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1. La interaccion comunicativa.

Para Searle, hablar es participar en una conducta regida por reglas. Esta
concepcion, impecable desde cierto punto de vista, tiene la ventaja de que
equipara la actividad lingiifstica a cualquier otra actividad que se desarrolle
en el seno de una sociedad organizada. Pero también tiene el inconveniente
de que su excesiva generalidad elimina lo que, desde mi punto de vista,
constituye una de las caracteristicas esenciales del lenguaje: su naturaleza in-
teractiva, a un tiempao personal e interpersonal. Pues el lenguaje esti «hecho»
en la conversacion y para la conversacidn; éste es, en mi opinioén, el uso pri-
mario del lenguaje, del que derivan todos los demas. Hablar es conversar, y
conversar es intercambiar ideas, sentimientos, impresiones. Hablar es emplear
una facultad especificamente humana para consegnir determinados fines:
transmitir y pedir informacion; pedir que se lleve a cabo una accién no lin-
giiistica; persuadir o realizar un acto ritual, y para ello se dispone de diversos
mecanismos lingiiisticos. Pero, por encima de todas las reglas, est4 la volun-
tad suprema del hombre, que moldea el lenguaje recibido en herencia y lo
convierte en una caracteristica personal; que juega con las reglas y trampea
con ellas para alcanzar sus fines, desde los mis nobles hasta los més inconfe-
sables.
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2. Conceptos previos.

El anélisis de la lengua se puede enfocar desde distintos puntos de vista.
Se puede optar por tomarla como objeto de estudio con independencia de
los factores extralingiiisticos y analizar los mecanismos fonolégicos, mor-
foldgicos o sintacticos. Se puede establecer una relacion entre la lengua ¥ el
mundo y estudiar sus particularidades semanticas. O bien se puede adoptar
como perspectiva el uso que el hablante hace de su lengua. La Pragmatica
es una disciplina con una historia no excesivamente larga pero muy pro-
ductiva que ha ampliado considerablemente el horizonte de los estudios
lingliisticos. La observacion de la lengua tal como se usa en la practica
arroja una nueva luz que ayuda a entender ciertas particularidades dificiles
de entender con los instrumentos tradicionales.

Pero si importante es la aportacion de la Pragmatica, no lo es menos
el concurso de otra disciplina mas joven, la Etnometodologia, definida
como «la bisqueda empirica de los métodos empleados por los indivi-
duos para dar sentido y, al mismo tiempo, realizar sus acciones de todos
los dias: tomar decisiones, comunicarse, razonar» (Coulon, 1988, pag.
32), de cuyo desarrollo surgié lo que se conoce como anélisis de la con-
versacion, es decir, el estudio de las estructuras y propiedades formales
del lenguaje tal como se utiliza en el intercambio comunicativo, asi como
ciertos conceptos muy difundidos actualmente, como el de «par de adya-
cenciay, entendido como una secuencia minima constituida por dos
enunciados pronunciados por enunciadores diferentes y entre los cuales
existe una relacién de causalidad (Schegloff y Sacks, 1973). Aun sin ser
una disciplina lingiistica, la etnometodologia es perfectamente aplicable
a la investigacion lingiiistica.

A Erving Goffman (1979, 1987) se debe la incorporacidn al analisis de
la interaccion de los conceptos de «rito positivo» y «rito negativoy, elabo-
rados por Durkheim en su estudio sobre las religiones primitivas' y de los
que proceden, a su vez, los de «cara positivay y «cara negativa», amplia-
mente utilizados por Brown y Levinson en su analisis de la cortesia (1978,
1987) y de enorme importancia en cualquier estudio sobre la interaccién
comunicativa.

! Los ritos positivos comportan actos propiciatonos y ofrendas, es decir, un acercamiento
a la divinidad, mientras que los ritos negativos comportan prohibiciones, es decir, un aleja-
miento de la misma (Durkheim, 1982).
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~ El concepto de estrategia ha sido ampliamente desarrollado en los 1lti-
mos veinte afios. Para A. Weyser (1975) el habla siempre es estratégica, en
el sentido de que implica que el hablante elija entre acciones alternativas,
en funcién de los que pretende conseguir. Se trata, pues, de un concepto
" muy general que se puede describir como la adopcién de una determinada
conducta comunicativa. Por otra parte, distingue Weyser entre «recursos
comunicativos» —que son los medios empleados por un hablante para que
el oyente reconozca sus propdsitos el emitir una enunciado (actos de habla,
directos e indirectos, e implicaturas conversatorias)— y «estratagemas co-
municativasy, encaminadas a lograr un determinado proposito mediante un
enunciado sin que el oyente reconozca tal propodsito. Se trata, pues, de una
forma de ocultamiento. A pesar de la evidente diferencia entre los signifi-
cados de «estrategia» y «estratagemay, en algiin momento la autora los uti-
liza indistintamente. Otro autor, D. Levy (1979) concibe una estrategia co-
municativa como el proceso mental por el cual un hablante realiza un fin
comunicativo como un expresion lingiiistica. Con el paso del tiempo se va
concretando el concepto de estrategia, 1o que no significa que se restrinja su
alcance. Haverkate, por ejemplo, afirma que los hablantes se ocupan cons-
tantemente de desarrollar estrategias a fin de asegurar el éxito de sus actos
de habla (1983, pag. 639). Esas estrategias, en principio, son de dos tipos:
unas, las que se aplican casi automaticamente (por ejemplo, en los actos de
habla rituales, como los saludos); otras, las que requieren un cuidadoso
plan por parte del hablante; por ejemplo, cuando se trata de hacer una peti-
cién delicada o un reproche serio (a lo que yo afadiria: cuando se trata de
dar ciertas informaciones). En otro sentido, distingue Haverkate entre estra-
tegias «globales» y «locales». Las primeras estan determinadas por el pro-
posito total de la interaccion: segun se trate de una conversacion social, un
debate politico, una entrevista, etc. Las segundas dependen del desarrollo
de la interaccion y estan determinadas por las reacciones del oyente ante los
actos de habla realizados por el hablante. En cualquier caso, y teniendo en
cuenta que, junto al propdsito primario del hablante, hay unos propositos
secundarios (generalmente, causar una buena impresion en el oyente), éste
hara uso de estrategias tanto globales como locales. Estas estrategias estan
sometidas a un doble condicionamiento: el deseo de ofrecer una imagen fa-
vorable de si mismo y el tipo de acto de habla realizado.

El concepto de estrategia se ha ido haciendo cada vez mas comun es
los estudios sobre la interaccién, pero indudablemente uno de los trata-
mientos mas exhaustivos es el de Brown y Levinson (1978, 1987), quie-
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nes lo ponen en relacidén con el de cortesia, considerada como un factor
determinante en las relaciones interpersonales. En el curso de la interac-
cion social todo individuo necesita «salvar la cara»; esto no constituye un
fin en si mismo, sino una condicién indispensable para que dicha inte-
raccion se desarrolle sin problemas, hasta el punto de que el individuo se
preocupa de salvar su cara tanto como de respetar la del otro. Se distin-
gue, ademads, entre una «cara negativa» (la necesidad de proteger el terri-
torio privado, la intimidad) y una «cara positiva» (la necesidad de ser re-
conocido y apreciado por el otro). Y es aqui donde puede surgir el
conflicto, pues el intento de un individuo de preservar, por ejemplo, la
cara negativa puede chocar con el deseo del otro de salvar su cara positi-
va. Dicho de otra forma: la defensa del propio territorio por parte del in-
dividuo A entra en conflicto con el deseo de entablar relaciones del indi-
viduo B. Partiendo de esta base es facil llegar a la conclusion de que toda
interaccidén es esencialmente conflictiva, aunque afortunadamente no lo
es siempre en el mismo grado.

Brown y Levinson consideran que ciertos actos son especialmente
amenazadores para la cara (y, por tanto, para el éxito de la interaccion); por
ejemplo: una orden. Y, puesto que a veces no se puede evitar tener que rea-
lizar uno de estos actos, a menos que las circunstancias dispongan otra cosa
lo mas adecuado es recurrir a alguna estrategia que minimice el riesgo de
hacer perder la cara al interlocutor (con el riesgo consiguiente de perder la
propia cara). La eleccion de la estrategia adecuada depende de las circuns-
tancias en que se desarrolla la interaccion, asi como del tipo de acto que se
deba o se quiera realizar. Brown y Levinson establecen una escala de estra-
tegias, de mayor a menor grado, determinadas por el grado de riesgo que
comporta la realizacion del acto. El empleo de estrategias especificas (en
funcién de cuél sea la cara amenazada: la positiva o la negativa) estd vincu-
lado a determinantes sociales {(especialmente 1a relacion entre el hablante y
el oyente) y a la potencial amenaza del contenido del mensaje. Por otra
parte, al tratar de los actos del habla, consideran que algunos de ellos son
especialmente amenazadores para la cara. Aunque en lo esencial estoy de
acuerdo con los autores, discrepo, sin embargo, en algunos puntos. En mi
opinion, ningun acto es mas amenazador que otro; lo que no significa que
ninguno lo sea, sino justamente todo lo contrario: todos son especialmente
amenazadores, dependiendo de factores tales como la situacion, la relacién
entre los participantes y el contenido proposicional del acto en cuestidn. Es
decir, que no se puede juzgar la «agresividad» de un acto ilocutivo a priori,
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sin tener en cuenta una cantidad de elementos que, por su misma naturale-
za, s0lo pueden integrarse en una teoria pragmatica a titulo indicativo.

Sobre esta base, y dando por supuesto que los participantes en la inte-
raccién comunicativa son conscientes de la potencial amenaza de sus actos
ilocutivos, propongo definir la estrategia como el recurso empleado por el
enunciador en un intercambio conversatorio con el fin de lograr determina-
dos fines comunicativos sin perturbar el desarrollo del mismo; es decir: sin
poner en peligro la cara del enunciatario o la suya propia. El mecanismo
consiste en reforzar o atenuar la fuerza ilocutiva del acto realizado (te-
niendo en cuenta que ésta se trasmite al enunciado resultante y contribuye a
configurarlo en todos sus aspectos; todo enunciado obedece a un modelo
sintactico y entonativo caracteristico, que podriamos llamar prototipico, por
lo que toda realizaciéon que de alguna forma se aparte de dicho modelo se
interpretara como una modificacién, ya sea un aumento o una disminucion,
de dicha fuerza ilocutiva). El empleo de una estrategia no es totalmente
premeditado, por lo que no cabe entenderla como un plan, sino como una
conducta interactiva condicionada.

Desde el punto de vista de su realizacion lingiiistica, la estrategia puede
operar en cualquiera de los niveles del enunciado: desde el fénico hasta el
semantico, manifestandose mediante lo que Meyer-Hermann llama «opera-
dores de atenuacién y de intensificaciony (1988, pag. 281). Es importante
observar que una misma forma lingiiistica puede ser resultado tanto de una
estrategia de refuerzo como atenuante, en funcioén de la situacion comuni-
ccativa y del tipo de interaccién. Segin Meyer-Hermann:

El hecho de que «atenuacién» e «intensificacidn» son procesos inte-
ractivos implica que las formas que funcionan como operadores de ate-
nuacién o intensificacién sélo lo hacen en determinados contextos... una
forma que puede funcionar como operador de atenuacion a veces no lo
puede en otro contexto (1988, pag. 281).

Maés atin: una forma que a veces resulta del empleo de una estrategia de
refuerzo, otras veces aparece como resultado de una estrategia atenuante.

Asi pues, y simplificando mucho, las distintas estrategias empleadas
por los participantes en el intercambio conversatorio se dividen en dos gru-
pos: «de refuerzo» y «atenuantes». La forma especifica que adoptan varia
en funcién del acto ilocutivo realizado, de manera que la empleada en un
directivo sera distinta a la empleada en un interrogativo o un representati-
vo. La eleccion de estructura terminal del enunciado obedece muchas veces
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a una de esas estrategias. Por ejemplo, una orden se puede reforzar o ate-
nuar empleando un enunciado de estructura terminal declarativa o interro-
gativa respectivamente.

3. La pregunta retorica.

Consideradas durante mucho tiempo como materia reservada a la ret6-
rica y la perceptiva literaria, las preguntas retdricas se vienen definiendo de
una manera bastante vaga como aquellas que no esperan respuesta. Este
concepto, sin embargo, entra en contradicciéon con la esencia misma de la
pregunta (la peticion de respuesta) y justifica posturas extremas como la de
Bally, para quien la pregunta retérica no sélo no es una pregunta, sino que
ni siquiera es retorica.

Une interrogation rhétorique n’est pas une interrogation et n’a rien
de rhétorique: c’est un moyen indirect d’expression qui permet de sym-
boliser un groupe plus ou moins déterminé de sentiments par une infle-
xion de voix (...) disons que 1’interrogation qui n’interroge pas appartient
au langage dit exclamatif, quitte a2 donner a ce terme un sens tout a fait
général (1951, pag. 269).

Mas recientemente otros autores diferencian netamente las preguntas re-
toricas de las «preguntas normales, genuinas o verdaderas», que son las que
se emplean normalmente para solicitar una informacién. Segun Schmidt-
Radefelt (1977), no se trata de que las preguntas retoricas no sean pregun-
tas genuinas porque no esperan respuesta, sino todo lo contrario: no esperan
respuesta porque no son preguntas genuinas.

Esta postura no es, desde luego, la mas frecuente. Por lo general los
distintos autores optan por considerar que las preguntas retdricas constitu-
yen un subconjunto dentro del conjunto total de las preguntas. Lyons, por
ejemplo, admite que la condicién de cumplimiento de las preguntas es que
el hablante no debe conocer la respuesta®. Por otra parte, considera que el
hecho de esperar una respuesta no es esencial para la naturaleza de las pre-

2 Condicidn que no deja de ser discutible, si consideramos la situacién en que un interro-
gador, conociendo previamente la respuesta, hace una pregunta al interrogado, con el fin de
obtener una informacién que no tiene que estar relacionada necesariamente con el contenido
de la pregunta. Es el caso, sin ir mas lejos, de la pregunta de examen.
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guntas’. Esto le da pie para establecer una distincion entre formular una
pregunta y plantearla. Plantear una pregunta es simplemente expresar una
duda, mientras que formularla es afiadir a dicha expresion la indicacién de
que se espera una respuesta, indicacion que es ajena a la pregunta en si. De
esta manera, segun Lyons, se evitan los problemas derivados de considerar
las preguntas como una clase de 6rdenes (sobre todo, el de tener que hacer
un apartado especial con ciertas clases de preguntas, como las retoricas)
(Lyons, 1980, pag. 687).

Otros autores se mantienen en un punto indefinido entre la considera-
cion de las preguntas retoricas como un tipo especial de preguntas con ca-
racteristicas propias y la negacioén de su estatus interrogativo. Sin llegar a
negarlo del todo, se las ha caracterizado en ocasiones como falsas pregun-
tas. Para D. Zaefferer, las preguntas constituyen un tipo de ilocuciones*
integrado por tres tipos bien definidos: ilocuciones erotéticas, de examen y
retéricas. Con las primeras, el hablante quiere conocer un contenido; con
las segundas, cree conocerlo y quiere saber si el receptor lo conoce; con las
ultimas, el receptor conoce el contenido, sin querer afirmarlo él mismo
(Zaefferer, 1981, pag. 56). Este ultimo es denominado por Zaefferer «tipo
de ilocucion pseudoerotéticon. Como se puede ver, el prefijo pseudo- es
bastante indicativo del concepto que Zaefferer, como otros muchos autores,
tiene de las preguntas retdricas.

En cuanto a la estructura adoptada por las preguntas retoricas, no existe
- diferencia con respecto a la de otros tipos de pregunta. Si se diferencian, en
cambio, en la funcidon comunicativa que desempefian. La pregunta retorica
no solicita una informacién, pero €ste no es un criterio valido para negar su
caracter interrogativo: tampoco lo hace una pregunta ;Sabes que a Juan le
ha tocado la loteria?, y no por ello se dice que ésta no es una auténtica
pregunta. Como afirma M.? V. Escandell:

? Supuesto cuya aceptaciéon tampoco deja de plantear problemas. En mi opinién -que no
es, desde luego, la Unica ni la mas autorizada- lo que caracteriza a una pregunta es precisa-
mente el hecho de suscitar una respuesta del interlocutor.

* El tipo de ilocucion es la funcién comunicativa desempefiada por la oracion. Zaefferer
pone en relacién el tipo de ilocucidn con el tipo oracional, entendido como las caracteristicas
de una clase de oraciones de un idioma dado que, independientemente de sus contenidos, tie-
nen un denominador comun: el tipo de funciéon comunicativa que cumplen. Los tipos de ilo-
cucién pueden ser centrales -es decir, indispensables para la comunicacion- y marginales. Son
centrales los tipos aseverativo, directivo y erotético o interrogativo; entre los marginales se
encuentra el pseudoerotético.
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Aunque la interrogacion retdrica sea, desde el punto de vista argu-
mentativo, una afirmacién, sin embargo, ello no quiere decir que pierda
su caracter formalmente interrogativo (1984, pag. 36).

En cuanto al argumento, supuestamente definitivo, que sirve a otros
autores para negar el caracter interrogativo a la pregunta retdrica, la no exi-
gencia de respuesta, habria que recordar la opinién de Ducrot al respecto:

Me parece que lo propio de una pregunta es, por ejemplo, conferir
(pretender conferir) al destinatario la obligacién de responder, es decir,
de elegir entre un abanico de enunciados como posibles respuestas. Me
parece que el hecho de que la pregunta manifiesta a menudo una incerti-
dumbre y un deseo de saber es un «efecto de sentido», explicable a partir
del valor juridico fundamental, teniendo en cuenta la situacion de
enunciaciéon. Admitir esto permite, al mismo tiempo, que la pregunta de
examen y la pregunta retérica no se consideren ya como fendomenos
marginales (Ducrot, 1982, pag. 251).

La pregunta, por su propia naturaleza, esta encaminada a obtener una
respuesta del interlocutor. Pero, y esto es lo importante, esa respuesta no
tiene que cubrir necesariamente una laguna informativa del enunciador. Es
mas, ni siquiera tiene que ser una respuesta verbal (coger el salero y darselo
a quien ha preguntado ;Me da la sal? es una respuesta adecuada). En
cuanto al destinatario de la respuesta, tampoco tiene que ser necesariamente
el autor de la pregunta (piénsese, por ejemplo, en una situacion en la que la
madre le pregunta a su hijo, al que acaban de hacer un regalo ;Qué se di-
ce?, y éste responde Gracias).

Cuando se trata de una pregunta retérica, ésta tiene, la mayoria de las
veces, una respuesta que, o bien es evidente para los dos participantes del
intercambio, o bien lo es Unicamente para el que la ha enunciado. En el
primer caso la finalidad de la pregunta seria poner de relieve esa evidencia;
0, como afirma Escandell:

La respuesta es conocida por ambos porque se sitlla en una parcela
de conocimiento compartido. Y lo que se pretende con la formulacién
interrogativa es traerlo a la memoria del interlocutor (1984, pag. 36).

En el segundo caso, la finalidad es la de afirmar algo que el enunciador
considera verdadero pero que no es evidente para el enunciatario, haciendo
que sea este Gltimo quien descubra la verdad en la respuesta posible a dicha
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pregunta. Se puede considerar, como hace Escandell, como «un intento de
imponer al interlocutor un modo peculiar de ver las cosas» (1984, pag. 36),
de tal manera que la respuesta del mismo, desde el punto de vista informa-
tivo, es innecesaria por evidente. Segtin Ducrot:

Si la pregunta retdrica pretende forzar al destinatario a reconocer,
explicitamente o no, 1o que el locutor considera verdadero, es porque le
impone 1a necesidad de responder cuando la respuesta es evidente. De
ahi el caricter «restrictivon, «vehemente», que le atribuyen, a menudo,
los manuales de retorica (1982, pag. 251; cursiva mia).

En cualquiera de los dos casos la pregunta retdrica pone en marcha un
mecanismo de «puesta en relieve» mediante el recurso de silenciar preci-
samente aquello que se quiere decir, dando al mismo tiempo las indicacio-
nes necesarias para que el enunciatario pueda descubrirlo por si mismo.

No se debe ver una contradiccién (aunque aparentemente lo sea) en el
hecho de que para unos autores la pregunta retorica sea aquella que se hace
sin esperar una respuesta, mientras que otros hablan de la «respuesta espe-
rada» (por ejemplo, Emily Pope, 1976). Y, por otra parte, no se debe con-
fundir «no esperar respuesta» con «no tener respuesta»: donde hay una pre-
gunta hay también una respuesta, incluso cuando ésta es desconocida para
enunciador y enunciatario en el momento de formularla.

El aspecto quizas mas llamativo de las preguntas retoricas es lo que se
ha llamado «inversién de la polaridad», es decir, el hecho de que cuando
son totales y se enuncian en forma negativa «esperen» o admitan una res-
puesta afirmativa, y viceversa. No se trata, sin embargo, de un fenomeno
exclusivo de las preguntas retdricas, ya que se ha observado también en las
preguntas totales no retéricas. Judith Milner lo asocia, por una parte, al
empleo argumentativo de la lengua y, por otra, a la existencia de un enun-
ciado implicito que en ocasiones, pero no siempre, se verbaliza y que es al
que en realidad se responde (cuando la pregunta es de las que «esperan res-
puesta»). Segin Milner el fendmeno de la argumentacion, de enorme im-
portancia en el intercambio de preguntas y respuestas, no seria posible si no
se supiera que los dos participantes se refieren a lo mismo; no soélo al con-
tenido proposicional de la pregunta, sino al enunciado implicito en la mis-
ma (1973b). En cuanto a la argumentacion, la concibe como el tipo de ar-
gumentacion real que se puede observar en el uso de la lengua que reposa
en la evocacion de un enunciado implicito contrario al enunciado de super-
ficie (y contrario al que el oyente interrogado esta dispuesto a defender), de
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manera que en el caso de una pregunta negativa vendria a afirmar el enun-
ciado positivo correspondiente (1973b, pag. 36). Por ejemplo, una pregunta
como ;No has dicho que ibas a venir temprano? vendria a significar Has
dicho que ibas a venir temprano.

El analisis de Milner no se refiere a las preguntas retdricas, pero es per-
fectamente aplicable a ellas, al menos cuando son negativas (y esto seria un
argumento para no separar como fendmenos esencialmente diferentes las
preguntas retéricas y las no retoricas). El asunto, sin embargo, no es tan
claro en el caso de las preguntas afirmativas, ya que, por lo que se refiere a
las no retdricas, pueden ser absolutamente neutras o, con ayuda de los ele-
mentos suprasegmentales, pueden indicar la expectativa de una respuesta
afirmativa o negativa, mientras que en las retéricas las expectativa parece
quedar reducida a una respuesta negativa (Pope, 1976, pags. 37-38).

Consideradas en conjunto, las preguntas totales retdricas se diferencian
de las no retdricas en dos aspectos: en primer lugar, por la presencia en es-
tas Gltimas de un elemento de duda del que carecen las primeras; en segun-
do lugar, por el cardcter de la presuposicion del hablante al formular su
pregunta, que en el caso de las preguntas retoricas es siempre de polaridad
inversa, mientras que en las no retdricas varia: cuando son negativas la pre-
suposicién es de signo contrario, y cuando son positivas no hay (o puede no
haber) presuposicién (Pope, 1976 pag. 40). El siguiente cuadro muestra los
elementos carecterizadores de estas cuatro variedades de preguntas, tal co-
mo los presenta Pope en su estudio:

Pregunta | Retérica Retérica No retérica | No retdrica
Rasgos positiva negativa positiva negativa
Presuposicion: ' . + +/- +
asercion
Presuposicion: + . +- -
negacion
Elemento de _ _ + +
duda
Respuesta R + +/- +

Si
Respuesta 4 . +/- -

No

El diferente comportamiento de las preguntas retoricas positivas y ne-
gativas por lo que respecta a la presuposicion y la respuesta posible resulta
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mas llamativo si se tiene en cuenta que en el uso no retdrico tanto las pre-
guntas positivas como las negativas se comportan del mismo modo en un
cincuenta por ciento de los casos, al menos en teoria: a una pregunta positi-
va se le puede atribuir una presuposicién positiva, y también puede esperar
una respuesta afirmativa.

A. Borillo considera que la pregunta retdrica es el resultado de una
implicacion pragmatica ligada a la modalidad interrogativa, y cree que se
puede explicar por los principios conversatorios que subyacen al intercam-
bio de preguntas y respuestas. Partiendo del supuesto de que la interroga-
cién es una peticion de informacion?®, afirma la autora que una pregunta no
se origina exclusivamente en la ignorancia total o parcial, sino también en
otros factores, como la duda, la incertidumbre o la vacilacién en el juicio,
por lo que se puede interpretar como una manifestacién bien de ignorancia,
bien de duda sobre el contenido proposicional. Sobre la base de las con-
venciones que regulan las estrategias discursivas, y a partir de una actitud
interrogativa, Borillo establece las siguientes implicaciones pragmaticas,

ligadas a las creeencias del hablante sobre la verdad de la proposicion con-
tenida en su pregunta:

Pregunto si P => pongo en duda la verdad de P
Pregunto si no-P => pongo en duda la no-verdad de P,

que hay que interpretar, respectivamente, como:

(P?=> tiendo a creer no-P
(no-P? =>tiendo a creer P (Borillo, 1981, pags. 5-6).

Esta implicacién, que no es obligatoria en las preguntas no retéricas, si
parece ser habitual en las retdricas, y es sin duda lo que justifica la afirma-
cion de un autor como A. Gresillon de que éstas disponen de un potencial
asertivo considerable; es decir, que en determinadas circunstancias pueden
servir a la finalidad de transmitir una informacion, o bien de poner de relie-
ve un aspecto ya conocido de la realidad. En este sentido habria que consi-
derar que su empleo obedece a una estrategia encaminada a atenuar la po-
tencial agresividad de una asercién, pues, como afirma Gresillon:

3 Supuesto parcial, ya que no toda pregunta esta motivada por la necesidad o el deseo de
saber.
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La stratégie discursive propre a assurer le bon fonctionnement du
dialogue préconise un usage moderé de 1’assertion qui peut s’interpreter
comme une manifestation d’autorité et produire un effect de blocage.
Mieux vaut avoir recours a 1’interrogation qui conserve 1’apparence for-
melle d’une sollicitation, d’un appel a autrui, donc d’une dépendance a
son €gard (1981, pag. 62).

4. La pregunta retdrica como estrategia comunicativa.

4.1. Desde el punto de vista de la interaccion todo acto ilocutivo supone
una amenaza potencial para la cara positiva o negativa del enunciatario.
Esta amenaza, que es especialmente evidente en los actos directivos e inte-
rrogativos, esta quiza mas difusa en los representativos, lo que no significa
que esté mas alejada, pues si bien se puede considerar que el hecho de
transmitir una informacion supone en cierto modo el reconocimiento, por
parte del enunciador, de la cara positiva del enunciatario (es decir, puede
manifestar un deseo de acercamiento o, lo que es lo mismo, aprecio hacia el
otro), también se puede interpretar como una intromisién en su territorio
privado (por ejemplo, ofreciéndole, una informacién no deseada; el conte-
nido proposicional y la situacién son determinantes en este caso) y, por lo
tanto, como una agresion. La eleccion de la forma interrogativa se podria
interpretar, como hace Borillo, como una estrategia comunicativa encami-
nada a mostrar una cierta dependencia con respecto al enunciatario, pero
también como la obediencia a la primera de las reglas de cortesia enuncia-
das por R. Lakoff: la que aconseja no imponerse, no entrometerse en los
asuntos de los demas (y quizés también la segunda, segun la cual se debe
dar opciones al contrario) (R. Lakoff, 1973, pags. 298-300). Es cierto que
solo circunstancias muy especificas permitirian considerar una pregunta
retérica como una manifestacion de cortesia; es mas, una de las caracteris-
ticas que suelen sefialar en este tipo de preguntas es su fuerte emotividad,
que si bien no es incompatible con la cortesia, si parece mala compaiiera
del distanciamiento necesario para no inmiscuirse en los asuntos ajenos.
Pero si se amplia la perspectiva veremos que en situaciones en las que el
enunciador no quiere amenazar la cara negativa del enunciatario haciendo
una asercion que podria ser mal recibida, el recurso a la forma interrogativa
puede ser una buena solucién para alejar el peligro, sobre todo si la pregun-
ta no exige una respuesta; entonces la cara del enunciatario queda a salvo.
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Se le permite, en apariencia al menos, elegir su propia opcién, aunque sea
de forma ilusoria, pues la respuesta, en cualquier caso, es obvia. La emoti-
vidad de la pregunta retérica impregna el discurso, al mismo tiempo que
confiere a la asercion implicita en ella una mayor vehemencia, como se
afirma en las preceptivas decimonoénicas:

Por medio de la interrogaciéon preguntamos, no para manifestar
nuestras dudas 6 nuestra ignorancia de alguna cosa, sino para expresar la
afirmacién con mayor vehemencia, suponiendo implicitamente que los

demas no pueden menos de tener nuestra misma opinién (Coll y Vehi,
1862, §74),

pero al no presentarse como una informacién ofrecida y, en cierto modo,
impuesta al enunciatario, sino como el desencadenante de un proceso que
desembocara en la asuncién por parte de este ultimo de dicha informacién,
libera al enunciador de responsabilidad y, en consecuencia, mantiene aleja-
da e inactiva su potencial amenaza.

Frente a esta interpretacion se puede objetar que el efecto de una pre-
gunta retdrica no es distanciamiento sino, al contrario, una mayor implica-
cién del enunciatario, puesto que ante la evidencia, como dice Coll y Vehi,
no puede menos de coincidir con el enunciador.

Para otros autores la pregunta retdrica supone una restriccién de la co-
municacién, puesto que ni el enunciador espera una respuesta ni el enuncia-
tario se siente obligado a darla; aquél pretende obtener la conformidad de
éste en un determinado asunto, pero en realidad cuenta de antemano con la
que tiene. Por otra parte, la misma libertad que aparentemente se concede al
enunciatario para no responder las puede convertir en un instrumento de la
mayor eficacia para impedir una contradiccién; no son, pues, preguntas
inocentes; de ahi que se considere que son lo que podriamos llamar «pre-
guntas tendenciosas», esto es: preguntas planteadas de tal manera que se
puede conseguir la respuesta deseada o prevista por el enunciador
(Heringer, 1978, pag. 166). En este sentido se puede decir que el empleo de
una pregunta retdrica constituye una estrategia comunicativa, no atenuante,
como en el caso anterior, sino de refuerzo de la asercién, que lleva apareja-
do el incremento de la potencial amenaza a cualquiera de las caras -positiva
0 negativa- del enunciatario, privandole ademads de la posibilidad de defen-

derse mediante una respuesta adecuada (que en realidad seria superflua,
dada su obviedad).
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Estas dos interpretaciones no son mutuamente excluyentes, siendo la
situacién comunicativa determinante a la hora de decidir cual es la mas
apropiada en cada caso.

4.2. Hasta el momento he hablado exclusivamente de las preguntas que
se realizan en una situacion dialdgica simétrica, es decir: las que aparecen
intercaladas en un intercambio conversatorio en el que cada uno de los par-
ticipantes desempefia alternativamente los roles de enunciador y enunciata-
rio. Pero no hay que olvidar otras situaciones caracterizadas porque un
enunciador Unico se dirige a un enunciatario -individual o colectivo- cuyo
papel es esencialmente receptivo, por lo que la interaccidn es asimétrica, en
el sentido de que mientras que uno de los participantes, el enunciador, pue-
de utilizar intencionalmente todos los medios a su alcance para comunicar,
el otro esta privado, por la naturaleza misma de la situacién, del uso de la
palabra y Unicamente, y esto de forma muy restringida, otros medios de
comunicacion interpersonal pueden servir como indicadores (no siempre
intencionales) del modo en que se produce la recepcion; miradas, gestos o
bostezos mas o menos disimulados indican al enunciador si su discurso es
bien o mal recibido, si debe mantener el mismo tono o si por el contrario
debe cambiar de tactica para interesar mas a su publico, para provocar un
determinado estado de animo o para inducir la reaccién deseada; en suma:
para manipularlo. Conferencias cientificas o divulgativas, arengas politicas,
homilias o discursos forenses son casos representativos de situaciones co-
municativas asimétricas. Se trata, pues, del ambito propio de la oratoria, de
donde proceden las mas clasicas caracterizaciones de las preguntas retori-
cas. En estas situaciones hay que considerar que el empleo de estas pregun-
tas obecede a una estrategia del enunciador encaminada a reforzar su dis-
curso. El enunciatario se ve implicado en un dialogo ficticio, con preguntas
de respuesta evidente (o que el enunciador considera evidente), de tal ma-
nera que la asercidn, no enunciada sino aludida, conserva intacta su poten-
cialidad adquiriendo asi un relieve especial, y es el enunciatario quien, al
filtrarla a través de su experiencia y asumirla como propia, la dota de sig-
nificacién.

4.3. Una ultima situaciéon en la que pueden aparecer las preguntas reto-
ricas es aquella en la que un enunciador enfrentado a una circunstancia es-
pecialmente emotiva da salida a sus sentimientos mediante una pregunta
que no tiene destinatario y de la que, en consecuencia, se puede decir con
toda propiedad que no espera respuesta, pues ésta no solo es evidente para
el enunciador, sino que en la mayoria de los casos ni siquiera existe, y solo
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un ser superior y omnisciente podria darla. Se trata de preguntas que se
plantean en discursos monoldgicos, aunque pueden estar incluidas en una
situacion dialégica mas amplia e incluso tener un destinatario aparente, pe-
ro la situacion y, sobre todo, el contenido proposicional de la pregunta ha-
cen ver que lo Unico evidente es que no hay respuesta. Cuando pregunta-
mos si las cosas podrian haber sucedido de otra manera, si alguna vez habra
paz en el mundo o si un ausente piensa en nosotros, no lo hacemos espe-
rando una respuesta que, a buen seguro, nadie puede darnos. En estos casos
no se puede hablar de estrategia comunicativa propiamente dicha, puesto
que no hay un enunciatario a quien se pretenda manipular de un modo u
otro, 0 cuya cara se pretenda preservar, sino de expresividad.

5. Para terminar.

Para resumir brevemente lo expuesto hasta el momento: la interaccién
comunicativa es esencialmente conflictiva; la condicién indispensable para
que se desarrolle sin problemas es que los participantes preserven la cara de
su interlocutor manteniendo un equilibrio entre el deseo de acercamiento y
el respeto a la intimidad del otro. Cuando las circunstanicas exigen la reali-
zacion de ciertos actos especialmente amenazantes es necesario emplear
ciertas estrategias comunicativas, que basicamente son de dos tipos: de re-
fuerzo y atenuantes. La pregunta retérica puede ser un recurso adecuado
tanto para reforzar como para atenuar una asercioén cuya realizacion explici-
ta podria constituir un riesgo para la cara del enunciatario, asi como para
implicarlo mas fuertemente en las opiniones, ideas y creencias manifesta-
das por el enunciador en su discurso, y esto tanto si la interaccién se produ-

ce en una situacion dialdgica (simétrica o asimétrica) como si es monologi-
ca.
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