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Resumen 
El prop6sito de este capftulo es caracterizar una operaci6n discursiva recurrente en 
el quehacer de un gran numero de profesionales: la recomendaci6n experta que 
un profesionaJ ofrece a un cliente, particular o empresa, basandose en su conoci­
miento especializado. Tras definir la recomendaci6n como un tipo especffico de ac­
to de habla directivo, las autoras analizan las principales estrategias ret6rico-argu­
mentativas que acompaiian a este acto, como la justificaci6n y la reserva, basandose 
en un corpus constituido por informes de consultorfa e informes de asesoramiento 
abogado-cliente. Por ultimo, se presenta una clasificaci6n de los principales meca­
nismos multimodales (discursivos y graficos) que los consultores y los abogados em­
plean para formular sus recomendaciones. Esta aportaci6n se propone mostrar la im­
portancia que reviste el estudio de la recomendaci6n experta, que se revela como 
una actividad especfficamente profesionaJ, y que, por ello, resulta relevante tanto 
en el proceso de alfabetizaci6n academica como en el de alfabetizaci6n profesionaJ. 

Introducci6n 

El impacto de la denominada Sociedad de la Informacion y el Cono­
cimiento en la vida cotidiana ha comportado la aparicion de conceptos 
como el de libertad in/armada o decision in/armada, surgido en el ambito de 
la medicina, que alude a la necesidad de los ciudadanos de recabar in­
formacion especializada a la hora de tomar una decision trascendente. 
Del mismo modo, en el escenario laboral actual, la informacion y el co­
nocimiento constituyen tambien una necesidad para sobrevivir empresa­
rialmente: cada vez son mas las instituciones, empresas e individuos que 
solicitan el asesoramiento de un especialista a la hora de resolver un pro­
blema o tomar una decision importante. 

Por ello, una de las principales tareas de numerosos colectivos de 
profesionales-como abogados, medicos y enfermeros, consul tores, in­
genieros, tecnicos informaticos, cientificos, etc.- consiste en utilizar el 

1 Este trabajo se enmarca en el Proyecto Analisis linguistico y pragmatico de la reco­
mendacion experta en documentos de ambitos profesionales (referencia FFI2008-00823), fi­
nanciado por el Ministerio de Ciencia e Innovaci6n, asf como por Feder. 
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conocimiento experto que se ha ido fraguando a lo largo de su formaci6n 
para proporcionar informaci6n estrategica a los clientes y, en general, 
ciudadanos que la requieran. Es frecuente que, cuando un ciudadano de­
be decidir sobre algun tema especializado, recurra al asesoramiento de un 
profesional, quien, tras entrevistarse con el y analizar la situaci6n deteni­
damente, le recomienda una o varias posibles actuaciones. A menudo, 
ademas, el cliente paga por recibir asesoramiento, de modo que la reco­
mendaci6n posee un valor econ6mico adicional. Asf, la tare a de reco­
mendar se ha erigido en una operaci6n discursiva recurrente en la co­
municaci6n profesional, muy relevante social y econ6micamente. 

El evento comunicativo del asesoramiento y, en particular, la opera­
ci6n discursiva de la recomendaci6n resultan de gran interes para las dis­
ciplinas que estudian la comunicaci6n y, en concreto, para la lingufstica, 
dadas las estrategias pragmaticas diversas que la recomendaci6n entraria, 
asf como la variedad de expresiones lingufsticas que la realizan. En este 
sentido, compartimos la idea de algunas de las tendencias mas recientes 
en Analisis de! Discurso Profesional (Gopferich, 2000; Cotti, 2002; Mon­
tolfo, 2006a yen prensa; Bhatia, 2008), de que la lingufstica ha de parti­
cipar activamente en el estudio de los nuevos usos comunicativos en los 
ambitos profesionales. 

El objetivo general de esta contribuci6n es abordar la caracterizaci6n 
de una destreza comunicativa especifica de! ambito profesional: la capa­
cidad de ofrecer a un cliente -o a una empresa u organismo que lo soli­
cite- recomendaciones escritas eficaces, que esten fundadas en informa­
ci6n especializada. Nuestros objetivos especfficos son de caracter tanto 
te6rico como descriptivo. Desde el punto de vista te6rico, nos proponemos 
definir la recomendaci6n como acto de habla y caracterizarla frente a otros 
tipos de actos directivos con los que esta relacionada ( orden, petici6n, ins­
trucci6n, etc.). El objetivo descriptivo consiste en una caracterizaci6n de los 
mecanismos argumentativos y lingufstico-discursivos que usan los profe­
sionales cuando recomiendan. 

1. Estructura del trabajo. Corpus 

Este analisis de la recomendaci6n experta presenta dos partes. Una 
primera parte consiste en dar cuenta del estatuto te6rico de la recomen­
daci6n a partir de una revision bibliografica de los trabajos existentes so­
bre el tema, asf como de! enfoque que mas ha tratado hasta el momento 
los actos directivos, esto es, fundamentalmente, la Teorfa de los Actos de 
Habla (e pecialmente segun Searle, 1976) , complementado por loses­
tudios sobre cortesfa lingufstica. La segunda parte desarrolla propiamente 
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el analisis cualitativo de un corpus de estudio formado por textos profe­
sionales. Dado que nuestro proposito es descriptivo y exploratorio, el ana­
lisis de! corpus se elaborara de forma manual. 

Los generos profesionales que componen el corpus analizado son dos 
tipos de informe: el jurfdico y el de consultorfa. El corpus consta, por un 
!ado, de tres informes redactados por abogados, gabinetes jurfdicos y pro­
fesores de Derecho, elaborados como respuesta a la consul ta de un clien­
te ( en concreto, tres dirigidos a empresas y tres dirigidos a instituciones) . 
Por otro !ado, el corpus se compone de nueve informes de consultoria, 
pertenecientes a tres grandes empresas de consultorfa espaiiolas, con fi­
liales en diferentes ciudades nacionale y europeas. De tales informes de 
consultorfa, seis de ellos ( el 67%) es tan redactados de acuerdo con el for­
mato «clasico» modelo Word (formato textual). El res to, tres ( el 33%), 
han sido elaborados a partir de la herramienta PowerPoint, con impre­
sion de las diferentes diapositivas y corresponden, por tanto, al formato 
reciente de informe, en proceso de transformacion, PowerPoint (Mon­
tolfo, 2004). Por razones de confidencialidad, omitiremos los datos de di­
chos documentos que pudieran permitir identificar a las personas u or­
ganizaciones implicadas. 

La parte teorica de este trabajo, que se desarrolla en los apartados 2 a 
4, incluye: (i) una reflexion sobre el papel de la escritura en la universi­
dad yen el mundo de! trabajo; (ii) la presentacion de la recomendacion 
como actividad comunicativa especifica de! ambito profesional, y (iii) una 
caracterizacion pragmatica de! acto de recomendar frente a otros tipos de 
actos de habla directivos, seguida de la definicion de la recomendacion 
experta, asf como de la descripcion de las fases en las que se desarrolla. 

El analisis de la recomendacion se desarrolla en los apartados el quin­
to y sexto, en los que, de un !ado, se describen, comentan y ejemplifican 
algunos de los mecanismos retorico-argumentativos que suele emplear el 
experto para proteger su imagen (jace) a la hora de asesorar a un cliente, 
y, de otro, se clasifican los principales mecanismos lingufstico-di cursivos 
empleados para formular recomendaciones en el corpus de estudio. El ca­
pitulo se cierra con algunas proyecciones de! estudio de la recomendacion 
profesional, tan to para la lingufstica general como para la alfabetizacion 
profesional y academica. 

2. Universidad, empresa y escritura 

El mundo profesional constituye, cada vez con mayor profusion, un 
mundo escrito. Ya no solo, como se consideraba tradicionalmente, para 
letrados profesionales (abogados) y juristas en general, o periodistas, 
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guionistas y docentes. En nuestros dfas, tambien psic6logos y psiquiatras, 
economistas y publicistas, cientfficos, medicos y, en general, profesionales 
de la salud, soci6logos y expertos en ciencia polf tica, arquitectos, ingenie­
ros, informaticos, y tantos otros especialistas dedican la mayor parte de su 
jomada laboral a leer documentos, confeccionar contratos, elaborar in­
formes, describir requisitos de un proyecto, enviar mensajes electr6nicos; 
a escribir, en suma. De ahf que la comunicaci6n escrita sea en la actuali­
dad un conocimiento imprescindible en las organizaciones, incluso en 
las de caracter mas tecnol6gico, ya que los desarrollos profesionales de las 
especialidades mas tecnicas conducen de manera creciente hacia desem­
peiios relacionados con la consultorfa y con la gesti6n de proyectos (Mon­
tolfo, 2006b y 2006c). 

En efecto, en la actual Sociedad de la lnformaci6n y el Conocimien­
to, la figura de! profesional se asocia cada vez mas a la de un individuo 
que domina una serie de competencias, como la capacidad de manejar e 
interpretar grandes cantidades de informaci6n y de comunicar mensajes 
que se ajusten a distintos tipos de emisores y receptores (Homs, 2008). En 
este contexto, la elaboraci6n de textos escritos ha devenido en los ambi­
tos profesionales una habilidad consustancial al desarrollo de cualquier 
actividad laboral ligada al conocimiento. Asf, escribir de manera eficaz 
se ha convertido en una aptitud profesional transversal para los diferen­
tes ambitos del saber, en un entomo dominado por la diversidad y mul­
tiplicidad de especialidades tecnicas y de conocimiento. 

A causa de la importancia que ha cobrado la escritura en el desem­
peiio laboral, las instancias academicas han advertido la necesidad de for­
mar a los estudiantes universitarios, es decir, a los futuros profesionales, 
en las destrezas necesarias, tanto para comprender e integrar cognitiva­
mente el contenido de los documentos consustanciales a determinados 
ambitos profesionales, como para elaborar los textos de un determinado 
campo laboral. Con el objetivo de mostrar a estos futuros escritores pro­
fesionales cuales son los objetos textuales con los que previsiblemente 
tendran que relacionarse en su quehacer profesional, los docentes pro­
ponen muestras de documentos con los que los alumnos han de familia­
rizarse y, en lo posible, usar como modelos en tanto que emisores. 

Ahora bien, cuando menos en Espana, este tipo de enseiianza de es­
critura profesional se ofrece esencialmente en las escuelas y facultades 
de las universidades politecnicas. No sucede asf, en cambio, en los estu­
dios cientfficos (por ejemplo, Ciencias exactas, fisicas o qufmicas, Biolo­
gfa, Farmacia o Ciencias del mar), ni tampoco en los de Humanidades y 
Ciencias Sociales, como, entre otros, Sociologfa, Antropologfa, Bellas Ar­
tes o Historia (a menudo, tampoco eni)erecho). Este tipo de habilidad 
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transversal tampoco forma parte de los itinerarios formativos de los dis­
tintos ambitos academicos de Ciencias de la Salud. 

Esta ausencia es consistente con la concepci6n, todavfa persistente, 
de que a uno determinados estudios universitarios !es corresponde una 
profesi6n concreta. Asf, por ejemplo, a los estudios de Farmacia se le 
atribuye fundamentalmente la profesi6n de farmaceutico en tanto que 
dispensador de medicamentos, asf como a un licenciado en Filologfa 
se le presume que esta formandose para convertirse en profesor de len­
guas. Sin embargo, la vertiginosa transformaci6n de nuestra sociedad 
hacia una economfa basada en el conocimiento permite advertir, cada 
vez de manera mas incuestionable, que las posibles futuras salidas pro­
fesionales de nuestros licenciados pueden ser bien distintas de las ac­
tuales, desempeiios laborales que ahora estamos entreviendo o no po­
demos siquiera imaginar. En cualquier caso, sea cual fuere en el futuro 
la ocupaci6n profesional de estos estudiantes, sin duda habran de co­
municar su saber experto a otros miembros de la organizaci6n o a otras 
organizaciones. Teniendo en cuenta que las nuevas exigencias formati­
vas que exige la Sociedad del Conocimiento se enfocan cada vez mas al 
desarrollo de capacidades de aprendizaje (competencias) que a la me­
ra transmisi6n de conocimientos (Homs, 2008) , cabe suponer que las 
destrezas comunicativas y, para el caso que nos ocupa, esencialmente 
las escritas, constituiran un saber necesario y aun crftico de! desempe­
no laboral de los profesionales. 

3. Especificidades de los textos profesionales frente a los academicos 

Si nos centramos ahora en el caso de los estudios universitarios que sf 
proponen alguna materia de contenido comunicativo (lo que ocurre, 
fundamentalmente, en los perfiles tecnol6gicos, como se seiial6 antes) , 
los estudiantes aprenden a identificar estructuras, formulas, operaciones 
textuales, secuencias textuales y macroestructuras caracterfsticas de de­
terminados generos textuales, propios de ciertos ambitos laborales; asi­
mismo, los futuros profesionales se ejercitan en reproducirlas. Cuando 
este aprendizaje culmina de manera conveniente, los aprendices son ca­
paces de elaborar textos que, de algun modo, remedan los documentos 
elaborados por profesionales en contextos reales. Se trata asf de casos en 
los que parece darse un continuum entre la producci6n textual universi­
taria y la experta o «real». 

No obstante, en otros casos, se hace mas dificil que el estudiante, es­
pecialmente en los ciclos universitarios iniciales, reproduzca de manera 
fehaciente alguna de las operaciones textuales recurrentes en muchos 
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ambitos profesionales, operaciones que son consustanciales a la natura­
leza del profesional en tanto que experto. 

Esta dificultad para llevar a cabo de manera fidedigna -esto es, creible 
y legitimada- determinadas operaciones textuales radica en la propia na­
turaleza del estudiante en tanto que «aprendiz» y, por tanto, no experto 
todavfa en su campo de conocimiento. En esta contribucion nos con­
centramos, en concreto, en la operacion de la recomendacion profesio­
nal, presente en diferentes genero textuales profesionales -especial­
mente en el informe-, mediante la cual el profesional , conocedor de un 
campo concreto, propone al destinatario una determinada accion que 
permita a este solucionar un problema o vadear una situacion complica­
da. La accion que recomienda el profe ional puede ser estrictamente in­
dividual; asf, por ejemplo, en el caso de la indicacion que un abogado ha­
ce a su cliente particular sobre como actuar respecto al patrimonio ante 
una posible separacion matrimonial. 0 puede ser tambien empresarial; 
sin ir mas lejos, la recomendacion que ese mismo abogado dirige a una 
empresa sobre como puede interpretar y aplicar una determinada ley; 
por ejemplo, la ley espaiiola antitabaco. 

Llevar a cabo una recomendacion significa ser un experto, y, por tanto, 
mientras el estudiante universitario no alcanza un determinado grado de 
especializacion, solo puede formular indicaciones sobre cuales son los pa­
sos convenientes que deben seguirse ante un problema, en los contextos 
mas informales (la familia, los amigos) y generalmente de manera oral. 
Piensese, por ejemplo, en el caso recurrente del primo que estudia infor­
matica: es mas que probable que con frecuencia se vea avasallado por las 
preguntas de amigos y familiares, en directo o telefonicas, sobre como uti­
lizar un determinado programa, conseguir llevar a cabo una determinada 
funcion o recuperar unos documentos perdidos en el «limbo» electronico. 

Ahora bien, mientras ese mismo primo estudiante de informatica toda­
vfa nose haya constituido en un experto legitimado (para empezar, con un 
tftulo universitario) resulta mucho mas extraiio que e le solicite que ela­
bore un informe por escrito destinado a una institucion (un ayuntamiento, 
por ejemplo) sobre como organizar la intranet municipal o como proyec­
tar una web que permita que los administrados puedan pagar sus impues­
tos por vfa on line. En efecto, la capacidad de asesorar o recomendar por vfa 
explfcita y comprometida (es decir, escrita) va constituyendose lentamente, 
a medida que el aprendiz adquiere experticia, capacidad profesional y, por 
tanto, legitimidad para poder ofrecer recomendaciones formales. 

Como e esta viendo, pues, el acto de recomendar por escrito, como 
profesional, una determinada accion ante una situacion concreta consti­
tuye una de las operacione textuale que facilmente puede implicar una 
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ruptura, un gap, entre las producciones textuales de los universitarios y las 
produccione reales elaboradas en ambitos profesionales. 

4. La recomendaci6n profesional 

4 .1. Estado de la cuesti6n 

Puesto que la recomendaci6n profesional es cada vez mas un tipo de 
interacci6n, oral y escrita, frecuente como actividad empresarial y, en ge­
neral, organizativa, se hace necesario un analisis completo de esta opera­
ci6n discursiva que permita convertirla en un servicio eficaz. No obstante, 
sorprende la escasa atenci6n que la caracterizaci6n de esta operaci6n ha re­
cibido hasta el momenta por parte de la bibliograffa linguistica intema­
cional. Los principales ambitos que han mostrado cierto interes por esta 
operaci6n son: la consulta telef6nica (Torode, 1995; Capobianco y Carbo­
nell, 2003), el asesoramiento financiero (Decitre, Grossi, Jullien y Solvay, 
1987), la recomendaci6n academica (Vehvilainen, 2003; Zhang, 2007) y, 
sabre todo, la consulta medico/ enfermero-paciente, e pecialmente en los 
ambitos de prevenci6n del VIH/ sida yen el consejo genetico (Candlin y 
Lucas, 1986; Fishery Groce, 1990; Heritage y Sefi, 1992; Ten Have, 1995; 
Sarangi, 2000). En el ambito hispanico destacan los trabajos de Ciapuscio 
y Gallardo, que se han acercado a la recomendaci6n medica desde la 
perspectiva de la divulgaci6n de] conocimiento cientifico en articulos de 
prensa (Ciapuscio, 2003; Gallardo, 2004) . 

Por otra parte, los escasos estudios sabre la recomendaci6n y el ase­
soramiento profesional mencionados presentan dos carencias funda­
mentales: por una parte, la falta de atenci6n a los limites difusos entre 
la recomendaci6n y otros actos de habla directivos, como el consejo, la 
instrucci6n, la sugerencia o el mandato; y, por otra parte, la inexistencia, 
hasta el momenta, de una caracterizaci6n exhaustiva de la recomendaci6n 
como fen6meno linguistico. De hecho, uno de los primeros escollos a los 
que debe hacer frente el linguista que decide aproximarse al estudio de la 
recomendaci6n profesional es el de delimitar si se encuentra ante un 
even to comunicativo, ante un genero textual, ante una secuencia textual o 
ante un acto de habla. De ahi que nuestro grupo de investigaci6n Estudios 
de Discurso Academico y Profesional (EDAP) haya decidido abordar su analisis. 

4.2. La recomendaci6n frente a otros actos de habla directivos 

En la escasa bibliograffa existente, la recomendaci6n ha sido descrita 
sabre todo como un acto de habla cuyo prop6sito ilocutivo es proponer 

221 



L 

al destinatario la realizaci6n -o la no realizaci6n- de una acci6n, de modo 
que forma parte de los actos de habla directivos. En dichos actos de habla, 
como mandar, pedir, sugerir o aconsejar, el hablante tiene el objetivo de 
lograr que el oyente realice una acci6n futura (Searle, 1976). Por ello, 
estos actos de habla directivos comparten tambien una condici6n prepa­
ratoria, consistente en que el hablante presupone que el oyente es capaz 
de realizar la acci6n propuesta. 

Por lo que respecta a las diferencias entre los distintos actos de habla 
directivos, las mas relevantes parecen depender de dos variables: por una 
parte, de si el beneficio de la acci6n es para el emisor ( orden, petici6n) 
o para el receptor ( consejo); y, por otra, de! grado de imposici6n de la 
acci6n, es decir, de! grado de optatividad que tiene el receptor de hacer 
(o no hacer) lo propuesto y, tambien, especialmente en el caso de la 
recomendaci6n, de hacerlo de la manera propuesta o bien de otra. 

De acuerdo con nuestro analisis, estas dos variables determinan el 
grado de directividad de! acto de habla. A su vez, este rasgo gradual 
permite establecer una clasificaci6n de los actos directivos en tres grandes 
tipos, segun su posici6n en el continuum de la directividad: desde los actos 
de habla mas impositivos yen beneficio del hablante (a saber: la orden o 
el mandato) hasta los no impositivos yen beneficio de! receptor (consejo 
o recomendaci6n), pasando por los actos de habla poco impositivos yen 
beneficio de! hablante (petici6n). Los distintos grados de directividad de 
estos tres grupos de actos de habla se representan en la siguiente figura: 
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Figura 1. Clasificaci6n de los actos de habla directivos en funci6n del grado de 
directividad. 
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Tal como se desprende de la figura, el acto de habla directivo con un 
mayor grado de directividad, por ser el mas impositivo y el que representa 
un beneficio para el emisor, es la orden o el mandato, que constituye el 
acto de habla directivo mas prototipico. Los demas actos directivos ocupan 
posiciones mas perifericas conforme va atenuandose su grado de directivi­
dad. Es probable que la mayor prototipicidad de la orden y de la petici6n 
frente a la recomendaci6n explique que estos dos sean los actos directivos 
que han recibido mas atenci6n en la bibliografia sabre actos de habla 
( vease, por ejemplo, Ferrer y Sanchez Lanza, 2002). Por lo contrario, suele 
obviarse el estudio de la recomendaci6n y de una serie de actos afines no 
impositivos, como la propuesta, la sugerencia, el consejo, la indicaci6n o 
la instrucci6n) mas dificiles de delimitar. 

Como tambien se desprende de la Figura 1, el rasgo que caracteriza la 
recomendaci6n frente a la petici6n y la orden es el hecho de presentar 
una acci6n que no beneficia al emisor, sino, generalmente, al receptor. 
De hecho, probablemente como efecto de que el beneficio se orienta al 
receptor, la recomendaci6n y los actos de habla afines ( consejo, sugeren­
cia, propuesta, etc.) constituyen el grupo de actos directivos que presen­
tan un menor grado de imposici6n. Este caracter no impositivo que revis­
te la recomendaci6n implica, de un !ado, que el emisor no se situa en 
una situaci6n jerarquica de poder sabre el receptor (porque quien reco­
mienda no obliga); y, de otro, que el receptor tiene siempre la posibilidad 
de rechazar la actuaci6n propuesta. 

Algunos trabajos recientes de miembros de nuestro grupo han explo­
rado las diferencias entre estos actos de habla directivos no impositivos 
orientados al beneficio del destinatario, basandose en el analisis compa­
rativo de las definiciones de diferentes voces, como, entre otras, indicar, 
aconsejar, recomendaro advertir, que ofrecen los mas importantes dicciona­
rios actuales de espaiiol. El prop6sito de este estudio es aproximarse al co­
nocimiento metalingiifstico compartido por los hablantes sabre estos ver­
bos que designan una acci6n consistente en decirle a alguien algo que le 
conviene. 

Los primeros resultados apuntan a que la recomendaci6n se distin­
gue de la advertencia y el aviso en que estos dos ultimas est.in destina­
dos, en concreto, a evitar un perjuicio. Por otra parte, la recomendaci6n 
se diferencia de la indicaci6n en que esta ultima esta marcada con res­
pecto a la autoridad del emisor: la indicaci6n suele realizarla un emisor 
autorizado, por lo que el margen de optatividad es mas limitado en la in­
dicaci6n que en otros actos de habla directivos no impositivos (Gras y 
Garcia Asensio, en prensa). Estos autores recogen en la siguiente figura 
estos primeros resultados: 

223 



INDICACl6N 

«Decir alguien con 
autoridad que debe 

hacer a otra persona» 

CONSEJO 
RECOMENDACl6N 

«Decir a alguien que 
le conviene hacer» 

ADVERTENCIA 
AVISO 

«Decir a alguien algo 
que le conviene (saber 

o hacer) para evitar 
un peligro» 

Figura 2. Distinci6n entre algunos actos de habla no impositivos. 

En cuanto al resto de los actos de habla directivos no impositivos (su­
gerencia, propuesta, instruccion), existen variables que pueden contribuir 
a distinguirlos de la recomendacion, como el grado de optatividad que pre­
sentan o el grado de experticia del emisor (Gras y Garcfa Asensio, en pren­
sa), aunque estas variables distintivas estan todavia en fase de concrecion. 

A pesar de que en este trabajo nos hemos centrado sobre todo en la 
caracterizacion de la recomendacion experta como acto de habla comple­
jo, esperamos abordar tambien en futuros trabajos su descripcion en 
tan to que secuencia textual (Adam, 1990 y 1992) directiva u orientada a 
una acci6n o comportamiento futuro del destinatario (Silvestri, 1995). 

4.3. La recomendacion experta. Definici6n y fases 

Este trabajo se centra en la recomendacion experta. La adicion del 
adjetivo experta permite anadir a la caracterizacion de la recomendacion 
una serie de especificaciones que concretan el tipo de acto de habla al que 
nos referimos. En primer lugar, la recomendacion experta es el resultado 
de una solicitud previa del destinatario que, ademas, suele pagar por ser 
asesorado. Por lo tanto, la recomendacion experta con frecuencia tiene 
valor monetario; esto es, constituye un producto economico. 

Asimismo, la recomendacion experta se enmarca en un even to comu­
nicativo caracterizado por la asimetrfa entre los participantes: el experto 
que recomienda y el cliente que demanda consejo. o obstante, tal asime­
trfa no se basa en una relacion de poder, como ocurre en el caso de los 
actos de habla impositivos -como la orden- , sino que se trata de una 
asimetria de conocimiento. En efecto, el emisor experto cuenta con un 
dominio especializado de la materia sobre la que versa la recomendacion. 
En ese conocimiento privilegiado radica, precisamente, el frecuente valor 
economico de la recomendacion experta: el emisor es un especialista en 
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la materia, cuyo conocimiento legitima su discurso. En cambio, el destina­
tario puede ser otro especialista-por lo general, procedente de un ambi­
to profesional distinto-, un semiexperto o bien un no experto. 

De acuerdo con nuestro analisis del corpus, la recomendacion experta 
en documentos profesionales se desarrolla en cuatro fases principales, fa­
ses que pueden solaparse, asf como presentarse en distinto orden. El 
punto de partida es el planteamiento de un problema, ya se trate de un 
aspecto negativo que conviene resolver como de un aspecto que se desea 
mejorar. En la segunda fase se presenta propiamente la recomendacion 
-o recomendaciones- que el experto propane para solucionar dicho pro­
blema. Una tercera fase fundamental es lajustificacion que acredita que 
la solucion o soluciones sugeridas son convenientes. Por ultimo, dicha 
justificacion puede acompanarse opcionalmente de reservas o expresiones 
que limitan la aplicacion o extension de la recomendacion (Montolfo, 
2007) . En la Figura 3 aparece un ejemplo de recomendacion elaborado 
ad hoc para ejemplificar el desarrollo de estas fases. 

Fases de la recomendaci6n experta 

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA: 

Este hospital esta perdiendo dinero. 

2. RECOMENDACION: 

Hay que externalizar el servicio de cocina. 

3. JUSTIFICACION: 

El servicio de cocina incluido en la organizaci6n de/ hospital implica 
gastos importantes de personal, de ocupaci6n de los edificios y de 
mantenimiento. 

4. RESERVA: 

Esta sera una buena soluci6n siempre que la empresa externalizada 
garantice las condiciones necesarias de higiene y de nutrici6n. 

Figura 3. Fases de la recomendaci6n experta. 

Como se vera a continuacion, la estructura de diversos tipos de generos 
profesionales responde estrechamente a este mismo esquema que hemos 
propuesto como caracteristico de la recomendacion profesional. Este es el 
caso de, por ejemplo, un informe o dictamen jurfdico, genera que no ha 
sido todavfa descrito, sobre el cual solo se encuentran algunas referencias 
generales en algun manual de estilo reciente. 
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De acuerdo con Gomez Font y Pena Arsuaga (2005), existen ligeras 
diferencias entre el informe y el dictamen, diferencias que parecen 
relacionarse con la mayor explicitud de la recomendacion u opinion 
profesional emitida por el emisor jurista en el caso del dictamen. No 
obstante, en la practica, resulta dificil distinguir ambos generos mas alla 
de la denominacion que figura en el titulo . La estructura de dichos 
documentos suele constar de: (i) unos antecedentes o supuestos de 
hecho, esto es, la presentacion de los hechos o datos que constituyen el 
objeto del informe; (ii) la mencion del objeto del informe, que suele 
coincidir con la explicitacion de la cuestion o cuestiones planteadas por 
la empresa solicitante; (iii) el desarrollo del analisis juridico, apartado 
en que se discute la calificacion juridica de los hechos objeto del 
informe; y (iv) las conclusiones del analisis. Ademas, al final del 
documento suele incluirse un apartado de "advertencias y limitaciones", 
en el que suelen aparecer clausulas como: "Esta es nuestra opinion que 
sometemos, gustosamente, a cualquier otra mejor fundada en Derecho" 
( Gomez Font y Pena Arsuaga, 2005). 

Este esquema o superestructura de! informe juridico responde, como 
ya se ha dicho, a las principales fases de la recomendacion recogidas y 
ejemplificadas en la figura 4. Asi, el primer y el segundo apartado 
descritos en el parrafo anterior (los antecedentes y la explicitacion del 
objeto del informe) se corresponden con el planteamiento del problema 
para el que se va a ofrecer una solucion. Por su parte, el analisis juridico 
constituye la seccion argumentativa que contiene la justificacion de la 
recomendacion o recomendaciones que van a ofrecerse. Las conclusiones 
equivalen, propiamente, a la recomendacion, puesto que el abogado 
suele ofrecer alli su opinion juridica sobre las acciones que le convendria 
emprender al cliente. Finalmente, aparece la clausula final, asf como las 
posibles limitaciones de! informe, que funcionan a modo de reserva 
argumentativa de las recomendaciones propuestas. 

Esta estructura global del informe juridico, que coincide con las fases 
en que se desarrolla la recomendacion, aparece ejemplificada en la 
siguiente figura. En ella aparece un ejemplo -en esta ocasion, real- de 
un informe elaborado por un bufete de abogados a peticion de una 
empresa sobre la cuestion de como puede aplicarse ventajosamente 
para la empresa la ley espanola antitabaco. Se ha mantenido la 
redaccion original, aun si contiene algun error ortografico. La tipogra­
fia (mayusculas, negrita) es, tambien, la original del documento. Igual­
mente, dada la extension del documento original, se han omitido los 
fragmentos que no resultan relevantes para mostrar la superestructura 
del genero. 
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~ ---

-1. Motivaci6n 
APLICACI0N DE LA NORMATIVA ANTITABACO 
De la reunion celebrada el pasado dfa 10 de octu-
bre en la sede de la empresa, conjuntamente con 
los representantes de los trabajadores -Comite de 
Empresa- y de la representaci6n empresarial, se 
vio la necesidad de ahondar en el concepto «luga-
res habilitados para fumar» que establece la ley, 
para aquellos trabajadores que mantienen el habi-
to o adicci6n. 
2. Referencia normativa 
Ley 28/2005, de 26 de diciembre, de medidas sa-
nitarias frente al tabaquismo y reguladora de( ... ). 

1. PLANTEAMIENTO 3. Habilitaci6n de zonas para fumar 
DEL PROBLEMA La ley prohfbe expresamente fumar, aunque per-

[antecedentes, hechos] mite habilitar zonas para fumar en una serie de lu-
gares (restaurantes, etc.)( ... ). 
Pero tan solo la ley permite habilitar zonas para fu-
mar ONICAMENTE en los lugares selialados en la 
misma siempre y cuando reunan una serie de re-
quisitos. Nada dice la norma sobre las empresas 
privadas, que es el caso que nos ocupa. ( ... ) 
4. Concepto de centro de trabajo 
En materia de salud laboral se entiende por centro 
de trabajo ( ... ) 
Dado que la prohibici6n habla de CENTRO DE TRABA· 
JO y no de PUESTO DE TRABAJO, se deduce la prohi-
bici6n de instalar zonas para fumadores en los cen-
tros de trabajo, asf como en ( ... ) 

5. Posibilidad de autorizar a los trabajadores 
para salir a fumar fuera del centro de trabajo 
En principio los trabajadores no tienen ningun de-
recho a poder abandonar su puesto de trabajo pa-
ra ir a fumar en espacios al aire libre. No obstante, 
el empresario, de manera unilateral o por medio de 
acuerdos, puede autorizar ( ... ) 
En este caso se plantean las siguientes cuestiones: 
1. Si se permite esta posibilidad se puede generar 
el conflicto con los no fumadores que tambien pue-

_Qen solicitar disfrutar de dichos perfodos. 
2. ( ... ) 
Otras opiniones y consideraciones: 
Cumplimiento de la ley 

2. JUSTIFICACI0N 
Para que sea efectivo el cumplimiento de las limita-

[analisis juridico] 
. ciones y prohibiciones, esta norma viene arropada 

de un cata/ogo de fuertes sanciones, que van des-
de /os 30 € por fumar en /ugares en /os que este pro-
hibido, hasta /os ;600. 000 €! por campafias prohibi-
das de publicidad y promoci6n def tabaco. (. .. ) 
~ 
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ALGUNOS INTERROGANTES QUE PLANTEA LA NORMA A 
SUS DESTINATARIOS 
• lAlcance de la prohibici6n de fumar en los «cen-
tros de trabajo»? ( ... ) 
• lProhibici6n de fumar ode consumir tabaco? ( ... ) 
• Responsabilidades adicionales para la empresa. 
( .. . ) 
• Efectos negatives en la productividad de las em-
resas. ( ... ) 

ALGUNAS RECOMENDACIONES 
• lnformar a toda la plantilla de ( ... ). 

3. RECOMENDACION - • Definir una pauta clara sabre si la empresa opta 
[ conclusiones] par( .. . ). 

• lmplantar seliales de prohibici6n de fumar en las 
centres de trabajo. ( ... ) -

4. RESERVA 
E s todo cuanto puedo aportar al tema propuesto de 

- estudio, dejandolo siempre a salvo de otros mejor 
[limitaciones] __hindamentados. 

[Fecha y firma] 

Figura 4. Analisis de las fases de la recomendaci6n en un informe juridico. 

Adviertase que, tal y como muestra la figura, en este informe en 
concreto, las conclusiones a las que llega el jurista emisor del texto est.an 
marcadas explicitamente como «Recomendaciones», lo cual no ocurre 
en el res to de los inform es jurf di cos analizados, en los que la opinion 
jurfdica de! emisor aparece bajo el epfgrafe «Conclusiones». 

Tambien en los informes de consul torfa, en los que, por lo general, 
la estructura es mas compleja y flexible, suelen aparecer apartados que 
responden a alguna de estas fases. Asf, por ejemplo, todos los informes 
analizados incluyen, como mfnimo, dos apartados que se corresponden 
con las fases que hemos identificado como propias de la macroestruc­
tura de la recomendacion experta. Uno de estos epfgrafes, denominado 
«Evaluacion», «Diagnostico» o «Analisis», consiste en presentar los as­
pectos que el au tor o autores han tenido en cuenta para elaborar la 
recomendacion, a modo de justificacion de esta. El otro apartado es, 
propiamente, aquel en el que se plantean las acciones propuestas o 
recomendadas, que sue le aparecer bajo tf tulos como «Recomendacion 
estrategica», «Propuesta de lfneas de actuacion», «Plan de trabajo», 
«Conclusiones», etcetera. 
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5. Los mecanismos de proteccion de la imagen (face) del emisor experto 

La complejidad de la recomendaci6n experta, que se desarrolla, como 
se ha visto en el apartado anterior, en varias fases, puede explicarse por 
el papel que desempena el experto que recomienda. En relaci6n con 
dicho papel, hay un aspecto que resulta fundamental tener en cuenta: la 
necesidad de! experto de proteger y reforzar su imagen discursiva como 
emisor autorizado. 

A diferencia de lo que ocurre en otros actos directivos, como el 
consejo entre iguales o como los orientados al beneficio de! hablante 
(petici6n, orden, etc.), la recomendaci6n experta no suele interpretarse 
como un acto de habla que amenaza la imagen negativa del receptor. Es 
decir, la recomendaci6n experta no se percibe como un acto que coarte 
la libertad de actuaci6n del receptor, ya que se trata de un acto de habla: 
(i) no impositivo, (ii) solicitado por el receptor, y (iii) que deja a este un 
margen de libertad para actuar de forma alternativa a la propuesta. Todos 
estos factores explican que el acto de recomendar implique, en principio, 
un menor despliegue de mecanismos atenuadores de una posible 
invasion de! territorio de! otro. 

Ahora bien, mientras que en otro tipo de intervenciones directivas 
-como, por ejemplo, el consejo entre amigos- el hablante puede resultar 
lesivo al invadir el terreno personal de su interlocutor, la recomendaci6n 
experta, en cambio, puede comportar a menudo una amenaza para la 
imagen positiva del emisor, ya que, al recomendar, el emisor pone en 
peligro la imagen que presenta de sf mismo, como ocurre con otros actos 
de habla, como la autocrf tica (Portoles 2004). Como ya se ha mencionado 
previamente, la recomendaci6n experta tiene como caracterfstica funda­
mental la asimetrfa de conocimiento entre los participantes, de modo 
que la legitimidad de la recomendaci6n profesional se basa en el estatuto 
de experto - y, por tan to, de buen asesor o asesor autorizado- de! emisor. 

Esta amenaza potencial a la imagen de emisor experto se percibe 
especialmente en aquellos casos en los que el emisor, pese a poseer un 
cierto conocimiento especializado, no ocupa una posici6n suficientemente 
legitimada para recomendar, como ocurre en el caso de los enfermeros, 
quienes, aun sabiendo masque el paciente o destinatario sobre el tema de 
asesoramiento, no ocupan, sin embargo, la posici6n jerarquica del experto 
socialmente reconocido, es decir del medico (Candlin y Lucas, 1986). 

El posible riesgo de que se resquebraje la imagen de! emisor como 
experto autorizado explica que en los documentos profesionales que 
incluyen recomendaciones realicen una funci6n fundamental dos de las 
fases antes descritas: por un !ado, la justificaci6n de la acci6n propuesta 
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y, por otro lado, la reserva. Igualmente, la necesidad del emisor de 
proteger su imagen explica la aparici6n de diversas estrategias dirigidas 
a reforzar la imagen del redactor como experto autorizado, como lo es, 
por ejemplo, la menci6n constante a las fuentes autorizadas (es decir, el 
recurso al argumento de autoridad) en la justificaci6n de la recomenda­
ci6n. En adelante destacamos en negrita los fragmentos de los documentos 
manejados que nos interesa comentar. 

(1) « ... nuestro enfoque respetara la cultura propia de XX [nombre 
de la empresa solicitante] para construir sobre ella una cultura en 
prevenci6n de riesgos laborales. Ademas, aplicaremos las mejores 
practicas desarrolladas en diferentes empresas en Estados Unidos 
y que se basan en la identificaci6n, reforzamiento y seguimiento 
de los comportamientos seguros». 

(lnforme de Consultoria dirigido a una empresa petrolera sobre 
c6mo prevenir riesgos laborales) 

En este ejemplo, las fuentes autorizadas que utiliza el emisor son otras 
empresas de prestigio reconocido, aunque tambien es frecuente que se 
cite como fuente autorizada bien documentaci6n ofrecida por la empresa 
solicitante, o bien bibliografia especializada en el tema sobre el que versa 
el informe, como ocurre en el siguiente ejemplo: 

(2) «El analisis cuantitativo se ha realizado a partir del estudio de 
la documentacion interna de XX [nombre de la empresa solicitan­
te] y de consultas bibliograficas exhaustivas. 
A partir de la consul ta de estudios y documentos sectoriales: 
• Seaic, «Facto res epidemiol6gicos, elf nicos y socioecon6micos de 

las enfermedades alergicas en Espana». Alergol6gica, Madrid, 
1995. 

• Munoz F., y Rfos M. «Estudio epidemiol6gico de la patologia 
alergica», 1995. 

• OMS. «Inmunoterapia con alergenos: Vacunas terapeuticas pa­
ra las enfermedades alergicas», enero 1997. 

( ... ) 
(Informe de Consultoria sobre el Diseiio estrategico para el 

Area de Alergia de una empresa multinacional del medicamento) 
En cambio, en el caso de los informes juridicos, tales fuentes son, como 

resulta esperable, las fuentes de! Derecho ( esencialmente, la ley y la doctrina 
jurispmdencial) , fuentes que suelen presentarse y comentarse ampliamente 
en el apartado correspondiente al analisis de la normativa vigente. 

Otras estrategias de protecci6n de la imagen de! emisor van dirigidas 
a salvaguardar su imagen de posibles criticas. Cuando el emisor percibe 
una probabilidad de que su imagen profesional quede en entredicho si 
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la recornendaci6n propuesta, finalrnente , no resultara acertada, utiliza 
estrategias de reserva argurnentativa, corno la que ya se ha visto en el 
informe jurfdico de la Figura 4 o la siguiente, extrafda tarnbien del rnisrno 
informe de consultorfa del ejemplo de ( 1). 

(3) «Las estadfsticas de los accidentes sirven a los ernpleados como 
rnedidas de presi6n. Observan que la direcci6n est:a rnidiendo unos 
indicadores y eso les hace tener unos cornportarnientos mas segu­
ros. Es importante que la medida en si, las estadisticas, no se 
conviertan en el objetivo, pues los empleados pueden sentir pre­
sion para comportarse de forma inadecuada solo con el objetivo de 
reducir esos indicadores». 

Cabe advertir que, en el ejernplo de 3, de hecho, a pesar de la ausencia 
de marcadores que expliciten la orientaci6n argumentativa de cada una 
de las partes, sf puede observarse que se reproduce casi por cornpleto el 
esquerna de la recornendaci6n propuesto en la Figura 4, en este caso en 
una rnicrosecuencia textual intema. 

(3bis) 
RECOMENDACION (INDIRECTA): 

Las estadisticas de /,os accidentes sirven a los empl,eados coma medidas de 
presi6n. 
j USTIFICACION DE LA RECOMENDACION: 

[YA QUE] Observan que la direcci6n esta midiendo unos indicadores y eso 
/,es hace tener unos comportamientos mas seg;uros. 
RESERVA: 

[AHORA BIEN,] Es importante que la medida en si, las estadisticas nose 
conviertan en el objetivo, pues los empl,eados pueden sentir presi6n para 
comportarse de forma inadecuada solo con el objetivo de reducir esos 
indicadores. 

En definitiva, corno sfntesis de este apartado, caracterizarnos la 
recornendaci6n experta corno la operaci6n discursiva mediante la cual 
un profesional que posee un conocirniento privilegiado sobre un terna ( el 
experto) pone dicho saber especializado al servicio de una persona, 
empresa u organismo (el cliente), a fin de proporcionarle la inforrnaci6n 
y el asesorarniento necesarios para resolver un problema o para tomar 
una decision irnportante. 

6. Expresion lingiiistica de la recomendacion en documentos 
prof esionales 

La recomendaci6n, como el resto de los actos directivos, puede llevar­
se a cabo con diferentes grados de explicitud. En este sentido, Mulder 
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presenta un modelo basado en la presencia o ausencia de elementos 
lingiifsticos que se refieran al contenido proposicional directivo y esta­
blece tres grados de explicitud; en concreto, se refiere a actos explfcitos, 
interplfcitos o implfcitos (1998). Dado que Mulder se centra unicamente 
en los actos directivos orientados al beneficio del emisor (la orden y la 
petici6n), nos serviremos de sus tres denominaciones para extender y 
ampliar el analisis a los actos directivos no orientados al beneficio del 
emisor, relacionados con el acto de recomendar. 

6.1. La recomendacion co-n fonnulaci6-n explicita 

En primer lugar, la recomendaci6n es explfcita cuando la acci6n 
propuesta, asf como el hecho de proponerla ( esto es, la expresi6n propia­
mente directiva), aparecen expresados en la formulaci6n lingiifstica. Es 
el caso, por ejemplo, de las recomendaciones formuladas en imperativo 
( deje de Jumar), en las que la acci6n recomendada ( dejar de fumar) apa­
rece explfcita y el acto ilocutivo directivo de proponerla lo expresa el 
modo imperativo seleccionado. Dado que este modo esta especializado 
«en la expresi6n de la modalidad de6ntica apelativa del mandato» (Ri­
druejo, 1999: 3215), resulta excesivamente directo e impositivo a la hora 
de expresar recomendaciones, ya que parece reducir, si no eliminar, las 
posibilidades de actuaci6n alternativa de! emisor. Por ello, el uso de! 
imperativo en la recomendaci6n profesional se limita casi exclusivamente 
a las instrucciones que proporciona, por ejemplo, un tecnico a un usua­
rio, de! tipo Si quiere solucionar el probl.ema, reinicie el ordenador. 

A diferencia de lo que ocurre con el imperativo, el infinitivo se emplea 
especfficamente en las recomendaciones e instrucciones escritas (Murcia­
Bielsa, 2000) . Este es el caso del informe jurfdico que analizabamos en la 
Figura 3, en el que las recomendaciones aparecen bajo el epfgrafe Algu­
nas recomendaciones. 

( 4) ALGUNAS RECOMENDACIONES: 

• Informar a toda la plantilla de los efectos de la entrada en vigor 
de la futura ley, asf como de la polf tica que llevara a cabo la em­
presa en dicha materia. 

• Definir una pauta clara sobre si la empresa opta por no autori­
zar al trabajador a abandonar el centro de trabajo, para fumar 
fuera de! mismo. 

• Implantar sen.ales de prohibici6n de fumar en los centros de tra­
bajo. ( ... ) 

(Informe jurfdico sobre la aplicaci6n de la ley antitabaco 
en una empresa) 
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En ejemplos como el de ( 4) las acciones recomendadas suelen ser 
diversas y se enumeran en forma de lista. En esta enumeraci6n, los infini­
tivos aparecen subordinados a una expresi6n introductora que alude 
explfcitamente al acto de recomendar, por lo que se trata de una reco­
mendaci6n explfcita, como intentamos reflejar en la Figura 5. 

[ALGUNAS RECOMENDACIONES:]EXPRESI0N DIRECTIVA 

[· lnformar a toda la plantilla de los efectos de la entrada en vigor de la futura 
ley, asi como de la politica que llevara a cabo la empresa en dicha materia. 
• Definir una pauta clara sobre si la empresa opta porno autorizar al trabajador 
a abandonar el centro de trabajo, para fumar fuera del mismo. 
• lmplantar senales de prohibici6n de fumar en los centros de trabajo. ( .. . )]Ac­
c10NES PROPUESTAS 

Figura 5. Representaci6n esquematica de una recomendaci6n explicita. 

La misma estructura de listado de acciones aconsejables que aparecen 
tras una expresi6n introductora que explicita que se trata de una recomen­
daci6n suele darse tambien con sustantivos deverbales, que desempenan 
una funci6n muy similar a la de! infinitivo, como se observa en el ejemplo 
de (5). 

(5) A partir de estos elementos, a continuaci6n pasaremos a iden­
tificar y definir las lineas de actuaci6n que, como respuesta a los ra­
cimos de problemas descritos, pueden permitir la consecuci6n de 
los objetivos citados. 
4.1. Descripci6n de las [lineas de actuacion]E.n. 
4.1.1. Lfnea 1. Generaci6n de una zona (o zonas) comercial con­
solidada 
• Mejora de la conexi6n y de las comunicaciones (fisicas y psico-

16gicas) entre los diferentes nucleos que forman este municipio. 
• Generacion de zonas de concentraci6n comercial e introduc­

ci6n de criterios de urbanismo comercial en su interior en sus al­
rededores. 

• Potenciacion de la continuidad comercial y creaci6n de itinera­
rios para peatones. 

• Creacion de «locomotoras» comerciales ( ... ) 
(lnforme de Consultorfa para realizar un 

Plan de actuaci6n comercial en un municipio) 

Tai como hemos marcado sobre el ejemplo de (5) , en estos ejemplos 
de recomendaci6n de varias acciones, la expresi6n directiva coincide con 
el tftulo de! apartado en el que aparecen dichas acciones, como en (5), 
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o bien con la expresi6n predictiva de la enumeraci6n, como ocurrfa en 
el ejemplo (4). 

En los documentos analizados tambien resultan muy frecuentes las 
recomendaciones explfcitas introducidas por verbos performativos, 
como proponer, recomendaro sugerir. En algunos de estos casos, el profesio­
nal parece mostrar un mayor grado de compromiso con la acci6n pro­
puesta que en la formulaci6n de las recomendaciones de ( 4) y (5), ya 
que recomienda una acci6n en nombre de la empresa, aludida expresa­
mente como tal, como en (6), o implfcita en el uso de la primera perso­
na del plural ( 7). 

(6) «XX [nombre de la empresa de consultorfa] recomienda que 
esta formaci6n sea realizada por los responsables correspondientes 
de la implantaci6n por parte de XX [nombre de la empresa 
solicitante] » . 

(lnforme de Consultorfa dirigido a una empresa de software 
sobre el desarrollo de un Sistema de Gesti6n de Calidad) 

(7) «Es en este sentido en el que proponemos un PDC con un ele­
vado valor ariadido de asesoramiento y la elaboraci6n de informes 
puntuales y tematicos por parte de expertos en cada materia -en 
funci6n de las necesidades reflejadas en este prediagnostico-, sien­
do la contrataci6n del gerente del centro comercial el factor criti­
co para la coordinaci6n y gesti6n de todo el proceso». 

(Informe de Consultorfa dirigido al Ayuntamiento de Barcelona 
para elaborar un Plan de Dinamizaci6n de la zona comercial de 

un barrio de la ciudad) 
En otras ocasiones, el verbo performativo que expresa el acto de reco­

mendar suele aparecer acompariado de un se bloqueador del sujeto, 
dando lugar a una estructura impersonal. La elecci6n de una recomenda­
ci6n con expresi6n de emisor personal o «corporativo», como la de los 
ejemplos anteriores de (6) y (7), o bien de una recomendaci6n impersonal, 
como en el siguiente ejemplo de (8) , a menudo no es constante en los 
documentos manejados. Asi, en algunos textos las recomendaciones en 
las que el emisor se identifica como parte de la empresa alternan con las 
formas impersonales, como es el caso del ejemplo que sigue, que procede 
del mismo documento que el ejemplo de (6). 

(8) «Se recomienda, como minimo, realizar tres sesiones de forma­
ci6n, cuyo contenido sea: ( ... )». 

(lnforme de Consultorfa dirigido a una empresa de software 
sobre el desarrollo de un Sistema de Gesti6n de Calidad) 

Estas estructuras con verbos performativos suelen alternar con otro 
tipo de construcciones de la recomendaci6n, como las perifrasis de 
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obligaci6n en presente de indicativo (9), que parecen disminuir el grado 
de optatividad que tiene el destinatario de efectuar ( o no) la acci6n 
recomendada, puesto que tales perffrasis obligativas suelen emplearse 
para expresar actos directivos impositivos, como las 6rdenes. En estos 
casos aparecen tambien de forma explfcita tanto la acci6n recomendada 
(A.R.) como la expresi6n directiva (E.D.), tal como representamos sobre 
el ejemplo. 

(9) «El encaje de la Direcci6n para la innovaci6n y el conocimien­
to dentro de la estructura directiva del Hospital XX [debe]E.o. [en­
marcarse dentro del ambito de lo asistenciaJ]A.R.». 

(Informe de Consultorfa para la puesta en marcha de la 
Direcci6n para la innovaci6n y el conocimiento en un gran 

hospital publico espaiiol, formato PowerPoint) 

6.2. Formulacwn interplicita de la recomendaci6n 

Por otra parte, en los documentos examinados se encuentran tambien 
recomendaciones cuya expresi6n lingiifstica no es ni totalmente explfcita 
ni implf cita, esto es, recomendaciones interplicitas. En este tipo de reco­
mendaciones interplfcitas la recomendaci6n subyace a una expresi6n 
aparentemente declarativa o descriptiva. Un grupo de recomendaciones 
que cabe considerar como pertenecientes a este tipo son, por ejemplo, 
aquellas en las que la acci6n recomendada sf se expresa de forma explf­
cita, pero solo se plan tea como una acci6n buena o beneficiosa en gene­
ral, sin que aparezcan verbos o estructuras que expresan el acto directivo. 
El planteamiento de tal acci6n como positiva o recomendabl,e puede reali­
zarse de diversos modos. 

En primer lugar, mediante estructuras generalizadoras de valoraci6n 
de! tipo <verbo copulativo + adjetivo valorativo>, en las que se desfocaliza 
la identidad del destinatario de la recomendaci6n. Entre los adjetivos 
valorativos mas frecuentes en los informes jurfdicos y de consultorfa se 
encuentran aconsejabley conveniente (10). Este ultimo, mas frecuente que 
aconsejabl,e, puede alternar con la estructura impersonal del verbo modal 
convenir ( 11) : 

(10) «Asf es conveniente romper con la rutina y el aburrimiento 
que rodean al tema de la seguridad y vender internamente la im­
portancia de estos conceptos». 

(Informe de Consultorfa dirigido a una empresa petrolera 
sobre prevenci6n de riesgos laborales) 

(11) «Conviene que, a la mayor brevedad, la Comunidad Aut6no­
ma de XX adopte la norma que determine el regimen econ6mico 
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de los derechos de alta, para evitar asf eventuales comportamientos 
arbitrarios o abusivos de las empresas suministradoras». 

(Dictamenjurfdico sobre el cobro de cuotas de instalaciones de 
gas no aprobadas por una administraci6n auton6mica) 

Un segundo tipo de estructuras de valoraci6n con verbo copulativo 
son las que incluyen adjetivos que expresan la necesidad de realizar una 
acci6n, como necesario, preciso, imprescindibl.e, importante (12). 

(12) «Por ello es importante que la formaci6n en materia de 
seguridad sea constante y prioritaria». 

(lnforme de Consultorfa dirigido a una empresa petrolera 
sobre prevenci6n de riesgos laborales) 

Estas estructuras de valoraci6n con adjetivos modales que indican la 
necesidad o la importancia de la acci6n tambien alternan con el uso de 
nominalizaciones de dichos adjetivos (13). 

(13) «La mayor parte de los que visitan el barrio de XX (residen­
tes o no) senalan que el motivo principal de visita a la zona co­
mercial es la realizaci6n de compras y, adema.s, la gente llega ma­
yoritariamente a pie. Este dato demuestra la capacidad de atracci6n 
de la zona comercial y sus posibilidades futuras, pero plantea, en 
cambio, la necesidad de disenar y desarrollar actuaciones urbanfs­
ticas importantes, entre las cuales se encuentra la necesidad de un 
aparcamiento regulado de rotaci6n ( ... )». 

(Informe de Consultorfa dirigido al Ayuntamiento de Barcelona 
para elaborar un Plan de Dinamizaci6n de la zona comercial de 

un barrio de la ciudad) 
Cuando el emisor experto valora como buena o ventajosa una acci6n 

determinada, como en los ejemplos de (10) y (11), el destinatario 
infiere que la intenci6n del emisor es recomendarle que realice dicha 
acci6n. Lo mismo ocurre cuando se presenta tal acci6n como necesaria, 
como en ( 12) y ( 13), o cuando se em plean verbos modal es de necesidad 
(aleticos) , como precisa, exige o requiere, que se predican de sujetos no 
humanos (14). 

(14) «La iluminaci6n tambien requiere una transformaci6n im­
portante para generar unas caracterfsticas adecuadas a la poten­
ciaci6n del comercio y unos espacios mas agradables y atractivos; lo 
mismo ocurre con la limpieza (que tambien aparece como uno de 
los aspectos a mejorar). El deterioro de las aceras, el problema del 
incumplimiento de las normas de carga y descarga, la falta de se­
nalizaci6n, etcetera, son elementos anadidos sabre los que un Plan 
de Dinamizaci6n Comercial tendrfa que incidir, definiendo planes 
de actuaci6n y mejora. 
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(Informe de Consultorfa dirigido al Ayuntamiento de Barcelona 
para elaborar un Plan de Dinamizacion de la zona comercial de 

un barrio de la ciudad) 
Notese que, en ejemplos como el anterior, no solo se desfocaliza la 

identidad de! destinatario o de la persona que se espera emprenda la 
accion recomendada ( en este caso, transformar la iluminaci6n), sino que 
dicha accion se presenta como «exigida por las circunstancias», por lo 
que se desfocaliza tambien la presencia de! emisor y, con ella, su respon­
sabilidad sobre la accion propuesta ( estamos, de nuevo, pues, ante una 
estrategia de proteccion de la face del emisor, como las tratadas en el 
apartado 6). 

Otro tipo de formulacion lingiiistica de la recomendacion interplicita 
es la que se ejemplifica en (15). En este ejemplo se recurre a la figura 
retorica de la litote o atenuacion, consistente en negar algo para afirmar 
lo contrario. Se trata, por tan to, de una estrategia de indireccion. 

(15) «En consecuencia, la remision a la politica de privacidad de la 
empresa publicada en una pagina web, no parece una forma 
idonea, en tanto que la informacion se facilitaria a posteriori, 
mientras que el articulo 5 de la LOPD exige que la informacion se 
proporcione con caracter previo a la solicitud de los datos». 

(Informe juridico 0575/ 2008, emitido por la Agencia Espanola 
de Proteccion de Datos. Disponible en https: / / www.agpd.es/ 

portalweb/ canaldocumentacion/ informes_juridicos/ 
index-ides-idphp. php) 

El ejemplo de (15) reviste especial interes porque pertenece al unico de 
los informes de! corpus analizado en el que se desaconseja emprender la 
accion consultada por la empresa solicitante. Esta es probablemente la 
razon que explica la necesidad de que el escritor emplee un mayor grado 
de mitigacion protectora de la imagen del experto, ta! como muestran 
estrategias de atenuacion como la Ii tote ( no parece una forma id6nea = «es 
desaconsejable, no lo haga») y como la aparicion de! verbo parecer. 

6.3. Fonnulacion implicita de la recomendaci6n 

Por ultimo, las recomendaciones pueden aparecer tambien de forma 
implicita. En terminos de Mulder, un acto directivo es implicito cuando «la 
acci6n o el estado de cosas descrito en la proposicion principal no corres­
ponde con la accion a la que el hablante incita al oyente» ( 1998: 24 7). En 
las recomendaciones que hemos clasificado como implicitas no se explici­
ta ni laaccion recomendada (tal como afirmaba Mulder) , ni tampoco la ex­
presi6n directiva que expresa el acto ilocutivo de recomendar, sino que 
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ambos componentes de la recomendacion se interpretan inferencial­
mente. Las recomendaciones que presentan este tipo de formulacion, es­
to es, que no contienen elementos lingi.iisticos que se refieran literal­
mente a la intencion de proponer una accion ni a la accion propuesta, 
son muy frecuentes en documentos profesionales en los que el emisor 
desea evitar comprometer demasiado su imagen con la accion que pro­
pone. En el ambito profesional, una de las modalidades de recomenda­
cion implfcita mas frecuente es la aparentemente mera presentacion de 
informacion. En estos casos, el acto de recomendar se recupera a partir 
de un proceso inf erencial. 

Un tipo muy habitual de formulacion implfcita de la recomendacion 
consiste en presentar al cliente no una recomendacion concreta, sino 
una lista de opciones posibles que pueden resultar ventajosas, con el ob­
jetivo de que el propio cliente sea quien asuma la responsabilidad de la 
decision final. En este caso se explicitan diferentes posibilidades de ac­
tuaci6n, pero, en cambio, no se formulan de manera literal ni la expre­
sion directiva que las recomienda ni la preferencia por alguna de ellas. Se 
trata de una estrategia frecuente, especialmente en el ambito juridico. 

(16) «Las comunidades de propietarios y los consumidores en ge­
neral son libres para determinar el regimen de tenencia, instala­
ci6n y mantenimiento de la IRC. Disponen de las siguientes op­
ciones: i) tener la IRC en regimen de propiedad, atendiendo a 
todas sus obligaciones; ii) contratar el uso de la IRC, ( ... ), o iii) con­
tratar con un tercero el servicio de mantenimiento y revision de la 
IRC, sin perder la propiedad de la IRC». 

(Dictamen juridico sobre el cobro de cuotas de instalaciones de 
gas no aprobadas por una administracion autonomica) 

El hecho de presentar una soluci6n multiple compuesta de mas de 
una accion posible ya habfa aparecido en ejemplos anteriores, en concre­
to en (4) y (5). 

(4) ALGUNAS RECOMENDACIONFS: 

• Informar a toda la plantilla de los efectos de la entrada en vigor 
de la futura ley, asi como de la politica que llevara a cabo la em­
presa en dicha materia. 

• Definir una pauta clara sobre si la empresa opta por no autori­
zar al trabajador a abandonar el centro de trabajo, para fumar 
fuera del mismo. 

• Implantar senales de prohibicion de fumar en los centros de tra­
bajo. ( ... ) 

(lnforme juridico sobre la aplicaci6n de la ley antitabaco 
en una empresa) 
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(5) A partir de estos elementos, a continuaci6n pasaremos a iden­
tificar y definir las lineas de actuaci6n que, como respuesta a los ra­
cimos de problemas descritos, pueden permitir la consecuci6n de 
los objetivos citados. 
4.1. Descripci6n de las [lineas de actuacion]E.o. 
4.1.1. Linea 1. Generaci6n de una zona (o zonas) comercial con­
solidada 
• Mejora de la conexi6n y de las comunicaciones (fisicas y psico-

16gicas) entre los diferentes nucleos que forman este municipio. 
• Generacion de zonas de concentraci6n comercial e introduc­

ci6n de criterios de Urbanismo Comercial en su interior en sus 
alrededores. 

• Potenciacion de la continuidad comercial y creaci6n de itinera­
rios para peatones. 

• Creacion de «locomotoras» comerciales ( ... ) 
(lnforme de Consultorfa para realizar un 

Plan de actuaci6n comercial en un municipio) 
Contrariamente a lo que indican las apariencias, el ejemplo de (16) es 

distinto de los ejemplos de ( 4) y (5). Si bien en estos dos ultimos aparecen 
enumeraciones en las que se recomienda realizar todas las acciones 
descritas, en el caso de (16) , en cambio, se presentan opciones que se 
plantean como alternativas, de las cuales el cliente debe elegir solo una. 

No obstante, la elecci6n del receptor-cliente no es totalmente libre. 
En los ejemplos como el de ( 16), tras la presentaci6n de las distintas 
opciones suele expresarse un cierto posicionamiento del experto, que 
consiste en poner de relieve las ventajas o las inconvenientes de alguna 
de las opciones listadas. Asf, par ejemplo, el ejemplo de (16) continua 
del siguiente modo: 

(16bis) «Las comunidades de propietarios y las consumidores en 
general son libres para determinar el regimen de tenencia, ins­
talaci6n y mantenimiento de la IRC. Disponen de las siguientes 
opciones: i) tener la IRC en regimen de propiedad, atendiendo 
a todas sus obligaciones; ii) contratar el uso de la IRC, ( .. . ), o iii) 
contratar con un tercero el servicio de mantenimiento y revision 
de la IRC, sin perder la propiedad de la IRC. En el caso de que 
opten por contratar la instalacion y mantenimiento a la empresa 
suministradora pagando un canon por el uso, la comunidad dis­
pone de la opci6n de compra, que puede ejercer en cualquier mo­
mento quedando liberada de la obligacion de pago del canon y 
libre para contratar el mantenimiento con cualquier otra empresa 
autorizada». 
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En el fragmento destacado en negrita se destacan las ventajas de la 
segunda opci6n enumerada: si la comunidad contrata el uso de la IRC 
con la empresa suministradora, podra comprar y liberarse de! pago de! 
canon. Dado que el cliente ha solicitado al experto un asesoramiento, 
el experto no puede ofrecerle una mera descripci6n de las opciones, 
sino que debe tambien valorarlas. A partir de la valoraci6n de! experto, 
el lector puede facilmente inferir cual es la acci6n que el experto pre­
senta como mas conveniente. Asf, el destinatario recupera tambien infe­
rencialmente el acto ilocutivo: la recomendaci6n de emprender dicha 
acci6n. 

En este tipo de recomendaci6n multiple y abierta se observa otra 
diferencia entre la recomendaci6n y otro acto de habla directivo que 
preserva un cierto margen de optatividad para el receptor: la petici6n. 
Mientras que en el caso de la petici6n -recordemos, en beneficio de! 
hablante- resulta raro explicitar el margen de optatividad de! receptor 
(un ejemplo serfa: Tengo calor. g,Puedes abrir la ventaniUa o encender el aire 
acondicionado, par favor?) , en la recomendaci6n las posibilidades de actua­
ci6n alternativas por las que puede optar el destinatario se explicitan con 
mucha mayor frecuencia. Esta mayor presencia de las opciones alternati­
vas puede explicarse, de nuevo, por el hecho de que en el caso de la 
recomendaci6n la acci6n propuesta no es en beneficio de! emisor, por lo 
que este puede tener menor interes o necesidad de controlar la respuesta 
conductual de! destinatario. 

En la misma lfnea de la estructura de recomendaci6n implfcita 
consistente en presentar varias opciones alternativas, se encuentra tam­
bien un tipo de representaci6n de la recomendaci6n que aparece con 
frecuencia en los nuevos formatos para presentaciones multimedia a 
los que, cada vez mas, recurren las empresas de consultorfa. Se trata de 
informes que se presentan en formato PowerPoint, es decir, estructura­
dos como una serie de diapositivas, pero que no estan pensados para 
ser proyectados en pan tall a, sino para ser impresos y lef dos en papel 
(Montolfo, 2004). 

A continuaci6n se ofrece un ejemplo de recomendaci6n en este nuevo 
formato multimedia. En este caso se presentan las distintas «Opciones 
estrategicas», pero, a diferencia de lo que ocurre en el ejemplo anterior 
de ( 16) y ( l 6bis), la inclinaci6n de! experto hacia algunas de estas opcio­
nes, es decir, su recomendaci6n, no aparece formulada lingiifsticamente, 
sino de modo grafico o visual: las dos primeras opciones (continuar sin 
comprar o comprar) aparecen marcadas graficamente como beneficiosas 
o positivas, mientras que las otras dos (mantener o vender) son desacon­
sejadas, tambien mediante un fcono grafico. 
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(17) 
Las opciones estrategicas que se anticipan para la unidad 
de Alergia son cuatro 

• • 
)( 

)( 

(Informe de Consultorfa sobre el Diserio estrategico para el Area 
de Alergia de una empresa multinacional del medicamento) 

En este ultimo ejemplo pueden observarse los nuevos recursos grafi­
cos que se empiezan a emplear en el genero en transformaci6n que cons­
tituye el informe profesional, especialmente el de consultorfa. Tales cam­
bios tendran que tenerse tambien en cuenta a la hora de estudiar la 
recomendaci6n prof esional. 

6.4. Condicionantes para la interpretacion de la recomendaci6n experta 

En sfntesis, dada la complejidad que entraria el asesoramiento profe­
sional, que puede comprometer la imagen del emisor como profesional 
autorizado ( tal como se ha visto en el apartado 6), las estructuras lin­
giifsticas que permiten formular recomendaciones conforman un amplio 
abanico en el que interaccionan los mecanismos de organizaci6n textual, 
la expresi6n lingiifstica seccionada y algunos aspectos discursivos. 

En efecto, la recomendaci6n puede realizarse a traves de secuencias tex­
tuales propiamente directivas, cuando la recomendaci6n es explfcita, pero 
tambien por medio de secuencias argumentativas, cuando se presenta una 
de las opciones como mejor que otras. Incluso es posible expresar una re­
comendaci6n mediante una secuencia textual expositiva, mediante la apa­
rente descripci6n de informaci6n, a partir de la cual el destinatario puede 
inferir la conveniencia o necesidad de realizar una acci6n. 

Del mismo modo, la formulaci6n lingiifstica empleada para recomen­
dar puede oscilar desde el mayor grado de direcci6n y explicitud hasta un 
alto grado de implicitud e indirecci6n. Asf, cuando aparecen, por ejem­
plo, verbos performativos, se expresan de forma literal tanto la acci6n 
recomendada como la expresi6n directiva que realiza el acto ilocutivo 
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de recomendar. En cambio, es posible tambien encontrar ocurrencias en 
las que tan to la expresi6n directiva como la acci6n recomendada quedan 
implfcitas en la mera presentaci6n de datos o en una respuesta afirmati­
va o negativa. 

Por ultimo, hay que tener en cuenta determinados aspectos discursivos 
que desempeiian un papel fundamental en la elaboraci6n de las inferen­
cias que permiten interpretar como recomendaciones las estructuras di­
rectivas indirectas o poco explf citas. Asf, cuando la expresi6n directiva no 
esta explf cita, el acto ilocutivo de recomendar se infiere gracias a dos ele­
mentos discursivos fundamentales: la intenci6n comunicativa convencio­
nal del genera discursivo en el que aparece la recomendaci6n y la relaci6n 
socioprofesional que se establece entre los participantes. En el caso de los 
informes examinados aqui,jurfdicos y de consultorfa, la interpretaci6n de 
muchos de los actos de habla que aparecen en el texto esta condicionada 
por: (i) la intenci6n comunicativa, que suele consistir en proponer una o 
una serie de acciones dirigidas a resolver un problema o tomar una deci­
sion trascendente; asi como (ii) las relaciones complementarias de jerar­
qufa de conocimiento y de jerarqufa econ6mica que se establecen entre 
los participantes. 

Comentarios finales y proyecciones 

La exposici6n de las paginas precedentes demuestra que la recomen­
daci6n o asesoramiento profesional constituye una operaci6n textual muy 
significativa en la producci6n escrita cotidiana de un numero creciente 
de profesionales. Como se ha mostrado, se trata, ademas, de una opera­
ci6n relevante desde la perspectiva del estudio social del uso de la len­
gua, puesto que, por un lado, constituye un ejemplo de discurso que se 
erige en producto econ6mico; y, por otro, esta cargada de autoridad y le­
gitimidad, ya que la realiza un experto (desde este punto de vista, la reco­
mendaci6n experta suele ser un caso paradigmatico de discurso de poder). 

Desde el punto de vista del analisis mas estrictamente lingiiistico, la im­
portancia creciente de la recomendaci6n escrita experta interesa a la lin­
giifstica y, en general, al analisis del discurso por varios motivos. 

En primer lugar, porque tiene una incidencia directa en la evoluci6n 
de los generos profesionales, siempre en continua transformaci6n, que 
integran cada vez mas las diferentes fases asociadas a la operaci6n de re­
comendar una determinada acci6n. Asi, la recomendaci6n experta se en­
cuentra expresada tanto en formatos convencionales como en los nue­
vos formatos multimedia y puede expresarse lingiifsticamente y tambien 
mediante recursos visuales ic6nicos. 
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Su estudio resulta de interes tambien porque recomendar o asesorar 
de manera profesional suele implicar diferentes estrategias argumentati­
vas, como la justificaci6n o la reserva, no analizadas has ta el momento de 
manera exhaustiva en los documentos profesionales; asf como tambien 
puede afectar de distinta forma a la estructura de! texto, ya sea domi­
nando su estructura global, como en el caso de algunos informes jurf di­
cos analizados, como inserta en la microestructura textual. 

En tercer lugar, el estudio de esta operaci6n se revela pertinente por­
que esta involucra la utilizaci6n de formulaciones lingufsticas relaciona­
das con la expresi6n de actos directivos, formulaciones no descritas con 
la exhaustividad que requieren. En este sentido, estudiar la recomenda­
ci6n supone igualmente estudiar el ambito de los discursos destinados a 
la acci6n de! receptor, esto es, de los discursos con valor directivo, a fin 
de establecer las concomitancias y diferencias con respecto a otros tipos 
de de actos de habla directivos, tanto impositivos como no impositivos, co­
mo la orden o mandato, el consejo, la indicaci6n o la sugerencia. Se tra­
ta, pues, de un estudio, que en este punto va mas alla de la descripci6n 
de los recursos de una lengua concreta ( el espanol, para el caso que nos 
ocupa) y plantea una aportaci6n a la teorfa lingufstica general. 

Dada la importancia creciente que reviste la recomendaci6n experta 
en el desarrollo profesional, parece conveniente que los estudiantes uni­
versitarios, los futuros profesionales, conozcan, por lo menos de manera 
pasiva, su funcionalidad, las fases de las que puede componerse de acuer­
do con el objetivo del emisor, asf como las diferentes estructuras lingufs­
ticas que puede utilizar en su formulaci6n segun cual sea su intenci6n, la 
relaci6n con el receptor, etcetera. 
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