de la conducta. Hasta que los cientificos sean capaces de insertar sus descubrimien-
10s dentro de un modelo deductivo y manejar su conocimiento como para deducir hipdte-
sis, no serdn posibles.

Son métodos necesarios a toda eiencia la deduccidn vy la induccién. Como las opera-
ciones de aquélla permiten aumentar el uso de la deduccién, afirmamos que la ciencia
progresa, que resulta més tedrica. Desde luego, eso no quiere decir que las ciencias deducti-
vas no sean practicas. Como afirma Kurt Lewin, attoridad en psicologia ‘‘teérica’’, *'no
existe nada mds practico gue una buena teoria'’,

Esta breve descripcion del papel de la estructura en la ciencia se realizd por dos razo-
nes. La primera, porque la ciencia, como método de investigacion para conocer, nos ha de-
mostrado que necesitamos una mejor comprension de sus méodos en la interpretacién de
nuestro medio. La tesis que esto implica sostiene que la mayoria de los procedimientos de
$a ciencia son linglQisticos. Buscan construir la realidad a través de! desarrollo de proposi-
ciones verdaderas y validas. La segunda tiene como fin seffalar que ¢s un procedimiento, asi
como también 1o es la comunicacion. La ciencia constiluye una manera de ver ¢l mundo, de
imponer estructura sobre nuestras percepciones. No ¢s solo para los cientificos o los labo-
ratorios. Constituye un método de andlisis, un modo de imponer una estructura. Todo lo
que se ha dicho sobre comunicacién constituye un intento de enfocar ¢l andlisis de la con-
ducta humana a partir de fundamentos cientificos.

El proceso de la comunicacién impone un punto de vista particular de la ciencia como
totalidad; especialmente cuando los cientificos, como el artisia, se hallan en una tarea idén-
tica de construir la realidad, Los principios del andlisis de la comunicacion son los del ana-
lisis cientifico. El estudio de la comunicacién tiene, como una de sus principales ventajas,
¢l aumento de la comprensién respecto de las caracteristicas de la conducta humana.

Entender la comunicacion, asi como la ciencia, implica el aumento de la capacidad hu-
mana para hacer frente a su medio, para estructurarlo y asi adaptarlo a sus necesidades, y
determinar méas racionalmente estas necesidades.

Como sehalo el cientifico polaco-estadounidense Korzybski, en Ciencia y sentido co-
mun (%), los caminos de la ciencia pueden ser tnuy bien los del sentido comn; es decir, la
asimilacion de enfoques cientificos para que los problemas aumenten nuesira capacidad de
raciocinio, Si cada seccidn de nuestro medio necesila ser enfocada cientificamente como
instrumento de comprensidn racional, entonces la conducta de comunicacion y el lenguaje
son una de tales secciones. |

El estudio de la comunicacidn, como se ha dicho, es un examen cientifico. Al mismo
tiempo, puede proporcionar la necesaria comprensidn, util en el desarrollo de los métodos
de la ciencia. El concepto de estructura como herramienta para reducir la incertidumbre es
esencial para comprender ¢l procedimiento de la comunicacion y de la ciencia. Ambos son
modos de obrar ¢ implican la imposicién de estructura en la vaguedad de las percepciones,
para crear una realidad compatible con las necesidades del ser humano.

Sugerencias para la reflexion y la discusion

1. **La validez argumentativa v la verdad observable son independientes. La conclusién de un ar-
gumento puede ser vilida y no verdadera,” Discutir esta afirmacion. ;Cudles son los significa-
dos para valido y verdadero, al establecerse la exactitud de esta afirmacion? ;Por qué es im-
portante recordar una oracion como ésta?

2. Analizar un mensaje argumentativo en su naturaleza. Al hacerlo, realizar las siguientes opera-
ciones:

a) Reducir un argumento a un tipo logico de oracién y comprobar su validez.

b) Buscar ejemplos de entimemas. Reconstruir un silogismo a partir del entimema, selec-
cionando la premisa que dé validez al argumento. Determinar i la premisa que se de-
sarrolld es verdadera o no lo es; s decir, determinar si se puede aceptar ¢l argumento como
vilido en ¢l caso de serle presentado, .

3. Encontrar todos los ejemplos posibles de razonamiento deductivo defectuoso. Discutir por
qué es defectuoso y qué debid hacerse para que fuera valido,
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4. ;Cudles son en la vida diaria las limitaciones de la forma silogistica de razonamiento? jPor

qué no podemos usarias para comprobar todas nuestras conclusiones?

;Cudl es la diferencia esencial entre una deduccion y una generalizacidn? ;En qué son simila-

res? (Qué es 1o mis importante en ¢l desarrollo de nuestro conocimiento? Dar un fundamento

para la respuesta.

6. iPor qué es necesario €] concepto de probabilidad en el desarrollo de Ya induccién rigurosa?
Discutir la naturaleza del proceso inductivo y tratar de contestar las siguientes preguntas:
a) ;Por qué no pedemos tener seguridad en nuesiras generalizaciones?
b) (Qué se entiende al afirmar gue la induccién ¢s un mé&odo negativo?
¢} (Cémo definimos ¢l concepto de *‘acontecimiento anormal’'?
d) ;Por qué no podemos realizar afirmaciones sobre la causalidad basdndonos en la induc-

cién?

7. Discutir la relacidn entre ciencia y estructura, sefalando claramenie las diferencias enire
descripeion y explicacion. ;Cual es ¢l papel de 1a logica en la ciencia?

8. Comparar y oponer observaciones, inferencias y juicios. ;Qué tienen en comin? (En qué di-
fieren?

9. Partiendo del material de los capitulos 7, 8, 9 ¥ 10, desarrollar una definicién de “*hombre ra-
cional’. (Qué entendemos cuando afirmamos que un hombre es racional y cuando decimos
que es irracional?

5
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Definicion. Un intento
de especificar el significado

La comunicacién suscita significados, tanto de las respuestas internas que se derivan
de la incitacién de lo que se dice como de los estimulos internos que ocasionan estas res-
puestas. Con objeto de influir en el receptor, la fuente trata de descubrir, ordenar o presen-
tar simbolos que produciran el significado deseado. Tales intentos nunca se logran con un
éxito total; a lo sumo, un acierto reducido en ciertas ocasiones. Con frecuencia, el receptor
se halla confuso, sin seguridad del significado. En general, tal estado produce la respuesta
verbal o ticita **;Qué quiere significar usted?”’ La fuente, tras haber sido interrogada asi,
intenta especificar su significado con mas claridad. El método que tiende a emplear es la
definicién,

No faltan medios para explicar la naturaleza de ésta. Por ¢jemplo, segin Aristoteles,
definir es la afirmacion de la esencia de un concepto (*). Dentro del marco de referencia, la
Enciclopedia Britdnica establece que definicién ‘‘es un término légico usado popularmente
para el procedimiento de explicacién o para dar el significado de una palabra” (). Los
libros de texto en espafiol e inglés conticnen, por lo general, referencias a la definicidn.
Williams la explica como “‘uno de los componentes esenciales de una buena
exposicién . . ., un proceso de establecimiento de limites’* (*). McBurney y Wrage la
describen como “‘el establecimiento de 1os significados de un término’’ (*). Pueden en-
contrarse referencias adicionales en las paginas §72-173.

En el examen de la definicién comprobamos que ésta puede ser intensiva o extensiva,
inclusiva o exclusiva, nominal o real, completa o incompleta, esencial o parcial, exhortato-
ria o lingiistica, informativa o conceptual, etcétera. En uno de los tratados mas exhausti-
vos, Leonard (%) presenta unos setenta y dos diferentes tipos de definicion. A pesar de ello,
puede decirse que ¢l término medio de los individuos inteligentes no sale de su confusion
acerca de la naturaleza de la definicidn, su propdsito, la manera de saber si ¢s buena 0 ma-
la, y, lo més importante, el procedimiento para elegir ¢l medio de construir una acertada.
El significado que muchas personas le dan, se limita a “*aquello que usted encuentra en el
diccionario®” 0 '‘la que expresa el real significado de una palabra™.

La mayor parie de estas afirmaciones son apropiadas a la definicién, Varian segin ¢l
punto de vista que se emplee para ubicar ¢l significado (en las palabras o en los individuos),
Sin embargo, a la persona interesada en responder de una manera itil a la pregunta “*;Qué
quiere usted significar?’’ no le dan apreciable ayuda. Una se basa en la mencionada falacia
de Dale, “Es claro si ya se lo conoce’’. (Cémo damos la esencia de un concepto? ¢(Es po-
sible hacerlo? ;Como se actiia al establecer los limites de significado? ;Cémo podemos es-
tablecer los significados de un término, o los significados dados por 1a fuente para un tér-
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mino? Desde ¢l punto de vista de la comunicacion, éstas son las preguntas fundameniales
sobre definicién. En este capitulo se pretende presentar un fundamento de la definicion,
que debe ser: 1) compatible con el punto de vista general de significado presentado antes, y

2) de cierto valor para el individuo que se enfrenta con el problema de especificar mejor sus
significados.

£ Qué es una “buena” delinicion?

Al examinar la definicién, empezamos por determinar ¢l criterio para explicarla, Toda
definicién es un enunciado acerca de cierto simbolo y trata de especificar o delimitar los
significados para ¢l simbolo empleado. Esto esta lejos de significar que *‘la definicién debe
depender de los propdsitos que se pretenden con ella o de las personas para las cuales se
enuncia’ {%).

Al construir o analizar una definicion es peligroso creer que puede ser falsa 0 verdade-
ra, correcta O errénea, buena o mala. Las definiciones no son enunciados de facto, ni
describen ¢l mundo fisico, ni tienen valor moral, ni pueden ser consideradas cotrectas o in-
correctas, Son expresiones que sugieren un significado vinculado con una palabra uw otro
simbolo, y ello depende de la persona que las manifiesta. La definicion tiene un solo crite-
rio de adecuacion: es Oiil o no lo es. Es “‘buena’’ segtin su wiilidad. Debe considerarse, an-
tes de enunciar, si la definicién que se ha de dar cumple con la misidén o el propdsito que se
requiere.

El examen de si una definicién particular es verdadera o falsa, propia o impropia,
correcta o incorrecta, carece de sentido. La mayor parte de estas discusiones se realizan ba-
sandose en la falacia de creer que un término o simbolo tiene significado en si mismo y que
la definicidn es un procedimiento que lo establece como real o correcto, Segin se ha afima-
do anteriormente, las palabras no poseen significado. Este se origina en las personas;
luego, las palabras no pueden ser definidas unica o correctamente. Definimos simbolos pa-
ra cumplir con nuestros propositos.

iCuil ¢s el objeto de la definicién y como se fija la utilidad de ésta? Las definiciones
son adecuadas sblo si cumplen con lo siguiente: 1) la produccién de un significado més cla-
ro en ¢l receptor que aquel que fue producido por el término definido, y 2) la produccion
de un significado que corresponde al deseado por la fuente. La fuente comunicadora inten-
ta una definicién ante la presencia de confusién por parte del receptlor. La definicién pre-
tende reducir tal confusion, de modo que el receptor se acerque al significado que la fuente

tiene para el simbolo definido.

Una definicidén 0til en una situacién determinada puede no serlo en otra distinta; una
que sea beneficiosa para un destinatario determinado puede no resultar asi para otro distin-
to. Al construirla debe tenerse en cuenta: 1) el significado que se da a un término particu-
tar; 2) 1a necesidad de que el oyente lo entienda, y 3) los significados que éste tiene para
otros términos disponibles para la definicién,

Las intenciones de la fuente, La primera pregunta que se plantea al construir una defi-
nicién, es el porqué de ella. ;Cémo sera definido el término usado? ;Qué uso le da la fuen-
1e? Como expondremos luego, los métodos de definicién y la eleccidn de los términos
dentro de un método dado dependen del propdsito de la definicion v de cémo se use el tér-
mino que se va a definir, Al definir un térming, se trata de comprobar si existen en el mun-
do material objetos que correspondan a él. Esta es una de las cosas que debe tenerse en
cuenia. La otra es examinar si se clasifica la palabra como parte de un grupo formado por
otras. Hay una fercera, y es si s¢ expresan solo las connotaciones internas en el uso del tér-
mino. En resumen, la dimensién de significado que ha de ser utilizado por la fuente y el uso
que otorga al término determinan el tipo de definicion que ha de efectuarse.

Necesidades del receptor. Cuando el receptor requiere la aclaraciéon de un término, la
fuente puede errar al no percibir la naturaleza de la duda. La definicién es posible que falle
en ¢l cumplimiento de su propdsito si la fuente supone que conoce la naturaleza de la con-
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Como ejemplo para ¢l tipo de definicion por género y diferencia, puede tomarse el
enunciado *‘el hombre es un animal racional’’. ““Hombre”, el término que ha de ser defini-
do, se sitia como miembro de la clase animal. **Animal es el género del hombre, denomina
la clase que incluye a todos los hombres. Tras ubicarse de esta manera, la voz se separa de
todos los otros miembros de la clase animal mediante la afirmacion de que el hombre es ra-
cional. *‘Racional’ es la diferenciacién del hombre, la caracteristica que distingue al
hombre de todos los otros miembros de la clase animal.

Es ficil comprender la analogia entre la explicacién anterior de inferencia 10gica y la
pertenencia a una clase, o sea, definicidn por género y diferencia. El procedimiento de defi-
nir con este método consiste solo en ubicar un simbolo como miembro de una clase de sim-
bolos y luego separarlo de los otros miembros de la misma clase. Es puramente una rela-
¢cién enire un signo y otros signos. Especifica el significado formal.

La definicidn por género y diferencia se contrapone, en general, a una enunciacién
electuada mediante la descripcion de las propiedades de un objeto indicado por el término.
No es una definicion de tipo diferente. Pueden verse las propiedades (razén, discernimien-
to, etcétera) como nombres para clases. Cuando se atribuyen ciertas propiedades o caracte-
risticas a un término, se sugiere el hecho de que hay determinadas clases 0 subclases de un
género preciso y que fa palabra que se ha de definir es miembro de una de estas subclases.
La definicién por pertenencia a una clase y la definicién por asignacién de propiedades son
métodos equivalentes. Efectuar una es realizar la otra. Ambas siguen los siguientes crite-
rios:

1. El término gue se ha de definir y la definici6n misma deben ser intercambiables; en
otras palabras, siempre que pueda emplearse una, también debe ser faciible el uso
de la otra.

2. El término ha de incluirse en una clase que encierre todas las instancias del término
{todos ios hombres deben ser miembros de la clase animal).

1. El término ha de distinguirse de todos los otros de la clase (todos los hombres —y
no olro animal— deben ser racionales).

La otra consideracion que se ha de tomar en cuenta al construir definiciones formales
no requiere ser catalogada, puesto que este intento tiene por finalidad sefialar meramente
las caracteristicas basicas de ese tipo de definicion y relacionarlas con una dimensién apro-
piada del significado ().

Antes del desarrollo de la teoria de la relatividad en la fisica y el correspondienie inte-
rés filosofico en la importancia del proceso y las bases empiricas para ¢l conocimiento, la
accién de definir por género y diferencia se consideraba basica. Adn hoy dia es valiosa
cuando ¢l propdsito consiste en clasificar un simbelo particular como miembro de un gru-
po de otros simbolos © desarrollar un resumen para otra serie de éstos. Sin embargo, en ¢s-
te tipo de definicion se presentan tres grandes desventajas que es preciso no desechar: 1) las
definiciones clasificatorias son mds bien estaticas que dinamicas o relativas; 2) implican
una aplicacion universal mas que la aplicacién en situaciones particulares, y 3) ignoran las
relaciones entre los términos que se han de definir y los objetos del mundo malerial a tos
cuales se desea vincular esos términos. Enumeraremos cada uno de eslos (res puntos.

Estitica versus relativistica. La definicién por género y diferencia requiere la ubica-
cién de los términos en clases y subclases. Exige fijar significados para un término y supo-
ner que éstos no seran relativos al espacio, tiempo y punto de vista fluctuante de la persona
que construye la definicién. Por ejemplo, sise define 1a palabra “‘asesino’’ simplemente co-
mo la persona que “*quita la vida a otra”, toda conducta se clasifica ya como ‘‘asesina’’ o
“no asesina’’. Las cosas son todo lo que son 0 su opuesto: son blanco o negro. No hay lu-
gar a dudas, no hay posibilidad de pensar en grados relativos y encontrar cl conltinug ¢ ine-

vitable cambio.
Este tipo de pensamiento, al cual los criticos del método clasico de definicién se re-

fieren en general como ‘‘orientacién bivalenie’’, causa serias confusiones, Unc de los
problemas s¢ refiere a las definiciones que s¢ realizan. Por cjemplo, a muchos nos han en-
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selhdp de nifos que “‘matar es un crimen”’. Después de Ia Segunda Guerra Mundial surgié ta
neces;dad.de alterar este significade. Muchos jévenes se angustiaron al no poder c‘listingnir
entre asesinato y patriotismo, ya que éste se definia como *‘matar al enemigo’’. Por esa ra-
z6n, muchog evitaban entrar en el ejéreito. Otros se alistaban, pero llegd un momento en
que no.pudlcron ‘comprgnfier la distincién y desertaron. Mas ne faltaron los que por
gesgra?lta. 1.1‘0 pu‘dlero’r: dlStl[lgl.!il‘ ¥ cambiaron entonces el significado de ambos lérm’inos.
~ara ellos “asesinato™ se convirtié en “‘no asesinato’’, y el hecho de matar fue una cues-
tién de valoracion, aun después de haber vuelto a sus hogares, terminada ya la guerra. La
mayoria, d_esdc luego, aprendid que la definicion del término depende de la situacién. de
los propésitos, etcélera, y Ie's fue posible apartarse de la “*orientacién bivalente'", ’
4 ';’ueden darse muchos ¢jemplos ch problemas ocasionados por esta orientacion, pro-
ucidos en parte a causa de la valoracién que otorgamos a la definicién por género y dife-
rencia. Quizis haya contribuido a justificar la quema de brujas, a evitar el estudio de] co-
munismo como punto clle vista '‘perjudicial’’, a condenar al jovencito que fue victima de un
error porque *‘un criminal es un criminal®. Cuando se dice que algo es tal cosa o tal otra
mgep:snbmcllad de]qu_e sea una tercera, cuando se asegura que una cosa €s buena 0 mala
*
gu A :: tla; gor;‘nu: r;ics:::: ilglt:resar o6mo lo vean los demas, puede predecirse una grave difi-
Como causa pargial de tales problemas, podemos indicar el mal uso de la definicién
por género y diferencia, particularmente 1a tendencia a usarla para clasificar todos los tér-
minos como A o no A, como miembros de un género especifico o de otro, como diferen-
ciados de esta manera ¢ detal otra. Si se comprende y se tiene en cuenta esto, evitando el
uso de las definiciones formales cuando no se trate de significados estruclurales’ puede uno
fibrarse dc! problema, El hecho de que no se tenga en cuenta que la mayoria d; los indivi-
fluos han slfio formados en una cultura que aplica este tipo de definicién para nombrar ob-
jetos materiales, y I‘a causa de que se aceptc en gran parie la orientacién bivalente, es moti-
vo de una proporcién muy significativa de las dificultades de comunicacién coti'dianas.

El peligr!: del universalismo. El problema del ““universalismo” o aplicacién universal
de las dgﬂmmoncg formales se relaciona con uno de los desarrollos mas importantes en el
pensamiento d_el siglo XX, Basado primariamente en las investigaciones de los fisicos alle-
gados a Einstein, ¢l pensamiento de nuesira época ha retornado a la clsica advertencia de
Hcrac‘hto: ‘‘no se ?ucdc cruzar ¢l mismo rio dos veces”. Einstein demostré que la realidad
material es determinada en parte por Yo percibido y en parte por el gue percibe. Todas las
obse‘rv'acwnes se (clacionan con ambas cosas: el observador y lo observado. Nt;nca puede
pcrc!blrse la totalidad de una cosa y tampoco puede percibirse exaclamente igual a como
pcrc;l_:e otra persona, ¢ con la precision con que se recibiria la percepcién en otro punto del
espacio, dgl tiempo o con un estado mental diferente.

E.a_;lo significa que roda definicion tiene que especificar la situacion que la envueive, No
es posible suponer que ung enunciacion contenga en si todas las situaciones. La dcl"mi;:ién
por género y diferencia emplea tipicamente la forma del verbo “‘ser” en loda;s sus formula-
ciones. Usualmente definimos X diciendo “Xes . ..”. Irving Lee, al comentar la defini
C!OI'I. sefiala: ““Cuando una forma de verbo «ser» une un sustantivo y un adjetivo in\Fa::
nableTemc expresamos una relacidn falsedad-veracidad” (*. Es un error afirmar 'ue la
cosas “‘son”’, que existe una universalidad mediante la cual se define la reatidad a ?

lfos nombres que se usan no se refieren 2 cosas que “'son’’, al menos en las f&rmas que
se les imponen. Las palabras y los objetos que denotan siguen solo los sistemas de clasifica-
¢idn que las personas les dan. Si nuestro sistema es atil, se conservar4; si no, se descartara
A! definir, debe recc_rrdarse que se estd imponiendo un sistema de clasiﬁcacié’n sobre los tér:
minos; no se estd ylgiendo *'qué es’’ ni determinando ‘‘todo®’ de algo. Tal como alirma
Lee (%), puede sustituirse la expresion *‘puede ser clasificado como” por la palabra “es", al
efectuar una definicidn por género y diferencia. Estamos tomando solo un enfoque, rc'la-

C‘ionalldo 108 tél minos de una unica manera. Ha "Ib]éll otras blcs re One:
ta
y pOSI I&CI 5, Jamés
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Refiriéndonos otra vez a la hip6tesis de Whorf (véase pagina 26), Ja posibilidad de una
forma de lenguaje para expresar el ser o la existencia (*es”") nos estimula a adoptar una po-
sicion filosdfica determinada ante 1a realidad. Puede decirse que debemos emplear varios
modos si nos es posible exchuir el verbo *‘ser’* de nuestro vocabulario. En cualquier caso,
no tenemos la posibilidad de definir ‘‘todo"’, o sea Ja totalidad de lo que queremos signifi-
car en una definicién; meramente usamos un método de clasificacion parcial.

Tomemos, por ejemplo, ¢l término *‘inteligencia’. A menudo se pregunta: 1 Qué es
la inteligencia?*’ La interrogacién refleja, ¢n general, un deseo de aprender lo que en reali-
dad es la inteligencia, de conocer el significado correcto que pueda emplearse siempre para
todo propdsito y en toda situacién, Es dificil explicar a los padres de un nifio que ha salido
muy bien de un fest de inteligencia pero mal de otro, que no existe una cosg tal como *lain-
teligencia”’, ¥ que en general por ella se entiende una conducta relativa, en un fest particular,
a un indice determinado de ciertas formas de la conducta humana. Quien desee intentar la
busqueda de un significado para la totalidad de la inteligencia, o para cualquier otro térmi-
no referido a nuestros sistemas de clasificacion, debera tener en cuenta que ¢s mucho mas
facil encontrar una olla de oro al final del arco iris.

Definicién y realidad material. La tercera critica del tipo exacto de definicidn es, pro-
bablemente, la crucial. En realidad no es una critica de la forma de 1a definicién misma, pe-
ro si del uso que le damos. Hemos afirmado que cualquier definicibn clasificatoria sc apoya
en el dominio del significado formal. Se refiere a la relacion entre un signo ¥ otro u otros.
La definicion clasificatoria no puede relacionar signos a objetos en el mundo material. Se
haila comprometida sinicamente con ia reatidad formal.

Al relacionar un signo con la realidad material no se ha de emplear la definicién por
género y diferencia. Surge un problema biasico cuando no se acepta el hecho de que las defi-
niciones clasificatorias no se refacionan con ¢l mundo material.

Tdmese la siguiente definicion: “El centauro es un animal (género) con cabeza y pecho
humanos (diferencia) y cuerpo de caballo (diferencia)”’. Con ella no establecemos si existen
o no centauros en la realidad material, Todo lo que nos permite hacer es sustituir la palabra
“zentauro” por la frase mas larga: *‘animat con cabeza ¥ pecho humanos y cuerpo de ca-
ballo”. Es una especie de taquigrafia, o abreviatura; podemos usarla para aumentar la efi-
ciencia de la comunicacién. El peligro radica en nuestra tendencia a suponer gue viven cen-
tauros porque los podemos definir; es decir, habiendo usado este tipo de definicion, supo-
nemos que los centauros deben existir. Olvidamos que tal definicién no dice nada acerca
del mundo material y solo provee de una convencion para sustituir un grupe de signos por
un signo.

Probablemente, son pocos los que creen en la existencia de centauros; quizis debamos
tomar oiro ejemplo. Puede definirse la democracia como una forma de gobierno en la cual
todo ciudadano tiene i mismo derecho de intervenir en las decisiones. El peligro estd en
que suponemos que deben existir democracias porque poseemos una designacién para el
término. En realidad, no puede haber en el mundo material situaciones que correspondan a
la descrita.

A esto se refieren los logicos modernos cuando aseguran que en general y con frecuen-
cia hablamos sin sentido. Significan que no hay relacién entre nuestras afirmaciones y los
acontecimientos fisicos que pueden ser juzgados. Nuestras declaraciones no tienen base
empirica; carecen de sentido.

Ninguna definicién clasificatoria sehala una relacion necesaria con la realidad mate-
rial. Aun sin refericnos a algo determinado, podemos enunciar nuestros términos con gran
precision. Al hacer esto, nos equivocamos si creemos estar denotando acontecimientos fisi-
cos cuando en realidad no 1o hacemos, sino que nos ocupamos solo de palabras.

En resumen, la definicion por género y diferencia y otras definiciones formales son
muy Gtiles cuando se intenta clasificar términos como miembros de clases y separar unos de
olros que son miembros de la misma clase. La critica no se refiere a la forma de la defini-
cidn en si, sino solo al uso a veces infortunado de ella para propdsitos a los cuales no se
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adecua. La definicién formal es util como técnica taquigréfica de prucba en la eficiencia de
la comunicacién y como instrumento de andlisis logico que nos capacita para manejar Jos
términos y las proposiciones con cuidado y precision. Puede usarse al hablar denotativa-
mente, pero solo si los acontecimientos fisicos corresponden a nuestros términos ¥ $i DO nos
preocupa la precisién del significado.

Al ocuparnos unicamente de la realidad formal o significado estructural, las defini-
ciones positivas son bastante adecuadas; ain mds, resuitan provechosas,

Para referirnos a la realidad fisica o significado denotativo, necesitamos un tipo dife-
rente de definicion.

Significado denotativo: Ia definicion operacional

Con frecuencia enfrentamos ¢! problema de auxiliar a alguna persona durante el pro-
ceso de la comunicacién, determinando el objeto a que nos estamos refiriendo ¢ nuestra
denotacién para el simbolo empleado. Como se ha dicho (véanse pags. 111-112), la mejor
forma de reducir 1a ambigiedad o confusién dentro del receptor es encontrar el objeto de-
notado por el término y sefaiarlo a la vez que se emplea éste. Es decir, demostrar la rela-
cion signo-objeto en los significados denotativos encodificando el signo y sehalando al mis-
mo tiempo hacia el objeto.

La conducta ideal ¢s el comportamiento de designacién. Como afirma Hayakawa, po-
demos lograr alguna utilidad si *“restringimos la definicién al minimo y sefialamos hacia ni-
veles adicionales, donde sea necesario . . . (19). Desgraciadamente, la determinacién no
siempre es posible. Podemos estar separados por tiempo y espacio de la persona a que nos
dirigimos, y los objetos que estamos tratando de indicar pueden no hallarse a nuestro al-
cance. En ambos casos es imposible sefalar,

Las alternativas para determinar son muy conocidas. El uso de ejemplos e ilustra-
ciones como auxilio en la definicion denotativa de un término es tan antiguo como el del
lenguaje. En los uitimos cincuenta afos se ha desarrollado un enfoque mas formal de las
definiciones denotativas. Y ello se originé por lo inadecuado de la tradicional definicion
por género y diferencia ¥ en las consecuentemente rigidas opiniones y conclusiones
extraidas de la naturaleza del mundo material. Por los estudios de Einstein yQiros, se ha
descubierto que en gran parte los conceptos fisicos claves definidos por definiciones forma-
les no parecen referirse con precisién al mundo material. En realidad, algunos de esos tér-
minos no denotan nada. En la ciencia sobrevino una crisis originada por la aparente necesi-
dad de trasformar radicalmente nuestras actitudes respecto de la naturaleza. Las preguntas
claves son: ‘;Podemos estar seguros del progreso en nuestra comprension de la realidad
material? ;Es necesario modificar nuestras actitudes hacia la naturaleza?”

Al analizar la crisis en la ciencia, numerosos técnicos creen haber visto una solucién al
problema biasico. “‘No hay necesidad de revisar nuestras actitudes hacia la naturaleza si
aceptamos que la definicién conveniente de un concepto no se da en términos de sus pro-
piedades, sino en términos de operaciones reales™ (). Cuando Bridgman escribié esto,
reflej6 la preocupacién de los cientificos modernos de relacionar nuestras palabras con las
experiencias fisicas. Bridgman afirmé que todo “‘concepto es sindnimo de la correspon-
diente serie de operaciones , . .; esto es, ¢l concepto implica lanto —y nada méis— como la
serie de operaciones por las que estd determinado’” ('3).

Los métodos de la definicibn operacional sen muy simples. Al tratar de definir un ér-
mino, especificamos una serie de operaciones. La consecuencia de éstas es la experimenta-
cién del objeto de referencia del término. Rapaport lo expresa de otro modo al afirmar que
“la estructura sintactica de una definicién operacional imptica una forma imperativa del
verbo (haga tal cosa y tal otra} y una afirmacién predictiva (usted encontrars . . ) (7).

La definicién operacional siempre toma un punto dado en el espacio y el tiempo, y es-
pecifica 1o que se debe hacer si se desea: 1) identificar: 2) crear, o 3) experienciar ¢l aconte-
cimiento indicado por el término que ha de ser definido. Como sefala Bridgman, “‘si ¢]
concepto es material, las operaciones son materiales, reales: si el concepto es mental, las
operaciones son mentales” ().
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Podemos encontrar definiciones operacionales con mucha facilidad, Los modemc_)s re-
cetarios de cocina son un ejemplo elocuente. Si se ke pregunta al cocinero qué se cmu-:nde
por ‘‘torta’”, su respuesta puede empezar muy bien con la fra§e “tom_e 1a clara de cinco
huevos"’, etcétera. Daré una lista de ingredientes, una serie de instrucciones para mezclar
éstos. Al efectuarse algo de lo que el cocinero indica, la cosa que sc rc_alt;a ¢s una torta. Sc
lleva a cabo una serie de operaciones fisicas y ¢l resultado eseel objeto indicado por el térmi-
no ‘‘jorta’’. o .

Podemos objetar que ése no es ¢l significado real de ““torta” o que noes todo lo que la
voz *‘tora’ significa. Desde luego que no. La dcﬂnicnpn operacional no intenta expresar
todos los significados que la fuente tiene para un tér_mnpo. De hecho, ia deﬁmc:dnl opera-
cional supone que no se puede dar la toialidad de! significado que hay en un {érm:po. Lo
que si cabe hacer es reducir el significado que se emplea para aplicarlo en una situacién de-
terminada, tratando de expresar el significade particular ('), .

La definicién operacional es til en nuestros intentos de lograr significados precisos de
nuestros receptores. Es especifica y relaciona nuestros términos dircclamcple con ¢l mundo
material. Nos puede ayudar a evitar los tres problemas que se han mencwna‘d‘o en ¢l exa-

men anterior de la definicién formal, Es menos estatica, evita ¢l problema del ‘‘universalis-
mo”’ y estd ligada direciamente a la realidad material.

Evitacién del pensamiento estético. La definicion operacional se halla siempre restyin-
gida a un punto particular en el espacio y c! tien?po. De.ﬁne un término con referencia al
punto de vista del gue lo emplea, para una situacién parugular ¥y un prqpés:to. Al evitar l'a
asignacién permanente de una palabra a unaclase seesquivala tgndcnc:a de emplear signi-
ficados estAticos ¥ continuos. Permite cambiar facilmente. Por ¢jemplo, cuandq definimos
¢l asesinato como *‘el acto de quitar la vida a otra pers_ona”. tende_mos a fijgr nuestra
expresion. Por otra parte, cuando especificamos una sene de operaciones realizadas por
una persona respecto de otra en un lugar particular en circunstancias c_speclales y dcnqrm-
namos esta serie de operaciones con un nombre (‘‘asesinato’’}, reducimos 1a te'ndcuma a
buscar una definicidn estdtica que abarque la totalidad, Las conductas que eleg_lmos para
denominar yna serie de operaciones (**asesinato’’) ¢n un .Iicmpo o lugar dctcr_mmados. no
pueden elegirse en otro tiempo y lugar para seﬁalar_ la misma serie _de operaciones. ‘EI po-
sible riesgo estriba aqui en que nunca habra probat?lhdad de predecir ¢t significado si e Lle-
va esto demasiado lejos. Las accp‘cic;nes ff’“ relativas, pero no podemos tener la libertad

oseia Humpty Dumpty con *‘gloria”. _

e %i n'atamosp );1-. abgriar todgos nuestros signiﬁcados_ para un lgrrmno _como
“asesinato’’, debemos tenet en cuenta que la definiciénpperacuona] noes u_lll; necesitamos
algin sistema de clasificacién general. Por otro lado, si tratamos de espgc:ﬁcar las opera-
ciones reales que se suceden (0 pueden sucederse) en los casos donde aphca:yos la palabr_a
+sasesinato’’, no debemos olvidar que la definicion operacional es muy superior a la defini-
i ificatoria. . )
cion I(:i.l:sila prictica, por lo general, vacilamos entre una c!eﬁnicién estdtica cla_asuﬁcatona ¥y
una operacional mas fluida. En la ciencia juridica, por ejemplo, hay una scrie general de
definiciones clasificatorias para ¢! término *‘asesinato’’. Gran parte de la labor del_aboga-
do defensor en un caso de asesinato consiste en el aislamiento de las condgclas particulares
del acusado que ¢! Estado ha llamado *‘asesinato”’, y luego en establecer si éstas se adaptan
a la clasificacion predeterminada.

Evitacion del peligro del “*universalismo’*. Este peligro se relaciopa con el del pensa-
miento estatico. La forma sintactica de la definicion operacional evita el uso del verbo
“ser”’. Eliminando esta forma sintactica y su correspondiente figura de pensamiento, se re-
duce 1a tendencia a suponer que las definiciones y los pensamientos se aplican a todos los
casoi;‘lejoramos asi nuestra capacidad de separar una situacion fie otra. El‘llnodo dela d_eﬁ-
nicién operacional comienza en general con una serie de “espec:ﬁc?,clones . Esto consfl‘tu-
ye una determinacion de la situacién en que queremos usar el témino. Después de las *‘es-
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pecificaciones’’ registramos una serie de operaciones. [ndicamos que *‘si’* éstas se efectiian
se concluird observando, estableciendo o experimentando las referencias de 1a expresion.
No hay suposicidn alguna referente al hecho de que un objeto esté relacionado o no con la
misma palabra en otra situacién distinta o en una diferente serie de operaciones,

Para dar un ejemplo, volvamos al 1érmino ““inteligencia™. Puede usarse un fest tipico
de inteligencia como definicion operacional de ella. Segiin el contexto de la edad, el bagaje
cultural, ewcétera, los fests para nifios traen instrucciones para su aplicacién. Suponiendo
un nifio de edad y bagaje cultural determinados, aplicando y computando el fest tal como
se especifica en las instrucciones, resulta un nimero. Este constituye la *‘edad mental® del
nifo. Al dividirse por la edad cronolégica, se determina un cociente, que s¢ denomina *“co-
cienle de inteligencia’ del nido.

A una pregunta sobre el significado de “‘inteligencia’, contestamos mediante la
descripcion del fest, la forma en que se aplica, la manera de computar los resultados, etcé.
tera. Evitamos oraciones del tipo de ‘‘la inteligencia es . . .” y la suposicién que las acom-
pafia de que la inteligencia “‘es’’. Para una sitvacién dada disponemos de una serie de ope-
raciones gue ofrecen un resultado determinado, al que denominamos “inteligencia’, Al
obrar asi, intentamos construir una realidad, reconociendo que ella es relativa al observa-
dor ¥ a una situacién precisa.

Presencia de la relacién denotativa, La ausencia de una relacién signo-objeto constitu-
ye la critica mds importante de la definicién por género y diferencia. La existencia de tal re-
lacion es la primera ventaja de la definicién operacional. En lugar de definir al hombre co-
mo animal racional, y detenernos en eso, nos vemos forzados a especificar los aconteci-
mientos fisicos a que se refiere la frase **animal racional®*. Conservamos ef uso del término
hasta que se realicen las operaciones y se observen los acontecimientos a los cuales se re-
fiere. Efectuamos una verificacién estructurada para asegurarnos de’'que realmente esta-
mos hablando con sentido cuando afirmamos que el hombre es un animal racional, y de
que no usamos palabras sin referencias o con relaciones completamente oscuras.

Volvamos a la voz “‘democracia’. Supéngase que estamos obligados, al usar este tés-
mino, a especificar la(s) situacidn(es) dada(s), conductas y consecuencias de lo que estamos
tratando de nombrar. Reconocemnos que nuestra explicacién aumenta en su extension ¥ po-
siblemente disminuye en interés humano. Sin embargo, como compensacion, nos resguar-
damos de hablar porque si y determinamos si en realidad existe algo de aquello a que nos
referimos en el mundo material. Una lista real, reproducida aqui anénimamente, muestra
los problemas de comunicacién que surgen usando términos sin prewvias definiciones opera-
cionales,

1. La television es un medio que da al piblico la oportunidad de elevarse més all4 de

las cosas materiales, para experimentar la liberacion del intelecto.

2. La educacién es un procedimiento de interaccién entre maestro y nifio, durante el

cual los intangibles de la conducta son tan importantes como leer o escribir.

3. El partido X se apoya en los valores bisicos, caros para todo ciudadano: libert ad,

Jjusticia y decencia.

4. El arte es una necesidad espiritual esencial a los valores estéticos de! hombre.

No debe deducirse de esto que no tengamos significados para tales oraciones, ni que
las fuentes no puedan especificar las relaciones denotativas para los términos usados. Sin
embargo, podemos afirmar que muchas personas ante tales otaciones pasan por alto la po-
sibilidad de que no pueden existir acontecimientos materiales que correspondan a los casos
lingbisticos descritos, y que de hecho, si no se considera esto, se habla sin semtido.

Podrian abreviarse o evitarse muchas ¢ interminables discusiones si las partes compro-
metidas en la comunicacién especificaran operacionalmente los significados que poseen pa-
ra sus términos, o si reconocieran que no tienen ninguno.

Gran nimero de nuestras palabras preferidas parecen sospechosamente carentes de
sentido operacional. ;Qué entendemos por términos como **libre empresa”’, “dignidad de
trabajo’’, “’¢ducacién liberal”, *‘brillante politica exierior’’, **buena masica'®, etcétera?
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:Qué series de operaciones corresponden a estas palabras? ;A qué nos referimos cuando
usamos tales expresiones? ;Nos relacionamos con algo? . : )

Con frecuencia se argumenta acerca de cuil de las dos definiciones —la opgra?:onal o
la clasificatoria— es la “‘correcta’’. Los clasicos defienden a toda costa la cnunaacnén‘ (or-
mal. Por otro lado, empiricos entusiastas como Rapaport han c_hgho que 'la Qeﬁmclbr!
operacional cumple todo ¢l cometido de las otras c[ases de definicién, ¥ més aom . . ., si
uno se preocupa por ¢l significado en la c?rqt:nlcamén, puede usarla al menor indicio de
que de otra manera ¢ sentido no es ¢laro” ( ). ‘ ‘

La solucién no exige un pronunciamiento estricto por una u otra. Ninguna de las dos
clases de definicion es mejor; su eficiencia depende de muchas cosas. l_’robablcrnente es
correcto decir que gran namero de dificultades en el empleo dg la definicién forrpal surgen
cuando deben usarse definiciones operacionales; pero, en realidad, ambas constituyen ins-
trumentos utiles para aumentar la precision del signiﬁcado. En ambos‘casos, solo pm':dc
darse una definicién Otil si se comienza con un andlisis de: 1) ¢l propésito de Ig fuente; 2:)
las necesidades del receptor, ¥ 3) los tipos de significado con que el receptor viene a la si-

tuacién de comunicacion.

Significado connotativo: el diferencial semantico

Investigadores como Ogden ¥ Richards (1), ‘Morris ('%) y otros han !nlemado- alsl?r el
significado connotativo con objeto de que también éste puet_:la ser especificado con cierta
precision. En los dltimos veinte afos se han efectuado varios intentos de desarrollar lo‘s meé-
todos operacionales para indicar la connotacién. €l mas importante de gllos. ‘t‘n.'uc r'ealnzad'c::
por Osgood y otros, ¥ se llevé a cabo en fllinois (‘l,)'. C_)sgood uso el término s:gr!:ﬁcad?
para referirlo a los juicios internos que realiza el individ uo. En el desarrollo 'del difcrencu'il
seméntico, el instrumento empleado para clasificar estos juicios operd segin tres suposi-

nes:
0 els' El proceso de juicio puede ser considerado como la ubicacién_ de un concepto, en
una serie de continuos, cada uno limitado por un par de términos opuestos.

2. Muchos de estos continuos son muy similares y pueden ser representados mediante

una dimensién unica, simple, particular. )

3, Un namero limitado de estos continuos del significado puede empl:eat:se COmo auxi-

liar en la especificacion de la expresién de un indivi_dqo para cualquier co?‘cepto.

Osgood reunié un extenso grupo de polaridades_ d_e ad_ jetivos opuestos como bueno-
malo’*, “*perfecto-imperfecto’, “fuertc-débil'_‘. "l:llll-lnl:ltllr': Ubico cada clemento de es-
tos pares en los extremos de una escala de siete intervalos y pidié a algunas personas que ¢o-
locaran una marca en el lugar que les pareciese, dentro de la escala, después de citar & un
término determinado. Las respuestas para muchas de estas expresiones y las escalas fueron
sometidas al analisis estadistico, descubriéndose tres dimensiones mayores. Osg9od las de-
nominé ‘las tres dimensiones del significado connotativo™. Aun cuando trabajos mas re-
cientes conciben la posibilidad de dimensiones adicionales, esias tres ilustran el procedi-

i eneral adecuado a nuestros propésilos. ) )
m‘cnll_(:sg trez dimensiones son: 1) evaluacién; 2) actividad, y 3) potencia. La dlmcnsso.n eva-
luativa estd indicada como la méas cercana a fa escala del bueno-malo; la de a_;ct_wldad
corresponde a la escala del activo-pasivo, y la de potencia, ala escgla del f uerte-deb_ll. Me-
dianie el uso de estas escalas y otras similares, puede cmple‘ars_e el diferencial seméntico con
el proposito de indicar los juicios internos que realizan los individuos ante un estimulo, gque
puede ser una palabra, una frase, un mensaje global como un cuadro, ¢l nombre de una

, etcétera. ]
persol?lainsuumemo se usé para predecir un considerable nimero de ¢onductas, como el
procedimiento de votacion durante las elecciones, Jas divprsas fases de una personalidad es-
quizofrénica, ¢l retrato de un disk-jockey, etcétera. Un interesante q;udlo de Kumata (*)
indica que la existencia de estas tres dimensiones no se limita a individuos de los Est:fdci-s
Unidos, sing que abarca otros grupos nacionales, los cual?s llevan a cabo conductas simi-
lares respecto de las dimensiones del significado connotativo.
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El diferencial semantico encicrra valiosas promesas para los profesionales ¢n la co-
municacion, Ha sido usade y puede emplearse actualmente para predecir las probables re-
acciones hacia campanas publicinanas, el valor reiativo de atencion que despiertan ciertos
titwlos de libros o monografias, para conocer la imagen que se forman los estudiantes de
sus profesores, para comprobar el valor de los programas didacticos de television, etcétera.
Sin duda alguna es posible emplearlo en muchas otras connotaciones especificas que la gen-
te tiene ante un estimulo dado. A continuacion se reproduce una muestra empleada por el
diferencial seméantico. El concepto evaluvado es la "‘comunicacién’’. La escala elegida
representa las tres dimensiones mayores:

COMUNICACION
bueno : : 3 : : : malg
3 2 1 0 -l -2 -3
valioso : : : : : : no valioso
activo : : : : : : pasivo
fuerte : : : : : : débil

Es importante advertir que 1a dimensién mas significativa y mas sélida de la connota-
cién es la dimensién evaluativa, relacionada con nuestra tendencia de juzgar algo como
bueno o malo. Esta dimensién explica la mayor parte de las variaciones en nuestros signifi-
cados y es usada cada vez mas como una definicion operacional de las actitudes de los indi-
viduos.

El diferencial seméntico represenia un intento de proveer de una definicién opera-
cional para el significado connotativo. No es utépico pensar que algin dia tendremos un
diccionario de significados connotativos, en el cual se daran las mas frecuentes connota-
ciones para muchas palabras del idioma inglés. Recurrir a él puede ayudar a predecir la re-
accién de un individuo ante una palabra determinada, o posiblemente ante una serie de pa-
labras. Actualmente se halla en desarrollo la investigacién de usos més amplios de este me-
dio de comunicacidn.

RESUMEN

Hemos examinado con cierto detalle las clasificaciones mas importantes de delinicion
empleadas en la especificacién de los significados estructural y denotativo. Ademas, hemos
indicado que un trabajo reciente sobre la medicion del significado connotativo, el diferen-
cial semantico, promete una especificacion andloga a la connotacién. El propdsito pringi-
pal que ambiciona puede resumirse en los puntos que siguen:

1. El proceso de definicién es esencial cuando un término nos resulta confuso y dudo-

so acerca de su exacto significado.

2. Las definiciones no nos proveen de conocimiento. No son afirmaciones de hechos

que permitan afirmar que son verdaderas o falsas, correctas o erréneas, buenas o
malas.

3. El criterio de una **buena’’ definicion es su utilidad en la especificacién del signifi-

cado que demos, y nada mis.

4. La forma de construir una definicion depende de:

a) Las intenciones de la fuente, los propoésitos para su construccion.

b) Las necesidades del receptor, el porqué de sus dudas acerca del concepto que
produce {a confusién.

¢) Los significados existentes que posee el receptor ¥ que pueden ser usados.
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5. Una dimensién de propésite de suma importancia es el tipo de significado requeri-
do, estructural o denotativo. Cada uno de ellos tiene una serie apropiada de proce-
dimientos de definicién, que no pueden intercambiarse.

6. Las definiciones forinales son una especie de taquigrafia que permite sustituir un
término por otro y analizarlo logicamente. La definicién por género y diferencia es
la definicién formal mas importante.

7. Las definiciones operacionales son intentos de relacionar los términos con los obje-
tos existentes en ¢! mundo material. Ayudan a determinar el objeto al cual nos refe-
rimos o si en reatidad nos referimos a algo.

8. Son necesarios tanto la definicion formal como la operacional, Se utilizan segin el
propdsito,. Ninguna de las dos solas es suficiente.

9. Las definiciones no aumentan nuestro saber. Nos capacitan, en ¢cambio, para clasi-
ficar y relacionar ¢l conocimiento obtenido anteriormente (formal), y determinar si
poseemos lo preciso para entender los términos que estamos usando para expresar-
nos sobre ¢l mundo {operacional).

Al examinar las definiciones, no nos hemos referido al diccionario, Este no es lo que
generalmente se supone: un depdsito de definiciones *‘correctas’’. Es 1til para especificar
los significados, y creemos que es necesario concluir esta explicacién con una referencia al
papel que cumple el diccionario.

Et papel del diccionario

Un diccionario bien hecho es una herramienta valiosa en el desarrollo de nuestra capa-
cidad de comunicacién verbal. Pero puede ser mis eficiente cuando se la utiliza de un mo-
do apropiado y si no se le exige 1o que no \¢ es dable brindar. ;De qué manera puede sernos
atil? (Y

El nos da la oriografia mas usual de una expresién, Presenta también en cada palabra
una o mas de las formas frecuentes de su pronunciacion, Tanto la ortografia como la pro-
nunciacion, particularmente esta ultima, varian de acuerde con las distintas regiones det
pais. El diccionario no puede emitir leyes sobre ortografia y prosodia; no ¢s un arbitro, si-
no un informante con una gran cantidad de novedades, que no siempre puede registrar,

Como informante, no le es posible ocuparse de todos los casos o estar siempre al dia,
indicando las mas recientes novedades lingitisticas. No tiene la oportunidad de un periodi-
co, ¢l enfogue individual del diario de una gran ciudad. Puede, si quiere, intentar la repro-
duccion de los usos mas frecuentes. Pero, en lugar de esto, tiende a reproducir los empleos
selectivamente y asi, en forma inevitable, introduce la parcizlidad de su punte de vista. El
diccionatrio es uvna gran publicacion nacional, editada con poca frecuencia y que siempre
resulta: 1) pasada de moda, 2) superficial, y 3) no tan apropiada para un problema particu-
lar como pueden serlo otras fuentes, incluyendo nuestra propia experiencia. La mejor
fuente de pronunciacidn, de significados, de ortografia, la constituyen los mismos indivi-
duos.

:Qué otro cometido tiene el diccionario? Nos puede dar una idea fascinante de la his-
toria del lenguaje, las relaciones entre diversos idiomas, diferentes culturas y varios
pueblos. El estudio atento de la etimologia de las palabras es en si y por si mismo una acti-
vidad que vale la pena llevar a cabo; resulta incluso estimulante. ;Cudl es el origen de las
palabras? ;Cémo se hallan relacionadas con otras voces, con términos milenarios? El dic-
cionario puede ayudar al investigador a interiorizarse en estas cosas.

La etimologia es il también porque nos proporciona indicios de los significados que
se poseen para las palabras, basados en los de otros individuos para términos similares. La
permanencia del significado a través del tiempo y el espacio es teslimonio de la continuidad
de los juicios y las creencias del ser humano. Posiblemente son més intercsantes la
asombrosa inconsecuencia del significado a través del tiempo vy el espacio, los cambios radi-
cales que han tenido lugar en las acepciones de las palabras, Todo este caudal de conoci-
miento y especulacion es accesible mediante el diccionario. En este sentido, podemos afir-
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mar con Lloyd y Warfel que “*los diccionarios fueron considerados durante mucho tiem-
po . . . como el medic mas delicado y sencillo de cultivar la mente’ (#9),

iQué podemos afirmar de las definiciones? En cierto aspecto, el diccionario no las
contiene. Por cierto que a veces puede proveer de alguna, por género y diferencia, para un
término determinado, pero rara vez lo hace con precision. Es también cierto que a veces
proporciona una definicién operacional para un término que es usado en pocos conextos,
acudiendo incluso a las ilustraciones. En general, sin embargo, no presenta ni definiciones
formales ni operacionales. E! diccionario registra una larga serie de palabras interesantes,
utiles. Para cada una, da otra serie de palabras. Si no tenemos ningin significado para una
palabra, podemos obtener algin dato del diccionario. En esencia, nos indica: **Si usted
no tiene significado para esta palabra, pruebe con otra’,

Nos orienta en las relaciones entre palabras, las formas en que se utilizan dentro de las
oraciones, los diferentes contextos en que son empleadas. Todo esto nos provee de indicios
tanto para los significados que queremos expresar con una palabra como para 10s que una
palabra puede extraer de otras. Ni la verdad ni la certeza, sino solo indicios, pero muy va-
liosos.

Al registrar pronunciacién, ortografia, ctimologia, palabras relacionadas y contextos.
los lexichgrafos ingleses han realizado grandes progresos desde Ja aparicion del *“An Uni-
versal Etymological Dictionary’” de Bailey, en 1721, que constituyd uno de los primeros in-
tentos para lograr un diccionario del idioma. Muchos diccionarios modernos han abando-
nado ¢l fin de prescribir y arbitrar respecto del significado y los usos y han aceptado ¢l pa-
pel lingiiisticamenie conveniente de informar ¥ examinar. El diccionario moderno es mas
cauto, cuidadoso y completo de lo que los antiguos admitian como posible o ventajoso (22},
Desgraciadamente, muchos de 1os que consultan ¢] diccionario no han realizado todavia el
progreso anilogo para estar al mismo nivel,

Los peligros del diccionario radican en un posible uso erréneo por parie de los que lo
consultan, confiados en lo que creen que expresa. Es un medio que puede compararse a
una pala, pues, como ella, ayuda a descubrir terrenos fértiles y abrir nuevos campos y sur-
cos para ¢l cultivo intelectual.

No puede reemplazar a todos los otros instrumentos y experiencias, ni menos al inge-
nio del que lo consulta, No puede usarse para mantener las creencias erréneas de ayer
contra lo moderno, eficiente y efectivo del cultivo intelectual de hoy, reflejado por el de-
sarrolto revolucionario de la lingliistica y de 1a teoria de la comunicacién,

Los educadores deploran gue los nifios, en general, no sean iniciados en la escuela en
los conceptos matemdticos desarrollados a partir del siglo XX,

lgualmente, la informacién y la teoria sobre la naturaleza del uso del lenguaje imparti-
das en las escuelas con frecuencia estan pasadas de moda. Uno de los planes de los que in-
vestigan ¢l lenguaje y la comunicacién es rectificar las deficiencias, con ¢l desarrollo del co-
nocimiento més sistemdtico del lenguaje v ¢l consiguiente perfeccionamiento de los méto-
dos de trasmisién, para que pueda ser comprendido y asimilado. Es probable que la acepta-
cién de tal conocimiento en muchos sectores requiera ¢l uso ain mas intensivo de lo que
Aristoteles Hamaba *“todos” los recursos existentes de la persuasion.

Sugerenclas para la reflexién y la discusién

L. Construir una definicién operacional para cada uno de los siguientes términos, procurando la
inclusién de operaciones al alcance de la comprension de todos,

#) Raza: como en la oracién **¢l es un miembro de 1a raza X' o *'la madre ¢s de raza Y: el
padre, de raza Z''. (En qu¢ dificren las definiciones de esta palabra efectuadas por un
bidlogo ¥ un socidlogo?

b) Conrservador: como en la oracién “La mayoria del Senado es liberal, pero el senador por
mi distrito es conservador”. Luego, sustituir el término  “‘conmservador” por
“reaccionario”. (Cémo distinguir estos dos términos operacionalmente?

<} Educacion liberal: como en la oracibn “*Todos los alumnos deben recibir educacion
liberal”’. Especificar qué ¢s lo que los alumnos deben recibir. ;Como distinguir la educa-
citn liberal de la de cualquier otro tipo?
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d) Arrogancia: como cn la oracidén *‘E] ¢s arrogante cuando ¢std rodeado por genie; en gene-
ral posee una gran dosis de arrogancia’. Lucgo sustituir ¢l término "‘arrogancia’’ por
*¢confianza en si mismo™, ;Coémo distinguir estos dos términos operacionalmente?

2. Escoger cierta cantidad de definiciones por género y diferencia, y otro tanto de definiciones
operacionales. Compararias. (En qué difieren? (Puede efectuar algunos enunciados sobre su
relativa dihcultad, precisidn, extension, interés, etcétera? ;Ha encontrado alguna definicién
por género y diferencia que especifique Jos significados de términos que parecen referirse a
acontecimientos del mundo material? (Pudo localizar los acontecimientos materiales que son
objeto de la referencia, o descubrir un érmino que en realidad no se refiera a nada, aunque
parezca indicar alguna cosa determinada?

3. ;Por qué son necesarias 1as definiciones formales para ¢l andlisis Jogico de una serie de propo-
siciones? (Qué deficiencias tiene la definicidon operacional al pretender el empleo de un con-
cepto ¢n una serie de inferencias logicas?

4. ;Qué es mis importante, ta definicidn formal o la definicién operacional? ;En qué medida es
una mis fundamental gque la otra? Dentro de su propio campo de interés profesional, (puede
usted encontrar ejemplos de definiciones del tipo bueno-malo (por ejemplo, Gtil-induil)?

5. $Qué usos puede dar usted personatmente al diferencial semintico? Realizar una experiencia
como la descrita en este capitulo. Predecir las connotaciones que tendrdnlalgunos de sus ami-
gos para dos o tres términos determinados. Empleandolos, con las escalas indicadas en ¢l tex-
to, utilizar ¢l diferencial semantico. Observar sus respuestas y compararlas con sus predic-
ciones, Si en ellas hay error, tratar de explicar e porqué. ;Cudles son las implicaciones de tales
errores en sy propia capacidad de comuynicacion y éxio?
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LECTURAS RECOMENDADAS SOBRE LA COMUNICACION

Para ¢l lector interesado en continuar sus investigaciones en el campo de la teoria y
proceso de la comunicacidén mas alla de 1a introduccién que le brinda este libro, se pueden
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DAVID K. BERLO

EL PROCESO DE LA COMUNICACION
Introduccion a la teoria y a la practica

Tal como lo da a entender su titulo, en el presente libro se describe con

toda claridad la moderna teoria de la comunicacion. Es este un problema en - }
el cual convergen hoy las ciencias del hombre y la tecnologia, e incluso la o
sociologia del conocimiento lo incluye entre sus temas fundamentales, i

La obra esta destinada a los campos de la television, el periodismo, el
comercio y las relaciones publicas, pero es indudable su importancia en el
ambito de la educacion, donde permitird, mediante un analisis del proceso de <y
la comunicacion, detectar los problemas de conducta en el individuo, la
estructura del grupo que se educa, asi como también la de la personalidad de i
cada uno de los integrantes de ese grupo. }

El autor, David K. Berlo, de la Michigan State University, ha reunido
material de las ciencias del comportamiento y de linglUistica, semantica y
filosofra del lenguaje. Empleando lo esencial de estas disciplinas, examina
los factores implicados en la comprension y el analisis de la conducta humana. »
El modelo que construye del proceso de la comunicacion lo relaciona con |4
el proceso del aprendizaje, lo desarrolla considerando la interaccion individual
y social en este medio, y destaca con grandes proyecciones el enrigueci-
miento de la tarea educativa mediante el dominio de ese nuevo campo del
conocimiento.
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