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Abstract

In this paper I will analyze the political discourse of two candidates in the race for the 2016 U.S.
elections: Republican Donald Trump and Democrat Bernie Sanders. In their speeches, both make
use of certain linguistic resources in order to persuade U.S. citizens to vote for them. Based on
different cognitive theories, | will make a contrast between certain speeches of both candidates in
order to ascertain if there exist great differences in their discourses as well as establish the possible
differences in the textual structure and the rhetorical devices they most commonly use to address
their target audiences, showing the various rhetorical techniques, such as repetitions, metaphors,
and certain textual structures which, according to their ideology, may have the best effect in the
goal of persuading their audiences to vote for them in the 2016 presidential elections.
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1. RETORICA Y POLITICA

Desde el inicio de la democracia estadounidense los ciudadanos han gozado del derecho
al voto, sobre todo a partir del periodo de la administracién jacksoniana en la tercera
década del siglo diecinueve, cuando al menos todos los hombres adultos consiguieron el
derecho a votar, y ain mas en 1920, cuando la enmienda diecinueve a la constitucion
estadounidense concedié a las mujeres el derecho al voto.

Desde siempre y especialmente en periodos electorales los politicos han utilizado re-
cursos diferentes al dirigirse a su publico con el fin de impresionarlos para que acepten
sus diversas lineas politicas. Los politicos estadounidenses no son ninguna excepcion. En
este articulo analizaremos el discurso politico de dos candidatos en las elecciones de
2016: el republicano Donald Trump y el demdécrata Bernie Sanders. Veremos como en
sus discursos ambos se aprovechan de ciertos recursos lingiiisticos para convencer a los
ciudadanos estadounidenses de que son los mejores candidatos en las actuales elecciones.
Basiandome en varias teorias lingiiisticas, estableceré un contraste entre los discursos de
ambos candidatos para averiguar si existen grandes diferencias en sus discursos, asi como
sefialaré las posibles diferencias en la estructura textual y las estrategias retéricas mas
comunes empleadas.

Asi, en este articulo analizaré las diversas técnicas discursivas con las que los dos can-
didatos se dirigen a su audiencia, mostrando varias estrategias retoricas, como repeticio-
nes, metaforas, y otras estructuras textuales y técnicas que, segiin su ideologia, pueden
lograr el mejor efecto en el objetivo de persuadir a su audiencia para votar a su favor en
las elecciones presidenciales de 2016.
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Por esta razon, primero plantearé unas preguntas iniciales, preguntas que podrian con-
ducirnos a una mejor comprension de los modos de persuasién empleados por cada can-
didato, Sanders y Trump, en sus discursos politicos, sobre todo a lo largo de la campaiia
presidencial. La primera pregunta podria ser en qué medida utilizan los candidatos a la
presidencia estadounidense técnicas persuasivas retoricas en sus discursos. ;Son sus dis-
cursos desarrollados y realizados de un modo similar, y ayudados por similares técnicas
y modos retéricos, o por el contrario utilizan estrategias de persuasion totalmente distan-
ciadas? Una segunda pregunta puede ser si los candidatos limitan sus estrategias de per-
suasion solamente al empleo de distintas técnicas retdricas o si emplean otras estrategias
de persuasion en sus discursos, como gestos, ayudas visuales, espectaculos, etcétera. Fi-
nalmente, nuestra tercera pregunta se refiere al éxito de sus diferentes estrategias de per-
suasion; es decir, si finalmente alcanzan su objetivo y como lo logran.

Si nos retrotraemos a la época clasica, recordaremos a varios autores cldsicos que se
acercaron y trataron la retorica desde puntos de vista muy diferentes. Segin los antiguos
griegos, la retdrica constituia uno de los aspectos mas importantes de la actividad humana.
De hecho el filosofo griego Aristételes (384-322 DC) clasificé las distintas formas del
arte de retdrica, por ejemplo, los modos de persuasion, refiriéndose a estas como estrate-
gias éticas o apelaciones retdricas. Estos son métodos basicos de la retorica que categori-
zan la apelacion del hablante a la audiencia: ethos, pathos y logos. El ethos se refiere a la
apelacion a la autoridad y por lo tanto, la credibilidad del hablante; el pathos a la excita-
cion de las emociones en modos como la metafora, el simil, y otros medios de persuasion;
es decir, apela al miedo, las esperanzas o la imaginacion de la audiencia. Por tltimo, el
logos estaria inicialmente relacionado con la légica, el pensamiento racional y la argu-
mentacion por medio de los hechos, si bien pudiera en ocasiones emplearse de un modo
inexacto con el objetivo de confundir o engafiar para, eventualmente, conseguir un efecto
sobre la audiencia.

Por otra parte, para Platon (427-347 DC), mientras el conocimiento esta principal-
mente preocupado por alcanzar la verdad (si es que existe una verdad absoluta), la retérica
se refiere basicamente a declaraciones y sus efectos sobre la audiencia. Platon critico a
los sofistas ya que estos utilizaban la retorica para convencer a la gente de ciertos asuntos,
independientemente de si estos fueran o no verdaderos. En este sentido, la palabra “reto-
rica” bien podria referirse a un “discurso vacio,” que lejos de reflejar la verdad, basica-
mente era usado como medio de manipulacion de una audiencia por otra gente; a saber,
lo que hacian los politicos, basicamente faltos de sinceridad en sus motivos.

Ahora, la pregunta siguiente que proviene de nuestra (ltima argumentacién también
puede ayudarnos a desarrollar nuestra discusion: ;Qué es mas importante, las técnicas
persuasivas o las opiniones personales sostenidas en el debate?

2. PERSUASION DISCURSIVA

Para algunas personas los discursos politicos son el arte de convencer a la gente de la
conveniencia de establecer unas ciertas politicas que contribuirdn al bienestar de los ciu-
dadanos, pero para otros mas criticos, los oyentes cinicos, el verdadero objetivo de los
discursos politicos es mas bien la manipulacion del publico, con el fin de que esté de
acuerdo con la politica que es buena en primer lugar para el politico para acceder o man-
tener el poder. La verdad es que no disponemos de ningin método objetivo para medir el
grado de honestidad y sinceridad de los discursos politicos, sobre todo antes de que estos
accedan al poder. Sin embargo, podemos tratar de averiguar si las estrategias retoricas
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ejercen de hecho un efecto significativo sobre el publico, o si otros factores pueden con-
tribuir en mayor medida al efecto buscado en los discursos politicos, sobre todo en los de
la campaiia presidencial de 2016.

Cockeroft y Cockeroft (2005), en Persuading people: an introduction to rhetoric ha-
blan de tres medios diferentes de persuasion: la derivada de la personalidad, la provocada
por la excitacién de las emociones, y la persuasion por medio del razonamiento. Partiendo
de las retéricas griega y romana, los autores intentan adaptar las técnicas clésicas retéricas
a la ensefianza de varias disciplinas en nuestra educacion del siglo XXI. En este trabajo
haré hincapié en dos modos, la persuasién por el razonamiento, y la persuasion provocada
por la emocion.

Al tratar con la persuasion en los discursos politicos, observamos distintas técnicas
retéricas, que contribuyen a acrecentarla en el discurso oral o escrito. Los politicos por lo
general preparan sus discursos escritos para ser pronunciados en publico. Esto se realiza
con la ayuda de soundbites, que son los modos de destacar los diversos momentos del
discurso en los que los oyentes tienen que prestar una atencién especial; es decir, los
puntos algidos del discurso. Se considera que mediante estos realces se consigue un im-
pacto considerable sobre la atencidn de los oyentes, de modo que el orador politico acen-
the ciertos conceptos o ideas para un mejor convencimiento de sus oyentes. Adrian Beard
(2000) explica que por lo general estos soundbites deben ser segnidos de una excitacion
emocional de los oyentes, que es lo que se traduce como claptrap, una suerte de truco—
segun Max Atkinson (1984)—disefiado para conseguir que los oyentes reaccionen con
entusiasmo a las Gltimas palabras pronunciadas por el orador en forma de aplauso, risa o
abucheo, provocando en la audiencia un sentimiento de pertenencia a un grupo especifico
y levantando en el piblico una reaccion colectiva, siempre mas poderosa que la indivi-
dual.

Cuando trata sobre los discursos politicos en relacion con la naturaleza de los actos
lingiiisticos, Atkinson (1984) sefiala que existe el procedimiento de la list of three, una
lista de tres partes, que es inmensamente atractiva para el orador y también para el pi-
blico, ya que ayuda a conferir al discurso un sentido de unidad y completud. El autor pone
el ejemplo del modo en que una carrera comienza tradicionalmente: “on your marks, get
set, go.” En los discursos politicos, el efecto de estas listas es incluso acentuado puesto
que los discursos se escriben para ser leidos o pronunciados en voz alta, lo que afiade al
significado un conjunto de rasgos prosédicos, como el tempo, el ritmo, y el tono, que
también juegan un papel principal en el efecto que el orador quiere transmitir.

Segin Atkinson (1984), en los discursos politicos, los oradores también utilizan los
contrastes para subrayar ideas especificas en términos de comparacion de una idea con su
opuesta; es lo que él denomina contrastive pairs. Un buen ejemplo es la primera frase que
Neil Armstrong pronunci6 en 1969 cuando pisé la luna por vez primera: “One small step
for man: one giant leap for mankind,” donde la primera parte debe ser leida literalmente,
y la segunda parte en cambio es metaférica y se refiere al progreso tecnolégico seguido
por el género humano. El empleo del contraste y la repeticién puede incluir un niimero
de rasgos lingiiisticos como la repeticion 1éxica, la repeticion semantica, la repeticion
sintactica, la repeticion fonoldgica, y los contrastes entre una lectura literal y otra meta-
férica.

Por otra parte, Beard (2000) explica las diferentes opciones en el uso de los pronom-
bres personales que el orador escoge en su discurso, referidas a €1 mismo, a su partido
politico o al resto de los oyentes. El empleo de estos pronombres diversos ayuda al orador
a alcanzar el objetivo deseado; a saber, ¢l efecto en el piblico. Los oradores pueden usar
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esta serie de pronombres diferentes: primera persona ‘I’ singular, primera persona plural
‘we’ bien como ‘yo’ singular mas el otro, como primera persona ‘yo’ singular mas un
grupo, como primera persona ‘I’ singular mas el pais entero, o como primera persona ‘yo’
singular mas el resto de humanidad. Pero también puede referirse a él en cuanto a su
posicion (el Presidente, el Canciller...), puede usar la voz pasiva sin ninglin pronombre
agente, e incluso puede ocultarse tras una metonimia, como ‘el presupuesto’, ‘el estado’,
‘la nacion’... Todos estos modos de emplear los pronombres personales proporcionaran
la cohesion al discurso total, a la vez que sefialaran el grado de responsabilidad que el
politico quiere arrogarse, segtin el asunto tratado; es decir, si desea compartir el éxito con
otros colegas o con el pais entero, si es consciente de la seguridad que ofrece al plblico,
o si esta dispuesto a aceptar el fracaso como propio o prefiere compartirlo con los demas
o con el pablico.

3. ANALISIS

Para realizar el presente anélisis he utilizado varios discursos extraidos de periddicos en
distintos momentos de la campafia presidencial en los EE.UU. Por razones de tiempo y
espacio, especificamente he analizado las transcripciones de tres discursos pronunciados
por el candidato demécerata Bernie Sanders, y cuatro discursos del candidato republicano
Donald Trump. Los discursos aparecieron en Vox.com, en la revista 7ime, en el New York
Times, el Wall Street Journal, el Buzz, y C-SPAN Video. Algunas transcripciones de dis-
cursos también se acompafian de comentarios del publico, el reportero, y algunos titulos de
secciones.

En estos discursos los dos candidatos hablan de la situacion socio-econémica y el con-
texto politico de la reciente crisis econdmica y politica asi como sus lineas politicas dise-
fladas para abordar los diversos problemas que la sociedad estadounidense afronta hoy en
su propias fronteras, como la desigualdad econémica, el extenso y duradero desempleo, la
disminucion en los ingresos medios de la clase media, los recortes sociales reflejados en la
falta de una asistencia médica universal, la disminucién de fondos gubernamentales en to-
dos los niveles educativos, la fuga de capitales que fluyen ilegalmente o poco éticamente a
paraisos fiscales, donde los millonarios y las grandes corporaciones desvian su dinero para
no pagar sus impuestos. También discuten sobre problemas mds politicos, como el actual
status quo financiero, donde los avidos banqueros de Wall Street que provocaron la ultima
crisis econdmica han gastado miles de millones de dolares en sus actividades de lobbying
para desregular el ultraliberal sistema econdémico, ya que asi podrian ganar cada vez mas
dinero y, al mismo tiempo, sobornando a un corrupto sistema politico para salvarse econd-
micamente cuando la crisis golped mas duramente. Finalmente, quisiera decir que en mi
analisis de los textos he seguido una metodologia mas bien ecléctica, que combina aspectos
estilisticos, criticos y cognitivos. Pero veamos los resultados que hemos extraido del anali-
sis de los distintos discursos electorales.

4. RESULTADOS

Podemos destacar el siguiente contraste entre los discursos de Sanders y Trump. En Sanders
se observa un nimero mucho mayor de listas de tres, sobre todo con estructuras sinticticas
ternarias, mas contrastes entre opuestos y en general un nimero mas elevado de repeticio-
nes.
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Contrariamente, en Trump observamos muchas mas repeticiones léxicas, aunque menos
fonoldgicas y sintacticas. Ademas en los discursos de Trump podemos ver un mayor nu-
mero de metaforas, especialmente las que tienen que ver con destruccion, agresion o emo-
ciones negativas.

En cuanto a los pronombres personales, en Sanders observamos que el tipo mas utili-
zado es el “We’ (yo + resto de ciudadanos estadounidenses) sobre e] ‘T y muy por encima
del ‘you’, con el que se dirige a su piblico. Por el contrario, en los discursos de Trump
observamos una enorme incidencia del ‘I’ sobre el ‘We’ (yo + resto de ciudadanos esta-
dounidenses) y el ‘We’ (yo + mi equipo), llamando también la atencién el uso méas nu-
meroso de ‘you’ para dirigirse al pablico que confia en Sanders.

Debido a las caracteristicas que se han mencionado en el recuento de los resultados,
podemos afirmar que el discurso de Sanders es coherente en cuanto a ideas, coherente en
relacién a las estrategias textuales, elaborado si observamos el despliegue de estrategias
retoricas que utiliza y la riqueza del vocabulario a la vez que una cuidada estructura rit-
mica en el discurso.

Por otra parte, el discurso de Trump es mucho menos elaborado y no se adapta en
absoluto a los patrones académicos, en lo que toca a la estructura textual y las estrategias
retdricas clasicas. Es un discurso mas exagerado en cuanto a la energia desplegada lo que
sorprendentemente puede provocar cierta confianza en su electorado. Ademés en €l des-
taca la incorreccion politica que le confiere una pétina de autenticidad, sinceridad y, en
dltimo caso, verdad, al menos en lo que su piblico especifico percibe.

Mientras el tiempo abstracto del que trata el discurso de Sanders se proyecta desde un
presente aciago e incierto hacia el futuro, el de Trump va en sentido contrario, reflejando
una cierta melancolia por los viejos tiempos, donde la nacion estadounidense era grande
y poderosa.

5. CONCLUSION

El tema principal del trabajo era comprobar hasta qué punto los candidatos presidenciales
utilizan estrategias retdricas persuasivas en sus discursos electorales. A esta primera pre-
gunta, la respuesta es que, como hemos observado, el discurso de Sanders emplea mas
estrategias retoricas, especialmente las mas clasicas para persuadir a su publico, mientras
que Trump no utiliza tanta variedad y ademas las usa en menor cantidad, excepto la re-
peticion léxica, en la que basa casi toda la fuerza de su discurso.

En cuanto a la segunda pregunta de si emplean otras estrategias de persuasion relacio-
nadas no tanto con el propio discurso y mas con la personalidad, hemos visto que Sanders
utilizaba sobre todo el “We’ inclusivo para referirse a su piblico, mientras que en Trump
domina la primera persona singular ‘I’ exclusiva y, en ocasiones, el ‘you’, como técnica
de acercamiento e implicacion de su publico.

Aunque a estas alturas, ya sabemos el resultado de las elecciones presidenciales de
2016, a la tercera pregunta de la consecucion de sus fines, no podriamos estar del todo
seguros del resultado electoral si en lugar de Hillary Clinton, Bernie Sanders hubiera sido
finalmente el candidato del partido demdcrata.

Como es obvio, en este trabajo no ha lugar a explicar otras circunstancias sociales,
politicas y culturales que pudieran haber modificado el resultado de la primera vuelta y,
eventualmente, del resultado final de las elecciones estadounidenses de 2016. Esa seria
otra historia...
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