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1. Laretdricayla comunicacion

La retdrica es una de las funciones de la comunicacién mas antiguas. Mas de 2,300 aios
atras, Aristoteles escribid "La Retdrica" y nos dio uno de los primeros (si no es que el primer)
tratados sistematicos de la psicologia humana. Aristoteles vivido en Atenas, una de las
ciudades democraticas de la Grecia clasica, donde los ciudadanos exponian publicamente
sus opiniones y posturas en asambleas y cortes. Alarmado porque algunas personas
utilizaban la oratoria para obtener beneficios personales y no para obtener beneficios
publicos, Aristételes examind como los oradores persuadian a las audiencias y generd una
teoria y método de discurso publico basado en la razon.

De acuerdo al doctor Rutger De Graaf, de la Universidad de Amsterdam, la segunda escuela
griega de comunicacion es la retdrica (la primera es la dialéctica). Retérica deriva del griego
prtwp (rhétor) que significa “orador publico”. De acuerdo a Aristételes, la retérica ensefia
la habilidad de percibir todas las formas de persuasiéon en un escenario dado. Segun el
doctor De Graaf, antes que nada, en la retérica:

a) Se determina el tema del mensaje
b) Después se determina el estilo del mensaje.
c) Posteriormente el mensaje se envia.

De Graaf ejemplifica lo anterior con el ejemplo de un politico; éste puede tener un tema del
cual desea hablar. Para ello, elige cuidadosamente las palabras ¢ Qué tono deberia utilizar?
Y finalmente, el politico elegira la forma de enviar el mensaje, por ejemplo un panfleto o
dar un discurso. Digamos que da un discurso y utiliza gestos y entonaciones para fortalecer
su mensaje. La comunicacidn exitosa, la cual lleva a la persuasion, tiene tres bloques de
construccion: Logos, ethos, phatos
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2.

Los elementos basicos de la retdrica

Logos: Es el uso de la razdn. (ver ejercicio el arqumento y la persuasion)

Ethos: es el caracter o de forma mas precisa la confianza percibida, la simpatia o
inteligencia del remitente. Muchos argumentos persuasivos se enfocan en rasgos
personales como este. En el ejemplo del politico, éste podria tratar de convencernos
gue tenemos que escucharlo porque es un experto en el tema. Sin un argumento
racional de respaldo tenemos lo que se llama un argumento de autoridad. O quizas
podria preguntarle a la audiencia “é Cuando les he mentido?” convirtiendo el asunto
en algo relativo a la confianza, intentando incrementar su credibilidad. O bien podria
atacar la fiabilidad de sus oponentes o de ganar simpatia abrazando a un nifio
enfrente de la audiencia. Esto tiene poco que ver con la persuasién racional pero
podria ser muy efectivo. Se asemeja a lo que Sécrates y Platéon ensenaban:
argumentos racionales basados en hechos y en la légica. Nuestro politico, por
ejemplo, puede utilizar algunas estadisticas que respalden su argumento.

Phatos: Es relativo a las apelaciones emocionales. Es cuando se intenta que la
audiencia sienta algo. Por ejemplo, apelando a los miedos, esperanzas, gustos,
disgustos o sentido del humor. Aristételes nos dice que hagamos esto mediante
historias, ejemplos y exageracion.

Hoy, la frase "Sdlo es retérica”, connota palabras superficiales o que buscan una ganancia
personal. Aristételes tenia la misma preocupacién en relacién a la oratoria publica. De ahi
gue la Teoria de la Retérica, desde la época clasica hasta el presente, se preocupe del
problema sobre cdmo se hacen las cosas. En otras palabras, los tedricos retéricos, incluidos
aquellos que estudian la retdrica organizacional, estudian el proceso por el cual un orador
(en griego rethor) y su audiencia se acercan para encontrar una base comun para

comunicarse.
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La Teoria de la Retérica ofrece muchos caminos para lograr que se obtenga el significado en
un mensaje, ya sea utilizando Twitter, Youtube, Facebook o un anuncio televisivo. Por
ejemplo, Aristoteles sostiene que los oradores deben:

Inventar un argumento persuasivo

Acomodar de forma efectiva sus puntos

Expresarlos en un estilo apropiado que pueda ser comprendido por todas las personas.

Lo anterior debe hacerse sobre la base de frases, historias e ideas que permitan profundizar
en el argumento para una determinada ocasidn o audiencia.

= PN =

No obstante, para ser convincentes, los argumentos deben basarse en topologias mentales
(en griego topoy) compartidas por el rethor (orador) y la audiencia. El tdpoy o lugar comun,
segln Aristoteles, es una base comun, para el emisor y el receptor, que facilite a una
audiencia la comprension de un discurso.
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