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PROLOGO
LA DIFICULTAD DE DIALOGAR

Este es un libro sobre el uso del didlogo en situaciones de con-
flicto. Trata del uso del dialogo y de sus pautas, que por dirigir-
se a los casos dificiles, no pueden menos que ser pocas, mini-
mas y claras. Porque ponerse de acuerdo parece una asignatura
olvidada en el panorama de la vida social y politica.

El enfoque del libro es filoséfico, pero practico. O,
mejor, pragmdtico. No es una obra guiada por una preocupa-
cién teédrica, sino practica: el problema de la falta de dialogo
entre quienes —instituciones, grupos, individuos— podrian
resolver sus conflictos dialogando. Una situacién que per-
siste y se reproduce, de manera paradodjica, en la actual
“sociedad de la informacién”, que deberia suponerse mas
propensa al didlogo que cualquier sociedad anterior. Por ello
nuestra pragmdtica del didlogo, con su propuesta de reglas
sencillas y practicas, estd orientada a la solucién de conflic-
tos sin detenerse en la teoria ni especular con ella, aunque
sea a propo6sito de lo practico.

Esta es una obra que se apoya en cuatro puntos fuertes:
1) Poner atencién en las posibilidades del dialogo entre



adversarios o enemigos y no, como suele tratarse, entre ami-
gos o interlocutores que, de tan afines como son, hacen del
didlogo una redundancia. 2) Recabar en las formas y posibili-
dades de la negociacién entre las partes en conflicto y su clave
de béveda, el recurso del dialogo. 3) Insistir en la importancia
de la conversacion como aquel tipo de didlogo mas operativo a
la hora de conseguir un acuerdo entre los contrincantes. Y 4,)
realzar el caracter formativo del didlogo y la conversacién,
tanto en la personalidad individual como para la calidad
democratica de las instituciones. Por ello, este libro puede
tener un valor practico y aportar alguna nueva idea.

Como se vera, la obra se inscribe dentro de la “filosofia
practica” y en torno a los problemas de la llamada “ética dis-
cursiva” (Apel, Habermas, Wellmer, entre otros) y los de la
denominada “democracia deliberativa” (Rawls, el propio
Habermas, Flster, Benhabib). Indirectamente se relaciona
también con la filosofia del lenguaje de los "actos de habla”,
derivada de Austin, Grice y Searle. Por lo demas, presenta
puntos de contacto con la “teoria de la comunicacion”, y en
particular con la “sociolingiistica de la interaccién”, de Goff-
man, Garfinkel y Gumperz, con el contrapunto de la “psico-
logia del lenguaje” de Herbert H. Clark. Tampoco pasard por
alto la deuda de este ensayo con Zartman, Schelling y otros
autores de la “teoria de la negociacién”. Es, pues, una obra de
filosofia, pero interdisciplinar y también intercultural, mas
alla de la perspectiva socratico-liberal que, en filosofia, es la
que se adopta generalmente respecto al tema del dialogo.

Sobre el valor del didlogo todos estan de acuerdo. Lo
mismo que sobre la paz o la solidaridad, nadie osa discutir
sobre la bondad de dialogar. Generalmente se espera dema-
siado de él, sea desde la opinién publica méas espontanea o
desde las posiciones filoséficas o religiosas mas alejadas de
la realidad. Pero son menos los que creen en la utilidad
general del didlogo, y menos aun los que en situaciones de



conflicto estan dispuestos a dialogar. Optimismo idealista y
pesimismo realista son, asi, los dos extremos entre los que se
sittia cualquier valoracién final de las supuestas ventajas de
dialogar. En especial, cuando el didlogo deberia producirse
entre contrincantes o directamente entre enemigos.

Unos, optimistas de la voluntad, esperan contra toda es-
peranza que el didlogo arregle la disputa. Ya dijo Shackleton,
después de sobrevivir 500 dias atrapado en el Polo Sur: “El
optimismo es el verdadero valor moral”. Otros, pesimistas
de larazon, dan este arreglo por imposible y quieren no per-
der el tiempo en dialogar. Pero incluso entre estos tltimos
escuchamos a menudo que se llegé al conflicto, ahora ya
intratable, por no haber querido dialogar “la otra parte”.
Aunque tardio, es optimismo también. Hasta el desesperado
“tanto mejor, cuanto peor” lo es. Supone algo “mejor”. No en
vano los tiempos modernos son de constante optimizacion:
de la cadena Ford de montaje a los viajes low cost; de las
camaras nazis de gas a las cAmaras de vigilancia en cualquier
rincén; del aislamiento vacacional ala hiperconexién en red.
Y el dialogo tampoco escapa a esta tendencia a confiar en lo
6ptimo, cuando se nos hace creer, por ejemplo, que estamos
en la “sociedad de la comunicacién”.

Hay un antes y un después de esta general creencia en la
“sociedad de la comunicacién” y que afecta a nuestra valora-
cion del didlogo. ;De dénde procede una confianza tan gran-
de en la “comunicacion”? ;Hasta qué punto todo lo que
pueda hablarse esta puesto en “comun”? Como respuesta voy
a referir una anécdota personal. Mi amigo Tom Harrington
me invité a dar una conferencia en su universidad, en la
capital de Connecticut. Poco antes de la charla almorzamos
en el comedor de profesores. A nuestra mesa, atraidos por
la conversacién, se sumaron varios de ellos, a los que mi
colega me iba presentando. Ya en el momento del café, eché
una mirada alrededor y observé que nadie, en toda la sala,



parecia tener menos de sesenta afios. “"Es asi”, me corroboré
Tom después. “Es que los jovenes se llevan la comida a su
despacho y aprovechan para seguir frente a su ordenador.
Solo conversamos los seniors”, me informé. Muchas otras
situaciones de incomunicacién son hoy comparables a esta.
En el metro de Chicago, ciudad desde donde se escriben es-
tas paginas, la mayoria de estudiantes llevan puestos los
auriculares o estan enfrascados en la consulta de su teléfono
moévil. En estas circunstancias costaria hacerles una pregun-
ta o comentar algo, porque la reaccion seria un sorprendido:
“Sorry?”, quitdindose los auriculares. La alternativa de ver a
dos estudiantes hablandose en el vagén es cada vez mas ins6-
lita; pero también, como digo, en el comedor de profesores
de una universidad. La informacién va hacia otra parte.
Estamos en la sociedad de la comunicacién, pero conti-
ntan en ellalos conflictos por falta de comunicacién. La gente
estd bien informada sobre gente que no se comunica. No deja
de ser una paradoja. Aunque estemos hoy hiperconectados,
conversar sigue siendo lo més dificil en todos los niveles de la
relacion humana. A pesar de las “redes sociales” —y a causa de
ellas, por qué ignorarlo—, el modo de opinar por este medio es
generalmente el mondlogo. Y también, pese a la television y
los “medios de comunicacién”, la manera de debatir en estos
foros es casi siempre la confrontacién. Por eso la democracia
se ha vuelto partisana, cerrada al didlogo y paradéjicamente
populista, generadora de actos, marcas y mensajes, en lugar
de ideas, programas y politicas. jDénde quedan el didlogo y
la discusién? En la sociedad de la comunicacion puede exis-
tir tanta conexién como se quiera, pero ;hay “contacto” ahi?
¢Hay realmente “intercambio”? Sin embargo, del didlogo y
del entendimiento depende que en el mundo haya paz y no
guerra, cooperacién y no hostilidad, convivencia y no con-
flicto en el hogar o entre compaiieros. La conversacién con-
tribuye a evitar la escalada conflictual o, por lo menos, a
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controlarla. Fl conflicto se produce a menudo porque la inco-
municacién o los malentendidos acrecientan sus causas.

La humanidad tiene problemas que conciernen a todos:
el calentamiento global, el agua, la energia, la salud, la segu-
ridad, el ciberterrorismo, los derechos humanos... Y casi
todos ellos estan pendientes de resolver por la existencia de
conflictos entre las partes implicadas. Por ello, es vital pro-
ceder a la gestién de esos conflictos y tomarse en serio la
negociacién, hoy ya global e intercultural, como la forma mas
asequible y eficaz de manejarlos. El didlogo, motor central de
lanegociacién, es mas econdmico y por descontado ético que
el uso de la fuerza militar, ultima ratio todavia para la solu-
ciéon de conflictos en el plano internacional, y a la que no
tienen empacho en acudir potencias supuestamente civiliza-
das como Estados Unidos, Rusia, la Unién Europea o Israel.
Las negociaciones internacionales estan casi monopolizadas
por politicos y diplomaticos que protegen a toda costa el
interés nacional y muchas veces el de un partido o un grupo
econémico dominantes. De este modo, aun siendo su oficio,
no satisfacen las clausulas y condiciones necesarias para
entablar una verdadera conversacion. Pero la libertad y la
seguridad internacionales se consiguen por via del dialogo y
no de la fuerza, que deshace toda discusion a base de acabar
deshaciéndose de los mismos que discuten. Es la “soluciéon”
del problema en el sentido literal del término.

En ciencia politica y econémica ha habido importantes
contribuciones al estudio de los conflictos y de la negocia-
cién como via para resolverlos, sobre todo a partir de la lla-
mada “teoria de juegos”, de Von Neumann y Morgenstern.
Sin embargo, ni en sociologia de la comunicacién ni en filo-
sofia se ha desarrollado un analisis sistematico del uso y de
las reglas del didlogo en su vertiente mas practica. Asi, y
sobre todo, la teoria del Conversation analysis, a partir de los
trabajos del sociélogo Harvey Sacks, es atun demasiado

11



descriptiva para tal comprensién sistematica. Y la teoria de
la Diskursethik, iniciada por el filésofo Jurgen Habermasy
centrada en los presupuestos ideales del didlogo, resulta por
el contrario demasiado metafisica. Sencillamente, el desafio
para toda teoria del didlogo que se pretenda valida para la
practica consiste en cémo hacer posible su comprensién
social y su aplicacion empirica. Pero una “pragmatica del dia-
logo™” esta todavia en su fase germinal, por lo menos en cuanto
estudio del didlogo en su sentido moral y politico més practi-
co. Es decir, del didlogo como configurador de la accion, tanto
personal como interpersonal. Una “pragmatica” del dialogo
diferira, asi, de una "analitica” del mismo, por la importan-
cia que concede a los usos y modos de esta relacién verbal
por encima de otros factores, sin desdefiar por ello las cues-
tiones de principio ni los aspectos valorativos ligados al
hecho de dialogar!.

Hace unos afos se difundié por un canal internacional
de television el debate entre un joven cristiano de firmes
convicciones y otro, musulmén, no menos convencido de
las suyas. Aparecieron sentados uno frente al otro. El pri-
mero defendia la validez universal de sus creencias y el
segundo la yihad o esfuerzo militante por extender las
suyas. Ambos parecian cultos y respetuosos; adheridos a
su religién, pero no fundamentalistas. No perdieron los
papeles en ningiin momento, pero la atribucién de inten-
ciones y los reproches del uno hacia el otro, y hacia sus
culturas, fueron avanzando a medida que dejaban de
mirarse a los ojos, sus cuerpos se ponian de costado y
hasta hacian retroceder sus sillas, en una escena al final
incémoda incluso para el espectador. Con tensiéon conte-
nida, cada uno acab6 acusando a su oponente de fanatico y
casi de complaciente con el terrorismo.

1. Véase ]. Cutting, Pragmatics and Discourse, pp. 2-3.
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Pero es justamente en situaciones similares a esta, y en
cualquier 4&mbito, o en cualquier escala, cuando el papel del
diilogo recobra todo su valor y merece nuestra mayor aten-
cion. Hay mas necesidad, y mas mérito, dicho sea de paso, en
dialogar cuando las partes estan enfrentadas y nadie espera de
ellas “buena fe”, “confianza”, “veracidad”, “flexibilidad”. Ni
siquiera el respeto y el reconocimiento que en vano exigen para
estos casos los idealistas del didlogo. En contraste, el didlogo
entre amigos o interlocutores con muchas semejanzas entre si
no es tan necesario como en aquellas situaciones donde los que
podrian entrar a dialogar parecen muy diferentes o, ya no
digamos, son enemigos declarados. Por lo pronto, todo dialogo
en que se debatan ideas o intereses contrarios es ya una con-
frontacion. Nos situamos no solo “frente a” nuestro interlocu-
tor, sino que, acometiendo “de frente” nuestra opinion, esta-
mos “enfrentados” uno a otroy ambos “haciendo frente” a esta
situacién. Pero si se desbarata el didlogo, como en el ejemplo
citado de los dos jévenes, es facil pasar de la “confrontacién”
inicial al puro y duro enfrentamiento personal.

Esta situacién es reproducible a cualquier escala.
Quienes no han sabido o no han querido evitarla suelen
excusarse en el didlogo mismo y decir que este fue un “fra-
caso”. Pero la culpa no fue del didlogo, sino de su ausencia
o desbarajuste, sea este por torpeza o por desobediencia de
unas minimas reglas. En las negociaciones econdmicas y
politicas que fracasan se alega que los intereses o las ideas
respectivas se han demostrado incompatibles o imposibles
de articular, y que, por lo tanto, ya no pueden ser maés
“negociables”. Sin embargo, con semejante excusa no se ha-
bria conseguido nunca tratado ni negocio alguno entre ad-
versarios. La diplomacia nace en la Europa de los siglos XVI y
XVII, precisamente bajo la divisa ética y politica de que inte-
reses contrarios pueden llegar a “componerse” entre si y
resolverse en acuerdos. Tal filosofia dio lugar a mas de un
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siglo y medio de equilibrio entre las potencias europeas,
desde la Paz de Westfalia (164.8) hasta el Congreso de Viena
(1815). Los grandes pactos posteriores han sido fruto tam-
bién del didlogo, pero ya, en una Europa mas autodestructi-
va, entre vencedores y vencidos.

Nuestra generacion ha crecido con graves conflictos
internacionales, regionales e intraestatales, golpes de Esta-
do, guerras civiles y acciones terroristas de irreparables con-
secuencias humanas: conflictos entre Estados Unidos y la
URSS, Israel y Palestina, Irlanda del Norte e Inglaterra,
Irak e Iran, India y Pakistan, Turquia y Kurdistan, las dos
Coreas, Sudafrica, Tibet, Colombia y las FARC, México y el
narcotrafico, las dictaduras africanas y latinoamericanas,
Congo, Ruanda, Nigeria, Sudan, Afganistan, Tailandia, la
antigua Yugoslavia, Chechenia, Ucrania, las fallidas “pri-
maveras arabes”, Siria... La mayoria siguen irresueltos y
las “rondas de negociaciones” o “conversaciones de paz”
para resolverlos languidecen o son inimaginables, como en
el caso tristemente paradigmatico de Israel y Palestina. No
deja de ser una vergiienza para todos, estemos directamente
implicados o no. La existencia de un conflicto humano evita-
ble es un insulto a la inteligencia. El logos es, por naturaleza
y por cultura, concertante, nunca contrincante. Salvo que con
él se mezclen intereses o ideas irracionales.

En estas situaciones, como en los conflictos “intrata-
bles” de mucha menor escala, la causa de fondo es la misma:
la resistencia a dialogar o la incompetencia o desidia al
hacerlo. El conflicto empezé en la cabeza, mas parece que la
cabeza no quiere solucionarlo. Este libro esta escrito con
escepticismo respecto a las posibilidades de didlogo entre
aquellos que no quieren dialogar. Pero en la conviccion, sin
embargo, de que en la mayoria de los casos se debe y si se
puede dialogar, basta con usar la cabeza. Nuestro trabajo en
las paginas siguientes consiste en explicarlo.
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