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De conflictos y simulacros:
Una mirada sobre la comunicaciéon
en las comunidades de trabajo

En la Administracién de Empresas como disciplina
un tema recurrente de estudio es la comunicacién
organizacional. Como el aire que oxigena la vida
en las comunidades de trabajo, su problematica se
nos escapa tanto por cotidiana como por fragil y
falible. En toda organizaciéon se viven momentos
de plenitud por el bien comun realizado o el ser-
vicio prestado y también otros de incertidumbre,
donde el rumor o la ansiedad son mas fuertes que
cualquier otra realidad. Es en esos momentos de-
sérticos u obscuros de la vida comunitaria cuando
la comunicacion deja de versar sobre el fin al que
la organizacidon nos convoca y pasa a ser sustituida
por los relatos acerca de los espacios de influencia,
los personales y los de los otros.

Hemos escuchado cientos de veces analizar la co-
municacion como una relacién entre un emisor,
un receptor, un mensaje, un codigo, etcétera.
Todos sabemos, por experiencia, que la comuni-
caciéon entre personas no tiene nada de aséptica,
y que la reflexién sobre ella incorpora, necesa-
riamente, su vinculacion con la verdad, con el
poder y, por ende, con el acuerdo y el conflicto.
Por otra parte, los analistas de culturas organiza-
cionales dan cuenta del poder constructivo de la
conversacion. En ella operan imagenes, metafo-
ras, preconceptos y presupuestos que influyen en
la toma de decisiones. También se construye la
organizaciéon en sus temas, su agenda, su habla
y en aquello no dicho. Hasta podria considerarse,
en un sentido analogo, que este habla organiza-
cional hace las veces del lugar de la conciencia de
la comunidad de trabajo. La afirmacion es quizas
aventurada desde el punto de vista tedrico, pero
tacticamente constatamos que influye en la toma
personal de decisiones.

M. Marta Preziosa

La no-voluntad de saber forma parte de la no-guerra.
A falta de la voluntad de poder y de la voluntad

de saber, hoy permanece por doquier

la voluntad de espectaculo.

(Jean Baudrillard)

Hace unos afios, la lectura de los ensayos del
francés Jean Baudrillard, La querra del Golfo no
ha tenido lugar, me inspird estas reflexiones y me
sugirié una suerte de bosquejo, un camino para
entender una posible relacion entre comunicacion,
el poder y el conflicto, manifestada alli donde el
trato cotidiano involucra la posibilidad de influir
en los otros. Vayan estos pensamientos en calidad
de ‘impresionistas’.

Persuadir, disuadir

Comunicarse con la verdad puede llevar tanto
al emisor como al receptor a dos situaciones: al
acuerdo o al enfrentamiento. O bien concuerdan
en la misma verdad (en el juicio acerca de la reali-
dad, de lo que sucede) y por ello quieren lo mismo
0, aun concordando con esa verdad, enfrentan
sus intereses (diferentes juicios de valor o diferen-
tes opciones). Ante el enfrentamiento de juicios
o intereses y la consiguiente posibilidad de con-
flicto, una alternativa, a primera vista, es persua-
dir o disuadir. Lograr que el otro quiera lo mismo,
independientemente de que vea o no lo mismo,
es decir, persuadir. O lograr que no quiera lo que
quiere, es decir, disuadir.

¢Cémo definiriamos persuadir o disuadir? Reco-
nozcamos —con la ayuda de las descripciones de
Baudirllard— algunas de sus formas cotidianas. Ati-
borramos verborragicamente al interlocutor (o al
espectador) con un cimulo de contenidos inutiles
tratando de llenar el vacio o de ocultar lo que suce-
de. Hacemos prevalecer el “maquillaje” antes que
el contenido, la busqueda del impacto antes que
del resultado. Avalamos la puesta en escena del
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conflicto aparente, ambiguo, que amaga con des-
encadenarse y que, mientras tanto, va funcionan-
do como sustituto del enfrentamiento real, logran-
do asf apartar a los contendientes de la accion. Asi,
el mecanismo de persuasion/disuasion actia aqui
de este modo: el conflicto aparente resulta diversor
del paso al conflicto real. Cuando los puntos de vis-
ta son irreconciliables, comuniquese pobremente,
diria alguien que se preocupd por destacar los be-
neficios de la no-comunicacién . Dice Baudrillard:
“cuando todo resulta ambiguo no se fortalece la
probabilidad de confrontacion”.

En el diccionario, persuadir es inducir, mover, obli-
gar a uno con razones a creer o a hacer una cosa.
Disuadir es también inducir y mover a alguien con
razones, pero a mudar de dictamen o a desistir de
un proposito. Podriamos decir que la persuasion
intenta acercar al objetivo, la disuasion a apartarlo.
Rastreando el origen de ambas palabras, encon-
tramos que la raiz es el verbo latino suadere que
significa “dar a entender”. Entonces, podriamos
traducir per-suadere como “dar a entender algo a
través de otra cosa”, mediatizar lo que se quiere
comunicar. Y di-suadere, como “dar a entender
apartando”, dar a entender otra cosa, ;oscure-
cer?, ienturbiar?

Distraer, divertir, diferir, dividir, diluir, disolver

Segun Baudrillard, la disuasién es del receptor o
del mensaje. Esto es, o bien diluyo el contenido
de la comunicacién, o bien al interlocutor. Pare-
ceria que disuadir es distraer, es diluir lo que esta
frente al emisor, ya sea el receptor, el mensaje
o la realidad. Es diluir lo-que-se-me-aparece, lo
consistente, lo presente, el presente. Es lo que
estd mas alla del sujeto y que es distinto a él. Es
apartar al entendimiento de los objetos que le
son propios, enturbiar la vision, ensordecer la au-
dicion. Esta distraccion-disuasion puede llevarse
a cabo por el engafo, por el impacto, “electrocu-
tando” la capacidad de reaccion del contendien-
te, descerebrandolo, descartandolo por el terror.
Dice Baudrillard: “busco eliminarlo, neutralizarlo,
dejarlo fuera de combate [...] jno destruirlo! Solo
domarlo”.

Cabe preguntarse, con el pensador francés, si li-

berarse de todo elemento puesto por delante, que
suponemos opuesto a nuestra voluntad de poder,
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no conlleva algun tipo de error politico, que, al
modo de un boomerang, impida o no favorezca el
mismo efecto buscado debido al uso inadecuado
de la capacidad de influir. La pregunta es: diluir al
mensaje y/o interlocutor para influir, tener poder,
¢no es perder poder? Si consideramos que se esta
dejando al interlocutor fuera de combate, pero no
sin vida, podemos ver cierta inconsistencia, dice
Baudrillard. Al diluir al rival, al ignorar al que tengo
enfrente, al que es diferente, desconozco su ca-
pacidad de comprension y su fuerza. jPor aislarlo
se me hace invisible y su capacidad de reaccion,
indetectable! Parece un grave error politico.

De cinicos, violentos y amnistiados

Para Baudrillard, la salida no es sustituir el simu-
lacro persuasivo/disuasivo por la verdad, sino no
dejarnos engafar. Hay que saber resistir a la in-
formacion, a la pseudocomunicacion, para luego
“volver la disuasion contra si misma”. Resistir al
simulacro respondiendo con simulacro. El escép-
tico y el cinico, conscientes del simulacro, son los
Unicos que salen “ganando” en la légica del fran-
cés. Pero habria que ver como se sufre en esta
conciencia del simulacro. Baudrillard dice: “La di-
suasion es un dispositivo de guerra que engulle el
acontecimiento y decepciona nuestras cabezas”.
No sé si él diria lo siguiente: quizas esta decep-
cion sea el fruto de la frustracion de la tendencia
del hombre a satisfacerse con la verdad, que Aris-
toteles expresaba en su sentencia “todo hombre
desea por naturaleza saber”. Frustracion dada por
la distracciéon y el engafio, por el apartar al enten-
dimiento del objeto que le es propio, la verdad
de las cosas. Quizas el cinico sea una cabeza y un
corazon decepcionados.

Por otra parte, la disuasion no busca el acuerdo.
No le importa el contenido, solo busca el consenso
violento aboliendo al interlocutor, eliminando su
comprension del acontecimiento. La persuasion/
disuasion previene el enfrentamiento real, evita el
verdadero conflicto evitando la verdadera comuni-
cacién. “Toda comunicacion es simulacion”, dice
Baudrillard. Los hombres tenemos necesidad de
ese simulacro para poder ser irresponsables, indi-
ferentes, “libres”. El simulacro es la amnistia de
la falsedad, no somos culpables de nada, porque
nada es lo que es, nada es verdadero o falso, ni
puede ser comunicado como tal. Todo el mundo
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queda amnistiado gracias a la sucesion ultrarrapi-
da de acontecimientos y discursos falsos. Creemos
preferir la seduccién, el maquillaje, el espectaculo,
el simulacro, para hacer la realidad mas digerible,
previsible y controlable.

Nuestra reflexién no tiene alcance metafisico, sino
tan solo como metéfora explicativa de la comuni-
cacion organizacional que bloquea el aprendizaje
organizacional, se hace inefectiva, pasiva, corto-
placista, defensiva y bloquea el compromiso per-
sonal (Argyris, 2009).

Ser es poder

La conclusion de Baudrillard es, a primera vista,
consistente. Sin embargo, para no ceder a este ci-
nismo tentador, habria que seguir profundizando.
(Por qué intentar comunicarse e influir persua-
diendo significa una pérdida de poder? ;Encontra-
remos alguna solucién no cinica, positiva, fuerte
y realista? Baudrillard reconoce que el enfrenta-
miento persuasivo, publicitario, seductor, disua-
sivo, puede definirse como “carencia de politica
prolongada por otros medios”. Creo que deberia-
mos acentuar en la reflexion eso de “carencia de
politica”. Este poder disuasivo es, en realidad, ca-
rencia de verdadero poder creador no-violento. Su
debilidad, su carencia, es la fuerza fundamentada
en la ausencia de contenido y de interlocutor, o en
el no-reconocimiento de su existencia. El filésofo
francés sostiene que un electroshock preventivo
de cualquier conflicto futuro no significa tener ob-
jetivo politico, porque “el interlocutor se convierte
en un elemento refractario neutralizado y consen-
sualizado por la informacién con cero de conteni-
do”. Ni mensaje, ni interlocutor. Nada real que no
sea yo y mi voluntad de poder y control. Seduccion
y maquillaje, persuasion y disuasion, son algunas
formas del no-enfrentamiento o reconocimiento
del otro que, porgue es, tiene su fuerza, su poder
y capacidades de decisiéon y reaccion. La pérdida
de fuerza se funda, entonces, en la carencia de
la posibilidad de originarla y aplicarla a algo real.

Metafisicamente, el poder, la actividad, el influir, el
causar se fundan en el ser.

Conocer, querer, comunicar, acordar, confiar,
crear, amar

Nuestra capacidad de comunicarnos se funda en
la capacidad de acceso al ser, a lo real. Por eso,
se debilita cuando la disuasién nos distrae y nos
oculta las cosas reales. En tal situacion, esas capa-
cidades se ven privadas de sus objetos propios: la
verdad y el “sabor” de lo que las personas son y
pueden construir juntas. Comunicarse, respetar al
otro como diferente, significa no ignorar su ser, su
fuerza, su voluntad, ni su conocimiento, ni su capa-
cidad de reacciéon que es su libertad; no ignorarlo
como otro, como diferente, sino convocarlo y bus-
car el acuerdo y la verdadera comunicacion. Como
consecuencia del no-reconocimiento-de-lo-real,
aparece el temor a enfrentarnos con lo diferente,
a lo que esta fuera de nuestro control. Este temor
se subsana con una voluntad de dominio violento.
Dice Baudrillard: “el fracaso de la disuasion se salda
con la fuerza”. El cinismo es inconducente e ine-
ficaz. Vuelta la disuasién contra la disuasion, se nos
sigue escapando lo real, el otro, los otros. Y, cuan-
do el hechizo se rompe, lo real resulta escandaloso.
Ni cabeza ni corazén cinicos y decepcionados son
base del auténtico consenso. Si todo es apariencia y
engafio, el aburrimiento es general y hay desinterés
por el acuerdo. El desinterés y la decepcion son una
de las contracaras del cinismo y la violencia. Y es sin
retorno, como dice el filésofo francés.
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