






























































hablantes y no los enunciados. Existe un contrato social acerca de los de-
rechos y de las obligaciones mutuas y los modos de ser cortés estarian
relacionados con el conocimiento de ese contrato. Los participantes en la
conversacion tendrian ciertas obligaciones cuasi-contractuales de caracter
inicial. Dependiendo de cambios en el contexto estas obligaciones serian
renegociables. Ser cortés es entonces actuar dentro de los términos im-
puestos por ¢l contrato conversacional (1990). Esta postura de Fraser es la
que vamos a adoptar cuando hablemos de situacién conflictiva y de ate-
nuacion.

Los términos de imagen positiva e imagen negativa utilizados en Brown
& Levinson (1987) son parcialmente equiparables en nuestro trabajo a los
de necesidad de afiliacion y necesidad de autonomia (Fant,1989). La
necesidad de autonomia hara que un participante en interaccion se vea asi
mismo frente al grupo como un individuo con derechos a la consideracion
de sus deseos como tal y la de afiliacion que ese individuo busque
identificarse y ser aceptado por los demas miembros del grupo y ademas se
sienta con derechos a que esos deseos sean tomados en consideracion. En
esta division se refleja la idea de que la imagen social, que por su propia
naturaleza es afiliativa, es jugada en la interaccion en términos de estas dos
necesidades que, de acuerdo al contrato social, deben ser respetadas por
los interactuantes. En realidad, creemos, que la satisfaccién de ambas
necesidades (que incluyen y pueden ser abarcadas por otras) cooperaran a
la consecucion de un equilibrio interpersonal que evite la pérdida de
afiliacion. Esta division resulta especialmente atractiva cuando, como es
nuestro caso, pretendemos mostrar el modo cémo grupos de diferente
pertenencia cultural conciben las relaciones interpersonales.

No damos, entonces, por supuesto que la configuracion de la imagen
social de los individuos en términos de necesidades deba necesariamente
coincidir en sociedades distintas. Muy por el contrario, creemos que lo
mas razonable sea pensar que las diferencias en comportamientos
comunicativos presentes entre grupos de distinta pertenencia cultural se
fundamentan en diferentes concepciones acerca de la propia imagen social.

Teniendo en cuenta tanto estas consideraciones como lo dicho acerca de
las caracteristicas intrinsecas a la risa, esta sefial podra ser utilizada, tanto
por los espafioles como por los suecos, para mantener y proteger la imagen
social, creando de esta manera un clima socio-emocional favorable a los
objetivos de la negociacion.

El hecho de que en nuestro trabajo tomemos las necesidades de imagen
como basicas en las motivaciones que dan lugar a los comportamientos
comunicativos, no deja de lado la circunstancia de que no todas las activi-
dades tienen estas necesidades como detonante primario. Existiria una







cuales creemos que son los objetivos prioritarios para cada grupo cultural.

Thurén dice que, si bien la sociabilidad en Espafia podria verse mas
como una disposicion de parte del individuo que como una norma,
adquiere caracteristicas similares a ésta en la comunicacion verbal. La
cualidad de ser social de una persona se negocia en cada encuentro
interpersonal. El ser sociable incluye una actitud amigable y tolerante hacia
el otro. Se aprecia la capacidad de conversar con gente que tiene diferentes
opiniones sin enemistarse con ellas. Al hablar es necesario convencer al
interlocutor no sélo con argumentos lo6gicos sino también mostrando
- compromiso con lo que uno mismo esta diciendo (1988).

De este modo, muchas veces algunos comportamientos autoafirmativos,
lejos de expresar agresividad, contribuyen al logro de los objetivos comu-
nicativos. Un hablante espafiol para ser apreciado como amigable muestra
en la conversacién lo mejor de si mismo, sus buenas intenciones o sus
buenas cualidades ( Thurén, 1988:212-223).

Un concepto basico en la relacion social en Espaiia es el de \conﬂanza
Como hace notar Thurén, este concepto no coincide siempre con el de
Jamilia o con el de amistad, pero se deriva de un modelo de relacion
donde el contacto y la proximidad psicoldgica son cotidianos. La confianza
constituye un estilo de interaccion. hablar con confianza equivale muchas
veces a hablar sin reservas, sin el temor de ofender al otro. Este modo de
relacion permite a los interactuantes conocerse, experimentar aprecio mu-
tuo y saber que es lo que pueden esperar unos de otros, en un sentido po-

sitivo (1988).
 Daun describe la tendencia del sueco a evitar la confrontacion directa.
En los encuentros cotidianos es frecuente que se eludan los temas
urticantes y que se prefiera estar de acuerdo con el interlocutor, a veces,
aun a costa de la propia opinion (1989:102-123). Esto es especialmente
evidente en las relaciones de amistad y en el medio laboral. En estas
situaciones se desea con vehemencia un clima de armonia y aceptacion.
Los suecos temen al conflicto social que acarrea las diferencias de
opiniones ¢ incluso de intereses. Estas diferencias arriesgan la cohesion de
las instituciones sociales de las que el sueco se siente parte. En
consecuencia, se atribuye una gran importancia a la explicita confirmacion
de una actitud mutua de consenso en la interaccion. El consenso en Suecia
no incluye familiaridad; pero si puede considerarse previo a la aceptacion
social (Fant,1989,1992 by 1993).

Con este fundamento creemos que el objetivo comunicativo a lograr con
la risa, en la negociacién espafiola, sera el de mantener, entre los
participantes, una relacion similar a la de las personas entre las cuales hay
confianza en Espafia. En Suecia, en cambio, se tratard de alcanzar con la
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risa el objetivo de establecer una atmosfera de aparente consenso entre los
participantes en la negociacion.

El cumplimiento de estos objetivos sera visto como una condicion para
llevar a cabo, satisfactoriamente, la tarea propia de la negociacion en cada
grupo cultural.

Desde el momento en que suponemos que estos objetivos dan cuenta de
como se concibe una relacion interpersonal satisfactoria, la consecucién de
los mismos estara relacionada con la mantencion de la imagen social en la
negociacion. Los integrantes de ambos equipos trataran de cooperar a la
dafiliacion, atenuando con risas el efecto social de los contextos negativos.

Pero la configuracion de esta imagen social en la negociacion, no sera
la misma para ambos grupos culturales. Mientras que una imagen de

. consenso, condicion para la integracién al grupo, seria el motivo de

preocupacion entre los participantes suecos, el establecimiento de grados
de confianza interpersonal lo seria entre los espafioles.

4. Enfoque y delimitacion del objeto de estudio

Las sefiales de origenes innatos tienen significados intrinsecos que pueden
ser reconocidos por los hablantes de todas las culturas (Burgoon,1985 y
Amdt & Janney, 1987). Por otra parte, basta que un comportamiento se
integre a un sistema comunicativo socialmente codificado y que se atribu-
yan a su presencia ciertas significaciones que le son propias para que sea
posible calificar a dicho comportamiento de comunicativo. Asi, por ejem-
plo. el fruncir el ceifio es tipicamente codificado y descodificado como una
sefial de disgusto (Burgoon,1985:349). La interpretacion habitual para una
sefal, sera, en consecuencia aquella que tipicamente le es atribuida en la
conversacion. El problema de la significacion depende, por un lado, del
marco creado por el tipo de actividades y las necesidades que las definen.

Por otro lado, la interpretacion de las significaciones es una
consecuencia de presuposiciones ¢ inferencias que si bien son el resultado
de un proceso que ocurre gracias a la interaccion, se orientan sobre los
ricles de sentidos basicos cuya adecuacién y ocurrencia aparece de-
pendiendo de acuerdos minimos resultantes de la experiencia comunicativa
compartida por los participantes a lo largo del proceso de socializacion.

Desde esta perspectiva, nos interesa poner de manifiesto en este trabajo
son las similitudes y diferencias entre los dos grupos de negociadores, €l
espafiol y el sueco, en cuanto al uso apropiado de la risa dentro de la acti-
vidad especifica de la negociacion.

Deciamos que las risas, al permitir ¢l control de las tensiones, tenian un
efecto positivo en las relaciones interpersonales. Sin embargo, nuestra ex-
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periencia como hablantes nos dice que estas sefiales pueden ser objeto de
interpretaciones negativas en ciertos contextos. Arndt & Janney proponen
tomar una posicion neutral en lo que respecta a la decision de cual es el
signo de las inferencias a que dan lugar las sefiales integradas a la comuni-
cacion emotiva en un determinado contexto (Arndt & Janney
(1987:292:300). Sin descuidar el hecho de que las risas tienen la posibili-
dad de interpretarse tanto en forma positiva como negativa, estableceremos
un valor de interpretacion no marcado o habitual para las ocurrencias de
risa, que sera ,segin sus propiedades lo indican, la positiva en cuanto al
efecto social. Por efecto social, mientras tanto, vamos a entender las con-
secuencias ya positivas ya negativas, que una determinada actividad co-
municativa pueda tener sobre el clima social imperante en la situacion en el
momento de su ocurrencia.

Hemos sefialado anteriormente que lo que nos interesa analizar son las
emisiones de risa del hablante, para observar las consecuencias de las ocu-
rrencias de estas ultimas en la interpretacion de los contextos verbales en
los enunciados’. Esto atafie, en especial, a la inferencia de intenciones in-
terpersonales. Especificando, entonces, el alcance de nuestra hipétesis , la
expectativa es la de que las risas en su interpretacion habitual, es decir la
positiva, produciran para ambos grupos culturales un efecto de atenuacién
en contextos verbales negativos.

Para poder comprobar estas hipotesis hemos hecho una seleccion de
contextos en los que ocurren risas en forma concomitante a expresiones
verbales mediante las cuales son tratados los temas representativos para la
actividad de la negociacion. Las risas que se emiten al expresarse
verbalmente comentardn estos contextos, modificando, en la situacion no
marcada, positivamente la interpretacion de las intenciones interpersonales
de los hablantes. Teniendo esta suposicion como pardmetro, intentaremos
construir un modelo tedrico que nos sirva de guia para analizar los
materiales, permitiéndonos dar cuenta, con cierta idoneidad, de las
diferencias que se presenten al comparar el comportamiento comunicativo
del grupo de interactuantes sueco con el del grupo espaiiol.

Vamos a partir de una interaccion minima que representara lo que va a
constituir el foco de nuestro analisis y que puede ser reflejado mediante la
formula de mas abajo:

* El enunciado , segun nuestra definicion, abarca los niveles verbal y no verbal (v. pp. 29-30 de este
trabajo) .




H:E: X+Ra
D: (Rb)

H y D son los interactuantes; H es el hablante emisor del enunciado E .
Este ultimo esta compuesto de un nivel verbal, en el que se incluye X y de
un nivel no verbal en el que se incluye la risa Ra y demas indicios no ver-
bales que ocurran en forma concomitante a ésta. D es el destinatario de E
y el posible emisor de Rb. El uso de los paréntesis indica la posibilidad de
ocurrencia de una risa que H comparta con D. X es lo que se supone co-
mentado en el nivel verbal por la Ra (y eventualmente también por la Rb) .

Llamamos episodio de risa a una interaccion como la descripta entre H
y D en la que H produce una Ra y eventualmente puede dar sefiales a D
para indicarle que es apropiado producir una Rb.
Mediante el ejemplo siguiente presentamos un episodio de risa:

(ED)

1.Norberto: El barco os aseguro esta en buenisimas condiciones.
2 Facundo: ;Lo que estaba en buenisimas condiciones era la cena de tu mujer
jhombre!. ((Risa))

H:E:X+Ra
3.Norberto: ((Risa)) Lo podéis ver cuando querdis esta a vuestra entera disposicion..
D:Rb

Los contextos verbales de la Ra que hemos seleccionado reunen la
propiedad de ser femdticos; en otras palabras, el contexto verbal debe
hacer un aporte explicito a la progresion de los temas en la negociacion
mediante una actividad comunicativa que la represente. En el (El) el
enunciado en 2 es lo que aqui calificaremos de femdtico (Bravo, en
prensa)®. Este hecho puede determinarse observando la reaccion de
Norberto que luego de responder a la Ra, contesta a su interpretacion de lo
que Facundo quiere decir mediante el nivel verbal de su enunciado es
decir: poner en duda de que realmente el barco se encuentre en tan
buenas condiciones como Norberto lo asegura. Este tipo de contextos es
el que nos interesa analizar . Esto tiene la finalidad de ver de qué manera
los contextos confrontativos que representan la actividad de la negociacion
resultan comentados por la presencia de las risas que forman parte de los

6 . . . . . . .

En este articulo se analiza la presencia de las risas en materiales espafioles y mexicanos, al observar
a partir de la distincion entre contextos verbales tematicos y no tematicos, cuando la ocurrencia de una
risa con determinadas caracteristicas se considera apropiada y cuando no.
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enunciados. Asi la nocion pragmatica de enunciado (Escandell Vidal,
1993:31-32) comprende, en este trabajo, los comportamientos no verbales
que junto con los verbales constituyen una unidad orientada en el mismo
sentido en cuanto al establecimiento de significaciones.

Desde esta perspectiva, la risa adquiere significados en el marco de las
negociaciones estudiadas al ser una sefial identificable gracias a las pro-
piedades que le son intrinsecas. Los hablantes, al reconocer estas caracte-
risticas, infieren efectos que contextualizan las expresiones verbales. A su
vez los significados atribuidos a las risas son el resultado emergente de su
interdependencia con las otras actividades comunicativas verbales y no
verbales que ocurren en el mismo contexto.

A modo de resumen asumimos que mediante la risa, sefnal kinésica y
vocal que acompaila a una determinada expresion verbal, el hablante
puede expresar una actitud acerca de esta ultima y que en la manifestacion
de esta actitud se tiene en cuenta la relacién interactiva que mantiene con
el destinatario (cf. Arndt&Janney,1987:71) y (Bravo 1991:44-45).

Por otra parte, vamos a establecer, a modo de punto de partida y con
apoyo en las caracteristicas intrinsecas ya mencionadas (v. I: 3.1), la
presuposicion de que en la interaccion mediante la risa el emisor
neutraliza, para si mismo y para el destinatario del enunciado, una tension
emergente . Nos permitimos, e¢n base a esto, considerar a la risa como un
predicado cuya ocurrencia presupone la existencia de tres argumentos
(Fillmore,1987): (1)La fuente de tension que la provoca; (2) su ejecutor, €s
decir el emisor y(3) el complice que es a quien el emisor invita a compartir
la risa. Esta teorizacion que representa a la risa como un predicado de tres
argumentos se ilustra mediante la siguiente figura:

Fuente de tension
Figura 1: Los argumentos de la risa

Los tres argumentos del predicado risa, van a ser tratados por nosotros
como roles que pueden ser ocupados por alguno de los componentes del
modelo de la interaccion. Estas asociaciones nos permitiran  la
elaboracion de ciertas hipotesis de trabajo que nos serviran de guias hasta
que logremos arribar a conclusiones mas definitivas.

Antes de seguir adelante, diremos que se considera a los participantes
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que ocupan los roles de H y de D como representativos de los intereses de
cada uno de los grupos (compradores por un lado y vendedores por el
otro). A partir de la consideracion de estos roles, vamos a suponer distintas
situaciones de movilidad o de alocacion de los mismos en la interaccion
que resultan interesantes dentro de nuestra perspectiva. La alocacion de la
fuente de tension en el episodio de risa, se produce en el ambito de los
comportamientos del hablante si atendemos a que X resulta comentada por
la Ra. En el caso de que interpretemos que también comenta un
comportamiento de D, la fuente de tension queda ubicada en ambos
ambitos, vale decir el de H y el de D. Con respecto al rol de cémplice,
diremos que el emisor puede adjudicarle éste a D o no hacerlo. Estas
circunstancias son las que tomaremos en cuenta.

5. Estructura y alcance del presente estudio

Este trabajo encara el problema de la interpretacion de significados comu-
nicativos en la conversacion desde la posicion de que una determinada
inferencia es plausible en cierto contexto posible (cf.Amdt & Janney,
1987:123-124). La atribucion de significados la vemos como un resultado
de las inferencias y de las presuposiciones que los participantes van ha-
ciendo a lo largo del proceso de la interaccion (Goodwin & Good-
win, 1992:147-149). Las actividades comunicativas interactian y se
contextualizan entre si de tal manera que adquieren sentido dentro de ese
sistema.

Con respecto a establecer parametros contrastivos que sean validos para
ambos campos culturales, muchos de los presupuestos que orientan este
estudio tienen como base investigaciones realizadas con el mismo corpus
del que han sido extraidas estas muestras. El corpus al que se hace refe-
rencia abarca negociaciones de Dinamarca, Suecia , Espafia y México.

Dentro de estas investigaciones y desde una perspectiva contrastiva han
sido estudiados diversos comportamientos comunicativos de los negocia-
dores, teniendo en cuenta valores culturales subyacentes. Estas investiga-
ciones se exponen en, por ejemplo, los trabajos de Fant, (1989,1992b
y1993 ) Fant & Grindsted (1995), Grindsted (1990a,1990b y 1994) y
Villemoes (1993). En estos articulos se comparan pautas suecas con
espafiolas, dinamarquesas con espafiolas y suecas o dinamarquesas con
espafiolas y mexicanas. También cabe mencionar las comparaciones
realizadas entre los comportamientos comunicativos de espafioles y
mexicanos en Norlén (1993) y Bravo (en prensa). Los resultados de estas
investigaciones han contribuido a que nuestras conclusiones se integren a
un sistema coherente de significados.
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Por otra parte hemos apoyado el analisis de los materiales en informes
que verifican las interpretaciones. Estos informes consisten en actividades
dirigidas ,destinadas a estudiantes de postgrado o en los ultimos afios de la
carrera de lengua. Dichas actividades practicas fueron organizadas bajo la
consigna de identificar los contextos negativos en los enunciados y de re-
conocer los efectos sociales de la ocurrencia de risas en la interpretacion
de las intenciones interpersonales de los negociadores.

Los resultados se utilizaron para confirmar o modificar las conclusiones
a las que se habia arribado mediante el analisis. Los informes fueron lleva-
dos a cabo en Suecia, en noviembre de 1992 y en Espaiia en noviembre de
1993, con alumnos de nivel avanzado en la carrera de lenguas en su propio
1dioma, vale decir, el sueco y el espaiiol, respectivamente. Las dos univer-
sidades donde se realizaron los seminarios se encuentran ubicadas en zo-
nas de densidad demografica que por sus condiciones econdmicas favo-
rables cuentan con una poblacion heterogénea proveniente de diferentes
regiones dentro del mismo pais. Se considerd de importancia que los in-
formantes fueran hablantes nativos de la lengua y que habitaran en sus pai-
ses de origen; por lo tanto, no fueron utilizados los informes que no reu-
nian estas condiciones.

Las actividades realizadas por los alumnos fueron repetidas con
informantes dedicados a la investigacion en sus propias lenguas, el sueco y
el espaiiol respectivamente, para lo cual se recurri6 a la buena voluntad de
colegas en Suecia y a la de los integrantes de la cétedra que facilité los
alumnos en Espaiia.

En la muestra sueca participaron 17 alumnos de los cuales 10
pertenecen al sexo femenino y 7 al masculino. En cuanto a la edad, ésta se
distribuy6 de la siguiente manera: entre 20-25 afios 6; entre 25-40 afios 10
y mas de 40 afios un alumno. En la muestra de los informes espanoles
participaron un total de 20 estudiantes, de los cuales 14 pertenecen al sexo
femenino y 6 al masculino. Los alumnos ubicados en las edades entre 20-
25 afios fueron 5, entre 25-40, 14 (uno sdlo era mayor de 30) y de mas de
40 uno solo.

El trabajo actual tiene como antecedente una monografia presentada
para postular al doctorado en el afio 1991 ‘Funcion de la risa en
negociaciones espaniolas y suecas: un estudio contrastivo’. La primera
parte se destind a discutir la naturaleza del fenomeno de la risa y los
derechos de esta sefial a integrarse al sistema lingiiistico con un valor
comunicativo propio. La risa era aislada como un fenomeno kinésico y
vocal de caracteristicas intrinsecas y naturales. Esta sefial podia presen-
tarse como una reaccion refleja ante un estimulo o dar
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cuenta de una actitud del emisor hacia sus propias producciones, las de sus
interlocutores o la relacion interpersonal. Sus caracteristicas intrinsecas
podian ser evocadas por los hablantes en beneficio de un determinado
sentido comunicativo. El estudio de cinco horas de conversacion para cada
grupo cultural, mostré que tanto suecos como espaifioles destinaron mas del
cincuenta por ciento del total de sus risas a expresar actitudes con respecto
al contenido transmitido por contextos verbales, mediante los cuales se
trataban los temas. La mayor parte de estas risas tenian un efecto
atenuador en los contextos negativos. Se observé una notable diferencia
entre los negociadores suecos y los espafioles en cuanto al tipo de
amenazas, que eran atenuadas mediante esas risas. Los suecos dirigian las
nisas a disminuir el efecto negativo de los desacuerdos en opiniones,
mientras que los espafioles hacian lo propio, orientandose a atenuar el
conflicto que provocaban las expresiones de desaprobacion personal. Estas
diferencias fueron atribuidas a la preferencia por el consenso en opiniones,
presente en el modo de relacion social del sueco, frente a la preferencia
por el establecimiento de lazos interpersonales en la sociedad espafiola.

En Bravo (1993): La atenuacion de las divergencias mediante la risa
en negociaciones espafiolas y suecas , trabajo del que el presente
constituye una extension y profundizacion, se analizan las expresiones de
divergencia y el efecto social de las risas que ocurren en forma
concomitante. Se orienta el analisis dentro del marco del regareo y se
propone un sistema de coherencia de la conversacion, apto para analizar
las expresiones de divergencia de intereses en relacion a las cuales se
estudian los efectos de las risas. Estas se ordenan en tipos segin sean
interpretadas en el nivel personal o en el interpersonal, ya como negativas
ya como positivas. Las diferencias observadas entre los dos grupos de
negociadores, en cuanto a los efectos que estas risas tienen sobre el
impacio negativo de las divergencias, remiten a un estilo comunicativo que
da prioridad a ciertos objetivos comunicativos frente a otros. Estos
objetivos diferenciados son el de la obtencion de consenso para el grupo
sueco y el de recuperar confianza para el grupo espaiiol. Estos objetivos
se ven , en ambos casos como condiciones para el cumplimiento de la tarea
propia de la negociacion de una forma adecuada a como cada sociedad
concibe la misma.

En la presente tesis se procura sistematizar la relacion que las
ocurrencias de risa mantienen con tanto el nivel verbal como el no verbal
de las actividades comunicativas que les sirven de contexto. Por otra parte
se extiende la comprension de la coherencia del texto al enmarcar la
negociacion en el discurso de la disputa. Se incorporan otras actividades
centrales ademas de las de la divergencia y, finalmente, se busca establecer
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de forma mas expresa la relacion entre las necesidades de imagen y el
modo cémo las relaciones interpersonales son concebidas dentro del
mismo grupo social. De esta manera se procuran establecer las condiciones
de andlisis aptas para que los resultados evidencien el hecho de que los
comportamientos comunicativos son partes dinamicas de un todo que
conforma un particular modo de comunicar, o estilo comunicativo.

En esta introduccién acabamos de presentar la problematica y las
hipétesis, delimitando el objeto de estudio y haciendo consideraciones
tedricas de caracter general. En la segunda parte del trabajo
estableceremos las pautas de coherencia textual necesarias para el
analisis. La tercera parte esta dedicada a la metodologia, especialmente a
la descripcion de las categorias que se utilizan para la observacion de los
materiales. En la cuarta parte presentaremos el analisis de los materiales y
discutiremos las inferencias a las que vamos arribando, y finalmente
comentaremos los resultados.

Es nuestra idea que las actividades comunicativas que se producen en la
conversacion pueden ser apreciadas formando un texto coherente que
constituye un sistema autoexplicativo de significaciones .Esto quiere decir
que, en el interior del texto, las actividades comunicativas actuales van
siendo determinadas por las precedentes y , a su vez, determinan a las que
les siguen de tal manera que las condiciones de relevancia de las eleccio-
nes comunicativas pasan a depender de una relacion dinamica entre infe-
rencias y presuposiciones .Por otra parte, en el micronivel del enunciado se
establecen relaciones de mutua determinacion entre los recursos comuni-
cativos tanto verbales como no verbales que los conforman.
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II. LA COHERENCIA Y LA COOPERACION EN
LA CONVERSACION DE LA NEGOCIACION

1. Coherencia y cooperacion

La comunicacion es una actividad que se desarrolla mediante comporta-
mientos que responden por un lado a necesidades humanas y por el otro a
habitos individuales o de grupo (Amdt & Janney, 1987).

En cuanto al comportamiento interactivo de los hablantes consideramos

que éstos actuan procurando otorgar al didlogo una apariencia cooperativa
aun cuando estén empeiiados en una discusion. Allwood (1976) afirma que
un participante en comunicacion coopera al actuar considerando ética y
cognitivamente a los otros para realizar un propdsito comun.
Segtn Scott & Jackson se espera, por una parte, que el hablante no realice
ningun acto que él mismo no considere que cumple con ciertos requisitos
previos. Por la otra, que no trate solo de satisfacer sus propios objetivos
sino que también procure coincidir con las creencias y los deseos que son
expresados por sus interlocutores (1983:57).

Si, por ejemplo, un hablante de espaiiol pregunta la hora, espera de su
interlocutor que le responda, cree que el interpelado es capaz de responder
y cree que no se lo diria a menos que se lo preguntara (cf.Scott &
Jackson,1983:56). Si debe responder a una invitacion tendra en cuenta que
quien lo invita espera que él acepte. En consecuencia, para dar esa apa-
riencia de cooperacion de la que hablabamos, preferira exponer las razo-
nes que tiene para no aceptar, que decir simplemente ‘No voy' {cf. Scott &
Jackson,1983:57-58).

La negociacion es una actividad propositiva donde se tienen planes de
accion y de acuerdo a estos se persigue la realizacion de ciertos objetivos.
Un plan de accion puede ser visto como un sistema de actividades que
constituyen opciones que potencialmente conducen a la consecucion de un
objetivo. De esta manera un plan de accion aparece determinado por sus
objetivos (Allwood,1976). Los hablantes en la negociacion haran explici-
tas, mediante sus enunciados, ciertas expectativas de respuesta relaciona-
das con sus planes de accion. La coherencia en este tipo de discurso de-
pende de como cada expresion contribuye u obstruye el despliegue de un
plan. Uno de los interactuantes comunica sus objetivos al otro mediante su
enunciado y éste ultimo, en su respuesta, debe satisfacerlos u obstruirlos
(Scott & Jackson, 1983).

Los ejemplos mediante los cuales ilustraremos nuestros razonamientos
son extractos de la transcripcion de las negociaciones grabadas. Cada




ejemplo consta como minimo de un episodio de risa : El episodio se
identifica por la presencia de una interaccion como la que hemos descripto
en la introduccion a este trabajo:

H:E:X+Ra
D: (Rb)

Antes de continuar es necesario delimitar el concepto de enunciado y el
alcance que le damos a esta acepcion. A partir de las delimitaciones he-
chas por Escandell Vidal podemos decir que el enunciado es un concepto
pragmatico que refiere a la unidad del discurso. Esta unidad consiste en
una secuencia lingiiistica emitida por un hablante concreto, en una situa-
cion concreta y definida por los limites que éste establece con su intencion
comunicativa. La interpretacion del enunciado depende de su contenido
semantico y de sus condiciones de emisién (1933:33-34). Para que hable-
mos de enunciado es necesario que éste tenga la propledad de ser ccp&‘
rativo en el sentido de que por su intermedio se comunique a su destinata-
rio un contenido relevante en el contexto. Es mediante el reconocimiento
de su sentido pragmatico que el enununciado constituye la unidad del dis-
curso. Como ya dijimos, consideramos que el nivel no verbal integra la
secuencia lingiiistica en la que el enunciado se realiza.

En los ejemplos, extraidos del material transcripto, diferenciamos inter-
vencion de enunciado (cf. Allwood,1992:2 y Fant,1995:3). El Venunciadg\ es
una secuencia lingiiistica mediante la cual se hace explicito un objetivo,
mientras que la intervencion es una secuencia lingiiistica ya sea que se
haga o no explicito un objetivo mediante su realizacion. De esta manera,
un enunciado no necesita siempre coincidir con una intervencion. En oca-
siones un enunciado requiere de mas de una intervencion para comunicar
un objetivo. En otras pueden producirse intervenciones que no reunan las
condiciones para ser consideradas enunciados a causa, justamente, de que
no hacen explicito un objetivo.

En los ejemplos extraidos del material, se indica el orden de ocurrencia
de los enunciados producidos por el mismo hablante con un niimero entre
paréntesis seguido al nombre del participante. El orden de ocurrencia de
las secuencias lingiiisticas, es decir de las intervenciones, se indica con un
namero antes del nombre del participante.

Veamos esta distincion con la ayuda de un ejemplo:

(E2)
1.Emesto(1): Qué les parece si vamos a comer.

2. Laura(2). ;(Comer?.
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3 Matias (Q): ;Alguien vio donde dejé mis...?.
4.Ernesto(2): No es muy extrario que comamos... .

5.Rebeca(l): Bueno... jadonde vamos?.
5.Ernesto(2): Extrafio seria que no lo hiciéramos.

6.Laura(2): Estd decidido que vamos asi que no hagas tanta historia... .
7. Matias(1): Vamos a ese lugar que nos conté Fernando... .

En 1,2, 4,5, 6y 7 se producen enunciados. En 3 ocurre una intervencion
y ningin enunciado. Mediante las intervenciones de Emesto en 4 y 5 se
produce un sélo enunciado. En 5 se producen dos intervenciones, la de
Rebeca y la de Emesto, un enunciado completo, ¢l de Rebeca y la tltima
parte del enunciado que se inicia en 4.

En el texto, en espafiol, en los ejemplos se usan las convenciones
ortograficas en vigencia para indicar los aspectos suprasegmentales de las
secuencias lingiiisticas, asi como las pausas o interrupciones producidas
dentro de la misma por el hablante. A esto se agregan las siguientes con-
venciones:

* 1) (); para intercalar las expresiones de otros participantes o los sucesos que
aparecen en el mismo orden.

*  2)(()); para la descripcion o eventual glosa de los no verbales concomitantes
que integran el enunciado, asi como para los comentarios.

* 3) (); para indicar la porciéon de habla en el nivel verbal donde ocurre una
risa que se superpone a la primera.

» 3)[...]; para las intervenciones no transcriptas.

» 4) Sin espacio entre las lineas y con el mismo nimero de ocurrencia de la
intervencion; para indicar que dos intervenciones de distinto hablante se
producen en ese orden de ocurrencia.

* 6) (9); seguido al nombre del participante, para indicar la ausencia de
enunciado.

El ejemplo de los matenales que sigue, ilustra el criterio que usamos
para apreciar la coherencia presente entre los enunciados:

(E3)

Espafia: Los vendedores :Antonio, Bernardo y Carlos; los compradores
Daniel y Emesto. Se discute el precio del barco.
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1.LERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas.

2 BERNARDO(1):{Sois unos usureros! ((risa, las palmas de las manos hacia arriba,

orientacion del tronco hacia Antonio, alternativamente, hacia Ernesto, levanta un poco
los

hombros :"es asi... jqué le vamos a hacert")).

3. ERNESTO(2): Sisi, no no. ((risa))
4. Todos(@): ((risas))

5. DANIEL(9): No no, perdon.
5. ANTONIO(@Q):;{Vamos a hacer nimeros!...jvamos a hacer nimeros!.

6. ERNESTO(2):{No, no somos usureros, somos reahstas'
6 CARLOS(@) : Los nimeros..

Ermesto en 1 pone en practica su plan de accidn ofreciendo seis millones
de pesetas por el barco. En 2, Bernardo lo obstruye queriendo significar
que el precio es muy bajo. Emesto, a su vez, en 3 y 6 obstruye el objetivo
que Bemardo hace explicito en 2 y continia poniendo en practica el plan
que corresponde a su propio enunciado : no somos usureros somos realis-
tas ("ho ofrecemos poco, ofrecemos lo justo”).

2. Los objetivos explicitos

Los objetivos para ser reconocidos como tales tienen que ser relevantes
para el cumplimiento del propodsito general de la negociacion. Esto quiere
decir que hagan explicita una expectativa que tenga que ver con estos pro-
positos. No todas las intervenciones son utiles para cumplir con este re-
quisito. En efecto algunas intervenciones no son reconocidas por los parti-
cipantes como un enunciado. Esto se debe a que en ocasiones un objetivo
no se hace explicito debido a que no se respeta el orden en el que estaban
siendo tratados los temas. Algo semejante puede ocurrir cuando el ha-
blante no esta participando directamente en el dialogo principal. En esta
situacion, el negociador ha de necesitar de mayores esfuerzos para que sus
interlocutores le presten atencion. A veces sucede, simplemente, que el
objetivo no se hace explicito porque no se concreta, se interpreta como una
interrupcion, hay malos entendidos o interferencias acusticas.

Observemos como se hacen o no se hacen explicitos 1os objetivos en las
siguientes intervenciones:

(E4)
Esparia: Los vendedores: Antonio, Bernardo y Carlos; los compradores
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Daniel y Emesto. Se discute el precio del barco.

1.LERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas.

2 BERNARDO(1):{Sois unos usureros!_((risa, las palmas de las manos hacia arriba,

orientacion del tronco hacia Antonio, alternativamente, hacia Ernesto, levanta un poco
los

hombros :"es asi...jqué le vamos a hacer!")).
3. ERNESTO(2): Sisi, no no. ((risa))
4 Todos(@): ((risas))

5S.DANIEL(©): No no, perdon.
5. ANTONIO(@D): Vamos a hacer nimeros, vamos a hacer

6. ERNESTO(2):{No, no somos usureros, somos realistas!.
6.CARLOS(1): Los numeros... .

En 1 Emesto ofrece una solucién para alcanzar un acuerdo en referencia al
precio del barco (oferta). En consecuencia el objetivo expresado es rele-
vante para la negociacion. También lo es el objetivo que se expresa en 2
donde Bernardo opina que la oferta es muy baja. Emesto rechaza la posi-
cion de Bernardo y confirma la suya en 3 y 6: no es baja, es justa’.
En las intervenciones en 1, 2, 3 y 6 se expresan expectativas relevantes y
consecuentes que merecen la atencion de los participantes. Estas interven-
ciones coinciden con los enunciados mediante los cuales se hacen explici-
tos objetivos.

No se hacen explicitos los objetivos mediante la intervencion de Daniel
y de Antonio en 5, donde el enunciado queda trunco, ni en la de Carlos, en
6. En estas dos ultimas intervenciones tal vez se esté ofreciendo una solu-
cion que no llega a concretarse en ese momento. Daniel, Antonio y Carlos
estan participando en un segundo plano en el dialogo. Por otra parte, las
intervenciones de Daniel y de Antonio en 5 son interrupciones en relacion
al enunciado en 3 y 6. El orden indicado con 4 corresponde a las risas.

3. Los actos comunicativos
Los participantes en las negociaciones, para dar lugar a acciones
comunicativas, desarrollan una combinacién de actividades mas inten-

cionales y menos intencionales, en el nivel verbal y no verbal.
Los actos comunicativos son propositivos. Mediante su realizacion se in-
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- tenta modificar el estado de las creencias, conocimientos y/o los compor-
tamientos del receptor. De estos actos decimos que tienen sentido ilocutivo
y a los recursos comunicativos que los componen los reconocemos como
actividades comunicativas. Los actos se realizan mediante una 0 mas de
estas actividades comunicativas. Cuando se realizan con mas de una acti-
vidad es la combinacion de la ocurrencia de éstas en un lugar, situacion y
tiempo determinados la que adquiere sentido ilocutivo. Es decir, que el
sentido ilocutivo de un acto o punto ilocutivo del mismo es el proposito
que lo motiva en el sentido de lo que se interpreta que el hablante quiere
hacer mediante ese acto. Los actos ilocutivos pueden implicar una amplia
gama de consecuencias derivadas del reconocimiento, por parte del oyente,
de los propositos del hablante (cf. Eemeren & Grootendorst, 1983:23-28 ).

Volviendo al hablante de espaiiol que pregunta la hora, éste expresa la
mntencion de que el oyente le provea de esa informacion y esto constituye
el punto ilocutivo de ese acto. Cuando esta intencion ha sido comprendida
hablamos de efecto ilocutivo. Una consecuencia de este ultimo puede ser
la de que el oyente le diga la hora. En este caso el acto habra tenido un
efecto perlocutivo'.

El mismo acto, vale decir el de preguntar qué hora es, puede estar impli-
cando que el tiempo de una reunion toca a su fin. Este es el punto ilocutivo
en este caso. De que el oyente lo comprenda (efecto ilocutivo) depende,
por ejemplo, que se retire. Se habra logrado asi ¢l efecto perlocutivo co-
rrespondiente.

Mediante los actos ilocutivos se obtienen objetivos comunicativos que,
a su vez, pueden constituirse en sub-objetivos o instrumentos de otros mas
abarcadores (cf. Allwood,1976: y 1995: y Scott & Jackson, 1983:56).

Los actos ilocutivos en realidad abarcan tantos actos o propdsitos subya-
centes a actos como el hablante sea capaz de comunicar en las distintas
situaciones comunicativas (cf. Wittgenstein, 1958).

Por otra parte, vamos a tener en cuenta que el sentido ilocutivo de un
acto puede estar dado por elementos muy variados. La propia emision
lingiiistica y su contenido proposicional, asi como una amplia gama de
recursos comunicativos verbales y no verbales, pueden otorgar un sentido
ilocutivo particular a un acto (Lavandera, 1985:79). La interpretacion de
cual es el sentido ilocutivo de un acto depende, en gran medida, de
factores contextuales o de convenciones y valores culturales ( Wierzbicka
1991:25-65).

'Usamos el término ilocutivo en el sentido de la intencién que tiene que ser comprendida por el
destinatario. El término perlocutivo tiene que ver, entonces, con el cumplimiento del proposito hacia
el que se orienta la intencién. Para una vision critica del uso de estos términos remitimos a Allwood
(1995:3).
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4. El analisis de la disputa

Cuando hablamos de coherencia en el discurso de la negociacion, dijimos
que éste se ordena en secuencias cuya progresion es dependiente de como
cada enunciado contribuye u obstruye los planes de accion de los partici-
pantes (v.IL:1).

En la introduccion a este trabajo, al delimitar la negociacion de regateo,
observamos que en ella se desarrollaba una disputa en torno al precio del
barco y a las condiciones de pago del mismo (v.1:2).

Este apartado estara entonces dedicado a explicar como entendemos
este tipo de coherencia y como utilizamos esta comprension para clasificar
los objetivos que se hacen explicitos mediante los enunciados.

4.1. La cadena argumentativa y la secuencia de los objetivos

Segin lo exponen Eemeren & Grootendorst en Speech Acts in Argumen-
tative Discussions (1983) la discusion argumentativa tiene como objetivo
la resolucién de una disputa. Durante una discusion de este tipo los partici-
pantes presentan un tema o tesis : opinion expresa.op. y adoptan actitudes:
puntos de vista hacia la misma. Para que exista una disputa es necesario
que por lo menos un punto de vista no sea compartido por ambas partes.
Por otro lado estos puntos de vista tendran que ser defendibles. Los mis-
mos pueden expresar ya una posicion positiva con respecto a la opinion en
cuestion de parte del participante y en ese caso hablamos de punto de vista
positivo :+/op., ya una negativa y entonces nos encontramos frente a un
punto de vista negativo:-/op.. Los argumentos pueden consistir tanto en
defender un punto de vista positivo: justificacion como en defender uno
negativo refutacion.

La opinion expresa es una conclusion tal que pueda dar lugar a una

disputa y que pueda ser defendida. Es posible expresar opiniones tanto
mediante puntos de vista como mediante argumentos.
Los participantes adoptan roles intercambiables de protagonistas, cuando
presentan puntos de vista positivos hacia una opinion y de antagonisias
cuando expresan dudas acerca de los puntos de vista expresados por los
protagonistas :-/op. Los interactuantes son oponenies unos con respecto a
los otros.

Un participante es proponente cuando le toca expresar un punto de vista
dado y el otro es oponente en funcion de que adopte una actitud critica
hacia el punto de vista anteriormente mencionado.

Con el concepto de cadena argumentativa se hace referencia, en este
trabajo, a la secuencia de actividades comunicativas que se ordena en la
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direccion del proposito de convencer al otro de la aceptabilidad o
mnaceptabilidad del punto de vista del que se esté tratando.

Sin embargo, no todos los actos que contribuyen a la resolucion de la
disputa, y que legitimamente pueden ser integrados a la cadena argumen-
tativa, son por si mismos argumentativos. Muchos de ellos integran la dis-
cusiéon sin constituir estrictamente ni opiniones, ni puntos de vista, m ar-
gumentos . En este sentido, Eemeren & Grotendorst mencionan , entre
otros, los actos que se realizan con el proposito de elicitar argumentacion,
reaccionar ante ésta o requerir mayor precision en la expresion de las opi-
niones (1983). En la negociacion no es estrictamente necesario dar argu-
mentos, en ocasiones a la expresion de una posicion puede responderse
con un rechazo que, sin necesidad de interrumpir la discusion, elicite una
solucion para la controversia y no tan solo un argumento. Por ejemplo, en
el caso en que se requiera una nueva oferta.

La negociacion que nos ocupa es delimitada como una disputa que
tiene como centro el regateo . Los participantes son vistos como
oponentes en la medida en que se discuten los puntos de vista
disidentes para llegar a una solucidn concertada. En la transcripcion de
los episodios diferenciamos a los participantes por el rol que
desempefian en la actividad de compraventa: compradores vs
vendedores. En la explicacion de lo que acontece en estos mismos
episodios hablamos también de negociadores y de oponentes. Al
responsable del enunciado lo distinguimos como negociador, al
destinatario del mismo con el nombre de oponente. Llamanos
negociador [ al hablante y negociador 2 al socio del primero en la
negociacion, Usamos oponente I, para el oyente que es destinatario y
oponente 2 para su socio.

Lo que se regatea en una negociacion como la nuestra es el precio y las
condiciones de pago del barco . Los precios aceptables se mueven dentro
de una banda delimitada por los minimos y maximos de la base propia y
de Ia del oponente. Los negociadores para poder elaborar sus ofertas,
contra-ofertas o posibles propuestas necesitan acceder a la base de sus
oponentes, es decir a cuanto es el maximo que estan dispuestos a pagar o
el minimo que estan dispuestos a percibir (Donohue,1981)?

Los integrantes de la negociacion representan equipos de intereses y de
esta manera se ordenan en equipos de oponentes (Grindsted,1990c).

El siguiente grafico muestra como juegan los intereses enfrentados en la
disputa del regateo:

%Enla negociacion de regateo se supone que los cnunciados proveen de informacion acerca dc la base
de los ncgociadores. Conocer la basc del oponente es saber, por ejemplo, hasta qué precio éste esta
dispuesto a regatear o hasta donde llega su interés por una deteminada solucion. Los negociadores
necesitan de este tipo de informacion para utilizar adecuadamente sus técnicas.
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[Regateo en torno al precio del barco}

equipo A
(vendedores)
base 1

puntos de
vista
opiniones 1

equipo B
(compradores)
base 2

puntos de
vista
opiniones 2

1.pro-argumenta—|

cién

equipo A:
protagonistas

.contra-argu-
mentacién
equipo B:

.pro-—argumenta-

.contra-argu-

antagonistas

cién
equipo B:
protagonistas

mentacién
equipo A:
antagonistas

Figura 2: Los equipos de oponentes en la disputa del regateo

Mediante los ejemplos que siguen vamos a ilustrar como resolvemos los
problemas de codificacion en secuencias y de clasificacion de actividades
comunicativas que se pueden presentar al analizar una disputa. En los
ejemplos siguientes mostramos el desarrollo de una cadena argumentativa
y de sus variantes.

Supongamos una situacion imaginaria en la que se esté tratando la
compra-venta de una casa. El participante Antonio es el intermediario y
Bernardo el eventual comprador. Antonio y Bernardo han visitado la casa
juntos y ahora es el momento de discutir los precios:

(E5)

a.1.Antonio: Piden 100.000 dolares por esta casa.
a.2. Bernardo: Es cara.

Antonio inicia el tema o tesis a discutir : e/ precio de la casa 'y al mismo
tiempo se entiende que se esta expresando un punto de vista puesto que
no seria conversacionalmente cooperativo dar una oferta que no se estime
conveniente . Por lo tanto a.l constituye una opinién expresa: Me parece
conveniente el precio de 100.000 corona’ .

Bernardo observa que la casa a ese precio le resulta cara, dando cuenta asi
de una actitud o punto de vista negativo hacia la opinion de su oponente ,
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en consecuencia el enunciado en a.2 puede ser representado como: -/op. .
Toda la interaccion se resume en:

a.1: opinion
a.2: punto de vista: -/op.

Veamos ahora en el ejemplo (E6) una variante a este dialogo:
(E6)

b.1.Antonio: Piden 100.000 ddlares por esta casa.
b.2 Bernardo: Es cara porque es demasiado pequeria.

Observamos que en b.2 se agregan elementos con respecto a a.2 del
ejemplo (ES).

El que la casa sea demasiado pequeria, sustenta el punto de vista de
que es cara. Ambas afirmaciones pueden ser discutidas y, a causa de esta
circunstancia, ser interpretadas como opiniones.

La segunda parte de este enunciado, constituye un contra-argu-
mento:...porque es demasiado pequefia, a la opinién en b.1, es decir que
defiende un punto de vista negativo representado por ‘la casa es cara’: "no
me parece conveniente el precio de 100.000 délares” : -/op..

Podemos representar lo que argumentativamente sucede en esta version
de la disputa de la manera que sigue:

b.1: op. 1
b.2: [punto de vista: -/op.1 : 0p.2] + [contra-argumento:op.3]

Hasta aqui nos es posible apreciar que tanto puntos de vista como argu-
mentos tienen la posibilidad de funcionar como opiniones ( p.ej: la op.2 y
la op. 3) , por lo tanto creemos que le seria posible a Antonio responder a
b.2 por lo menos de estas tres maneras:

1)Antonio:-No es en absoluto cara.
2)Antonio: -;Pequefia?, no la encuentro pequefia.
3)Antonio:- Esta dentro de los precios del mercado para estas dimensiones.

A estos enunciados los representamos asi:
1)A: punto de vista: -/op.2

2)A: punto de vista: -/op.3
3)A: contra-argumento : defensa de -/op.2 y de -/op.3
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Frecuentemente se necesitan mayores esfuerzos que los ilustrados para
solucionar el analisis de las situaciones. Pasemos al ejemplo 7:

(E7)

1.Bernardo: La casa, como ya vimos es pequeria, especialmente la cocina, hay un
pasillo sin ventilacion y en vez de ventana tenemos una claraboya, de todas mane-
ras...;cudl es el precio?.

2.Antonio: Creo que piden unos 100.000 dolares, no mucho mds de lo que por otra
parte se paga en la zona por una vivienda de las mismas proporciones.

3.Bernardo: /Es inamovible?.

El enunciado en 1 es persuasivo, es decir la actividad principal es la argu-
mentacion y lo analizamos de la siguiente manera:

La primera parte de 1 : La casa como ya vimos es pequefia ... la contituye
una pre-argumentacion para el tema o fesis que se supone que va a ser ob-
jeto de la disputa, a saber, el precio de la casa. Como toda argumentacion
es, en principio, posible de ser discutida existe la posibilidad de que esta
parte del enunciado se constituya en op.1: ‘la casa es pequeria por lo tanto
tiene que ser barata’ . En la segunda parte de 1: ;cudl es el precio?, se
elicita la expresion de una opinion subsecuente: elicitacion. La represen-
tacion de esto podria verse como sigue:

1.B: [pre-argumentacion: op.1] + elicitacion

Mediante el enunciado en 2 se da respuesta a la elicitacion : Creo. que pi-
den unos 100.000 délares:op.2 y luego se produce un contra-argumento en
defensa de un punto de vista negativo: -/op.1: no mucho mas de lo que por
otra parte se paga en la zona por una vivienda de esas dimensiones.

Lo que antecede puede representarse asi:

2.A: op.2 + contra-argumento: defensa de -/op.1
En 3 se produce nuevamente una elicitacion.
A continuacion exponemos la representacién correspondiente a la
totalidad de este episodio:
1.B: pre-argumentacién + elicitacion
2.A: opinion + contra-argumento

3.B: elicitacién

Vamos a intentar discutir los problemas que se plantean al intentar
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clasificar los actos que intervienen en la disputa, de modo que den
apropiada cuenta de la actividad propia del regateo en una situacion de
compra-venta.

En el proximo ejemplo continuamos la discusion del episodio ficticio pre-
sentado mediante el ejemplo 7:

(E®)

1.Bernardo: La casa, como ya vimos es pequefia, especialmente la cocina, hay un
pasillo sin ventilacion y en vez de ventana tenemos una claraboya, de todas mane-
ras...;cudl es el precio?.

2. Antonio: Creo que piden unos 100.000 dodlares, no mucho mds de lo que por otra

parte se paga en la zona por una vivienda de las mismas proporciones.
3.BERNARDO: ;Es inamovible?

Mediante el enunciado en 3 se hace mas claro que el objetivo que se persi-
gue al enunciar la parte final del enunciado en 1: jcudl es el precio?, se-
guida a la pre-argumentacion, es en realidad el de influir en la respuesta a
esta elicitacion, favoreciendo los propios intereses. De esta manera se jus-
tifica la inmediata reaccion de Antonio en 2, que se expresa con una oferta
(respuesta a la elicitacion) seguida por un contra-argumento.

Como apreciamos, la explicacion de un contexto de este tipo requiere
que se formule esta pregunta: ;qué es lo que interpretamos que el
hablante quiere lograr con su enunciado ?

El hecho de ver esta situacion como una disputa con su consecuente €s-
tructura de opiniones y argumentos nos permite justificar la interpretacion
de las intenciones del hablante , en cada enunciado, como un eslabon en
una secuencia significativa. Esta secuencia se desarrolla tanto en el plano
de los actos propios de la negociacion como en el de las actividades parti-
cularmente confrontativas que caracterizan a la disputa. Para defender su
posicion, Antonio se siente obligado a reaccionar con un contra-argumento
a la, en apariencia, inocente informacion de Bernardo, en la primera parte
del enunciado en 1. Esto se debe a que no estamos frente a una actividad
meramente informativa sino frente a un pre-argumento, que como tal es
confrontativo y requiere de respuesta . A partir de esto se confirma la po-
sibilidad de que esta primera parte de la expresién en 1 se constituya en la
primera afirmacion posible de ser discutida: op.1.

Desde este punto de vista , la elicitacion es un acto que contribuye a la
resolucion de la disputa requiriendo de una subsecuente opinion
(cf.Eemeren & Grotendorst, 1983). Pero por otra parte, desde una pers-
pectiva ilocutiva, un enunciado puede tener tantos puntos ilocutivos como
propositos le sean atribuidos al hablante. En nuestro ejemplo el ‘de todas
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maneras " inserto entre el pre-argumento y la elicitacion contituye un indi-
cio de que el requerimiento de oferta -;Cudl es el precio?- incluye, en
combinacion con el pre-argumento, un pedido de rebaja de precio y al
mismo tiempo es un recurso coercivo. Esta intencion de Bernardo en 1
puede ser explicada de la siguiente manera: -° quiero que esto suene
como "~ A causa de estas desventajas no la pienso comprar solo quiero
saber el precio por curiosidad *~ 'y que se entienda como: ‘Hazme un
precio razonable porque si no no la compro’.

Con algunos actos se pretende realizar objetivos mas generales que con
otros. Los ultimos son instrumentos de los primeros. A su vez los actos
que son nstrumentales en un nivel pueden tener de instrumentos otros ac-
tos que persiguen objetivos mas inmediatos.

De esta manera vamos a clasificar los puntos ilocutivos presentes en un
mismo enunciado, es decir estableciendo una jerarquia de actos donde el
objetivo que se cumple con el acto subordinado, contribuye a la realiza-
cion del objetivo del acto principal.

En consecuencia hemos clasificado nuestra situacion imaginaria en los
actos que se enumeran jerarquicamente mas abajo:

(1B:
1. sugerir rebaja de precio

1.1 hacer advertencia

' . } +olicitacia
1.2 sustentar el pedido de rebaja pre-argumento Felicitacion

1.2.1 desmerecer el producto opinién 1
1.3 requerir solucién
\
(2.A:

1. hacer oferta

1.1 sustentar oferta op.2+

1.1.1 rechazar un enfoque desfavorable

A

. </
(B.B: h
1. Pedir rebaja elicitacion
N J

Figura 3: Clasificacion de actos en el orden de la jerarquia entre objetivos
e instrumentos.

Obsérvese que en 1B, 1 y 1.1 abarcan todo el enunciado: se sugiere una
rebaja de precio haciendo una advertencia. Estos actos se realizan con la
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suma de los actos expresados mediante dos partes diferenciables del
enunciado. sustentar una rebaja en el precio del barco desmereciendo el
producto corresponde con mayor propiedad a la primera parte del enun-
ciado, mientras que e/ requerimiento de solucion, en este caso de oferta a
la segunda parte.del mismo.

En 2A el enunciado tiene una composicion similar a la del enunciado en
1B, se trata de dos partes del mismo enunciado mediante las cuales se
realizan actos diferentes en el mismo nivel, con la salvedad de que todo el
enunciado no es interpretado , a su vez, como un acto mas general. Se
trata aqui de hacer una oferta y de sustentarla rechazando un enfoque
desfavorable el de que : la casa como ya vimos es pequefia....

Esta clasificacion precedente nos permite, a su vez interpretar que en
3B hay un pedido de rebaja.

4.2. Las iniciativas y las respuestas

La secuencia de contribuciones comunicativas, es decir, de qué modo un
enunciado refiere al precedente e influencia el subsiguiente puede ser or-
denado como una sucesion de iniciativas y respuestas (Linell, 1987).
Segun Linell , las réplicas en el dialogo responden a lo ya dicho y constri-
fien o estructuran lo que se va a decir (1987). Tienen el caracter de res-
puesta aquellos enunciados que de alguna manera se asocian con otros
precedentes, mientras que los que inician un intercambio o los que de dis-
tintos modos condicionan la produccion de los enunciados subsiguientes,
tienen propiedades de iniciativa.

No se trata de una secuencia que solo se cumple restrictivamente en
pares de réplicas, una con el estatus de iniciativa y la siguiente con el de
respuesta. Este criterio de distincion es mas amplio y abarca en el caso de
las respuestas su relacion con todos los enunciados anteriores o aun con
contenidos que se impliquen de los mismos. Con respecto a las iniciativas,
éstas se presentan con frecuencia en estado impuro, es decir que suelen
reunir caracteristicas tanto de iniciativas como de respuestas, aunque algu-
no de estos aspectos pueda ser el predominante.

Vamos a aplicar esta distincion secuencial a los enunciados de la
situacion ya ilustrada acerca de la venta de la casa:

(E9)

1.Bernardo: La casa, como ya vimos es pequefia, especialmente la cocina, hay un
pasillo sin ventilacion y en vez de ventana tenemos una claraboya, de itodas mane-
ras...;cudl es el precio?.

2.Antonio: Creo que piden unos 100.000 ddlares, no mucho mds de lo que por otra
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parte se paga en la zona por una vivienda de las mismas proporciones.
3.BERNARDO: ;Es inamovible?.

La siguiente es la clasificacion de este ejemplo en términos de iniciativas y
respuestas:

1B iniciativa
2.A  respuesta/iniciativa
3.B  respuesta/iniciativa

En 1 esta claro que estamos frente a una iniciativa pura . El pre-argumento
abre el didlogo adelantandose a la oferta. Su relacion es hacia adelante. En
la segunda parte se produce una iniciativa elicitadora . En 2 el caracter de
respuesta aparece en primer término, relacionandose este enunciado con el
objetivo explicito en 1, es decir, hacia atras. En la medida en que restringe
la proxima contribucion es iniciativa. La primera parte del enunciado- la
oferta- es elegida como iniciativa para producir el enunciado en 2. A su
turno esta ultima réplica se ordena simultaneamente como respuesta a la
oferta de Antonio en 2 y como posible iniciativa para una proxima
contribucion.

4.3. Las concesiones y las divergencias

Vamos a hablar de divergencias en el nivel de la negociacion cuando el
negociador exprese rechazo o desacuerdo hacia la posicion hecha expli-
cita por el oponente con anterioridad. Una concesion se produce, en cam-
bio, cuando el negociador de alguna manera acepta ésta o cede en su pro-
pia posicion (cf. Donohue, 1981: 279-280). En ambos casos estamos ha-
blando de posiciones que se han hecho expresas.

Seglin Eemeren & Grootendorst los argumentos pueden ser aceptados o
rechazados por el oponente (1983:10). Esto es asi porque como ya hemos
discutido pueden ocupar ¢l lugar de las opiniones. Esto quiere decir que en
el nivel de la disputa, mediante las divergencias se expresara parcial o
totalmente desacuerdo o rechazo a una opinion hecha explicita por el opo-
nente con anterioridad en la negociacion, y mediante las concesiones , la
aceptacion total o parcial de una opinién anterior del oponente.

De esta manera las divergencias y las concesiones en la negociacion for-
man parte de la secuencia argumentativa . En casos excepcionales pueden
promover un cierre de toda la discusion, pero lo mas usual es que afecten
solo parcialmente las posiciones actuales propias o de los equipos
oponentes.

Vamos a extender la ilustracion de la venta de la casa con el siguiente

35




ejemplo:
(E10)

1.Bernardo: La casa, como ya vimos es pequefia, especialmente la cocina, hay un
pasillo sin ventilacion y en vez de ventana tenemos una claraboya, de todas mane-
ras...;cudl es el precio?.

2.Antonio: Creo que piden unas 100.000 dolares, no mucho mds de lo que por otra
parte se paga en la zona por una vivienda de las mismas proporciones.

3.Bemardo: /Es inamovible? .

4.Antonio: Podria pensarse en discutir con el duefio alguna forma de financiacion de
alrededor de un 30%... .

5.Bemardo: (4 qué interés?.

6.Antonio: Un 20%... .

7.Bernardo: No estaria mal... .

La figura 4 ilustra el analisis y la figura 5 expone la separacion entre
concesiones y divergencias y la secuencia en términos de iniciativas y res-
puestas:

La casa, como ya vimos es pequeiia

1.B sustentar: | especialmente la cocina, hay un pasillo

pro-argumento.

sugerir rebaja: desmer r sin ventilacién y en vez de ventana
hacer advertencial ece tenemos una claraboya, de todas maneras...
req ez.-:!.r l ¢Cual es el precio'.;l elicitacién
solucion
L
hacer oferta I Crea que piden unas 100.000 cozonas.] op.2

sustentar No mucho mis de lo que se paga en la zona

. {op.3)
rechazar por una vivienda de las mismas proporciones P

1]

pedido de rebaja elicitacién

odria pensarse en discutir

on el duefio alguna forma de op.5

inanciacién de alrededor
un 30%...

| pedir solucién elicitacién
.6

tacién de
O acertar oterca Zompeeien,

Figura 4 Analisis de (E10).

4.A hacer oferta
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1B:iniciativa

N

Pre-argumentacién. Elicitacién
£

op.1

2A: respuesta

(op.2) :iniciativa concesiéng divergencia:contra-argumentacién

(Op. 3)

3.B:respuesta
Elicitacién: iniciativa

4 .A:respuesta

Op.5iniciativa

5.B:respuesta

Elicitacion

6.A:respuesta

Op.6:iniciativa

I concesién

7.B:respuesta <:::
divergenciag@

Figura 5 Concesiones y divergencias . Iniciativas y respuestas

La op.1, la op.5 y la 0p.6 son las que se actualizan como opiniones . La
op.1 suscita una divergencia en 2. De la elicitacion en 3: ses inamovible?,
puede inferirse una divergencia si consideramos que el pedir una rebaja en
el precio esconde una aseveracion del tipo ‘la casa es cara’ ; sin embargo
también podemos especular que en el pedido de rebaja de precio no sub-
yace un deseo de argumentar en contra de ese precio sino que, por el con-
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trario, es necesario dejar de lado la discusion y , en principio, aceptar su
validez para poder pedir una rebaja en el mismo. Creemos que es precisa-
mente a causa de esta misma ambigiiedad que se elige responder a la op.2
con una elicitacion en 3. La op.5 y la op.6 suscitan finalmente una
concesionen 7.

Vamos a aplicar estos conceptos discutidos al analisis de un episodio de
los mateniales:

(E11)

Espania: Los vendedores: Antonio, Bernardo y Carlos; los compradores
Daniel y Emesto. Se discute ¢l precio del barco . El comprador hace una
oferta por el barco:

1.ERNESTO(1) :Nuestros calculos son seis millones de
pesetas
hacer ofertas: op.1: iniciativa

2. BERNARDO(1):{Sotis unos usureros!

respuesta: rechazar ofertas:divergencia:-/op.1:0p.2: iniciativa
((Risa, las palmas de las manos hacia arriba, orientacion del tronco
hacia Antonio, alternativamente, hacia Emesto, levanta los hombros: ‘es
asi...jqué le vamos a hacer!"))

3.ERNESTO(2): Si si, no no.((Risa))
4.Todos: ((Risas))

5.DANIEL(9): No! jno!, perdon.
5.ANTONIO(@):Vamos a hacer nimeros, vamos a hacer nimeros.

6 ERNESTO(2): ...{No, no somos usureros, somos realistas!.
respuesta: rechazar la no aceptacién de la oferta:divergencia:

-fop.2:(op.3)
6.CARLOS(9): Los numeros... .

La siguiente es la clasificacion de los enunciados en esta situacion:
ofertas
1E: hacer oferta : op.1

2B: rechazar oferta : -/op.1: op.2
3y 6 E: rechazar la no aceptacion de la oferta :-/op.2: (op.3)
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El encabezamiento subrayado ofertas representa el tema que se esta tra-
tando en el momento en ¢l que ocurre el episodio de risa. Este tema tiene
la funcién de ordenar la secuencia de enunciados. Bernardo en 2 rechaza
la oferta de Emesto en 1 . Esta ultima constituye un punto de vista acerca
del precio del barco: hacer oferta:op.1 (iniciativa) que recibe como res-
puesta una expresion de divergencia que se realiza en 2.:rechazar la ofer-
ta .De aqui se infiere un punto de vista ‘ese precio es muy bajo’” que
constituye la op.2. A esta iniciativa responde Emesto en 3 y en 6 con una
nueva divergencia:rechazar la no aceptacion de la oferta , (respuesta).
Esta a su vez puede ser vista como una conclusion, ya que subyace el
punto de vista de que ‘no es muy bajo es el precio justo’, por lo tanto po-
tencialmente puede ocupar el lugar de la op.3.

En el proximo ejemplo aplicaremos el modo de ordenar los actos en
objetivos € instrumentos :

(E12)

Espania: Los vendedores Antonio, Bemardo y Carlos, los compradores
Emesto y Daniel. Los vendedores sostienen que su precio (dado con ante-
rioridad) es conveniente porque los compradores pueden recuperarse con
las ganancias.

1. ANTONIO(1):[Hemos estimado que vosotros podéis tener unos ingresos anuales
brutos, de aproximadamente quince millonesjop.1,[teniendo en cuenta las costumbres
el lugar lo que es el capitan lo que es el propietario del barco.]pro-arg:+/op.1:0p.2 ?

2. ERNESTO(1):{Pero! ;qué quince millones? si... .
divergencia:op.3

3.ANTONIO(2): Perdona, nosotros...
3. BERNARDO (9): Los ingresos brutos... .

4. ERNESTO(@): ... No no habléis hallado.

5.ANTONIO(2): Hemos estado navegando y pescando la pesca de altura, es un dato
conocido, y vais a tener un ingreso de mas de quince millones
proargumentacién:+/op.1 y contra argumentacion: -/op.3

6. BERNARDOQO(Q): Siete millones al afio .

7.ERNESTO(2):iPor favor...! .
7 DANIEL(!): Ahora tenemos que comercializar eso... .

3Los corchetes separan la expresion de la op.1 de la expresion del pro-argumento.
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8. ERNESTO(2):{Pero, por favort jvosotros habéis hecho unos costos ahi finales? .
9.ANTONIO(3): Tal vez tengais problemas de comercializacion. .. .

10.ERNESTO (3): Que no, pero si no tenemos problemas si por unos gastos... .

11. ANTONIO(3): Y dado que nos habéis oftecido estamos dispuestos a ayudaros... .

12 ERNESTO(3):{Los gastos adicionales! los gastos! jvosotros! jqué financieros sois,
ast os val(...).((risa)) ((jhombre!.))(( tension corporal, sostenerse con las manos de los
brazos del asiento)) contra-argumentacion:-/op.1

13.ANTONIO(4): ;Cémo nos va?.

14 ERNESTO(4): Claro, porque hay unos gastos de financiacion, hay unos gastos de
los que tenéis en el barco. )

Observemos que en las intervenciones de Bemardo en 3 y en 6 no hay
enunciado, lo mismo ocurre con la intervencion de Emesto en 4. Mas ade-
lante Daniel, del equipo comprador contesta en 7 a Antonio en 5. En 7 y en
8 se es coherente con lo que se expresa en 12. Es muy posible que la in-
tervencion de Emesto en 4 haya sido un intento frustado por comunicar el
mismo objetivo. Lo cierto es que el enunciado de Antonio en 9 no respon-
de al de Emesto en 8 sino al de Daniel en 7. A su vez Emesto en 10 res-
ponde al enunciado de Antonio en 9,: ‘no tenemos problemas con la co-
mercializacion del pescado lo que tenemos es problemas con los gastos
adicionales’. Antonio completa su enunciado, iniciado en 9, en 11. Segui-
damente Emesto logra, por fin, captar la atenciéon de su oponente con el
enunciado en 12.

Vamos a centrar nuestro analisis en el enunciado de Emesto en 12 que
es donde identificamos la presencia de un episodio de risa. Mediante esta
expresion se rechaza la opinién de que los compradores van a obtener unas
ganancias de quince millones de pesetas al afio lo cual surge de los enun-
ciados de Antonioen 1 y en 5.

El enunciado en 12 tiene dos proposiciones separables: La primera es:
los gastos adicionales! jlos gastos! y la segunda: jvosotros! ;qué
financieros sois, asi os va!l jhombre!. El acto que clasificamos como
objetivo mas general en este contexto incluye ambas proposiciones . Este
acto es una respuesta a la opinion del equipo contrario acerca de la
estimacion de las ganancias anuales . Los vendedores pretenden sostener el
precio que han ofrecido por el barco y que es objeto de negociacion:
oferta. En consecuencia desde el punto de vista de los compradores,
responsables de la respuesta, esta produccion comunicativa puede
clasificarse como un acto llamado: rechazar el sustentar una oferta.Este
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es una divergencia.

Tomando en cuenta la primera proposicion, vemos que el comprador
aduce que en los calculos de las eventuales ganancias no se han tomado en
cuenta los gastos adicionales. Esta afirmacion sirve como una razén que
Justifica el rechazo y en esa medida podemos pensar en la existencia de un
acto llamado sustentar mediante el cual se cumple el rechazo. Por otra
parte no es necesario sustentar para rechazar, es posible hacerlo sin justifi-
cacion alguna. A este acto de sustentar entonces lo ubicamos en un nivel
menos general que el de rechazar. En la segunda proposicién podemos
clasificar aun un acto que se ubica en el mismo nivel que el de sustentar.
Emesto responsabiliza a los integrantes del equipo contrario de hacer una
estimacion incorrecta en perjuicio de los compradores, al decir que los
vendedores no entienden nada de finanzas. Esta accion de Emesto la va-
mos a denominar responsabilizar . Al responsabilizar, el negociador culpa
al oponente por la realizacion de una accion negativa (Donohue,1981: 279
y Fant 1993:32). En este caso la accion negativa consiste en hacer una es-
timacion en beneficio de la propia posicion

También tenemos que considerar la presencia de otros actos que se
realizan en niveles aun inferiores. Volviendo a la primera proposicion
podemos observar como se realiza este acto de sustentar. Al decir: los
gastos adicionales! [los gastos! se implica que el oponente no ha tenido en
cuenta los gastos adicionales para hacer sus calculos y que es necesario
que los tome en cuenta. Por un lado, se lo responsabiliza de no haber
tenido en cuenta estos datos, esta intencion aparece confirmada por el
modo de expresarse de Emesto, indicada en la transcripcion mediante los
signos de exclamacion; por el otro, se implica el requerimiento de una
rectificacion de la accion incorrecta.

En consecuencia subordinamos un acto de responsabilizar al de
sustentar. Se puede sustentar sin responsabilizar. Este ultimo acto es una
realizacion del primero en este contexto en particular . Esta acciéon de
responsabilizar se concreta con un reclamo: "No has tenido en cuenta los
gastos adicionales, debes hacerlo’. Clasificamos entonces un acto por
debajo del de responsabilizar, al que llamamos reclamar. Mediante el
reclamo se requiere del oponente la modificacion de una accion que
perjudica al negociador.

En la segunda proposiciéon, se realiza responsabilizar mediante la
expresion de una evaluacion negativa hacia las personas de los
vendedores: "Sois muy malos financieros”y algo aun peor ‘os debe ir muy
mal en los negocios’, a esta ultima evaluacion reacciona Antonio en 13 :
(Coémo nos va ?. El acto que reconocemos, entonces, en la segunda
proposicion en 12 como subordinado a responsabilizar se denomina. hacer
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evaluacion negativa personal. Mediante este acto se califica a la persona
del oponente o sus comportamientos de un modo que pone en tela de juicio
su capacidad de raciocinio o sus cualidades morales.

En las siguientes lineas se resume la clasificaciéon en miveles de
objetivos y de instrumentos de los actos comunicativos que se realizan en
12. Si parafraseamos la expresion verbal de este enunciado con las
expresiones entre corchetes:

(Djvosotros! ;qué financieros sois! jasi os va hombre!. [ habéis calculado mal
(porque)... |

(2)/los gastos adicionales! ;los gastos! .|..'no habéis incluido los gastos adicionales’]

obtenemos el siguiente orden para las actividades:
ofertas

1.divergencia: rechazo

1.a responsabilizar
1.a.1 hacer evaluacion negativa personal

1.b sustentar
1.b.1 responsabilizar
1.b.1.2 reclamar

La jerarquia que establecemos tiene en cuenta una progresion que va de
los objetivos mas generales a los mas inmediatos. El objetivo general de la
negociacion es llegar a un acuerdo en el precio y las condiciones de pago
del barco que permita su compra-venta. Los demas objetivos estan com-
prendidos en éste. En otras palabras, los objetivos mas generales abarcan a
los mas inmediatos, a su vez estos ultimos se realizan teniendo a los prime-
ros como finalidad.

A los actos que representan los objetivos mas generales en un enunciado
los denominamos actos principales. A aquellos que se les subordinan los
llamamos actos secundarios o instrumentales.

5. Los contextos verbales de las risas en la negociacion

Como vimos en la introduccion, los contextos verbales de las risas, que
constituian nuestro objeto de estudio, eran los temdticos. Mediante los
contextos tematicos de las risas se producen enunciados que contribuyen y
son relevantes al progreso del tratamiento de los temas en la negociacion .
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Tlustramos este tipo de contexto con la ayuda de un episodio ya analizado
en este trabajo (v.[3]).

(E13)

Espana: Los compradores Daniel y Emesto. Los vendedores
Bernardo, Antonio y Carlos. Se discute el precio del barco. Emesto ofrece
pagar una suma por el barco:

L.LERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas.
hacer oferta:iniciativa

2 BERNARDO(1): {Sois unos usureros!.((risa, las palmas de las manos hacia arriba,
orientacion del tronco hacia Antonio, alternativamente, hacia Ernesto, levanta un poco
los hombros :"es asi... jqué le vamos a hacer!'))respuesta: rechazar ofertas: iniciativa

3. ERNESTO(2): Sisi, no no. ((risa))
4. Todos(@) : ((risas))

S.DANIEL(9) : No no, perdon.
5.ANTONIO (©):;Vamos a hacer numeros!...jvamos a hacer niimeros!.

6.ERNESTO(2):{No, no somos usureros, somos realistas!.
respuesta:retomar oferta
6 CARLOS(@) : Los niimeros... .

Si bien lo que dice Bernardo produce risas, no se desvirtia ni se inte-
rrumpe la discusion acerca del precio del barco. Se entiende de su expre-
sién verbal que la oferta le parece reducida. Por otra parte, la respuesta de
Emesto en 6 no nos deja dudas acerca de que la discusion continaa, si-
guiendo el pie que da el rechazo de Bernardo en 2 (Linell,1987:15-17 y
Donohue, 1981:274)".

Con el ejemplo que sigue ilustramos una situacion en la que los
enunciados no son considerados femdticos ya que su unico objetivo es el
de distender las tensiones sin contribuir al tratamiento de los temas .Las
risas que ocurren en estas situaciones no son consideradas objeto de
estudio de acuerdo a las delimitaciones hechas en la introduccion (v.1:4)

4 ., s . L
Para Donohue cada expresion cumple , en la negociacion, con dos tipos de técnica y, en

consecuencia, debe ser codificada dos veces. Una como respuesta a la contribucion que le precede, ¥

otra, como cntrada, sefial que da el “pic’ y que ademas constrifie la intervencion subsiguiente (1981).
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(E14)

Espaha: Los vendedores Armando y Bautista, los compradores Candido y
Domingo.

1. BAUTISTA (1): De todas formas a ver si...metéis en vereda al chaval...;eh? que no
nos cause demasiados problemas ;eh?.

2. ARMANDO(1): Eso vosotros ahi el latigo.
3.DOMINGO(1): Delegais en... .

4. ARMANDO(2): Si to...totalmente. ((Risa y postura corporal relajada))
4 BAUTISTA (2):Totalmente, totalmente. ((Risa y postura corporal relajada))
4.CANDIDO (1):((Risa))

5. ARMANDO(3): !Con tal que no lo tiréis por la borda!. ((Risa))
S.BAUSTISTA: ((Risa))
5.CANDIDO: ((Risa))

6.BAUTISTA (3) Que lo devolvais por lo menos entero.
6. ARMANDO : ((Risa))

12.CANDIDO(2): No cémo se porte muy mal lo utilizamos de cebo.((risa))

13.BAUTISTA (4):No aunque ya sabéis , si si lo matais pues bueno, pero mira que si
lo dejais paralitico al chaval. (( Risa de Armando y luego risa de Bautista))
13.CANDIDO:((Risa))

13.DOMINGO:((Risa))

Antes de este episodio, se ha estado discutiendo con energia cual de los
dos equipos de oponentes ha hecho mayores aportes a la negociacion. En
la situacion que describe el ejemplo, los negociadores bromean en relacion
a los temas tratados durante etapas precedentes. La necesidad a la que dan
satisfaccion las actividades comunicativas que se presentan a continuacion,
es la de distender las tensiones acumuladas durante la discusion.

Como podemos observar aqui, los objetivos que se hacen explicitos me-
diante los enunciados subrayados, no se corresponden con los del regateo.
Los participantes realizan bromas (hacer bromas) que provocan risas, las
que se encadenan con nuevas bromas que provocan nuevas risas, pero no
se estan tratando los temas de la negociacion porque en ese caso no basta-
ria para describir estas expresiones con el punto ilocutivo de la broma o
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sea hacer reir.

5.1. Las actividades tematicas de la negociacién

Teniendo en cuenta que consideramos la negociacion como un tipo particu
lar de discusion, diferenciaremos las actividades que se desarrollan dentro
de la misma en preparatorias de la disputa 'y centrales de la disputa.

Las actividades preparatorias abarcan los enunciados que hacen
explicitos los objetivos que preparan el terreno para la aparicion de las
opiniones . Las actividades preparatorias mas frecuentes en una
negociacion de compra-venta son aquellas que permiten a los negociadores
acceder a la base de sus oponentes o proveer de base a sus oponentes.

Segin Donohue en la negociacion de regateo se supone que los
enunciados proveen de informacion acerca de la base de los negociadores
(1981). Conocer la base del oponente es saber, por ejemplo, hasta qué
precio éste esta dispuesto a regatear o hasta dénde llega su interés por una
determinada solucion. Los negociadores necesitan de este tipo de
informacién para poder usar adecuadamente sus técnicas. Muchas veces
se da o se rechaza informacion segun ésta favorezca o contrarie los propios
intereses. En ocasiones se sostiene un determinado punto de vista acerca
de como el tema debe ser enfocado de manera que su tratamiento reuna
condiciones que aseguren el éxito de la posicion del propio equipo.

En el ejemplo siguiente ilustramos la actividades preparatorias con un
episodio de risa en el que los negociadores procuran acceder a la base de
los oponentes:

(E 15)

Esparia: Antonio y Braulio vendedores, Cosme y Dario compradores. Al
comienzo de la negociacion. Los vendedores han comprado el barco en un
remate bancario y ahora intentan revenderlo. Cosme quiere saber si los
vendedores compraron barato el barco que intentan venderles. Se supone
que sus intenciones son las de influir en una futura oferta de precio por el
barco de una manera que favorezca los propios intereses:

1. BRAULIO(1): Bueno yo creo que el objeto de nuestra visita acA nosotros tenemos
un un barco que os podemos ofrecer,no creo
que no no hace falta andar con rodeos... .

2.COSME(1): {Menudo chollo lo de la compra del banco de Santander!
ieh?. ((risa, volver el rostro hacia Antonio)) sonsacar informacién
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2. ANTONIO Y DARIO: ((risas))
3.ANTONIO(1): Claro pues hay que estar ahi... .
4 BRAULIO(2): Hay que estar al loro. ((sonrisa))

5. DARIO(1): Hay que estar al loro hay que estar al loro.

6 BRAULIO(3): Hay que estar en el momento adecuado, bueno tenemos
este producto que... .

En 2 se implica una pedido de informacion. Al tratarse de una base de los
oponentes que Cosme puede usar mas adelante para favorecer sus propios
intereses, no se realiza el pedido directo: “¢lo compraron barato?’, sino
que se presenta como una informacion conocida con el propdsito de ver
confirmada lo que s6lamente es una suposicion.

Las actividades que son centrales en el regateo son aquellas que
representan los temas que constituyen objeto de discusion, ya sea que se
trate de actividades que giran en tomo a la determinacion o ajuste de los
precios o a las condiciones de pago del barco. En el episodio que hemos
discutido en otras oportunidades (v.[E3]) y que ahora repetimos en el
ejemplo que sigue, las actividades alrededor del tema de las ofertas son
actividades centrales en la disputa de la negociacion de compra-venta:

(E16)

1.LERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas.
hacer ofertas:iniciativa

2.BERNARDO(1):{Sois unos usureros!.((risa, las palmas de las manos hacia arriba,
orientacion del tronco hacia Antonio, alternativamente, hacia Ernesto, levanta un poco
los hombros :"es asi... jqué le vamos a hacer!'))respuesta:rechazar ofertas

3. ERNESTO(2): Si si, no no .((Risa))

4. TODOS (9):((Risas))

Repetimos la clasificacidon de los actos que presentamos en la pagina 55:
ofertas

1.E hacer oferta: op.1
2 B rechazar oferta:-/op.1:0p.2
3y 6 E rechazar la no aceptacion de la oferta:-/op.2:(op.3)

Mediante la figura 6 representamos, a modo de resumen, la division dentro
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de las actividades tematicas

Actividades tematicas

Actividades prepara- Actividades centrales
torias de la disputa de la disputa

Figura 6 Actividades tematicas
En esta segunda parte del trabajo hemos descripto un sistema de

coherencia textual dentro de cuyo marco nos proponemos observar los
enunciados en los episodios de risa.

47




48




III LA ATENUACION DE LAS AMENAZAS EN
LOS EPISODIOS DE RISA

1. La atenuacion y las amenazas

Como lo que nos proponemos analizar es el efecto de las risas sobre el im-
pacto interpersonal de las amenazas que supuestamente se impliquen de
los enunciados, tenemos en cuenta que los hablantes tratan de dar a la
conversacion una apariencia cooperativa, aun cuando se hallen inmersos
en una discusion. Los interactuantes trataran, en primer término, de
expresar sus opiniones mostrando preocupacion por coincidir con las
expectativas de respuesta de sus interlocutores (Scott&Jackson, 1983).
Por otro lado, si los participantes en nuestras negociaciones regatean s
porque sus necesidades estan en conflicto. Cuando el negociador no
puede satisfacer al oponente en alguna de sus necesidades procurara
entonces satisfacer otras como compensacion. Muchos recursos
comunicativos tienen este sentido cuando pretenden atenuar el efecto de
las  expresiones  conflicivas en la  relacion  mterpersonal
(Nierenberg,1986).

En la conversacion se realizan frecuentemente actos que no son
cooperativos porque amenazan la imagen de los oyentes {Gottman,1967).
Brown & Levinson (1987) hablan de estrategias de cortesia; nosotros
vamos a hablar de estrategias atenuantes.

Por estrategia atenuante entendemos una actividad comunicativa que,
en las particulares circunstancias en las que ocurre. tiene el efecto social
de mitigar el impacto de un contexto negalivo en las relaciones
interpersonales. El efecto de estas actividades lo limitamos al microuivel
del enunciado, tal cual lo hemos descripto al representar el modelo de la
interaccion minima (v.I:4). Este enunciado era concebido como la emision
de una secuencia con sentido pragmatico en los canales verbal y no
verbal. El fenémeno de la cortesia, dentro de la perspectiva
pragmalingiiistica, incluye un amplio espectro de comportamientos
comunicativos los cuales han alcanzado distinto grado de
convencionalizacién y cuya ocurrencia es esperable para la mantencion de
una relacion social cotidiana satisfactoria en una determinada sociedad.
Para Ehlich la cortesia constituye, en mayor o menor grado, una
atribucion que surge de una relacion de interaccion en las que se
comparte el mismo parametro social. Para poder juzgar que una accion es
de cortesia es necesario conocer ¢l estandar social y saber cudl es la
competencia evaluativa de los individuos (1992:75-79).




A esta categoria pertenecen, por ejemplo, formas muy convencionalizadas
como lo son, en muchas culturas, los rituales de bienvenida o de despedida,
los agradecimientos, los modos de dirigirse al interlocutor segun su rol so-
cial etc.; también se suman comportamientos que se relacionan con reglas
de trato social no siempre expresas y que responden a un concepto amplio
de la cortesia (cf.Haverkate,1994).

Fraser (citado en Haverkate, 1994) da la sigwente deﬁmcwn de la

atribucion de cortés a un comportamiento comunicativo. La siguiente es la
traduccion del inglés del propio Haverkate:
[Dada la nocién de contrato conversacional podemos decir que una locu-
cion es cortés en el sentido de que el hablante a juicio del oyente no ha vio-
lado los derechos y obligaciones vigentes en ese momento en que la profie-
re} (1994:14-15).

Esta definicion de Fraser sigue siendo la mas adecuada para dar cuenta de
la extension que este término ha adquirido, en la literatura del area, desde
que en 1978, Brown & Levinson en Universals in Language
Usage:Politeness Phenomena relacionan los recursos de cortesia con las
necesidades de imagen .

Segun esta definicion, para que un contexto positivo merezca el
calificativo de cortés, no es necesario que se asocie a un contexto negativo
para atenuarlo.

El tipo de comportamientos que Haverkate clasifica como actos corteses
son contextos en si mismos positivos (1994:7-8). Aquellos otros cuya
funcién primaria es la de atenuar un contexto negativo son los que este autor
describe como estrategias de cortesia (Haverkate: 1994:11-51).

Mediante el ejemplo que sigue ilustramos cémo los recursos de cortesia
se relacionan con los conceptos de amenaza y de atenuacion. Segin Fraser
la cortesia se hace evidente cuando se viola el contrato conversacional
(1990:232-234)

(E17)

Que mi vecina, en Buenos Aires, me salude con un jHola! buenos dias! es
tomado por mi como una expresion de cortesia esperable y normal dentro de
las pautas culturales que ambas compartimos . La ausencia de este compor-
tamiento puede, sin embargo, constituir una amenaza que de lugar a un re-
clamo y a una consecuente reparacion:

Imaginemos el siguiente dialogo entre las vecinas Marta y Cintia:

1.Mana: Te vi cuando salias el otra dia pero no me saludaste... .
2.Cintia: ;Uy disctilpame ...iba tan apurada y Estercita se tiré el desayuno encima...todo a ultimo minu-
to...imaginate!.
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La falta de realizacion de un acto cortés que tiene que ver con el trato
social cotidiano, provoca el conflicto . La respuesta de Cintia constituye
una reparacion: pedido de disculpas (cfHaverkate,1994:97-106) del
comportamiento anterior que se le reclama. Las estrategias para convencer
a Marta de la sinceridad de la disculpa se dirigen a hacer notar que no ha
tenido la intencion de ofenderla. El saludo es entonces un contexto positivo
que no atenla una amenaza presente en el contexto, pero que si previene un
conflicto como el del ejemplo (cf. Haverkate,1994:84-88). Es casi indudable
que las formulas de cortesia existen a causa de la necesidad de evitar
conflictos interpersonales y coinciden con las normas de trato social que
hacen esperable la ocurrencia de estos comportamientos y amenazante su
ausencia. Al comportamiento de Cintia en 2 es posible atribuirle el
calificativo de atenuante. Aqui nos encontramos con el uso de un recurso de
cortesia que corresponde a la categoria de las estrategias de_cortesia tal
cual las describen Brown & Levinson (1987) y Haverkate (1994). Nosotros
preferimos usar el término atenuante en vez de de cortesia para limitarnos
mejor a dar cuenta del efecto social que estas estrategias tienen en amenazas
que se hacen expresas en el mismo contexto.

Por otra parte, el término cortés en espaiiol tiene fuertes connotaciones de
formalidad, falta de compromiso emocional y distancia interpersonal ,las que
pueden colidir con la forma en la que la relacién interpersonal es concebida
por los espaiioles(v.III: 3.2). Por el contrario, al parecer, en inglés los com-
portamientos de urbanidad estan asociados mas estrechamente con la ima-
gen de autonomia de estos hablantes. La proteccion de la imagen de auto-
nomia que se identifica por la necesidad de libertad de accion requiere, entre
los hablantes de inglés, de una considerable cantidad de esfuerzos en la con-
versacion (Haverkate,1994:21). Estos comportamientos no ocurririan con la
misma frecuencia ni con la misma intensidad entre los espanoles.

Como se desprende de nuestra hipdtesis, tanto la apreciaciéon de las
amenazas como la de sus atenuaciones pretende ponerse en relacion con el
contexto cultural de los participantes. Al mismo tiempo vamos a considerar
las caracteristicas que impone a los actos lo similar de la situaciéon. No
olvidemos que hemos identificado la compra-venta como una actividad
viable en ambas culturas. Por lo tanto la descripcion de ciertos actos
comunicativos reflejara esta actividad sin distincion entre espaiioles y
SUECOS.

Segun Lampi, el fenomeno de la atenuacién es complejo, puede darse en
distintos niveles conversacionales y es el resultado de la combinacion de una
variedad de factores(1986).

Encontramos atenuaciones en la manera indirecta en la que se expresan
los enunciados, en sefiales no verbales que informan de actitudes
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interpersonales positivas 0 en episodios de charla que distienden la
atmosfera de la negociacion. En el modelo interactivo en Bales (1950), las
bromas y las risas sirven para controlar la tension y tienen un efecto positivo
en el clima de la interaccion.

Nosotros limitamos nuestro enfoque de la atenuacion al micronivel del
enunciado cuando intentamos comprobar que tanto los espafioles como los
suecos, usan la risa para atenuar expresiones amenazantes en el nivel verbal,

2. La interpretacion de las risas

La interpretacion habitual para una sefal es aquella que tipicamente, le es
atribuida en conversacion (v.1:4). Dadas las caracteristicas que son intrinse-
cas a la risa como fenémeno de origenes innatos, por un lado, y como resul-
tado de la experiencia derivada de su uso en la conversacién, por el otro,
(v.I:31) la expectativa de uso habitual estaria asociada a un efecto interac-
tivo de signo positivo. Esta seria la interpretacion no marcada para la ocu-
rrencia de risas en los episodios .

Amdt & Janney dicen que sefiales como Ia sonrisa o el fruncir el cefio
pueden interpretarse en dos niveles : (1) el nivel psicoldgico o personal que
tiene que ver con el signo del estado emocional que se infiere que esta ex-
perimentando el emisor de la risa; el experimentar disgusto tendria signo ne-
gativo y el experimentar alegria, positivo, y (2) el interpersonal es decir,
por ejemplo, cuando de una sonrisa complaciente se interpreta una intencion
amable dirigida hacia el interlocutor (1987:293-296).

Para las sefiales kinésicas, Amdt&Janney refieren a una dimension de
interpretacion de la presencia de las mismas que se basa en
la existencia de una expresion facial normal. Esto quiere decir que es nece-
sario que se produzca una modificacion en el estado ‘normal” del rostro para
que ese cambio sea interpretado como ‘sonrisa’ o *fruncimiento del cefio”.

Una vez identificada la presencia de estas sefiales, se adoptara una
posicién neutral con respecto al signo de la interpretacion que éstas puedan
merecer en un contexto dado. Se parte de la posibilidad de alternativas tanto
positivas como negativas en ambos niveles de la interpretacion. Asi una
sonrisa puede ser interpretada como complaciente, en lo personal y amable
en lo interpersonal o como de disgusto en lo personal e hiriente en lo
interpersonal (1987:296-299).

De acuerdo a esto vamos a analizar nuestros materiales tomando la
posicion ‘neutral” recomendada en Arndt& Janney (1987) sin dejar de lado
la asuncion de una interpretacion no marcada o habitual . Esto quiere decir
que cuando el contexto de la ocurrencia de la risa no nos diga otra cosa, esta
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Gltima interpretacion tendra prioridad frente a otras posibles inferencias. En
esta decision subyace la suposicion de que para mostrar disgusto (nivel per-
sonal) y desaprobacion (nivel interpersonal) mediante una risa, s necesario
que se den circunstancias especiales, ya que para dar lugar a estas inferen-
cias, pareceria mas adecuado, por ejemplo, fruncir el cefio. La nocion de
contexto de la Ra abarca, minimamente, la consideracion de cuatro aspec-
tos (1) los comportamientos del hablante, (2) los comportamicntos del des-
tinatario, (3) los comportamientos del auditorio (otro u otros participantes
fuera del hablante y del destinatario) y (4) la relacion de estos comporta-
mientos con la situacion en cuyo marco se desenvuelve la interaccion.

Lo que nos preocupa con respecto a la interpretacion de la Ra en las
negociaciones, es el efecto social y creemos que éste se reflejara en el nivel
interpersonal de las inferencias. En este sentido, precisamos que la inter-
pretacion habitual para una ocurrencia de Ra en la negociacion sera la posi-
tiva en lo interpersonal.

Las expresiones emotivas pueden servir para modificar las inferencias
positivas o negativas a que dan lugar las expresiones verbales. Como es
habitual que las mnisas sean interpretadas como vehiculo de estados
emocionales placenteros y positivos, suponemos que su funcién social en
contextos negativos sera la de atenuacion. Esto sera asi siempre y cuando la
interpretacion interpersonal que emerge de la interaccion sea la positiva.

La risa en la conversacion ademas de haber merecido todas las
atribuciones positivas acerca de las cuales nos hemos explayado hasta
ahora, también ha sido relacionada con funciones tales como las de servir
para esconder emociones no deseadas, como disgusto o embarazo
(Goffman,1967) o para expresar, en algunos contextos, rechazo
interpersonal en lugar de aceptacion ( Schenkein,1972) y aun como
expresion de agresividad interpersonal, al manifestar intenciones de burla (
Wilson,1979). Por otra parte, no siempre es interpretada como espontanea y
sincera , sino que puede ser vista como un recurso que permite manipular la
transmision de los mensajes (Adelswird,1989).

3. La confrontacion de intereses y las necesidades de imagen
en la negociacion

En la negociacion de regateo se confrontan intereses con miras a la realiza-
cion de la tarea que justifica el encuentro, y al mismo tiempo existe, para
que el arribo a acuerdos sea posible, la necesidad de mantener las relaciones
interpersonales en niveles satisfactorios. El participante en la negociacion es
cooperativo al realizar la tarea teniendo en consideracion tanto las necesida-
des propias de imagenes como las de su interlocutor.
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Esta actitud cooperativa constituye un presupuesto conversacional cuya
violacion puede dar lugar a conflictos sociales. Sin embargo, el grado en el
que las amenazas afectan las relaciones interpersonales se adecua al tipo de
situacion dentro de la cual ocurren.

Por eso, al establecer categorias para la clasificacion de los actos que se
presentan en los materiales tenemos en cuenta, de acuerdo a la situacion de
la disputa dentro del regateo, qué es lo que suponemos que potencialmente
puede constituir amenaza en alguno de los contextos que debemos analizar.

En principio, podemos suponer que al expresarse opiniones que reflejan
controversias de intereses, los participantes en nuestras negociaciones se
ven ante la necesidad de ser confrontativos. Esta necesidad es comun, en-
tonces, para los participantes de cualquiera de los dos grupos culturales en
estudio.

Por otra parte, al mismo tiempo en que Se expresan opiniones
encontradas, existe la preocupacion en los negociadores por convencer a sus
oponentes de la aceptabilidad de la propia posicion.

La necesidad de hacer explicitas las opiniones puede dar lugar a distintos
tipos de amenazas, algunas esperables en el marco de este tipo de negocia-
cion y otras que aunque dependientes de distintos factores contextuales,
basicamente se derivan de esta necesidad de exponer y de defender los pro-
pios intereses.

Por el contrario, se puede pensar que las intenciones persuasivas , en si
mismas dirigidas interpersonalmente, puedan dar lugar a elecciones comu-
nicativas que en el espectro de la disputa se experimenten como atenuado-
ras.

Si delimitamos la atenuacion a una particular actividad comunicativa
provocada por la presencia de una amenaza, para que podamos hablar de
atenuacion se hace necesario  considerar dos tipos de actividades
comunicativas distintas:

(1) realizar una amenaza
(2) hacer algo para atenuar una amenaza

Para que la existencia de la actividad de amenazar sea posible se
presupone que lo que se implica como amenazante de un enunciado puede
ser considerado, en forma plausible, como amenaza en algun contexto
conocido. Por otra parte, la presencia de la la atenuacion presupone que ,
en primera instancia, se haya evaluado una actividad comunicativa como
amenazante y que, en segunda instancia, se produzca otra actividad que en
algun contexto conocido pueda, plausiblemente, tener el efecto de atenuar la
amenaza de la que se trata.
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Esto nos permite establecer marcos generales para el analisis de los
materiales. El criterio, finalmente, es el de observar la amenaza y la
atenuacion como atributos que resultan de la interpretacion.

Veamos una ilustraciéon general de la realizacion de estas actividades me-
diante los ejemplos que siguen:

(E18)
Rodolfo (a Carlos): jAbre la puertal!.

En (E18) Rodolfo intenta que Carlos realice una accion Z, mediante una or-
den. Suponemos que si la orden se formula sin atenuacioén ninguna y el con-
trato social dice que las 6rdenes pueden amenazar alguna necesidad de ima-
gen del destinatario del enunciado, en ese contexto (p.ej: la de libre determi-
nacion), entonces el hablante estaria indicando que no se preocupa por res-
petar dicha necesidad. Casi todo lo que se dice en conversacion, segun
Goffman(1967), puede ocasionar riesgos para la imagen de los participantes.
Estos serian capaces de proyectar sus elecciones comunicativas
anticipandose a las posibilidades de que sus producciones comunicativas
puedan despertar algun tipo de conflicto interpersonal.

Para concluir, en el enunciado de Rodolfo se arriesga cometer una
amenaza mediante la orden, sin que se haga ninguna actividad destinada a
atenuarla; es decir, en (E18) se estaria realizando un solo tipo de actividad, a
saber, la amenaza.

Comparemos la situacion en el (E18) con la variante que ilustra el
siguiente ejemplo:

(E19)
Rodolfo(a Carlos): ;Querrias abrir la puerta 7.

Si suponemos que la necesidad de imagen que se pone en juego es la de li-
bre determinacion, entonces podremos decir que en (E19) se formula una
orden sin suponer, de antemano, que Carlos quiera abrir la puerta; es decir
se respetan sus deseos de libre albedrio. De tal modo queda atenuado el su-
puesto dafio infligido a la imagen social de Carlos( cf. Brown & Levin-
son,1987).

En el (E19) se realizan, entonces, los dos tipos de actividades
mencionadas: tanto la amenaza como la atenuacion.

Pero observemos lo que sucede si imaginamos un contexto en cuyo marco
ocurre que Elena le pide a Susana que abra la puerta . Elena y Susana estan
trabajando en un taller de pintura y Elena instruye a su aprendiz, Susana
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acerca del uso de un acido corrosivo. Cuando esta tltima estd usando el
acido se desprenden de éste unas emanaciones blanquecinas:

(E20)

Susana: ;Y ahora qué hago?.
Elena: jAbre la puertal.

El posible impacto negativo de la directiva aparece ya atenuado por las cir-
cunstancias en las que ocurre y Elena no esta frente a la necesidad de hacer
explicita una atenuacion. Actian como atenuantes, el rol de instructora de
Elena, el hecho de que la orden es dada en beneficio y a pedido de Susana y
finalmente la urgencia de la situacion . Brown & Levinson refieren a este
,entre otros, tipo de influencia del contexto en la determinacion del grado de
imposicion de una amenaza hacen referencia (1987:3.4.2).

Vamos a dar cuenta ahora de las distinciones que hacemos en los tipos de
amenazas y los tipos de atenuacion. Comenzando por las amenazas que se
implican de los actos que realizan los negociadores, las diferenciamos en
dos tipos:

(1) Amenazas que surgen de la necesidad de realizar determinado acto nece-
sario para el cumplimiento de la tarea especifica de la negociacion.

En el ejemplo (E21), Francisco realiza una oferta por el barco con la que
Nora no esta de acuerdo:

(E21)

Francisco: Son 60,000 dolares.
Nora: Es muy caro.

Nora al rechazar la oferta de Francisco expresa desacuerdo y ataca supues-
tamente la necesidades de su interlocutor de respuesta favorable y de apro-
bacion personal (cf. Scott & Jacksson,1983 y Brown & Levinson ,1987:
112-117). Esta amenaza surge de una necesidad propia de la negociacion ,
ya que es necesario dar cuenta de los propios intereses y lo usual es que és-
tos no coincidan con los del oponente, de otra manera no habria nada que
negociar. En otras palabras, el negociador no puede, en este caso, evitar la
realizacion de la amenaza . A este tipo de amenazas las identificamos como
amenazas bdsicas.
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(2) Amenazas que surgen como consecuencia de otros actos que sirven
como instrumentos de los que , en principio, realizan la tarea de la negocia-
cion.

Veamos en el proximo ejemplo una alternativa a la respuesta de Nora en
(E21): es muy caro

(E22)
Nora: ;De donde has sacado ese precio? | estds realmente desubicado!.

Aqui se rechaza el precio, pero el acto mediante el cual esta accion es reali-
zada agrega amenazas que no necesariamente surgen de las necesidades del
rechazo si comparamos con la alternativa anterior en (E21) . En (E22) se
responsabiliza a los oponentes por tener una base equivocada para estimar el
precio del barco y ademas se realiza una expresion de desaprobacion perso-
nal al llamarlos desubicados. La intencion es justamente la de culpabilizar
al oponente para dejar la oferta fuera del juego y la amenaza se realiza con
cierta deliberacion . Este tipo de amenazas son reconocidas como agregadas
a las basicas: amenazas agregadas.

Con respecto a las actividades comunicativas que los negociadores
realizan y que tienen el efecto de disminuir el impacto que las amenazas
puedan tener sobre las relaciones interpersonales, las distinguimos en tres
tipos muy generales a los fines de la clasificacion:

(1) Hacer algo para hacer evidente que no se tiene la voluntad de cometer la
amenaza: eludir la realizacion del acto amenazante: eludir.

En (E19) con el enunciado: ;Querrias abrir la puerta? se evidencia que
no se desea realizar una imposicion a la imagen de Carlos , al no suponer
que éste va a realizar la accion sino, por el contrario, al dejarle la eleccion
de hacerlo o no. Esta estrategia pone impedimentos a la realizacion de la di-
rectiva.

Otra de las formas en las que es posible lograr un efecto similar es
poniendo trabas a la realizacion del acto en el nivel del enunciado, como
sucede en (E23):

(E23)

Analia (a Marcelo): Se me ocurre tal vez que podriamos ir al cine.
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Las expresiones subrayadas muestran la inseguridad del hablante en cuanto
al sentido ilocutivo que hay que darle al enunciado . Al presentar la invita-
c16n como una sugerencia se permite al destinatario una mayor libertad en la
eleccion de su respuesta que la que hubiera dado una invitacion expresada
en la forma de una exortacion (cf. Haverkate,1994: 147-182): “Vamos al
cine’. En la forma directa se hace evidente que la invitacion envuelve una di-
rectiva que compromete al destinatario en una accion, que tal vez no desee
realizar’.

Este tipo de estrategias consisten, entonces, de una manera general en
eludir la realizacion de la amenaza que asi resulta atenuada .

(2) Compensar el acto que origina la amenaza realizando una actividad repa-
ratoria: compensar por la realizacion del acto: compensar:

Veamos el siguiente ejemplo:
(E24)
Alicia(a Fernando): Abre la puerta jnifio!, janda!.

Con la interpelacion seguida de una apelacion a la colaboracion del interlo-
cutor, se establece una cercania interpersonal entre los interactuantes que
atenua el posible efecto negativo de la directiva. La interpelaciéon y la
exhortacion al final del enunciado son afiliativas en este ejemplo sin mas
datos que los presentes. Estas expresiones compensarian al destinatario por
el dafio a la necesidad de libertad de accion que puede ser el resultado de la
realizacion de la orden.

(3) Hacer "algo' para protegerse de la reaccion del interlocutor: protegerse,
trasladando la responsabilidad de reconocer la amenaza al destinatario.

Brown & Levinson hablan de estrategias fuera de registro: off record,
para caracterizar aquellas actividades que procuran dejar la realizacion de la
amenaza a eleccion del interlocutor. Mediante este tipo de estrategias, el
hablante busca protegerse de una posible reaccion de su interlocutor. El ha-
blante al hacer su contribucion fuera de registro, da lugar a mas de una po-
sible interpretacion de la misma, de esta manera se da a si mismo una salida
al permitirse negar que haya cometido la actividad amenazante. Por otra

No solo cl destinatario ha sido tomado en consideracion en la eleccion de “sugerir” la invitacién, la
propia imagen de afiliacion del hablante esta en juego y este busca ‘protegerla’ de un eventual rechazo a
la invitacion.
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parte, le brinda también una salida al destinatario al darle la posibilidad de
hacer caso omiso de la amenaza (1987:5.5).
Veamos lo que ocurre en una situacion como la siguiente:

(E 25)

Luis y Emesto son compaiieros de trabajo y estan discutiendo la posibilidad
de hacer una reunién con sus familias. Viven en Buenos Aires en departa-
mentos pequeiios, pero suelen encontrarse en casa de Emesto, éste tiene,
ademas, una quinta de fin de semana. Para entender esta situacion es nece-
sario saber que en Buenos Aires es una aventura trasladarse en medio de
una de sus lluvias torrenciales hasta una parada de autobus, generalmente,
uno se para en una esquina parapetado a medias en algin portal y espe-
ra...una eternidad. Tampoco se supone que vamos a hacer un asado en me-
dio de la lluvia...

Luis: Podemos hacerlo el fin de semana, si no llueve...jeh?.

Este enunciado esta realizado fuera de registro y lo que interpreta Ernesto
es que Luis trata de inducirlo a hacer una invitacion a su casa de fin de se-
mana para compartir un asado al aire libre.

Esta formulacion de Luis da a entender lo que quiere significar de una
manera bastante imprecisa. > Esta manera de formularse le da la posibilidad
de rechazar la posible interpretacion de Ernesto, en el caso en que éste no
desee invitarlo a su quinta de fin de semana. Por su parte también le da a
Emesto la alternativa de desentenderse de la sugerencia, pretextando haber
entendido otra cosa o simplemente no haber entendido:

Podemos imaginar las siguientes alternativas:

En el (E26) Emesto contesta a su interpretacion del enunciado de Luis en el
(E25) y Luis, a su turno, niega esta mterpretacion:

(E26)

1.Luis: Podemos hacerlo el fin de semana, si no llueve... .

2 Eresto: De todas maneras como en la quinia no puede ser, porque van mis Suegros,
da lo mismo que llueva o no.

3.Luis: No se me ocurrio tampoco...pero entonces hay que tomar taxi y eso...ya sabes ...

En términos de las mdximas de Grice (1975) esta locucion viola , sobre todo, la de cantidad, diciendo
menos de lo necesario y , en consecuencia, la de calidad resulta también violada.
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En 2, Emesto contesta a la siguiente pregunta: ‘;podemos hacer un asado
en tu quinta? En 3, Luis niega haber formulado el requerimiento: "/o de la
lluvia no queria decir que te estuviera pidiendo que nos invitaras a tu
quinta, sino que si llueve nos veremos obligados a tomar un taxi hasta tu
departamento...’

En (E27), Emesto elude contestar a la sugerencia de Luis y éste se ve obli-
gado a ser mas explicito:

(E27)

1.Luis: Podemos hacerlo este fin de semana, si no llueve... .

2 Emesto: Este fin de semana me viene bien... .

3.Luis(2): (Podra ser en tu quinta? jQué te parece?.

4 Ernesto(2): No, no puede ser, porque este fin de semana van mis suegros.

Ahora Emesto, en 2, ha contestado a la interpretacion de que la lluvia es
un inconveniente para transportarse. Ante el fracaso de su estrategia no le
queda a Luis mas remedio que formular el requerimiento de una forma mas
explicita en 3. Podemos especular que Emesto en 2 puede haber
‘escuchado’ la interpretacion a la que contesta o también que puede haber
hecho la eleccion de 'no escuchar’ la otra version, con la esperanza de desa-
lentar las intenciones de Luis y evitarse el conflicto de tener que rechazar su
pedido.

3.1. La imagen social

Como mencionamos en la introduccién (v.I:3.2) nos referimos a
necesidades de afiliacion y necesidades de autonomia en lugar de usar los
conceptos de imagen positiva y negativa que se emplean en Brown &
Levinson (1987).

También vimos que estos autores establecian una correspondencia entre
la distincion entre estrategias positivas y negativas y la distincion en
necesidades de imagen ( Brown & Levinson ,1987:3.3) .

Esta correspondencia entre necesidades de imagen y estrategias aptas
para satisfacerlas parece, sin embargo, un poco controversial. Segin Brown
& Levinson , las estrategias negativas estan conectadas con el tipo de acto
del que se implica la amenaza y mediante su empleo se procura evitar la
realizacion de imposiciones que dafien los deseos de preservacion del
territorio privado y de la libertad de accién del individuo. Las estrategias
positivas, a su vez, estarian dirigidas a evidenciar que se acepta al otro de
una manera general (cf. Brown & Levinson,1987:129-130).
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Para estos autores, mediante una estrategia positiva se puede atenuar una
pérdida de imagen negativa a través de satisfacer una necesidad de la ima-
gen positiva como compensacion (Brown & Levinson, 1987: 5.3). Esto es
lo que estaria ocurriendo en el (E23): Abre la puerta nifio jandal.

En cambio, una estrategia atenuadora sélo se denomina negativa si
atenua una pérdida en la necesidad de libertad de accidn y de preservacion
del territorio privado ( Brown & Levinson,1987: 5.4 ).

Sin embargo, estos mismos autores reconocen que algunas estrategias
‘negativas’ sirven para atenuar ofensas a la imagen 'positiva’. Este es el
caso de aquellas que se dirigen a hacer patente la falta de preferencia por el
desacuerdo en los encuentros interpersonales. Un ejemplo de esta situacion
seria el poner impedimentos a la expresion de las propias opiniones
(hedging opinions)siendo vago y poco afirmativo (Brown & Levinson,
1987:116).

Esta circunstancia corroboraria que resulta impreciso el referirse a
formulas atenuadoras fuera de la interaccion actual. Parece mas apropiado
considerar los conceptos de amenaza y de atenuacion como atribuciones
resultantes de los juicios que emergen del propio proceso interactivo. Esta
interaccién, a su vez, se€ encontraria inserta en una realidad social. El
conocimiento de los estandares determinados por esa realidad social forma
parte de la competencia que les permite a los hablantes realizar dichas
atribuciones ( Ehlich, 1992).

La imagen ‘negativa’, segin Brown & Levinson aparece asociada a lo
que distingue la identidad del ego frente al alter, mientras que las
necesidades de imagen ‘positiva’ se satisfacen con expresiones de
solidaridad que procuran resaltar las coincidencias entre el yo y el otro
(1987). Estas delimitaciones generales coinciden con las que hemos hecho al
distinguir entre necesidades de afiliacién y necesidades de autonomia. Lo
que es discutible en la delimitacion en imdgenes en Brown & Levinson
(1987) es el asociar la imagen de identidad del "yo' a la necesidad de
libertad de accion y a la de privacidad del territorio y darle a esta asociacion
un caracter universal.

La definicion de imagen negativa en Brown & Levinson (1987) parece
responder a la considerable cantidad de estrategias que en el mundo
hablante de inglés, se entienden como de cortesia negativa y que estan
ciertamente encaminadas a satisfacer las necesidades de libertad de accion y
de territorio privado. Estas aparentemente , representan la identidad del "yo’
frente al "otro” en estas sociedades en particular .

En el ejemplo clasico de la convencionalizada expresion : ;Puedes
pasarme la sal? que, en ciertos aspectos, es valido tanto para los hablantes
de espaiiol como para los de inglés, la directiva no atenuada Pdsame la sal
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no es igualmente amenazante, salvo en contextos muy formales, entre los
espaiioles como lo es entre los hablantes de inglés.

En general, pareceria, que este tipo de formulas no son usadas con la
misma frecuencia, con el mismo sentido y con el mismo grado de
convencionalizacion por todos los hablantes sin distincion de a que cultura
pertenezcan (Wierzbicka,1991).

Esta definicion, en consecuencia, reduce la expresion de individualidad a
un solo tipo de necesidad que es prioritaria y central en la construccion de
dicha identidad para los integrantes de algunas culturas. Por otra parte, la
asociacion de ciertos comportamientos a la necesidad del individuo de inte-
grarse a su grupo social, deberia ser revisada a la luz de los contratos
sociales que dependen de variables culturales, atn dentro de los limites de
una misma sociedad. Asi las expresiones de timidez y retraimiento, en Es-
pafia, podran ser apreciadas como formas adecuadas de integracién en un
grupo de novicias, pero como asociales entre los integrantes de un equipo
deportivo.

Por nuestra parte, creemos que las actividades comunicativas
encaminadas a proteger la imagen social tendran que estar relacionadas, en
alguna medida, con la particular configuracion de esta ultima, pero que esta
conexion puede adoptar formas de gran variacion y complejidad. No vamos
a emplear en este trabajo los términos negativo o positivo en el sentido de
Brown & Levinson,(1987) cuando los usan para distinguir entre diferentes
necesidades de imagen, sino que estas atribuciones tienen aqui el sentido de
la dimension que dan Amdt & Janney(1987) den a las inferencias de los
participantes en la conversacion y a los niveles en los que estas inferencias
pueden ser analizadas, a saber, el personal y el interpersonal (1987). Cuando
hablemos en forma general de contextos o de sefiales positivas o negativas,
estaremos haciendo referencia al efecto valorativo de estos recursos
comunicativos en la relacion interpersonal.

En este trabajo vamos, con fines metodoldgicos, a hablar de necesidad de
autonomia y de necesidad de dafiliacion (Fant,1989) sin la pretension por
ello de presentarlas como polares sino conscientes de que /a imagen social
del individuo las incluye.

Al hablar de imagen social vamos a establecer una diferencia entre una
imagen individual, cémo el individuo desea ser visto frente al grupo,
compuesta por dos orientaciones, una de autonomia 'y otra de afiliacion y
una imagen grupal que corresponde a cémo el grupo desea ser visto como
tal.

Vamos a establecer con caracter de hipotesis una configuracion de estas
categorias que se corresponda con los supuestos acerca de las caracteristicas
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culturales de los integrantes de cada grupo en estudio (v.I:3.2). Estos con-
ceptos generales pretendemos aplicarlos en el plano de la negociacion:

Lo que sigue, entonces, constituye una ampliacion de las hipotesis ya pre-
sentadas La distancia existente entre el individuo y las instituciones sociales,
sin incluir la de la familia, en la cultura espafiola ha sido resaltada por Ma-
dartaga (1928). En las culturas mediterraneas el ciudadano no se siente
parte de sus instituciones y sospecha de todo aquello que pretende
reglamentar sus derechos a la individualidad o los de su grupo familiar
(Sj6gren, 1990).

La necesidad, por otra parte, de responder a las imposiciones del medio
con conductas autoafirmativas parece, seguin  Thurén (1988), una
manifestacion de independencia que es estimulada socialmente. Los
comportamientos originales y la firmeza en sostener el punto de vista propio
frente al ajeno, son , con no poca frecuencia, apreciados como cualidades
positivas durante la infancia y ,a la vez , motivo de conflictos interpersonales
(1988:213).

La institucion, en Espaiia, es responsable de hacer cumplir al individuo
sus reglas, mientras que éste es responsable de hacer evidentes sus
cualidades para ser apreciado y al mismo tiempo para confirmar su
independencia del grupo (cf.Madariaga, 1928 y Thurén 1988).

Partiendo de estas bases, muy generales, nos permitimos suponer que la
imagen individual en su orientacion hacia la necesidad de auronomia, su-
puesta para los negociadores espaiioles podra describirse, a grandes rasgos,
como el deseo de verse frente al grupo como un individuo original y cons-
ciente de sus cualidades sociales positivas.

Podemos suponer entonces que la consigna apropiada para guiar los com-
portamientos que satisfagan esta necesidad, sera la de mostrarse seguro de
si mismo 'y que dadas las necesidades confrontativas propias de la negocia-
cion de regateo esto se trasuntara en actualizar mediante comportamlentos
comunicativos el verse como un negociador competitivo y ganador , sin
permitir que esa necesidad sea obstruida.( cf. Donohue 1981, Donohue et al.
1984 y Fant 1989:254-255) .

Mientras tanto, podemos asociar la imagen individual en su orientacion
hacia la necesidad de afiliacion con la importancia atribuida a la confianza
interpersonal en el marco de las relaciones sociales en Espaiia y a como los
comportamientos autoafirmativos contribuyen a este particular clima social
(v.I:3.2).

Como una consecuencia de estos razonamientos pensamos que, €OMoO
miembro del grupo, el individuo deseara saberse digno de la confianza de
sus integrantes y que debera actualizar esta necesidad haciendo evidente, en
forma activa, sus cualidades positivas. En el plano del tratamiento de los te-
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mas de la negociacion , esta orientacion redundara en el deseo de verse
como un negociador convincente haciendo evidente que se cree en las pro-
pias argumentaciones .

Con los mismos fundamentos suponemos que la imagen del grupo que
los participantes espaiioles reivindicaran como propia, sera la de verse como
cohesionados por la confianza interpersonal. :

En Suecia, las necesidades de imagen de autonomia se relacionan con el
deseo de tener libertad para actuar prescindiendo de la ingerencia de otros
individuos. Este deseo se pone de manifiesto en los esfuerzos por bastarse a
si mismo y por procurar no quedar en deuda con otros.

La preferencia por la soledad, frecuente entre los integrantes de esta
cultura, es explicada por Ake Daun (1985) como una forma de liberacion de
las imposiciones sociales, sobre todo las que tienen que ver con el
comportamiento en publico. '

Entre los suecos se hace necesario, en grado prioritario, alcanzar la
aprobacion explicita del entorno en lo que atafie a la correccion de los
propios comportamientos, para poder, de ese modo, afirmar el "yo "

Mientras que la manifestacion de autoafirmacion del sueco es pasiva y de-
penderia de la aprobacion ajena, ésta es activa entre los espafioles; es el
propio individuo quien debe verbalizar sus buenas cualidades y asi obtener
la aprobacion del entorno (Fant,1989:253). La uniformidad de comporta-
mientos es una de las cualidades que la sociedad sueca incluye en su ideal
de ‘correccion’. Este requerimiento da lugar a altos niveles de atencion y
consecuentemente de tension en la actuacion en piblico lo que justificaria
una necesidad de soledad como una forma de ganar libertad personal (Daun,
1989: 90).

Partiendo de estas consideraciones, para el negociador sueco serd impor-
tante mostrar que no trata de interferir en la libertad de accion de su interlo-
cutor.

Con respecto a la imagen individual en su orientacion afiliativa tenemos
en cuenta la importancia que se le da al consenso en opiniones como forma
de relacion social en Suecia (v.I:3.2). En conversacion las expresiones de
desacuerdo son consideradas amenazantes y el acuerdo o la apariencia de
éste debe ser expresado activamente.

Entre las normas suecas, ocupa un lugar preponderante la igualdad de los
individuos; por eso, es flagrantemente descortés en la conversacion entre
suecos el mostrarse superior a los demas participantes. La satisfaccion de
esta necesidad junto con el deseo de uniformar los comportamientos coinci-
de con la preferencia por el consenso en las opiniones.

En la negociacion, los participantes suecos procurardn no mostrarse
superiores a sus interlocutores y manifestar sus deseos de coincidir con las

64




opiniones de sus oponentes. El participante sueco querra ser apreciado como
un miembro del grupo igual a los demas y como un negociador conciliador.

En cuanto a la imagen del grupo, los negociadores desearan verse
cohesionados por el consenso interpersonal.

Para Suecia el conflicto que merece la elaboracion de estrategias estaria
entre la necesidad planteada por la propia negociacion, ser confrontativo 'y
la necesidad, individual de ser visto como conciliador, y del grupo, de
verse cohesionado por el consenso (cf. Fant & Grindsted,1995:3-4).

Para Espafia la contradiccion estaria, en cambio, entre la necesidad de
ser visto como un negociador ganador y la imagen del grupo de verse
cohesionado por la confianza (cf.Fant &Grindsted,1995:3-4).

Entre los suecos la fuerte exigencia del grupo (consenso e igualdad )
provoca una exacerbacion de la necesidad de no ser impedido en sus
acciones (Fant, 1989). Entre los espaiioles los individuos parecen integrarse
al grupo mediante la confirmacion de su imagen de autonomi( Thurén, 1988).

Al proteger su propia imagen de ganador el negociador espaiiol arriesga la
imagen de ganador de su oponente excluyéndolo de este modo del grupo.

Por otra parte, la lucha por convencer al otro de la propia opinion, lo cual
suele ocupar los primeros planos en la negociacion espafiola, produce nu-
merosas confrontaciones verbales y frecuentes expresiones de desaproba-
cion personal que requieren reparacion. La pérdida que se procura subsanar
es la de la confianza interpersonal.

La figura 7, resume esta division metodologica en necesidades ipoté-
ticas de imagen segin las cuales pretendemos ordenar la observaciéon de
nuestros matertales.

Imagen social

ind1vidual del grupo
| |
autorllomia aﬂliacién
verse como verse como miembro como el grupo deseq
diferente del grupo del grupo ser visto
Syecia Espafia Syecia Espafia Suecia Espafia
1 q 1 pl i q

libre de |competitivo| }:onciliadorl l digno de conﬂanzHccTnsenEI Iconﬂanz4
imposiciones
sociales

Figura 7 Necesidades hipotéticas de imagen
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4. La contextualizacion mutua de las actividades
comunicativas

Para Lampi los significados intencionales son transmitidos, en primer térmi-
no, mediante los comportamientos verbales. La funcion de los comporta-
mientos kinésicos es la de suplir, reemplazar y modificar la interaccion ver-
bal. Sus significados dependen del tipo de situacién comunicativa y su im-
portancia es mayor, cuanto menor es el grado de informacion que provee el
canal verbal (1986:12).

La risa es, segin esta autora, un  componente paralingiistico in-
dependiente, cuya vocalizacion puede ser convencionalmente transcripta
(Lampi 1986:88-92). Lampi propone que la risa- asi como otros componen-
tes paralingiisticos independientes- puede ser reemplazada por una
expresion verbal con un valor ilocutivo equivalente.

En cambio, segin Burgoon las propiedades estructurales de los sistemas
de codificacidn de las sefiales no verbales, justifican que se las trate como
similares, pero no como idénticas a las verbales. Esta similaridad estaria
indicando que los hablantes disponen de una considerable gama de recursos
para transmitir sus mensajes. Las diferencias dan, en cambio, cuenta de dis-
tintos sistemas de codificacion; cada uno con su funcién y especializacion
(1985) .

Por otra parte, el hecho de que varios sistemas de codificacion puedan
operar de modo complementario y simultaneo, otorga una mayor eficiencia a
la comunicacion. Los hablantes atienden a las expresiones verbales para la
comprension de significados denotativos. En cambio, cuando se trata de
interpretar significados subyacentes o implicitos, metamensajes o informa-
cion acerca de intenciones interpersonales, dependen de los comportamien-
tos no verbales.

Amdt & Janney , por su parte, reconocen la interdependencia
sistematica de los comportamientos verbales, vocales y kinésicos en el
habla. Las sefiales en la interaccion comunicativa son interpretadas unas en
relacion con las otras y no en forma aislada (1987) .

Burgoon dice que los comportamientos no-verbales adquieren
significados que son el resultado de la impresidon que provoca la
combinacion de distintas sefiales comunicativas que ocurren en forma
conjunta (1985). En Burgoon (1984) se presentan los resultados de un
estudio acerca de la interpretacion a que dan lugar tales combinaciones y se
da cuenta de la importancia relativa de cada una de las sefiales.
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Hirsch al exponer el funcionamiento del proceso de informacién en el
marco de una interaccién argumentativa, asocia la produccion verbal con
movimientos corporales que ocurren en forma concomitante (1989) .

Por nuestra parte, en este trabajo, consideramos los significados de las
risas como resultantes de la lectura holistica de los contextos lingiiisticos
verbales y no-verbales con los que interactua. Cada sefial contextualiza y es
a su vez, objeto de contextualizacidn de otra sefial. Este sistema de
dependencias se explica a si mismo y mediante su observacion es posible
dar cuenta de los significados y de las relaciones entre los recursos
comunicativos que lo conforman.

Creemos que es factible, desde esta perspectiva, delimitar la influencia
de la risa en la interpretacion del significado interpersonal de los
enunciados. Nos interesa principalmente, dar cuenta de estas
modificaciones en términos del efecto social que provoca la ocurrencia de
risas en momentos en que los participantes se encuentran envueltos en el
conflicto de la disputa.

Recordaremos ahora el modelo de la interaccion minima en el episodio de
risa (v. I.4):

H:E: X+Ra
D: (Rb)

H es el hablante y D el destinatario de X. X es el nivel verbal del enunciado
y Ra la risa que lo acompaiia y lo comenta. El nivel no verbal del enunciado
esta compuesto por la Ra y los eventuales comportamientos no verbales
concomitantes a su ocurrencia. Dada la presencia de por lo menos una risa
en el enunciado se espera la presencia de por lo menos una risa, como res-
puesta a la primera, es decir la Rb.
En el ejemplo que sigue:
(E28)

1.Laura : /Nos encontramos mafiana a las diez?.

2 Marcela : jTe es muy inconveniente venir un poco mds temprano. ((Risa))?
3 Laura: No para nada.

4 Marcela: Entonces ja las ocho?.

5. Laura: De acuerdo.

interpretamos que mediante el contexto verbal en 2 se realiza un acto ame-

nazante (una directiva), el texto verbal responde por X. Luego de esta ex-
presion Marcela se rie. La Ra seria interpersonalmente positiva (interpre-
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tacion habitual) ya que nada nos hace pensar lo contrario. En ese caso el
efecto social de esta risa sobre la posibilidad de que /a directiva sea
amenazante, sera atenuador.

Si observamos un poco mas de cerca el contexto verbal que suponemos
que ,la risa comenta , encontramos que Marcela respeta la necesidad del
interlocutor de libre de01510n de las maneras siguientes:

(1) hace una consulta al usar una interrogativa en vez de de una imperativa
para pedir que Laura realice una accion.

(2) usa resguardos (hedge)- en negrita- para mostrar su reticencia a realizar
la directiva.

De esto interpretamos que el contexto negativo de la directiva resulta ate-
nuado en el nivel verbal y que la risa que ocurre inmediatamente a conti-
nuacion del enunciado, refuerza el efecto atenuador ya presente en estas ex-
presiones verbales. Representamos abajo la influencia mutua que se opera
entre estos recursos comunicativos: En 1 la directiva (contexto negativo)
aparece atenuada por los recursos de usar consultas ( la interrogativa), y
resguardos ( en negritas) . A este tipo de realizacion de la atenuacion la
habiamos identificado, como eludir la realizacion del acto amenazante
(v.III:3). La siguiente seria la representacion de la clasificacion de la
eleccion comunicativa de Marcela:

(1) Te seria muy inconveniente venir un poco mas temprano ? ((Risa))

- hacer directiva + [hacer consulta + usar resguardo] +  Ra: positiva
Amenaza Atenuadores verbales Atenuadores no verbaleA

Reforzador

Atenuador
]

Figura 8 Efecto de contextualizacion entre distintas actividades comunicati-
vas.
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4.1. Los significados derivados

Hemos dicho que en el nivel de los enunciados tenemos en cuenta los com-
portamientos no verbales que ocurren simultaneamente con la risa .Estas se-
fiales se combinan dando lugar a inferencias que denominaremos significa-
dos derivados. Estas interpretaciones son entonces las que resultan de la
observacion de un conjunto de sefiales que se producen en el mismo contex-
to (Burgoon,1984).

Analizemos lo que ocurre al comparar los dos ejemplos siguientes:

Supongamos que una situacion como la que sigue es el marco para el ejem-
plo (E29):

(E29)

Aldo y Felipe se encuentran por casualidad en una exposicion de fotografia
en el centro de la ciudad de Buenos Aires. Aldo que ha estado pensando, en
la ultima semana, en llamar por teléfono a Felipe exclama:

1.Aldo: Estoy muy contento de haberte encontrado jMaravilloso!.((risa))
Ra

2 Felipe: ((risa y palmear el hombro de Aldo))

;Hola hermano!... bastante gente conocida por aqui... .

Vamos a suponer que, con los datos que tenemos, podemos decir que el
contexto verbal es positivo y que la interpretacion de la Ra es también posi-
tiva. Esta inferencia es la mas plausible en este episodio. Si decimos esto es
porque creemos que en el plano personal, dadas las caracteristicas intrinse-
cas de la risa, es muy probable que Felipe interprete que Aldo experimenta
satisfaccion y en el interpersonal infiera que Aldo demuestra aprobacion
personal hacia él. Creemos que la responsabilidad mayor de esta interpreta-
cion recaeria en el hecho de que el mensaje que Aldo transmite mediante el
enunciado da lugar a una interpretacion positiva, al ocurrir en la situacion
que se describe en el texto que introduce el episodio. El interpretar esta risa
como negativa resultaria incongruente con los datos que tenemos.
Comparemos ahora esta situacion con la siguiente:

(E30)

Aldo y Felipe se encuentran por casualidad en una exposicion de fotografia
en el centro de la ciudad. Aldo ha estado pensando, en la ultima semana, en
llamar por teléfono a Felipe para pedirle que le devuelva una lente, que le
ha prestado y que ahora necesita con urgencia. Como Felipe se ha mudado
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a un barrio muy apartado del centro y, ademas, acaba de tener un hijo, Aldo
ha tenido temor de comprometerlo con su llamada y se ha consolado
diciéndose que, de todas maneras, es muy improbable que Felipe, dadas las
circunstancias, pueda acudir a la exposicion. Al verlo exclama:

1.Aldo: jEstoy muy contento de haberte encontrado!((asentir con la cabeza en forma
reiterada)) Maravilloso!. (( risa superpuesta, bajar los hombros: desaliento))
Ra

2.Felipe: {Pero!.. ;qué es lo que ocurre?.

Felipe que no esta al tanto de las circunstancias que se describen en la intro-
duccion del ejemplo, muestra preocupacion en su respuesta a Aldo por la
causa que motiva el estado de 4nimo negativo que éste transmite mediante
su enunciado. Las sefiales no verbales que circundan la risa, la cual aparece
superpuesta a la expresion verbal : “jmaravilloso!’, modifican la interpreta-
cidén no marcada, para esta ocurrencia. Estas sefiales desmienten el conte-
nido positivo del contexto verbal al expresar disgusto en lo personal y dis-
conformidad en lo interpersonal. La reiteraciéon de sefiales de asentimiento
acompafiando el : “estoy muy contento de haberte encontrado’, pueden in-
terpretarse como un reproche dirigido al contenido del propio mensaje,
donde lo positivo adquiere caracter de irénico: ‘jesto era lo ultimo que me
podia suceder!’. La risa superpuesta a jmaravilloso! tiene un efecto similar
sobre esta expresion, en principio positiva. El gesto de bajar los hombros
expresa desaliento: "jqué tragedia!’. Si bien esta risa es negativa en este
contexto, lo es sobre todo, en lo personal ya que es muy improbable que
Felipe tome a mal la reacciéon de Aldo, desde el momento en que una ofensa
intencional de estas caracteristicas resultaria incongruente aqui. Lo que si se
provoca es un estado de preocupacion por parte de Felipe y el requerimiento
de contexto para entender de qué se trata.

Aqui vemos que la inferencia, en este caso, es inducida por la presencia
de estos recursos no verbales. A este tipo de interpretacion de la Ra que
surge de la lectura de su combinacién con otras sefiales no verbales es a la
que distinguimos como derivada.

Cuando expliquemos ¢l modo como arribamos a la interpretacion de las
risas en los episodios tendremos en cuenta este tipo de significado para
analizar la relaciones que la Ra mantiene con otras sefiales no verbales en
cada contexto.
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4.2. Formas de relacién de la risa con su contexto verbal

Con respecto al modo en que los recursos comunicativos verbales interac-
tian con las ocurrencias de risa hacemos una distincion entre elementos en
constelacion y elementos en compensacion.

En la constelacién se trata de recursos comunicativos cuyos significados
son coincidentes con los de 1a risa en el contexto. Estos recursos y las risas
interactian al reasegurarse mutuamente.

En el ejemplo (E28) :;7e es muy inconveniente venir un poco mds tem-
prano? , las atenuaciones en el nivel verbal (la consulta y los resguardos)
actuan en constelacion con la ocurrencia de risa para atenuar la amenaza
presente en el enunciado.

En la figura 9 tenemos una version de la figura 8 que agrega esta nueva
clasificacion:

(1) ¢Te seria muy inconveniente venir un poco mas temprano? ((Risa))

recursos en constelacion

X:hacer directiva  + [hacer consuita + usar resguardo ]+ Ra:positiva
Amenaza Atenuadores verbales Atenuadores no verbales
Reforzador
Atenuador

Figura 9 Relacion de interdependencia en constelacion entre la risa y acti-
vidades verbales en el mismo contexto.

El otro tipo de relacion de contextualizacion de la risa con los recursos
comunicativos que le sirven de contexto es en compensacion. Esta denomi-
nacion responde por el tipo de interdependencia que se observa entre este
fenémeno y las actividades comunicativas cuyos significados no son nece-
sariamente coincidentes con los de la risa en el caso en que fueran observa-
dos en ausencia de la misma pero que, a causa de la ocurrencia de ésta ,se
orientan en la misma direccion de sentido. Decimos entonces que la risa
otorga ese sentido a tales actividades. También decimos que una risa esta
en una relacion en compensacion con respecto a una actividad comunicativa

71




a la que comenta, por ejemplo, al agregarle una connotacion inexistente
antes de la ocurrencia de esa risa.

Mediante el (E31) se ejemplifica el modo cémo entendemos esta clasifica-
cion;

(E31)

Luisa y Patricio son esposos. Luisa tiene un trabajo importante que preparar
para el dia siguiente y le pide a su marido que no la interrumpa:

1. Patricio: /Y a qué hora se dignard la Sefiora cenar?.

2. Luisa: 4 las nueve y ahora... .

iRetirate inmediatamente de mi presencia!(( risa superpuesta y final)),
((seftala con la mano la puerta))

Sin la presencia de la risa, superpuesta (subrayado) y seguida al enunciado
(posicidn final), seria posible darle a este contexto verbal una interpretacion
negativa, lo mismo ocurriria con el sefialar la salida con un movimiento de la
mano. Con los datos que tenemos sobre el clima amable en que se desarrolla
la interaccion, y con referencia a las caracteristicas propias de la sefial de la
risa, lo mas probable es que estemos frente a una Ra positiva. El caracter de
la situacion nos haria dudar de la negatividad de este contexto aun cuando
no ocurriera una risa, pero su presencia nos asegura la inferencia positiva.

En este ejemplo, al ocurrir una Ra positiva se contextualizan el resto de
los elementos comunicativos que entran en juego que adquieren el derecho
a ser considerados interpersonalmente positivos.

En la figura 10 (v.p.73) se exponen estas relaciones de interdependencia
entre la nisa y las actividades comunicativas que ocurren en el mismo con-
texto.
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[Retirate inmediatamente (de mi presencia)  ((risa))

((sefiala con la mano la puerta)) Ra

recursos comunicativos en compensaciéon

(1)contexto verbal (-)

efecto interpersonal
negativo

(2)contexto verbal (-) + no verbal (

1
A d

efecto interpersonal
negativo

(3) contexto verbal (-) +[no verbal (-) + Ra (+)]

efecto interpersonal
positivo

Figura 10 Relacion de interdependencia en compensacion entre la risa y
actividades verbales y no verbales.

Observemos codmo estd jerarquizada la inclusion de cada recurso y como
su incorporacion sucesiva influencia la interpretacién en cada paso.
La risa en este contexto oforga a la expresion verbal y a los no verbales co-
mentados un caracter de broma.

Veamos en (E32) otra version de la misma situacion del (E31):

(E32)

1. Patricio; ;Cenaras ahora..?
2. Luisa: No tengo tiempo ahora (de hacer nada) ((risa superpuesta: ‘esta claro que
no lo tengo, es obvio que no lo tengo, se supone que no lo tengo, lamentablemente no lo

tengo’))
3. Patricio: Si claro... disculpa...

Si consideramos el contexto verbal como una regativa e interpretamos la

presencia de la risa, superpuesta al texto subrayado, como se refleja en la
parafrasis dentro del doble paréntesis, diremos que tiene un efecto positivo

73



sobre un contexto negativo. También diremos que ese efecto se infiere de
que esta risa agrega una connotacion positiva. Teniendo en cuenta que lo
expresado verbalmente, si bien continia siendo negativo, no lo es en el
mismo grado que si la risa no hubiera ocurrido, entonces hablaremos de una
relacion de esta risa con su contexto verbal inmediato en compensacion.

Este tipo de relacion es el que se produce, por ejemplo, entre una activi-
dad amenazante y la actividad destinada a atenuarla (v. figura 11).

4.3.Los tipos de atenuacion que se cumplen con las risas

Para las ocurrencias de risas en los episodios distinguimos los mismos tipos
de atenuacion que ilustramos con ejemplos que sélo incluian actividades
verbales (v.I11:3).

Una risa puede servir para eludir la realizacién de una amenaza, al con-
tribuir a no hacer evidente los deseos del emisor de realizarla.

En el ejemplo (E28) en el enunciado de Marcela: ;Te es muy inconve-
niente venir un poco mds temprano ((risa)). La rnsa establece una relacion
en constelacion con los recursos de hacer consultas y usar resguardos 'y
Jjunto con estos contribuye a poner trabas a la realizacion directa de la ame-
naza. Esta nsa cumple en constelacién con su contexto verbal inmediato la
funcion de atenuar la amenaza dentro del tipo que hemos denominado elu-
dir.

En el dltimo ejemplo que acabamos de ver el (E32) la risa superpuesta al

final del enunciado de Luisa: no tengo tiempo ahora (de hacer nada) ala
que hemos parafraseado como:" estd claro que no lo tengo, es obvio que no
lo tengo, se supone que no lo tengo, lamentablemente no lo tengo’, funcio-
na como un apoyo mediante el cual se presupone el acuerdo del interlocutor
y de esta manera se desplaza el ser afirmativo hacia su ambito.
Segun Brown & Levinson este tipo de recursos permite eludir las expresio-
nes de desacuerdo (1987:118-122) . En este ejemplo la risa cumple con el
tipo de atenuacion eludir pero mantiene con el contexto verbal inmediato
una relacion en compensacion .

Una risa también puede servir para compensar al destinatario por la pre-
sencia de una amenaza como sucede en el (E31). En el enunciado de Luisa:
A las nueve y ahora...retirate inmediatamente (de mi presencia)

((risa)) ((sefiala con la mano la puerta)), la risa otorga el caracter de broma
al contexto verbal y aun al no verbal. De esta manera se apela a sentimientos
compartidos y se repara los posibles dafios a la afiliacion que la amenaza

74



implique. Esta risa actia en una relacioén en compensacion con su contexto
comunicativo.

En una situacion donde la risa confirme, por ejemplo lo positivo de una
expresion verbal de broma y ésta , a su vez, sirva para atenuar una amenaza
presente en el enunciado podremos decir que esa risa actia en una relacion
en constelacion con su contexto verbal inmediato para producir el tipo de
atenuacion que denominamos compensar. Observemos lo que ocurre en la
situacion que ilustra el siguiente ejemplo:

(E33)

Felipe se dispone a colocar una importante suma en acciones. Patricia es la
agente de bolsa de la financiera:

1.Felipe.: Y si bajan ;Qué?

2 Patricia : Le aseguro que en esia empresa lo tinico que permitimos que baje son los
ascensores...((risa, echarse para atrds , sacudir la cabeza y el cuerpo)).

2 Felipe: ({risa)) Siendo asi sera cuestion de usar las escaleras... ;qué porcentaje pro-
medio estamos calculando?.

Esta risa refuerza el sentido humoristico de la expresion verbal y se encuen-
tra en una relacion con la misma en compensacion. Por otra parte mediante
esta broma acompaiiada por una risa se atenua el efecto de un requerimiento
y, al mismo tiempo, se prevé un posible desacuerdo con la opinion que se
implica mediante la expresion verbal: ponga sus acciones en nuestras ma-
nos que somos capaces de hacerlas producir bien’. Esta risa sirve como
una apelacion a sentimientos compartidos para compensar al destinatario
por la aceptacion que se le requiere .

Si agregamos una risa al final del enunciado de Luis en (E25) . Podemos
hacerlo el fin de semana, si no llueve jeh? ((risaj), ¢l pedido de aprobacion
final acompafiado por la risa, apunta a lo que se deja por decir y puede pa-
rafrasearse en este contexto como: “;no es cierto que estds de acuerdo con
hacer asado en tu quinta de fin de semana?’. Aqui podemos inferir que la
risa refuerza el sentido de una estrategia para dar a entender que sirve para
protegerse (cf. Brown & Levinson,1987).
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4.4. Los tipos de risa

Hablamos de dos niveles de analisis de las risas el personal o psicolégico y
el interpersonal. En el primero se procuraba realizar inferencias en cuanto a
qué tipo de emocion positiva o negativa era experimentada por el emisor de
una risa; en el segundo nos interesaba realizar inferencias acerca del efecto

interpersonal que esa risa tenia sobre el destinatario (positivo 0 negativo)
(v.II1:2).

En el ejemplo (E34) , Aldo expresa satisfaccion de encontrar a Felipe en
la exposicion de fotografia:

(E34)
1.Aldo(1): Estoy muy contento de haberte encontrado iMaravilloso!.((tisa))

Para hacer una inferencia de signo positivo, en este contexto, nos atenemos
a la interpretacion a no marcada o habitual , pero también al hecho de que
las circunstancias que relatamos en el inicio del ejemplo confirman una infe-
rencia positiva. Si este no fuera el caso entonces tendriamos que rever nues-
tras conclusiones. En otras palabras la inferencia minima de lo que ocurre en
el nivel de este enunciado asi formulado, es decir la no marcada, es valida
particularmente, la situacion descripta. Esto nos permite decir que Aldo ex-
perimenta alegria de encontrar a Felipe y que al expresar esta alegria pone
de manifiesto una actitud interpersonal positiva: aceptacion. Concluimos
que esta risa es positiva en ambos niveles. A estas risas las clasificamos
como risas tipo A (+/+). Estos signos entre paréntesis estan el primero por la
interpretacion personal y el segundo por la interpersonal.

Veamos lo que se ilustra mediante el siguiente ejemplo:
(E35)

Laureano y Federico son padre e hijo. Federico tiene que estudiar para una
prueba muy dificil y se encierra en su cuarto con la previa recomendacién a
su padre, por si llama el teléfono, de que no esta para nadie. Laureano quiere
mostrarse solidario con Federico y le prepara una taza de café y se la alcan-
za a su cuarto. Cuando Laureano entra con el café en la mano ve a su hijo
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apoyado con los codos en el escritorio mirando el vacio y exclama:

1.Laureano: jPero si no estas haciendo nada!.
2 Federico: Ya me pongo ya me pongo...({risa, suspirar y sacudir la cabeza)).
3. Laureano: Bueno te dejo el café sobre el escritorio... .

En este episodio la inferencia es que en lo personal Federico expresa dis-
gusto 'y condolencia hacia si mismo, es decir que esta risa seria negativa en
lo personal. Mientras tanto en lo interpersonal se suma al reproche de su pa-
dre al reprocharse a si mismo su actitud. En lo interpersonal entonces pode-
mos considerarla positiva. Estas risas caen bajo el tipo B(-/+) negativa en lo
personal, positiva en lo interpersonal.

En el (E32) en el enunciado en 2, Luisa dice: no tengo tiempo ahora (de
hacer nada) (("estd claro que no lo tengo, es obvio que no lo tengo, se su-
pone que no lo tengo, lamentablemente no lo tengo’)). En el nivel personal
no tenemos ningun dato que nos indique que esta risa esté expresando algu-
na emocién en particular , por lo tanto la consideramos neutra en el nivel
psicologico. Sin embargo, como vimos, en el nivel interpersonal resultaba
positiva. Estas risas pertenecen al tipo C (@/+), neutras en lo personal y
positivas en lo interpersonal.

Veamos el siguiente ejemplo
(E36)

Pamela y Ricardo son respectivamente madre e hijo. A Ricardo le reclaman
un libro de la biblioteca que ha pedido prestado hace un aiio atras. Pamela
se ha visto obligada a dar explicaciones por teléfono, a cuenta de su hijo, al
indignado bibliotecario e irrumpe bruscamente en la habitacion de Ricardo:

1.Pamela: ;Y ahora te vas y devuelves inmediatamente ese libro!.

2. Ricardo: ;jPero mama! ya me comprometi con.... .

3.Pamela: |Lo #nico que falta es que me discutas! ({risa));Qué te has creido! ;jeh?.

4 Ricardo: ({mientras Pamela deja la habitacion con un portazo))... Antonio...no es de
los que esperan mucho... .

Aqui estamos ante un enunciado con un contexto negativo verbal y con una
risa, que ocurre en el medio de la expresion verbal . Con los elementos que
aporta el contexto interpretamos esta risa como negativa (reproche). En lo
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personal se expresa disgusto y en lo interpersonal rechazo. Una risa como
esta la clasificamos dentro del tipo D (-/-), negativa tanto en lo personal
como en lo interpersonal.

Por ultimo hemos registrado un tipo de risas que da lugar a una inferencia
positiva en lo personal pero que resulta negativa en lo interpersonal:
pasemos al ejemplo:

(E37)

Este es un episodio construido que se basa en las negociaciones del material.
Carmelo es el comprador y Sail el vendedor:

1.Carmelo: Encontramos un barco por 100.000 dolares en el remate del mes pasado.
2.Saul: Tu si que te has encontrado un barquito de papel...((risa, echarse para atrds,
rodearse la cintura con un brazo)).

3.Carmelo.: Puede...pero ese era el precio...y nadie nos asegura que el de vosotros no
sea carton pintado... .

Saul se muestra muy divertido, pero no sucede lo mismo con Carmelo. La
risa es de burla en este contexto lo cual no impide que se interprete que Saul
lo estd pasando bastante bien. Esta ocurrencia de risa es positiva en el nivel
psicologico y ofensiva, por lo tanto, negativa en el interpersonal. Pertenece
al tipo de risas que agrupamos como tipo E (+/-).

4.5. Las risas aisladas y las risas compartidas

Dijimos que era de esperar que cuando el emisor adjudicara el rol de com-
plice al destinatario, en la situacion no marcada nos encontrariamos frente
a la presencia de una Rb.. En esta situaciéon la Ra sera clasificada como
compartida. En el caso contrario como aislada.

Felipe se dispone a colocar una importante suma en acciones. Patricia es
la agente de bolsa de la financiera:

(E38)
1.Felipe.: Y si bajan ;Qué?.
2 Patricia : Le aseguro que en esta empresa lo unico que permitimos que baje son los

ascensores... .((risa, echarse para atras , sacudir la cabeza y el cuerpo: Rb))
2 Felipe: ((risa: Rb))
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Consideramos que Patricia da suficientes sefiales tanto con el contexto ver-
bal y no verbal de esta risa como con la propia risa para que Felipe la com-
parta. Practicamente se podria decir que la ausencia de risa por parte de Fe-
lipe, con los datos que tenemos aqui, podria ser interpretada como una ex-
presion de descortesia. Esta R.A. es, entonces, compartida.

En el (E32) no parece que sea apropiado que Patricio responda , con una
risa a la risa de Luisa (superpuesta al texto) en: no tengo tiempo ahora (de
hacer nada) ((risa superpuesta: estd claro que no lo tengo, es obvio que no
lo tengo, se supone que no lo tengo, lamentablemente no lo tengo)). No hay
nada en este contexto que indique que el emisor esté adjudicando al destina-
tario el compartir la R.A. Nos encontramos en presencia de una risa aislada.

Cuando no se produce una Rb alli donde la esperabamos, se hace nece-
sario acudir a otros datos que nos ayuden a entender el por qué de esta au-
sencia. Sucede que, por ejemplo, la atencion en el tratamiento de los temas,
desalienta el efecto perlocutivo de una estrategia realizada para aliviar la
tension conversacional. Por el contrario, cuando el clima precedente es de
risas y de bromas, una risa de la que no se espera esos efectos tan positivos,
puede llegar a tenerlos a consecuencia del clima social que se esta llevando
en la negociacion. El hecho de que estos efectos no sean esperables hace
que se haga necesaria la explicacion de la presencia de un factor que modifi-
ca o dificulta la interpretacion mas plausible en contextos similares.

(E39)

En la siguiente interaccion Ester esta contando a Bruno lo que le sucedio
durante el fin de semana cuando trataba de reparar su coche:

1.Ester: Estaba como te digo metida hasta las narices en el asunto cuando aparece
el...(Bruno: el fantasma de la opera ((Risa)) tipo aquel y trata de estacionar ahi enci-
ma...[Para qué te cuento! No seria el fantasma de la opera, pero a mi casi me lo pare-
cia.

Se pierde un poco en este contexto el efecto de la broma de Bruno a causa
de que se superpone a la intervencion de Ester, aunque no afecta la inferen-
cia de que la Ra es positiva, no aparece la Rb que seria esperable, en esta
situacion. El modificador que impide la presencia de la Rb es la caida en la
atencion del destinatario. Si Ester no hubiera hecho alusion alguna a la inter-
vencion de Bruno, nos hubiera costado confirmar que la Ra es interperso-
nalmente positiva, porque nos enfrentariamos a un problema de relevancia
del tipo que describimos cuando hablamos acerca de los objetivos que no se
hacen explicitos (v .11:2). En este caso es el nivel de atencién el que opera
como modificador de la interpretacién.
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Hemos dicho que los enunciados resultaban comentados por la risa del
hablante. En este comentario se establecen distintos tipos de jerarquias que
estan relacionadas con la manera en que la risa interactiia con las demads ac-
tividades comunicativas para producir un determinado efecto social.

A modo de resumen y como cierre del apartado 4 vamos a representar la
relacion de las actividades atenuantes con las amenazas presentes en los
enunciados.

Recordando lo representado con las figuras 8 , 9 y 10 se pone de mani-
fiesto cudles son las interdependencias que llevan a la interpretacion de que
lo que finalmente resulta comentado por la risa atenuante es la amenaza pre-
sente en el enunciado. Aqui vamos a repetir el mismo enunciado ilustrado en
las figuras 8 y 9, agregando la relacion en compensacion de los elementos
en constelacion con respecto al contexto amenazante :

(1) ¢ Ie seria muy inconveniente venir un poco mds temprano?(Risa)

en compe[nsaci(m

l en constelacién‘

directiva consultas+resguardos Ra (+)

Ra (+) "—{ atenuador no verbal

atenuador verbal

X 1

amenaza

atenuacion

Figura 11 Relacién de interdependencia en compensacion y en constela-
cion entre la risa y otras actividades comunicativas.

S. Los niveles del analisis
Nos proponemos encarar el analisis en dos etapas con fines explicativos. En
la primera observamos X , sin tomar en cuenta la presencia del nivel no

verbal del enunciado. En la segunda etapa, agregamos la Ra y los no verba-
les, que eventualmente la acompaiien. Esto nos permitira dar cuenta de las
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modificaciones que se produzcan en la interpretacion que hemos hecho de

los contextos verbales al incorporar las risas (cf. Lampi,1986:105-106).
Como hemos sefialado con anterioridad, esperamos que las risas contri-

buyan a transmitir intenciones interpersonales por parte de los hablantes.

5.1. Los contextos verbales de las risas
Representamos el objeto de analisis en esta etapa de la siguiente manera:

H:E:X
D: -no verbal

Es decir aqui quitamos el nivel no verbal del enunciado. El hablante es el
responsable de un enunciado en el nivel verbal. La respuesta del destinatario
de este enunciado( D) también se produce en el nivel verbal.

Normalmente en los ejemplos se transcriben las risas de otros participan-
tes ademads de la del hablante y su destinatario (auditorio). Con respecto al
resto de los no verbales tomamos sélo aquellos que ocurren en forma con-
comitante a la emision de risa del hablante como parte del nivel no verbal
del enunciado.

Los no verbales, con excepcion de las risas, producidos por el destinata-
rio o los demas participantes no se transcriben, salvo que la explicacién del
episodio de_risa requiera de esa informacion.

En esta etapa solo analizamos las actividades verbales,y, por esta causa,
no se transcriben estas risas ni estos no verbales a los que estamos haciendo
mencion.

Las actividades tematicas de la negociacién son confrontativas ya que
ponen en juego los intereses encontrados de los equipos de negociadores.

Desde el momento en que nos hemos propuesto establecer los efectos
sociales de las nisas sobre el nivel verbal de los enunciados, adelantamos la
hipotesis de que una funcién muy adecuada para la risa, en una actividad de
caracteristicas confrontativas como el regateo, seria la de la atenuacion. A
proposito de esto hemos ya establecido distinciones entre tipos de amenazas
y tipos de atenuacion(v. I11:3). Ya sabemos también que para que una risa
pueda cumplir tal funcién es necesario que sea, en ese contexto, interpretada
como interpersonalmente positiva y que lo comentado por esta risa tenga el
caracter de amenaza.

Hemos hablado de diferentes actividades, cuya ocurrencia se justifica en
su efecto de reducir el impacto social negativo que las amenazas puedan te-
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ner en las relaciones entre los participantes . En este sentido, reconocimos
tres maneras diferentes de lograr efectos sociales atenuadores, a saber,
eludir realizar el acto amenazante , compensar por la realizacion del acto
amenazante y protegerse, al trasladar la responsabilidad de reconocer la
presencia de la amenaza al destinatario .

Estas atenuaciones se realizaban en funcion de la existencia de dos tipos
de amenazas , las hdsicas y las agregadas , las cuales se producian en el
nivel de los actos . Estos actos daban expresion al tratamiento de los temas
en la negociacion; es decir que eran actos temdticos . Pero, por otra parte
,existe también una relacion de contextualizacidn entre los puntos ilocutivos
que se representan mediante los actos temadticos. Esta relacion se explica en
términos del efecto social que los puntos ilocutivos propios de los actos
instrumentales o secundarios tengan sobre lo que llamamos amenazas bdsi-
cas ; es decir, aquellas que se derivan de los actos principales.

Con respecto a estas actividades amenazantes, los actos secundarios pue-
den tanto atenuarlas como agravarlas o ser neutrales , cuando no tienen
ninguno de estos dos primeros efectos.

En los parrafos que siguen vamos a dar cuenta de como se establece este
tipo de interdependencia entre los actos tematicos y comenzaremos por los
que son neutrales_para terminar por los atenuantes:

5.1.1. Los actos neutrales

Puede suceder que un acto instrumental se relacione con las amenazas del
acto principal, sin que aumente o disminuya el efecto social de estas ultimas
.Esto es lo que sucede en la situacion que ya comentamos (v.[E10]:) y que
ahora repetimos aqui con el proximo ejemplo:

(E40)

1.Bemardo: [La casa, como ya vimos es pequefia, especialmente la cocina, hay un pa-
sillo sin ventilacion y en vez de ventana tenemos una claraboya, de todas mane-
ras...|¢cudl es el

precio?.

sugerir rebaja de precio:sustentar:desmerecer el producto

2.Antonio: Creo que piden unos 100.000 ddlares, no mucho mds de lo que por otra
parte se paga en la zona por una vivienda de las mismas proporciones.
3.Bernardo : ;Es inamovible?.

Mediante las actividades que habiamos distinguido para este enunciado,
en su primera parte (encerrada entre corchetes en el ejemplo) se sustentaba
una rebaja en el precio de la casa desmereciendo el producto . Si decimos
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que la sugerencia de rebaja ocupa el lugar de acto principal en la jerarquia,
con el sustentar se agrega un argumento que puede ser discutido como una
opinion, en este caso el argumento se expresa al desmerecerse el producto.

No podemos decir de este ultimo punto ilocutivo que en si mismo agregue
un nuevo elemento a la confrontacién, porque esto ya lo hemos representado
con la denominacion de sustentar.

5.1.2. Los actos agravantes

Son actos que sirven de instrumento a los objetivos propios de la tarea y
que ademas agregan nuevas amenazas a las basicas. Repetimos aqui el
(E21) y (E22). En el primero, del enunciado subrayado solo se implica una
amenaza basica, en el segundo se realizan actos que incluyen otras amena-
zas:

(E41)

1.Francisco:Son 60.000 dolares.
op.1: hacer oferta

2.Nora: ks muy caro.
Divergencia:rechazar oferta

Al hacer ofertas se realiza una actividad propia de la negociacion de rega-
teo. Esto origina amenazas en la medida en que se representan los intereses
enfrentados (opinion). Estas amenazas se incluyen en las basicas ya que sus
objetivos se consideran imprescindibles para el cumplimiento de la tarea. El
rechazar ofertas, tampoco implica otras amenazas que las basicas, expresa
desacuerdo en lo tematico (divergencia) y desaprobacion en lo interperso-
nal.
Pasemos al segundo ejemplo

(E42)

1.Francisco: Son 60.000 dolares.

op.1: hacer oferta

2.Nora: ¢ De donde has sacado ese precio? [Estas realmente desubicado!.
Divergencia: rechazar oferta:responsabilizar: hacer evaluacion negativa personal

El rechazar ofertas se realiza con el responsabilizar que agrega a las basi-
cas las amenazas de atribuir una accién negativa al oponente (acusar), cen-
surar la accion (criticar), arrogarse el derecho de juzgar los actos del opo-
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nente (mostrar superioridad). Todo esto agrava el desacuerdo y la desapro-
bacién personal que se implica con la divergencia. Recordemos que en este
caso estamos frente a una amenaza que se agrega a las que hemos conside-
rado basicas. Es decir, que con respecto a los actos principales, las amena-
zas que surgen de los puntos ilocutivos propios de los actos que les sirven
de instrumentos , tienen un efecto agravante sobre las amenazas basicas.

5.1.3.Los actos atenuantes

Bajo esta categoria se agrupan los actos subordinados que resultan en una
disminucion en el efecto social de las amenazas basicas que se impliquen
con los actos principales. Ilustramos esta situacién estableciendo compara-
ciones entre los ejemplos que siguen:

(E43)

Se esta tratando la compra-venta de una casa. Antonio es el agente de los
vendedores y Bernardo ¢l posible comprador. Han visto la casa juntos y se
disponen a hablar de los precios (v.II:4.1.):

1.Antonio: Piden 100.000 dolares por esta casa.
op.1:hacer oferta

2 Bemardo: Es cara.
div.-/op.2: rechazar oferta

(E44)

1. Antonio: Piden 100.000 dolares por esta casa.
op.1:hacer oferta

2 Bemardo: Habiamos pensado en algo mds grande por ese precio... .
divergencia: contra-argumento: defensa de -/op1:rechazar oferta: sustentar:(op.3)

En (E43) se expresa en 2 un punto de vista negativo con respecto a la op.1,
mientras que en (E43), en 2 se da un argumento a favor de este punto de
vista negativo que alli podemos suponer implicito. Este mismo argumento a
favor, es decir el que ‘la casa es demasiado pequefia en relacion al precio’,
tiene posibilidades de confirmarse como opinién 3. Vemos que con respec-
to a la disputa se es tan confrontativo en 2 en (E43) como en 2 en (E44). Sin
embargo, estos enunciados presentan, presumiblemente, diferencias en
cuanto a su efecto social. Desde este punto de vista en el ejemplo (E43),
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Bernardo no se preocupa en dar razones a su interlocutor para el rechazo, lo
que, por el contrario, ocurre en (E44) donde el argumento de que la casa es
pequefia puede aparecer justificando el desacuerdo.

Aparentemente la elecciéon de Bernardo en el segundo ejemplo es social-
mente mas cooperativa que la del primero. Cuando un acto del tipo de sus-
tentar, que, por si mismo, tiene posibilidades de ser discutido como una
opinién, tiene un efecto atenuador sobre las amenazas contenidas en el acto
al que se subordina, podemos considerar que tiene doble valor, a la vez
confrontativo y atenuador.

También se presentan actos que son instrumentales, pero cuyo punto ilo-
cutivo no puede, de la misma manera, dar lugar a una discusion. Estos actos
s1 bien comparten las amenazas de sus actos superordenados, en si mismos
no son confrontativos. Remitamonos al ejemplo siguiente donde una broma
se incluye en la jerarquia de objetivos:

(E45)

Felipe se dispone a colocar una importante suma en acciones. Patricia es la
agente de bolsa de la financiera (v.[E37]):

1.Felipe: Y si bajan ;Qué?.
2 Patricia: Le aseguro que en esta empresa lo unico que permitimos que baje son los as-
censores... .

3.Felipe: Siendo asi...serd cuestion de usar las escaleras... i qué porcentaje promedio es-
tamos calculando..?.

En 2 Patricia tiene como objetivo convencer a Felipe, al ganar conflanza
(credibilidad). Aqui la broma esta comprometida directamente con este ulti-
mo objetivo y ha sido hecha no s6lo para atenuar una expresion demasiado
afirmativa: Somos los mejores y la opinion que podria implicarse y que re-
sulta apoyada: ‘es bueno quedarse con nosotros’, sino que su punto tlocu-
tivo: el hacer reir, coincide con los objetivos de los actos a los que se su-
bordina: ganar confianza. Una posible clasificacion del enunciado en 2 se
veria asi:

2.P: 1.convencer:
1.1 ganar confianza:
1.1.1 hacer broma

El apelar a confianza y el hacer bromas para lograrlo crean a causa de su

naturaleza afiliativa un clima de cooperacion interpersonal que mitiga la po-
sibilidad de amenazas.
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5.1.4.Las estrategias atenuantes y agravantes

En el proximo apartado vamos a dar cuenta de las actividades que en el ni-
vel verbal tienen como funcién primaria atenuar o agravar, tanto las amena-
zas basicas como las agregadas.

A este tipo de actividades las denominamos estrategias. Estas consisten
en un modo de realizar el acto amenazante y no comparten los objetivos de
éste. En otras palabras, no constituyen actos instrumentales.

El sentido ilocutivo propio del acto amenazante no desaparece, sino que
lo que las estrategias modifican es el impacto social de las posibles amena-
zas implicadas. ,

Entre las estrategias distinguimos entre estrategias dependientes e inde-
pendientes. Las primeras son aquellas actividades que no tienen un sentido
ilocutivo propio y que, por lo tanto, no pueden ocurrir en forma separada al
acto que atentan o agravan. Las independientes son las que pueden ser rea-
lizadas por si mismas, en otro contexto, sin necesidad de atenuar o de agra-
var otro acto.

Dentro de las estrategias dependientes se cuentan:

(1) Aquellas que consisten en recursos expresivos de distinto orden que en-
tran en la realizacion del enunciado. A estos recursos los denominamos con
el término usado por Blum & Kulka et al de modificadores internos
(1989:19).

(2) Los modos de realizacion de un enunciado carentes de sentido ilocutivo
propio a los que llamamos: formulaciones.

Vamos a hablar de estrategias y de recursos destinados a realizarlas.
En el ejemplo (E18): ;Querrias abrir la puerta?, estabamos frente a una
estrategia: no ser directo lograda con el recurso de usar consultas a la que
le atribuimos el proposito de e/udir realizar una directiva,
Para la observacion vamos a valernos de tres niveles de analisis en el caso
de actividades atenuantes: (1) las estrategias atenuadoras ,(2) los recursos
utilizados y , (3) el tipo de atenuacion. Para los agravantes tenemos dos (1)
las estrategias agravantes y (2) los recursos.

Mediante la comparacion de las situaciones que se ilustran mas abajo
procuraremos dar cuenta de las categorias que nos sirven para reconocer
estas actividades en los materiales:
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Istrategias dependientes
(1) modificadores internos

Con el ejemplo siguiente (v.11:4.1) ilustramos esta categoria:
(E46)

1.Antonio: Piden 100.000 délares por esta casa.
opinionl: hacer oferta

2.Bernardo: En realidad prefiero algo mas grande por ese precio.
divergencia: contra-argumento.: defensa de -/opl: rechazar oferta: sustentar:(op.3)

En 2 estamos ante una situacion similar a la del (E44) . En 2, de este ultimo
ejemplo habiamos reconocido el acto de sustentar al que le atribuiamos un
doble valor: confrontativo, en la medida en que constituia un contrargumen-
to, y atenuador porque al justificar el desacuerdo el hablante se mostraba
cooperativo.

Pero también es posible apreciar en este enunciado otras maneras de atenuar
las amenazas. Bernardo elude realizar en forma directa la amenaza y escoge
ser poco afirmativo al atilizar el resguardo: en realidad. Esto de ser poco
afirmativo constituye la estrategia; las elecciones comunicativas usadas
para lograr ese efecto resguardos, es lo que llamaremos recursos. Estas ex-
presiones atenuantes confirman el valor de justificacion del acto de sustentar
y , €n consecuencia, su efecto atenuador.

La situacion que sigue ilustra como algunas expresiones pueden ser utiliza-
das para conformar una estrategia agravante:

(E47)

1.Antonio: Piden 100.000 dolares por esta casa.
op.1:hacer oferta

2 Bernardo: Qué precio para qué casa jrealmente!.
divergencia :-/op.1+contrargumento: defensa de -/op.1: rechazar oferta: sustentar: responsabilizar

En 2 tenemos en este ejemplo otra version para 2 en el (E44) El mensaje es
1gualmente confrontativo, pero aqui se encuentra agravado por la presencia
de intensificadores que exageran lo negativo de lo que se implica. El primer
Qué exagera un punto de vista negativo:-/op.1: 'El precio es alto’, el segun-
do,un contrargumento: defensa de -/op.1: porque la casa es demasiado pe-
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quenia’. El jrealmente! al final del enunciado afirma el punto de vista nega-
tivo. Estas expresiones tienen el efecto de agravar las amenazas presentes en
el enunciado. La estrategia se clasifica como exagerar y los recursos como
intensificadores.

Estas expresiones aumentan el efecto negativo del acto de responsabilizar.
En consecuencia disminuyen el valor de justificacion del acto de sustentar.
Esto redunda en un aumento de lo negativo de las amenazas basicas y agre-
gadas en relacion con lo sucede en 2 en en el ejemplo anterior, el (E47). A
este tipo de recursos expresivos que se incluyen, dentro del enunciado, a la
manera de indicadores de significacion socio-pragmatica es a los que agru-
pamos en la categoria de los modificadores internos.

(2) Formulaciones

Mediante el par de ejemplos siguientes vamos a ilustrar las estrategias de-
pendientes que se realizan como formulaciones:

(E48)

Sonia conduce un taxi en una ciudad grande.El reglamento exige que los
clientes desciendan, como medida de seguridad, en la acera. El trafico es
intenso y la presencia de un enorme autobus detras del taxi, le impide a
Sonia cumplir con el reglamento. Sonia mterpela a su pasajero, Francisco:

1.Sonia: Lamentablemente no creo que pueda acercarlo a la acera..Sefior... .
2 Francisco: ; Ustedes los choferes!.

Si suponemos que aqui se estd responsabilizando a la conductora por
hacerse la tarea demasiado facil y perjudicar al pasajero, el hecho de
destinar la critica a todos aquellos que tienen la profesion de choferes, no
contribuye al punto ilocutivo del acto mismo, pero si aminora su impacto
social (cf. Brown&Levinson,1987:206-207).

Esta estrategia de generalizar no “hace’ la critica sino que atenua las
amenazas que se implican en un acto de este tipo.

Ahora podemos suponer una estrategia inversa a la de generalizar,
llamémosla personalizar ; que en el mismo contexto tiene el efecto
contrario, es decir el de agravar las amenazas que se suponen presentes en la
critica:

1.Sonia: Lamentablemente no creo que pueda acercarlo a la acera..Sefior... .
2 Francisco: jS6lo a Ud. se le ocurre!.
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Al formular el acto aislando al destinatario como el unico capaz de
cometer un error semejante, se agrava el efecto social de los mensajes
negativos.

Estrategias independientes

Estas estrategias se realizan con actividades que en otros contextos pueden
constituir actos independientes.

Veamos lo que ocurre en las situaciones de mas abajo:
(E49)

Maria y Elena se dan cita en un bar y toman un café mientras charlan, luego
de un rato Maria pregunta:

1. Maria: ;Adonde vamos ahora?.
2.Elena: ;Qué te parece a la tienda que inaguraron ayer? .

En este ejemplo tenemos dos preguntas. En 1 la pregunta no tiene efecto

atenuador sino que solo requiere de respuesta. Es un acto independiente. En

2, en espaifiol, ademds de funcionar como pregunta se atenta una directiva.
Agreguemos otra posibilidad:

(E 50)

1. Maria: , Adonde vamos ahora?.

2 Elena. jQué te parece a la tienda que inauguraron ayer? .

3 Maria: (( gue quiere levantarse pero el asiento de Flena le cierra el paso)): ;Puedes
dejarme pasar? .

En 3 la pregunta es sélo realizada para atenuar la directiva y Maria no
espera una respuesta sino la accion de parte de Elena de dejarla pasar

Otro ejemplo, importante para nuestro trabajo, de estas estrategias

independientes, es la de la actividad de hacer bromas con el propdsito de
atenuar las amenazas:

(E51)
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Imaginemos una situacion en la que Roberto esta empleado en la oficina de
importacion-exportacion de un importante banco. Debido a que es época de
vacaciones Roberto se ve obligado a tomar el trabajo de otros compafieros y
su escritorio esta repleto de papeles. Jorge, su jefe, trabaja también
duramente, un atraso puede significar importantes pérdidas para el banco.

1.Roberto : [Me pierdo en este mar de necios formularios!.
2 Jorge: jPero no les hagas oidos sordos! .
3.Roberto: jno hay cuidado! mis oidos no son necios... .

Jorge responde a la queja de Roberto con una broma,'de esta broma se
puede interpretar una advertencia: No se te ocurra dejar de cumplir el
trabajo. Con respecto a la advertencia, la broma constituye una atenuacion.
Si bien /a broma es un modo de realizar la advertencia y ademas tiene un
punto ilocutivo independiente (hacer reir), no esta realizada con el objetivo
de hacer la advertencia sino con el Gnico objetivo de atenuarla. Comparemos
el (ES1) con el (E52):

(E52)

1.Roberto: jMe pierdo en este mar de necios formularios!.
2. Jorge: No te conviene andar con artimanas... .

En 2 se hace una advertencia: mejor serd que cumplas y al mismo tiempo se
responsabiliza a Roberto de querer coercionar a Jorge: tratas de
influenciarme para librarte de tu trabajo’. Si bien el responsabilizar
constituye un agravante de las amenazas implicadas por la advertencia, no
se realiza con ese unico proposito sino que contribuye al punto ilocutivo de
la advertencia. Esta es una situacion como la ya comentada cuando
presentamos las amenazas agregadas.

Cuando se trata de actividades agravantes que tienen un punto ilocutivo
propio, éstas responden mejor a la categoria de amenazas agregadas que a
la de estrategias agravantes independientes .

[lustramos la situacion con el ejemplo de mas abajo:

(E53)

Este es un episodio construido que se basa en las negociaciones del material.
Carmelo es el comprador y Saul el vendedor:

1 P . . .
del refran: “a palabras necias oidos sordos’.
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1.Carmelo: Fncontramos un barco por 100.000 délares en el remate del mes pasado.
hacer ofertas

2.Sanl: 1 si que te has encontrado un barquito de papel... .
rechazar ofertas:desmerecer:burlarse

3.Carmelo.: Puede...pero ese era el precio...y nadie nos asegura que el de vosotros no
sea carton pintado... .

En 2 el rechazo de la oferta se realiza con desmerecer el producto, que no
necesariamente agrega amenazas a las basicas. Se podria haber dicho: No
seria_un barco demasiado bueno por ese precio, incluyendo sélo las
amenazas que se implican del desacuerdo y la desaprobacion, ya presentes
en el acto de rechazar la oferta. Es el menosprecio personal, que surge al
usarse una burla para realizar el acto de desmerecer, lo que puede
considerarse que representa una amenaza agregada. El punto ilocutivo de la
burla (reirse de alguien sin la aceptacion de éste) no solamente agrava el
impacto social de las amenazas que se implican mediante actos mas
generales, sino que agrega una nueva amenaza. La burla es considerada, en
este contexto, un acto subordinado porque contribuye al cumplimiento de los
objetivos de los actos que le preceden en la jerarquia. Estariamos frente a
una situacion como la presentada en el ejemplo (E45) donde se hace una
broma para ganar confianza.

Habiamos relacionado la actividad de hacer una amenaza con la de hacer
una atenuacion. Para tener una idea mas completa de los recursos
comunicativos con los que estamos trabajando incluiremos en la lista los
agravantes. Esto se podria enumerar como sigue:

(1) hacer la amenaza
(2) hacer algo para atenuar la amenaza
(3) hacer algo para agravar la amenaza

Mediante las figuras 12 y 13 representaremos la clasificacion de las
actividades enumeradas y de qué forma se relacionan entre si. Estas
actividades dan cuenta del analisis de lo comentado por la Ra:X, en el
modelo minimo de la interaccion que es objeto de analisis:
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Actos principales Amenazas basicas q__

l

Actos secundarios Amenazas agregadas

‘Agravantes |AW
€fnuantes
Neutrales J

Figura 12 Relacion entre las actividades principales y las secundarias en lo
que respecta a las amenazas basicas.

Nivel de los actos temAticos

[amenazas basicas*amenazas agregadas]*[actos atenuantes,

agravantes o neutrales]

Nivel de las estrategias

atenuantes agravantes
. indepen-
dependientes dientes
formu-~ modifica-
laciones dores
e internos
f ormu— modifica—-
laciones| dores actos
internos

Figura 13 Clasificacion de las estrategias verbales con respecto a las
actividades principales y secundarias.

5.2. Los efectos sociales de las risas
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En este apartado vamos a formular algunas hipotesis acerca de cuales
pueden ser los efectos sociales de las risas en los diferentes contextos. Tales
hipétesis nos serviran como una forma de ordenar los datos en los matenales
y de presentar los resultados del analisis. En la introduccion a este trabajo
(v. I:4) circunscribimos el objeto de estudio a una interaccion diadica
representada por el siguiente modelo:

H:E:X+Ra
D:(Rb)

H y D, hablante y destinatario, respectivamente ocupan el lugar de los
equipos de negociadores (vendedores vs compradores). A estos los
habiamos distinguido como equipo A y equipo B. En la interaccién H es el
negociador y D su oponente. Sabemos que en nuestras negociaciones los
equipos constan casi siempre, de por lo menos dos personas, pero que, con
respecto a como se ordena la secuencia del tratamiento de los temas, la
interaccion se establece entre equipos (Grindsted, 1990c).

Cuando en la explicacion de los ejemplos hacemos referencia al
negociador o al oponente, estamos hablando del hablante y del destinatario
que en ese momento estan comprometidos con la contribucion comunicativa
que se analiza.

Aunque no es frecuente, puede ocurrir que en algun contexto se presente
la interaccion en una version del tipo de la siguiente:

H: E: (A1+A2):X + A2:Ra

Aqui los integrantes del equipo A, son ambos responsables por el contexto
verbal de la Ra, mientras que solo A2 , emite nsa. Veamos en el ejemplo
siguiente como pares de intervenciones de las cuales distintos integrantes del
mismo equipo son responsables, funcionan como un unico enunciado:

(E54)

Espafia: Los vendedores Armando y Bautista, los compradores Candido y
Domingo. Se discute cual de los dos equipos hace mayores aportes en el
negocio y qué valor se le puede dar a estos tltimos en relacion a un acuerdo
acerca del precio del barco. Se trata de establecer un balance entre lo que se
da y lo que se recibe, este tipo de discusion es tipica para el regateo. Ambos
equipos estan en conocimiento de que el vendedor tiene interés en establecer
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relaciones en el sector pesquero de Santander y que ese es uno de sus
objetivos con la venta del barco.

l.equipo A: iniciativa

1. DOMINGO (1): No espera espera, nosotros qué aportamos, un negocio en marcha, el
know how de este negocio, estonces eso también hay que valorar, el fondo de comercio se
valora, jvosotros qué aportais, en el barco y...en principio... .

2.equipo B:respuesta

2 BAUTISTA (1): Los contactos, los contactos suficientes como para montar la empresa de
distribucion .

3.equipo A:respuesta

2.DOMINGO (2): Nosotros también tenemos. ...
2.CANDIDO (1): Los contactos los tenemos nosotros.
2. DOMINGO (2): Contactos.

4.equipo B:respuesta

3.ARMANDO (1): Y nosotros también tenemos. ...
3.BAUTISTA (2): Nosotros también (( risa y postura corporal relajada)).

4. ARMANDO(1): (El know-how vuestro lo tenemos en la lonja también) ((risa
superpuesta y final ,dirigir la cabeza hacia Candido y emitir una risa)) (ahi...ahi eso no)

5.equipo A:respuesta

4 CANDIDO Y DOMINGO: ((risas y postura corporal relajada))

6.equipo A:respuesta

5 BAUTISTA (2): Lo tenemos en la lonja y hay mucho ((risa)) hay muchos mas pescadores
que vosotros, eso no hay problema (( risa superpuesta y relajacion corporal)).

6.ARMANDO (2): El pescado esta en el lonja... .

7.equipoB:iniciativa

| 7. CANDIDO (2): ;Y a qué precio estamos? .

Este es un episodio no temdtico. Los participantes establecen un didlogo
entre equipos con abundantes 'pares’ de intervenciones (incluidas en los
recuadros) que contribuyen a hacer explicito un unico objetivo. Estas
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intervenciones estan a cargo de ambos miembros de uno de los equipos y
tienen como destinatarios a los integrantes del equipo oponente. El equipo A
lo integran los compradores: A1, es Candido y A2, Domingo. En el equipo
B estan los vendedores Armando es B1 y Bautista, B2.

Si tomamos las intervenciones en los recuadros 4 y 5 obtenemos el
siguiente modelo de interaccion:

HE: (B1+B2):X+ Ra(B2:Ral + B1:Ra2)
D: A1+A2: Rb

El destinatario al cual se dirige el enunciado en primera instancia esta
aqui representado por ambos participantes del equipo A. El hablante, a su
vez, se corporiza en los integrantes del grupo B. Aqui, observamos que
ninguno de los participantes ocupa el rol de auditorio.

En las intervenciones dentro del recuadro 4 hemos marcado con negrita
los pronombres en segunda persona del plural que establecen, en este caso,
tanto la autoria de estas intervenciones comunicativas como hacia quién van
dirigidas.

Es posible considerar que las intervenciones dentro del recuadro 6
también se integran dentro de esta interaccion. Este hecho puede
representarse dividiendo el enunciado E en dos secciones, la E1 y la E2. Por
otra parte, al destinatario de E lo representaremos como D1 cuando es el
destinatario de E1 y D2 cuando lo es del E2. Asi obtenemos un modelo
como el siguiente:

H: B1+B2:E:{[El: (B1+B2):X +Ra (B2:Ral+B1:Ra2)+[E2:(B2+B1):X +B2:Ra]]

D:[D1:A1+A2:+Rb]+| D2: Al: -Rb]

Si redujéramos esto a sus componentes minimos estariamos frente a la
foérmula original:

H:equipo B:E:X+Ra
D:equipo A:+Rb

Si observamos con mayor detenimiento lo que ocurre en el recuadro 6,
vemos que la intervencion de Armando ocupa otro orden de ocurrencia que
la de Bautista y que Armando no se rie en su enunciado. Esto nos permite
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especular que esta locucion cierra el episodio de risa y da el pie para el
enunciado enmarcado en el recuadro 7, donde se retoma la discusion del
precio del barco. En realidad lo que se hace evidente en forma reducida,
usando de la formula original, es que: con sus enunciados el equzpo B,
hacer reir al equipo A.

En la introduccion (v.I1:4) supusimos que la presencia de una risa en la
interaccion contribuye a neutralizar el efecto de una tension emergente tanto
en propio beneficio como ¢n el del destinatario del enunciado.

A partir de esto veiamos a la Ra como un predicado de tres argumentos:
(1) 1a fuente que ocasiona la tension y en consecuencia la ocurrencia de esa
risa (2) el hablante del enunciado que, para nuestro modelo, es el emisor de
esa risa y finalmente , (3) el complice que es quien reacciona ante la fuente
de tension emitiendo una risa que comparte la del hablante (Rb).

Suponemos que la expresion verbal que resulta comentada por la risa, es
decir X, ocupa el rol de la fuente de tension: : digo algo y me rio para
comentarlo 'y que en ocasiones puede ocupar también este rol lo que el
oponente dice (me rio de algo que D dice y comento lo que digo acerca de
lo que D dice). El emisor podra adjudicar el rol de complice a D o no
hacerlo. En el primer caso estaremos en presencia de una Rb y en el
segundo frente a su ausencia.

Como ya hemos sefialado la interpretacion de si el efecto social de la
ocurrencia de una risa en un contexto negativo es atenuante o no debe
surgir asociar el caracter amenazante de X (contexto verbal de la risa) con
el signo de la ‘nferencia que resulta de la interpretacion interpersonal de la
Ra. Los roles de hablante y destinatario quedan representados en la
negociacion como sigue:

H: negociador 1
D: oponente 1

Mas abajo daremos cuenta de cinco casos de interacciones basicas
posibles de identificar en nuestros materiales.
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Amenaza

caso 1 caso 4
FT:neg.1 FT:neg.1
C:{lopon.1 C:Gopon.1
caso 2 caso 5
FT:neg.1 FT.opon.1
C:+opon.1 C:-opon.1
caso 3

FT:.opon.1

C:+opon.1

Figura 14 Separacidon en casos basicos de acuerdo a la ubicacion de los
interactuantes en los roles de fuente de tension y de complice.

Hemos separado , en principio, los casos segun que el contexto verbal del
enunciado:X sea amenazante o no. En el caso 1, X no es amenaza y la
presencia de D en el rol de complice es posible. En el caso 2 X no es
amenaza y la presencia de D en el rol de complice es obligatoria. Podemos
suponer que X tendra el caracter de una broma: H hace reir a D. En el caso
3 en el que ademas de X , D ocupa la fuente de tension y su presencia
(oponente 1) es obligatoria en el rol de complice también se puede suponer
la presencia una broma: H se rie de D para hacer reir a D. En el caso 4
sabemos que X es amenaza y existe la posibilidad de que D ocupe el rol de
complice. Aqui la Ra podra ser positiva en algunos contextos y negativa en
otros. En el caso 5 estaremos frente a una burla porque el destinatario ocupa
el rol de fuente de tension, esta excluido del rol de complice y X es
amenaza: H se rie de D y D lo interpreta como una ofensa.

Los casos 2, 3 y 5 no son temdticos por la misma naturaleza no seria de la
broma y de la burla. Nos quedan como posibles en nuestras interacciones los
casos 1 y4. En el caso 1 estamos frente a un contexto no confrontativo pero
tematico como seria, por ejemplo una concesion. LLa Ra no marcada sera
positiva y no tendra funcion atenuadora ya que no hay amenaza. El caso que
nos parece interesante desde nuestra perspectiva es el 4. En este caso vemos
que el destinatario puede estar presente o no y supondremos que la Ra
podra ser positiva o negativa. De los ejemplos que dimos a la hora de

97




discutir las risas compartidas y las aisladas se desprende que algunos tipos
de risas serian mas apropiados que otros para provocar la risa del
destinatario (v.III:4.4 y 4.5). Vamos a suponer algunas variantes para el caso
4, primero segin si la Ra es interpretada como positiva o0 como negativa, y
en segundo lugar segun el tipo de risa.

Representamos estas distinciones mediante la siguiente figura:

Ra
) )
casoda caso4b
+Ra negativa : +Ra positiva
tipo D | |
caso 4bl caso 4b2
RatipoBoC Ratipo A

Figura 14.1.Casos derivados del caso 4 segun la interpretacion inter-
personal y el tipo de risa.

Aqui podemos determinar ya que en el caso 4a no le sera adjudicado al
destinatario el rol de complice. En el caso 4bl tampoco si nos atenemos al
(E32) (v.p.73). En el caso 4b2, para estar seguros de la presencia del
destinatario en el rol de complice tendriamos que encontrarnos con un
contexto como el del (E38). En este ultimo ejemplo se daria una combina-

cion del caso 4b2 (ya que tenemos una risa del tipo A) con el caso 2, donde
estamos en presencia de una broma. Aqui X seria amenaza y broma al
mismo tiempo. Este razonamiento podria extenderse al caso 3 porque alli
también cabe interpretar a X como una broma. En el caso 5 la Ra tendra que
ser del tipo E (v.[(E37)]), al ser negativa podra combinarse con ¢l caso 4a.

Veamos la representacion de estas posibilidades en las siguientes figuras:
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caso 4

caso4da
Ra tipo D

| I
caso4b1 caso4b?
Ra tipoBd6 C Ra tipo A

* 4
Figura 14.2. Casos derivados del caso 4 con especificacion de la locacion
de los interactuantes en los roles de fuente de tension y complice.

casoda+casod caso4b2+caso2 caso 4b2+3
Ft: opon.1 Ft: neg 1 Ft: opon.1
C:-opon.1 C:+opon.1 C:+opon.1
X: X:
X: .
: +tematico
i +tematico
+ tematico + broma wbroma
+burla
Ra: tipo E(+/-) Ra: tipo A(+/+) Ra: fipo A(+4)

Figura 14.3. Casos combinados en los que X es +tematico.
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Estos casos combinados por lo que vemos no constituyen subdivisiones
del caso 4 sino casos con caracteristicas propias. Como suponemos que las
risa positivas en lo nterpersonal tendran un efecto de atenuacién sobre los
contextos amenazantes podemos pensar en los siguientes efectos sociales
para los casos clasificados. Los casos que corresponde incluir aqui son las
vaniantes bl y b2 del caso 4 y los casos combinados del caso 4b2 conel 2 6
el 3:

1. caso 4bl

-efecto social: atenuar

2. caso 4b2

-efecto social: atenuar

3. casodb2+2 63

-efecto social: atraer: atenuar

Segun el punto 3 cuando se da este caso, la funcion de producir grados de
atraccion interpersonal de las risas y las bromas sirve para atenuar. También
se puede pensar una combinacion con el efecto de persuadir. Es decir una
risa que exprese intenciones persuasivas podrd usarse para atenuar:
persuadir: atenuar.

Ahora vamos a pensar posibilidades de efecto social para los casos en los
que X es amenaza y la Ra es negativa o agravante:

1. casoda

efecto social: reforzar amenaza

2. casodat5

efecto social: hacer ofensa: reforzar amenaza

Se puede pensar que no siempre es necesario ser positivo en lo
interpersonal para convencer a alguien de lo acertado de nuestras opiniones
(ejemplos a diario) en consecuencia se puede suponer un efecto social como
éste: persuadir: reforzar amenaza

5.3. Los contextos no verbales de las risas

Dice Burgoon que las sefiales no verbales en la conversacion contribuyen a
la expresion e interpretacion de mensajes interpersonales (1985:347) . Esto,
en parte, se deberia a que muchas actividades no verbales de origenes

innatos, han evolucionado hasta convertirse en expresiones socializadas de
estados emocionales . De esta manera indican actitudes de los hablantes
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tanto con respecto a la validez de sus contribuciones comunicativas, como
con respecto a su relacion con el oyente (Amdt&Janney, 1987:71-74).

El contexto lingiiistico no verbal contribuye a la significacién connotativa
y denotativa de la expresion verbal; a su vez , la expresion verbal influye en
la interpretacion de los no verbales .

Segun Burgoon para que un determinado comportamiento en
conversacion reciba el calificativo de comunicativo, no es necesario que su
ocurrencia se vea justificada en la apreciacion de un determinado grado de
conciencia e intencionalidad previa por parte de su emisor. Basta, en este
sentido, con que ese comportamiento se integre a un sistema socialmente
codificado y que su ocurrencia despierte ciertas interpretaciones que le
otorgan el significado que le es propio. Asi, por ejemplo, el fruncir el cefio
es tipicamente codificado y descodificado como una sefial de disgusto
(Burgoon,1985:349-348). Mediante las sefiales no verbales se cumple, entre
otras funciones, la de dar expresion a mensajes interpersonales, proveer de
informacion psicolégica y emocional, contribuir a definir la naturaleza de las
situaciones sociales, dar informacion sintactica y aun reemplazar redun-
dancias semanticas (cf.Lampi 1986:119; Burgoon 1985 y Arndt & Janney,
1987).

Para Lampi, los significados intencionales son transmitidos, en primer
término, mediante los comportamientos verbales. La funcion de los
comportamientos kinésicos es la de suplir, reemplazar y modificar la
interaccion verbal. Sus significados dependen del tipo de situacion
comunicativa y su importancia es mayor, cuanto menor es el grado de
informacion que provee el canal verbal (1986:11-14) . La risa se presenta en
los materiales que esta autora analiza como un componente paralingiistico
independiente, cuya vocalizacion puede ser convencionalmente transcripta
(Lampi 1986:88-92). Lampi propone que la risa- asi como otros
componentes paralingiiisticos independientes- puede ser reemplazada por
una expresion verbal con un valor ilocutivo equivalente. Esto sin embargo es
discutible, especialmente en lo que respecta al fenémeno de la risa, que
dadas sus caracteristicas psicofisicas, supuestamente innatas ,tiene funciones
expresivas que le son intrinsecas . Es posible ,sin embargo, acercar al lector,
parcialmente, a la significacion de la risa mediante el empleo de parafrasis,
como lo hace Lampi haciendo, en este caso, hincapié en el aspecto
referencial y , a partir de alli, determinando ciertos puntos ilocutivos que se
ponen en evidencia con este método.

Para Burgoon, en cambio, las sefiales no verbales ocupan un lugar propio
en la comunicacion, desde el momento en que tienen propiedades que no
comparten con las sefiales que se emiten en el canal verbal (1985). Este
acercamiento al lugar que les corresponde a los no verbales en la
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comunicacion nos parece apropiado y, a causa de esto, nos vamos a basar en
Burgoon, para exponer y comentar las propiedades de las sefiales no
verbales haciendo especial mencion al fenomeno de la risa (1985:350-353).

Para alcanzar esta finalidad trataremos de delimitar el aspecto con el que

esta sefial es percibida e identificada en calidad de ocurrencia kinésica y
vocal. -
Poyatos describe su ocurrencia fisica, propiedades y valores
comunicativos. Las ocurrencias de risas serian reconocidas como
movimientos audibles de aire, en su mayoria correspondientes a espiraciones
que se presentan en series, que con la mayor frecuencia son irregulares y
solo por momentos regulares. Estas series tienen caracteristicas fonicas y
paralingiiisticas ritmicas. El emisor presenta tensiéon muscular variable y
produce comportamientos faciales y corporales simultaneos. El fenomeno
acompaiia, alterna u ocurre independientemente del lenguage verbal. En
general se interpretan de estas producciones emociones positivas 0 negativas
hacia si mismo, los otros, algun suceso o el entorno (1993:244-284).

En Poyatos (1993) se incluye la risa entre los fendmenos paralingiiisticos
bajo la categoria de los diferenciadores. Los no verbales que integran la
misma pueden aparecer tanto acompafiando y modificando expresiones
verbales como ocurrir por si mismos con un valor comunicativo propio.

Los diferenciadores pueden presentarse ya como reacciones psicologicas
reflejas o ya dando cuenta de estados psicolégicos o emocionales . La risa
se cuenta entre las producciones de este tipo reconocidas como las mas
interactivas y variables en su forma y significados.

Las risas, junto con otros fenomenos que se agrupan en la misma
categoria, como, por ejemplo, el grito y el llanto reunen, entre otras, las
siguientes propiedades:

a. Pueden ser producidas natural o voluntariamente.

b. Pueden ocurrir en forma concomitante a la expresion verbal o en forma
independiente de esta ultima.

c. Pueden a su vez ser modificadas. Por ejemplo puede hablarse de risa sonora.

d. Alteran la respiracion normal y las caracteristicas audibles y  visuales del habla :
reirse mientras se habla.

f. Observan modificaciones culturales y personales.

g. No tienen transcripcion fonética ni representacion escrita que sean suficientes para
describirlas.

Segin Poyatos las risas adquieren distintas formas que pueden realizar
una variedad de funciones sociales. Entre estas dltimas es interesante
mencionar las afiliativas como expresar acuerdo, cortesia y solidaridad y ,
las negativas en lo interpersonal, las que expresan burla decepcion o
escepticismo (1993:267-283).
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Habiendo enmarcado de esta manera la seifial de la risa, detallamos a
continuacion las propiedades que ésta comparte con otros no verbales. Estas
propiedades han sido expuestas por Burgoon (1985:350-353).

Transformacion

Los mismos significados se realizan mediante diferentes expresiones o los
mismos significados se interpretan de diferentes seiiales .La mirada , el
contacto fisico, la sonrisa y la risa pueden interpretarse como que expresan
afiliacion (cf. Arndt & Janney, 1987:296-300 y 300-305; Shenkein, 1972 ,
Burgoon,1984 y Poyatos,1993:267-268).

Universalidad

Muchas expresiones no verbales de origenes innatos son aptas para expresar
estados emocionales . Sus valores, derivados naturalmente, son reconocidos
por todas las culturas. Este seria el caso de, por ejemplo, la sonrisa y la risa
(Bravo,1991).

Multimodalidad

Mediante los comportamientos no verbales que se emiten en forma
simultanea se puede transmitir diferente tipo de informacion: la mirada , la
postura o el tono de voz envian mensajes que, en algunas ocasiones, se
contradicen y, en otras, se complementan mutuamente. Esto esta relacionado
con lo que entendemos por significado derivado de las ocurrencias de risa
(v.L:3.1).

Estimulacion sensorial dirvecta

La risas pueden presentarse como reacciones psicologicas reflejas
(Poyatos,1993), de este modo, compartirian con otras sefiales no verbales la
propiedad de poder producir -sin influir en el proceso cognitivo una
respuesta inmediata y automatica. En consecuencia, estas sefiales alcanzan
el efecto perlocutivo con mayor rapidez que las verbales. Esto mismo hace
suponer que despierten mayor receptividad emocional que estos ultimos
comportamientos. Damos el ejemplo de una risa ‘contagiosa’ frente al
proceso de comprender un relato de sentido humoristico (cf.
Burgoon,1985:352-353).
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Espontaneidad

Los recursos no verbales pueden ser codificados con mayor espontaneidad
que los verbales. Esto es asi sobre todo en relacion con las sefales que
tienen significados naturales e intrinsecos, como es ¢l caso de la risa. Con
frecuencia, en la conversacion, se interpreta la presencia de estos comporta-
mientos como "escape de informacion’. El escape de informacion permite al
receptor informarse de actitudes del emisor; al evaluarse que estas
expresiones son mas dificiles de manipular que las expresadas verbalmente,
los hablantes les atribuyen mayor credibilidad que a aquellas sefiales que
requieren de una elaboracion cognitiva, como es el caso de las que ocurren
en el nivel verbal (cf .Arndt & Janney 1987).

Condiciones semdnticas

Muchos no verbales o la combinacidon de éstos tienen significados
reconocidos en una sociedad dada: se sefiala atencion con un movimiento
afirmativo de la cabeza o frunciendo el cefio no se puede indicar aprobacion
con este ultimo, pero si con el primero.

La risa y la sonrisa tienen muchas funciones en comun. Sin embargo, se
prefiere-en el espafiol/sueco- agradecer un presente con una sonrisa Yy,
festejar al bromista con una carcajada .

Condiciones sintdcticas

Los comportamientos no verbales siguen reglas de combinacion 'y de orden
(Burgoon,1985:351). Por ejemplo una risa no puede combinarse con fruncir
el cefio. Las miradas suelen ocurrir precediendo o acompaiiando las risas
compartidas y no después de éstas.

Dependientes del contexto y de la cultura

La interpretacion de muchos comportamientos no verbales se basa en el
contexto lingilistico y en la situacién interactiva y comunicativa
(Burgoon,1985:351). Las formas de expresar emociones estan restringidas
en algunas sociedades mas que en otras. Las normas culturales determinan
qué combinacion de sefiales es la ortodoxa. Aun los significados de un
determinado comportamiento no verbal varian dependiendo del marco
cultural.

Segun Burgoon, las propiedades estructurales de los sistemas de
codificacion de las sefiales no verbales, justifican que se las trate como
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similares, pero no como idénticas a las verbales. Esta similaridad estaria
indicando que los hablantes disponen de una considerable gama de recursos
para vehiculizar sus mensajes. Las diferencias dan, en cambio, cuenta de
distintos  sistemas de codificacion; cada uno con su funcién vy
especializacién. Por otra parte, el hecho de que varios sistemas de
codificacion puedan operar de modo complementario y simultaneo, otorga
una mayor eficiencia a la comunicacion. Muchos comportamientos no-
verbales tienen significados derivados. Este tipo de significados es el
resultado de la impresion que provoca la combinacion de distintas sefiales
comunicativas que ocurren en forma conjunta (1985).

Burgoon aisla un cierto nimero de elementos no verbales que pueden
ocurrir en forma conjunta y reunir condiciones sintacticas que les permitan
combinarse y dar lugar a un significado derivado. Las seiiales que son objeto
de estudio para esta autora son aquellas que se realizan mediante el contacto
ocular, la proximidad fisica, la direccion del cuerpo hacia el interlocutor, el
contacto fisico y la sonrisa . Dichas sefiales son habitualmente usadas para
indicar la intensidad del compromiso de los hablantes en la relacion
interpersonal y éste es el criterio que guia la seleccion. Estos elementos
comunicativos se asocian , también en forma habitual, con intimidad,
confianza, dominacion, poder, agresividad, persuasion, carga emocional y
atraccion mutua. Mientras que, en cambio, el evitar el contacto ocular, el
inclinar el cuerpo en direccion contraria de donde se encuentra el
interlocutor, el aumentar la distancia fisica, la ausencia de sonrisas o de
contacto fisico se interpretan como rechazo, indiferencia, alejamiento
psicologico, sumision, no inmediatez y baja emotividad (1984) . Las mismas
sefiales, en algun contexto, pueden dar lugar a inferencias totalmente
contrarias. Ejemplos de este tipo son los que se detallan mas abajo:

El contacto ocular puede expresar desafiliacion; el echarse para atras,
alejandose del interlocutor, puede indicar calma y reflexion, la proximidad
fisica puede ser interpretada como tension y hostilidad ,etc. También se dan
interpretaciones segin se aprecien distintos grados de determinacion de una
sefal. Ejemplo de esta circunstancia seria el interpretar la inclinacion patente
del cuerpo hacia el interlocutor como una actitud autoritaria y
autoafirmativa, mientras que una inclinacién en un angulo mas modesto, se
influiria dentro de intenciones persuasivas. Por otra parte, cabe, en algin
contexto, asociar el echarse para atras , habitualmente interpretado como
una indicacion de distancia psicologica e indiferencia, con la manifestacion
de estatus y con una personalidad dominante. Con respecto a las sonrisas
éstas generan tipicamente corrientes de evaluacion mutua positiva . Estas
expresiones kinésicas pueden indicar sumision y la ausencia de las mismas,
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aumentar los grados de autoafirmacion negativa; sin embargo, algunos tipos de
sonrisas se prestan para mostrar superioridad.

Segin Burgoon cada seiial es mas responsable que otras de un mensaje
derivado en particular. Los ¢lementos comunicativos forman distintas
constelaciones, segin como se combinen, y tienen distinto peso en la
interpretacion de un determinado significado. La combinacion de contacto ocular,
proximidad fisica y sonrisa da la impresion de control emocional y de relajacion .
En este caso la mayor responsabilidad recae sobre la sonrisa . Pero el contacto
ocular en combinacion con la proximidad fisica se asocia frecuentemente con
intenciones de dominacion. La proximidad fisica es la que parece determinar esta
interpretacion (1984) .

Estas consideraciones acerca de los valores comunicativos de las risas y, en
general, de las sefiales no verbales frente a las verbales, nos permitiran construir
criterios para observar el enunciado a la luz de la interdependencia mutua entre
los distintos recursos comunicativos que se producen en los niveles verbal y no
verbal.

5.3.1. Incorporacion del nivel no verbal de los enunciados

Lo que nos preocupa con respecto a la interpretacion de la Ra, en las negociacio-
nes, es su efecto social y suponemos que el nivel mas apto para realizar inferen-
cias que den cuenta del caracter del mismo sera el interpersonal. Con respecto a
este ultimo nivel, las inferencias que se realicen en el personal pasarian a consti-
tuir datos . Mientras que las inferencias en el nivel interpersonal, serian vistas
como el resultado al que se pretende arribar.

Establecimos que la interpretacion habitual para una ocurrencia de Ra en la
negociacion sera la positiva en lo interpersonal.

En este apartado vamos a explicar como procedemos para arribar a
interpretaciones negativas o positivas de la presencia de las risas en las
negociaciones.

Volvemos al modelo minimo de la interaccion en la que reconociamos un
episodio de risa.

H:E: X+Ra
D: (Rb)
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Consideramos contexto de la risa y dato para confirmar o desalentar la
interpretacion no marcada de la misma y para establecer cual es su efecto social
en relacién a las actividades que se realizan mediante la expresion verbal:

1) la descripcion de los componentes de X y de su caracter en relacion a lo que ataiie a la

2) presencia o ausencia de actividades amenazantes: nivel verbal del enunciado.

3) la relacion sintactica que la ocurrencia de la risa mantiene con la expresion verbal y a la
que indicamos como : posicion.

4) La presencia o ausencia de la Rb: recepcion de la Ra: compartida vs aislada.

5) Los comportamientos no verbales del hablante que eventualmente acompafien ala Ra'y
que contribuyan a sus significados derivados: la postura corporal y otros no verbales
concomitantes.

6) Otros datos que sean necesarios para la interpretacion en cada contexto.

Describimos el esquema para el analisis de un episodio de la siguiente manera:

nivel verbal del enunciado: X:

actos principales:
actividades amenazantes inherentes o basicas
efecto social: negativo

actos secundarios:

a. neutrales:

efecto social: @

b. agravantes

efecto social: negativo
C. atenuantes:

efecto social: positivo

estrategias:

a.atenuantes
efecto social: positivo
b. agravantes
efecto social: negativo

observables en el nivel no verbal del enunciado:

a. posicion de la Ra

b. recepcion de la Ra

c. postura corporal del hablante

d. interpretacion de otros no verbales concomitantes (significados derivados)
e. otros datos
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En las lineas siguientes vamos a dar cuenta de las caracteristicas de los
observables, enumerados mas arriba:

La posicion de la Risa, a.

Una risa puede ubicarse al comienzo, en el medio o al final de una expresion
verbal. En ocasiones se presenta superpuesta. También se producen combinacio-
nes, por ejemplo, superpuesta-final o superpuesta-media.

Transcribimos estas posiciones en los ejemplos, de la siguiente manera:

Risa en posicion inicial:

1. José Luis es un maleducado. ((risa))

Risa en posicion media:

2. José Luis es ((risa)) un maleducado.

Risa en posicion final:

3. José Luis es un maleducado. ((risa))

Risa en posicion superpuesta:

4. (José Luis es un maleducado.) ((risa superpuesta))
Ejemplo de combinacion de posiciones:

1.risa en posicion media y superpuesta:

3. José Luis es ((risa)) (un maleducado.) ((risa media y superpuesta))
2. risa en posicion inicial y final:

6.((risa)) José Luis es un maleducado((risa))

En los ejemplos de los puntos 5 y 6 se combinan dos emisiones de risa en distinta
posicion. Estas emisiones constituyen una unica Ra cuando coinciden en la
interpretacion a la que dan lugar.

La recepcion de la Risa, a.

Una risa que no es seguida por una Rb se indica con: recepcion: -Rb: aislada.
Una que si lo es con: recepcion: +Rb: compartida.

La postura del emisor de la Risa, a.

Entre los comportamientos corporales que hemos observado con la finalidad de
determinar las inferencias interpersonales, se encuentran los que incluimos en la
categoria de postura corporal. En la apreciacion de tales movimientos atendemos
a la ocurrencia de un fenémeno cuando este difiere de un estado considerado
normal para esa situacion(cf. Amdt &Janney, 1987:104-105). Los parametros de
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los que vamos a inferir datos son los de tensidn-relajacion corporal y los de
proximidad-distancia tales dimensiones son definidas entonces desde la
apreciacion de una postura inicial.

Tensién-relajacion corporal

La tension-relajacion corporal esta asociada al control de las emociones. Arndt&
Janney, dicen que las sefiales a partir de las cuales se realizan estas inferencias
comprenden una variedad de movimientos y de posiciones psicomusculares
(1987). La tension corporal podria ser apreciada como un estado psicomuscular
‘congelado’ con respecto a un estado de relajacion normal. Estos autores dan
posibilidades de inferencias tanto positivas como negativas, en los niveles
personal e interpersonal para tales comportamientos (1987:301-311). La tension
corporal puede indicar atencion y concentracion, preocupacion, incomodidad,
enojo, inseguridad en si mismo, resentimiento u hostilidad etc. La relajacion
corporal, por su parte,puede ser interpretada como despreocupacion, ali-

vio,seguridad,bienestar,indiferencia, arrogancia o insolencia, entre otras posibili-
dades.

Proximidad/distancia del emisor de la Risa, a.con respecto al destinatario

Burgoon (1984) dice que el grado de proximidad que los participantes en una
conversacion mantienen entre si puede ser utilizada para evaluar el compromiso
interpersonal, los niveles de dominacion, las intenciones persuasivas o el control
de las emociones. Una posicion mds proxima en ciertos contextos verbales puede
ser asociada con intimidad, persuasion, dominacion y descontrol de las emocio-
nes, mientras que una distante indicaria indiferencia, emociones controladas y
rechazo interpersonal.

En esta dimension seran considerados datos los movimientos de
desplazamiento desde una postura préxima o distante considerada normal para la
actividad que se esté realizando y para ,especialmente ,ese grupo de
participantes. Estos desplazamientos se observan en relacion a la ubicacion
corporal del emisor de la Ra con respecto a su destinatario.

Subrayemos que los participantes suecos mantienen una mayor distancia fisica
entre si que los espafioles. Por su parte los espafioles realizan una mayor cantidad
de movimientos que los suecos para modificar esta distancia ( Fant,1992b).

Los espafioles acostumbran a tener una posicion inicial un poco llevada hacia
adelante que vendria a equivaler a la posicion vertical de los suecos. Esta
posicion es la considerada normal o inicial entre los negociadores espaiioles.
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Cuando un negociador espaiiol desde esta posicion se inclina hacia adelante,
entonces esto si lo consideramos un movimiento de proximidad.

En nuestros materiales, esta Wltima clase de movimiento aparece,
frecuentemente, asociado a un incremento de la atencion y a un mayor
compromiso del hablante con su propio enunciado; este es ¢l caso de, por
ejemplo, cuando se implican intenciones persuasivas, se manifiesta interés en las
producciones del interlocutor, y ,en general, también se evidencia un incremento
de la orientacion hacia la relacion interpersonal. Esta tltima situacion aparece con
frecuencia asociada a contextos realizados con el proposito de hacer reir a los
interlocutores. Otros movimientos que aparecen en combinacion con éste, en el
grupo espaiiol, son los de usar de brazos y manos para reducir el espacio fisico
entre ellos y sus interlocutores o el de compensar movimientos de distancia
corporal volviendo el rostro o extendiendo los brazos hacia ellos. Otra manera
que adoptan los movimientos para acortar la distancia interpersonal, entre los
integrantes de este grupo, es la de usar al hablar movimientos envolventes de las
manos, mediante los cuales, al parecer se incluye a los interlocutores en las
valoraciones que se desprenden de la contribucion . Entre los matenales
espaiioles es frecuente que movimientos de distancia corporal como el echarse
para atras se relacionen con rechazar las contribuciones del interlocutor. Otras
asociaciones registradas en relacion a este movimiento son las de afectar
indiferencia, rechazo interpersonal o manifestacion de superioridad.

Una seial usada por los integrantes de este grupo es la de esquivar el rostro,
llevandolo hacia un costado y acompaifiandolo de un movimiento similar de la
mano correspondiente . Esta sefial es usada para tomar distancia tanto de los
contenidos del propio enunciado como de los del oponente.

Los negociadores suecos adoptan una posicion inicial vertical o echada para
atras. En ocasiones desde una posicion inicial vertical se echan para atras para
relajarse durante la etapa de discusion. El echarse para atras entre los integrantes
del grupo sueco puede ser asociado con actitudes interpersonales negativas, en
algunos contextos. En general el tipo de movimiento que los negociadores suecos
prefieren es el lateral desde las posiciones iniciales. Esta clase de movimiento
suele indicar, debido a la ubicacion de los negociadores, proximidad hacia el
propio socio. Con respecto a los oponentes los movimientos de proximidad se
manifiestan con orientaciones del tronco o con algun gesto con la cabeza
indicando direccion hacia el destinatario del mensaje.

En la figura siguiente vamos a presentar algunos de los datos que sirvieron de
justificacion para la interpretacion de la postura corporal en los materiales.
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Tensidén-relajacién/

Tensién Relajacién e i -

relajacién-tensién
1. Rigidez 1. Laxitud 1l.Correr la silla
2.Ir hacia ade- 2. Descruzar las hac%a ade%ante ¥

. hacia atras
lante con los piernas
2. Saltar en el
brazos cruzados .
3. Tirarse para asiento
3. Movs. de inco- | atras.
modidad
4. Tirarse para
atras
5. Sostenerse
del asiento
Proximidad Distancia

1. Movs de orienta- [1. Movs para esqui-
ién del cuerpo lvar/alejar el cuerpd
hacia el destinata- del destinatario.

rio: .
R. Tirarse para

Volver el tronco, atras.
la cabeza,senalar,
extender los brazos,
etc.

Figura 15 Ejemplo de los datos que permitieron la interpretacion de la postura
corporal de los negociadores en los episodios de risa.

En la columna dedicada a la tension corporal ‘rigidez' corresponde a la
observacion del paso de un estado inicial de mayor relajacion a uno de mayor
tension. Mediante "laxitud’ en la columna de relajacion, se indica lo contrario. La
tercera columna: tension-relajacion/relajacion tension, abarca datos que son
interpretados desde una posicion inicial como de tensién-relajacion variable.
Cuando se indica relajacion-tension las interpretaciones se inclinan hacia apreciar
esa postura como lensa, relajada. Esta
forma reiterada de variar entre una actitud relajada hacia una tensa y viceversa, al
acompafiar una risa, puede indicar tanto el estar divertido e interesado como
disgusto e incomodidad, dependiendo,en la mayoria de los casos, de la presencia
de otros factores que se presentan en el mismo contexto.

Interpretacion de otros no verbales concomitantes
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Bajo este encabezamiento agrupamos todos los movimientos y expresiones
faciales que acompaiian a la emision de risa, ya sea que se presenten en forma
simultidnea o que se encuentren en su entorno inmediato y a partir de las cuales
sea posible inferir un estado emocional y/o actitud del hablante frente a sus
propios comportamientos, los de su interlocutor o la situacién en la que ambos se
hallan inmersos (cf. Amdt & Janney, 1987:71).

Mediante la figura 16 damos como ejemplos algunos de los movimientos y
expresiones faciales que fueron tenidos en cuenta para hacer el tipo de interpre-
taciones mencionadas mas arriba:

| INTERPRETACION | NO VERBAL |

1.-Abrir los brazos, las palmas de las
manos hacia arriba.
Interrogacion-Asombro-Sinceridad- 2.-Sacudir la cabeza hacia los lados qué
Impotencia-Resignacion barbaridad!

3.-Levantar los brazos

4.-Abrir los brazos

5.-Abrir los brazos y sacudir la cabeza

Sinceridad-Persuacion 1.-Levantar los brazos para pedir
atencion
Inocencia 1.-Levantar los brazos a la altura del
cuerpo
Desinterés 1.-Encogerse de hombros
1.-Volver la cabeza alternativamente
Inseguridad hacia uno y otro participante.
2.-Bajar la cabeza
Sorpresa-Desconcierto 1.-Dirigir la cabeza hacia el negociador 2

1.-Taparse la boca

2.-Sostenerse la cabeza

Control de la emocion 3.-Esquivar la cabeza

4 -Movimientos de la cabeza hacia los
lados

5.-Tartamudear

1.-Movimientos afirmativos de la cabeza

Apoyos 2.-Movimientos de las manos
3.-Sacudir manos y cabeza
Escepticismo-Descreimiento en los 1.-Blanquear los ojos
propios enunciados 2.-Volver la cabeza hacia un costado
(déjeme)
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Escepticismo-Descreimiento en los 1.-Blanquear los ojos

propios enunciados 2.-Volver la cabeza hacia un costado
(déjeme)
Reconvencién 1.-Sacudir el dedo

2.-Levantar los brazos y ladear la cabeza

1.-Volver la cabeza hacia uno u otro
participante

Buscar aprobacion 2.-Volver la cabeza hacia alguno de los
participantes

3.-Sonreir

Anticipar la risa 1.-Sonreir
2.-Sonido aspirado

Busqueda de confirmacién Sefialarse el pecho

Figura 16 Ejemplo de datos que permitieron la interpretacion de otros no
verbales concomitantes a la ocurrencia de las risas

Los ejemplos que siguen ilustra el efecto de las risas en la interpretacion de las
expresiones verbales. Nos encontramos con el mismo episodio de risa que ya
presentamos mediante el (E3) y (E4) . Aqui nos valdremos del analisis del
enunciado en dos niveles, el verbal y el no verbal . En el primer
ejemplo vamos a observar las relaciones que se mantienen en el nivel de las
actividades verbales. Con esta finalidad hacemos abstraccion del nivel no verbal,
presente en el enunciado del material. Luego daremos un ejemplo de este episo-
dio donde el enunciado se presenta completo, es decir incluye los dos niveles. De
esta manera intentamos exponer cual es la influencia que las risas tienen en los
contextos negativos y como dicha influencia esta relacionada con las inferencias
en los niveles personal e interpersonal. En resumen, nos proponemos mostrar
como encaramos la observacion de los datos para resolver cual es el signo de la
inferencia a que da lugar una ocurrencia de risa en un determinado contexto.

Comencemos entonces con el ejemplo (E55) que nos va a permitir saber lo que
sucede en el nivel verbal del enunciado, que resulta comentado por la Ra, es
decir en X:

(E55)
Espana: Los compradores Daniel y Emesto. Los vendedores Bernardo,Antonio y
Carlos. Se discute el precio del barco.

1. ERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas hacer ofertas

2. BERNARDO(1)2:;Sois unos usureros!.
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X:rechazar oferta:responsabilizar:hacer evaluacion
negativa personal

3.ERNESTO(3): Si si, no no.

L1

4. ERNESTO(3):i{No, no somos usureros, somos realistas!
respuesta:rechazar Ia no aceptacion de la oferta

Bernardo en 2 rechaza la oferta de Emesto en 1. El rechazo de la oferta obstru-
ye los planes del destinatario en ¢l nivel de la negociacion y pone de manifiesto
que el negociador esta en desacuerdo con él. Estas amenazas se consideran
basicas. Al mismo tiempo se responsabiliza al oponente de realizar una accion
negativa que desfavorece la posicion del negociador. En este caso se trata de una
oferta que esta por debajo de la propia base. De la accién de responsabilizar
pueden implicarse amenazas del tipo de las incluidas en las acusaciones y las
criticas, y, como consecuencia de éstas, en la manifestacion de superioridad que
se desprende de que el negociador se estaria arrogando el derecho de juzgar los
actos del oponente.Esta accion coopera a aumentar los grados de desaprobacion
personal ya presentes en la manifestacion de desacuerdo. A su vez, el
responsabilizar se instrumenta, mediante /a evaluacion negativa personal . Con
esta actividad se niega al oponente la facultad de hacer una contribucion valida a
la resolucion del problema a causa de un compromiso excesivo con sus propios
intereses (marginacion). Este acto agrega nuevas amenazas al de responsabilizar,
al calificar a los integrantes del equipo oponente de usureros , término mediante
el cual se expresan dudas acerca de sus cualidades morales, siendo las amenazas
implicadas similares a las que subyacen a los insultos.

Este acto instrumental agrava ain mas los niveles de desaprobacion personal y
de obstruccion. Los actos secundarios, en este episodio, se relacionan con las
amenazas basicas que se desprenden del rechazo a la oferta constituyendo
agravantes de las mismas.

También, en el nivel verbal, indicado mediante los signos de exclamacion,
observamos la presencia de una estrategia agravante que consiste en exagerar el
estado de cosas referido por la proposicién en perjuicio del interlocutor, efecto
que se produce al usar la entonacion enfdtica para fortalecer actitudinalmente lo
negativo de una expresion (cf.Blum & Kulka et al. 1989:290-294).

El analisis de las relaciones existentes entre las distintas actividades comunica-
tivas verbales en el enunciado de Bernardo en 2 puede resumirse como sigue:

1 . . . . .
No hemos incluido las intervenciones que no son enunciados.
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Nivel verbal del enunciado: X:

1.actividad amenazante basica o inherente: rechazar oferta

1.1 actividad amenazante agregada y agravante: responsabilizar

1.1.1 actividad amenazante agregada y agravante :hacer evaluacion negativa personal
»  estrategia agravante:

»  exagerar

« efecto social de estas actividades en el clima socio-emocional de la negociacion:
«  negativo

Vamos ahora a dar una forma de representacion de las relaciones de
contextualizacion entre estas actividades verbales reemplazando X de la manera
siguiente:

amenazas bdsicas > <
+agravantes(1)* > <
+agravante(2)* > <
+estrategia agravante > <

* estos numeros representan el orden que ocupan los actos en la jerarquia de objetivos e instrumentos. (1);
primer acto instrumental, (2); segundo acto instrumental.

A este tipo de representacion lo vamos a llamar: modelo de contextualizacidn

En el préximo ejemplo agregamos el nivel no verbal. Aqui a describiremos el
analisis de los datos que nos permiten arribar a la interpretacion del signo de la
inferencia de la Ra (v. [E13]).

(E 56)

Esparia: Los vendedores :Antonio, Bernardo y Carlos; los compradores Daniel y
Emesto. Se discute ¢l precio del barco.

1.ERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas.
2.BERNARDO(1):{Sois unos usureros!.

((risa, las palmas de las manos hacia arriba, orientacion del tronco hacia Antonio,
alternativamente, hacia Ernesto, levanta un poco los hombros :"es asi...

ijqué le vamos a hacer!"))

3. ERNESTO(2): Si si, no no. ((risa))
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4.Todos(@): ((risas))

5.DANIEL(Q): No no, perdon.
5.ANTONIO(0):;{Vamos a hacer mimeros!...jvamos a hacer niimeros!.

6.ERNESTO(2):;No, no somos usureros, somos realistas!.
6 CARLOS() : Los numeros... .

Nos encontrabamos entonces en 2 con un contexto verbal negativo en cada
una de sus instancias . En este ejemplo estamos frente a una risa que ocurre
inmediatamente a continuacién de la emision verbal: posicion final y que es la
que hemos seiialado como Ra. Aqui vemos que el destinatario del enunciado
subrayado, Emesto, responde con una risa que puede ser contada como Rb, por
lo tanto la recepcion es compartida. La Ra leida con los no verbales
concomitantes que se describen, otorga un caracter de broma al contexto verbal.
La interpretacion positiva de la Ra se ve confirmada por la risas que se
‘enganchan’ a la de Ernesto y que hemos transcripto como ‘Todos:((Risas))’, esto
quiere decir que los participantes se rien al unisono’. Esta risa es interpretada en
el nivel personal como positiva ya que el emisor parece divertirse con lo que €l
musmo dice; por otra parte también el efecto interpersonal, por lo que parece, es
positivo: las risas compartidas en conversacion generan grados de atraccion
personal entre los interactuantes, como se desprende de los comentarios hechos
en la introduccion acerca de la naturaleza de sus funciones sociales (v.I:3.1). Sin
embargo, no consideramos que debamos tratar el enunciado en 2 s6lo como una
broma. Si asi fuera escasamente podriamos catalogarlo como contexto temdtico
(v.Il:4). Se entiende de la expresion verbal de Bemardo que la oferta le parece
reducida. Por otra parte la respuesta de Emesto en 5 no nos deja dudas acerca de
que la discusion continua.

Esto nos hace apreciar que el efecto que la risa tiene sobre la expresion
verbal, en este episodio, es el de compensar al interlocutor por las amenazas
implicadas de las actividades verbales. Estamos, entonces, en condiciones de
concluir que mediante esta Ra se cumple con una funcién de atenuacion.

2. En Bravo (1991: 63-66), se hace referencia a emisiones de risas en cadena a las que se denomina series de
risa. En realidad habria que hacer una distincion entre las risas que se escuchan como simultineas ,es decir al
unisono y las series. Las series ocurririan cuando puede distinguirse que las risas de un emisor se encadenan o
“enganchan’ con las del siguiente. En este fragmento se escucharon risas simultaneas, lo que fue indicado
ocupando un solo espacio en la secuencia temporal de ocurrencias de actividades comunicativas , el "4/,
después de "Todos’ en el lugar del emisor.
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Una vez comentada la interpretacion de una manera general, vamos a precisar
la importancia de los datos a los que hemos denominado observables y que nos
sirven para analizar el nivel no verbal del enunciado. Lo que ocupa nuestra
atencion es determinar el signo de la interpretacion interpersonal y para ello
acudimos tanto a la observacion del momento en el que ocurre la risa como al
modo coémo es recibida su emision por el destinatario y finalmente observamos
los demas no verbales para ver si estos confirman o desalientan una determinada
interpretacion. En otros datos incluimos todo aquello que pueda servir para
apoyar nuestras conclusiones y que no haya sido contemplado en los demas
items.

La siguiente enumeracion corresponde a los datos que han sido tomados en
cuenta para arribar a la interpretacion del signo de las inferencias a que da lugar
la Ra en este episodio. Por otra parte esto constituye un esquema o guia mediante
el cual se ordena la observacidn en los materniales:

observables

nterpretacion en el nivel no verbal del enunciado: Ra

1.posicion: final

2.recepcion: +Rb: compartida

3. postura corporal: proxima/relajada

4. interpretacion de otros no verbales concomitantes (significados derivados):
desconcierto, impotencia,sinceridad.

5. otros datos: ocurrencia de risas simultaneas

« interpretacion personal:sentirse divertido: positiva
« interpretacion interpersonal:ejercer atraccion: positiva

El punto 1 refiere a la posicion de la risa, una risa que es escuchada al final de la
expresion verbal e independiente de esta ultima, puede con facilidad constituir un
indicio para el destinatario de que es apropiado compartirla (Jefferson,1979). El
punto 2 refiere a la relacion de la Ra frente a la presencia de la Rb: Ra compar-
tida o a la ausencia de la Rb: Ra aislada.

En el 3 la postura es observada, a partir de una posicion que se supone normal,
como cambios que indican proximidad o distancia del hablante hacia el destina-
tario o como fluctuaciones desde un estado corporal mas relajado a uno mas
tenso o viceversa. Por ejemplo, la orientacion del tronco ha sido tomado aqui
como proximidad 'y la impresion de relajacion corporal se debe, a que se ha
observado un pasaje desde una posicion inicial mas tensa a una de mayor
relajacion muscular (laxitud).
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La confluencia de estos datos, parece suficiente para llegar a la conclusion de que
la interpretacion de esta Ra es positiva tanto en el nivel personal como en el
interpersonal. Resuelta esta etapa pasamos a resumir el resultado de la discusion
acerca de cudl es su comportamiento con respecto al nivel verbal del enunciado :

1. estrategia comentada:
exagerar:entonacion enfatica

1.1 contextualizacion:

otorgar el caracter de recurso cOmico

2.acto comentado:

exagerar+hacer evaluacion negativa personal

2.1. contextualizacion:

otorgar el caracter de broma a la evaluacion negativa personal

3. acto comentado:

rechazar oferta +[exagerar+hacer evaluacion negativa personal]+responsabilizar
3.1.contextualizacion:

atenuar las amenazas inherentes y la agregadas

Efecto social de la Ra: positivo

En 1 damos cuenta de la actividad que resulta comentada,en primer término, por
la Ra. La nisa contextualiza esta actividad de tal manera que le da un sentido
comico , y se pierde la interpretacion negativa que hubera tenido en ausencia de
la risa. Estos dos recursos en una relacion en compensacion, se unen para
ocasionar una modificacion al introducir la inferencia de un nuevo propdsito. el
hacer reir , que otorga el cardacter de broma al punto ilocutivo de hacer una
evaluacion negativa personal, todo lo cual redunda en suavizar el efecto de las
amenazas que se incluyen en el responsabilizar. Aqui confluyen un contexto
verbal negativo con una risa positiva en lo interpersonal . Estas dos actividades
asi asociadas contribuyen, a su vez, a crear una impresion que mitiga el efecto
negativo del rechazo de la oferta, es decir de la amenaza inherente. En otras
palabras, tanto la amenaza inherente como las agregadas resultan atenuadas por
la presencia de esta Ra. El item que corresponde a ‘otros datos’ entre los
observables o sea la ocurrencia de risas simultaneas nos es util para confirmar
estas conclusiones y muestra como la actividad interactiva de los participantes en
el encuentro social contribuye a la determinacion de las significaciones.
Utilizando, finalmente, el modelo de contextualizacion el enunciado de (E57) en
2 puede formularse como sigue:
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[[amenazas basicas > <

+actos secundarios agravantes (desaprobacidon y obstruccion =«

T estrategias agravantes (desaprobacion)(+broma)] > <J> <

+Ra tipo A(+/+) en compensacion > <]] atraer: atenuar: compensar :caso4b2+2

El primer corchete abarca el enunciado. El segundo el contexto verbal de la
Ra. La notacion > < indica mutua relacion de contextualizacion entre las
actividades ordenadas dentro del modelo. Entre paréntesis y en cursiva se da
cuenta de las actividades amenazantes. Se lee: axtos secundarios agravantes de la
desaprobacion y de la obstruccion. El atributo +broma, entre paréntesis, se sigue
a las actividades afectadas por la contextualizacion de la risa (subrayado) que les
otorga ese caracter. Los signos entre paréntesis (+/+) indican las inferencias
positiva en lo personal, positiva en lo interpersonal. Seguido a la risa “en compen-
sacion’, responde por la forma en que la misa interactia con las actividades
subrayadas para producir un efecto de atenuacion sobre las amenazas basicas.
Fuera del corchete damos cuenta del efecto social: la atraccion produce atenua-
cion, el tipo de atenuacion *compensar’ vy el caso al que corresponde la interac-
cion (episodio de risa) de la que este enunciado forma parte. En el caso combina-
do 4b2+2, X ademas de ser amenaza es broma (v. Figura 14.2)).

Vamos a continuacion a ilustrar el analisis y la representacion de risas que
tienen otros efectos sociales que el registrado para la Ra en (ES5). En el
ejemplo siguiente, la risa actiua en constelacion con estrategias atenuantes en el
nivel verbal que corresponden al tipo de atenuacion que consiste en eludir
realizar la actividad amenazante. El responsable de la misma hace evidente que
no desea realizarla.

(E57)

1. Cintia: jhe estado tan ocupada que me he olvidado de traerte el libro que prometi pres-
larte!

2. Carmen: tal vez ((risa,bajar la cabeza))... si me lo trajeras mafiana...

3. Cintia: mafiana me viene muy bien...

Carmen en 2 realiza las siguiente actividad en el nivel verbal para eludir el
mostrar deseos de realizar una actividad amenazante con su pedido:

Expresa que la realizacion de la accion requerida es una posibilidad mediante el
uso del modificador interno (resguardo) fal vez y la eleccion de una forma de
condicional , todo lo cual se corresponde con una parafrasis del tipo: ‘en el
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hipotético caso y con la condicion de que quieras y puedas traerlo mafiana
entonces y sélo entonces lo traerias mafiana’ .’

Esta risa en el interior del enunciado entre el tal vez y el introductor de condicio-
nal, acompafada por una sefial de retraimiento: e/ bajar la cabeza, puede dar
lugar a inferir que en lo personal se esta expresando embarazo, es decir, un
estado psicolégico negativo y en lo interpersonal, consideracion o sea que tiene
un efecto positivo. Esta risa contribuye a reforzar el efecto de las estrategias
atenuantes en cuanto a asegurar a la interlocutora que no esta tratando de no ser
socialmente cooperativa con el pedido.

El resultado del analisis del enunciado en 2 puede representarse como sigue:

[[amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes: eludir >< ]
+Ra tipo B(-/+)en constela-

cién > <J|

atenuar:eludir: caso4bl

Este enunciado pertenece a un episodio que corresponde al caso4bl, alli el
oponente 1 estaba ausente del rol de complice. Aqui la Ra refuerza el efecto
atenuador de las estrategias atenuantes presentes en su contexto verbal.

Veamos un ejemplo donde se combinan dos tipos de atenuacién, compensar 'y
protegerse:

(ES8)
1.Pablo: ;Qué te gustaria que te regale para tu cumplearios...?.
2. Marcos: [Vamos! ti sabes qué... ((risa)) aquello que ti sabes..((risa)).

3. Pablo: ((risa))
3. Pablo: Quedamos avisados... .

Las risas en contextos ambiguos, al seiialar hacia el contenido omitido u
oscurecido de alguna otra manera en la proposicion, suelen establecer niveles de
entendimiento mutuo. De este modo, tanto compensan al destinatario por posibles
amenazas como contribuyen a cumplir con el tipo de atenuacién que denomina-
mos protegerse . Esta estrategia ,en el nivel verbal, consiste en realizar la contri-
bucion fuera del registro, dejando asi a cargo del destinatario la decisién de
interpretar la presencia de la actividad amenazante.

3 . . . .

En este caso, en espaiiol, el uso de la clausula condicional como recurso de cortesia no esta tan
convencionalizado como en por ejemplo: “si me permite’, para decir permiso’.Aqui realmente Carmen pregunta
si su interlocutora tiene la posibilidad de alcanzarle el libro, al mismo tiempo que atenia el pedido.
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En el enunciado de Marcos en 2 distinguimos las siguientes actividades en el
nivel verbal: como actividad amenazante hay una directiva, ésta aparece atenuada
tanto por una estrategia para protegerse, como por una para compensar . Al dar
a entender lo que se quiere decir se hace una apelacion a los conocimientos
compartidos que establecen grados de solidaridad entre los interactuantes. Este
tipo de expresiones cooperan al compensar al destinatario por las amenazas,
satisfaciendo sus necesidades de afiliacion . Por otra parte esto tiene caracter
humoristico tanto a consecuencia de 'lo que se da a entender’ como de la
presencia de la nisa. La nisa refuerza, en este caso, sobre todo el efecto de
compensar pero contribuye también a la conformacion de la estrategia para
protegerse. Pablo es quien resulta responsable de interpretar /a implicatura. Esto
salva a Marcos (y aun a Pablo) de una pérdida de imagen (cf. Brown & Levin-
son, 1987:5.5.1).

Representamos el analisis del enunciado en 2 como sigue:

[[amenazas basicas > <

+estrategias atenuantes compensar y protegerse > < ]
+ Ra tipo A(+/+) en constelacion > <]]

atraer: atenuar: compensar y protegerse: caso4b2+2

Finalmente presentamos la clasificacion de un episodio, que ya fue comentado
(v.[E34]), donde la interpretacion interpersonal de la Ra resulta negativa:

(E59)

Pamela y Ricardo son respectivamente madre ¢ hijo. A Ricardo le reclaman un
libro de la biblioteca que ha pedido prestado hace un afio atras. Pamela se ha
visto obligada a dar explicaciones por teléfono, a cuenta de su hijo, al indignado
bibliotecario e irrumpe bruscamente en la habitacion de Ricardo:

1.Pamela: |Y ahora te vas y devuelves inmediatamente ese libro!.
2 Ricardo: jPero mama! ya me comprometi con.... .

3.Pamela: {Lo unico que falta es que me discutas! .((risa))(;qué te has creido?)
4 Ricardo: ((mientras Pamela deja la habitacion con un portazo)).. Mario...no es de los que
esperan mucho... .

En 2 Pamela, luego de emitir una risa (posicion media), refuerza el reproche con
un ‘Jqué te has creido al que se superpone una emision de risa que se sigue
inmediatamente a la primera, estas ocurrencias son interpretadas como negativas
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en ambos niveles y constituyen en este ejemplo la Ra. En lo personal expresan
disgusto y en lo interpersonal desaprobacion. La representacion del resultado de
este analisis se ve como sigue:

[[amenazas basicas> <

+estrategias agravantes} > <

+Ra tipo D(-/-) en constelacion > <]
reforzar amenaza:casoda

En esta tercera parte de la tesis hemos expuesto los criterios con los cuales nos
acercamos al estudio de los materiales y hemos precisado las hipotesis adelanta-
das en la introduccion, para servimos de las mismas al ordenar las actividades
comunicativas y sus relaciones de interdependencia.
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IV EL EFECTO SOCIAL DE LAS RISAS EN LA
CONFRONTACION DEL REGATEO

1. Las actividades confrontativas de la negociacion

El caracter confrontativo de una actividad es aquel que representa la posi-
ci6n del propio equipo enfrentada a la del equipo oponente. En principio,
suponemos que mediante las actividades confrontativas se implican ame-
nazas.

En el modelo de interaccién, X se reemplaza por una actividad tematica.
A la categoria de tematicos corresponden los contextos verbales mediante
los cuales se sigue la secuencia del tratamiento de los temas. Desde el
momento en que consideramos a la negociacion como una disputa las
actividades tematicas se dividen en actividades preparatorias y centrales de
la disputa. A los actos que representan objetivos propios para la actividad
de la negociacion los llamamos actos principales de los cuales se derivan
las amenazas bdsicas. A los actos mediante los cuales se realizan los
principales y que ocupan un lugar subordinado en la jerarquia de objetivos y
de instrumentos, los denominamos actos secundarios. De estos actos se
derivan las amenazas agregadas. Tanto las amenazas basicas como las
agregadas pueden ser atenuadas o agravadas por las estrategias en el nivel
verbal. A su vez los actos que son instrumentos de los principales pueden
ser neutrales, agravantes o atenuantes con respecto a sus objetivos. Los
actos secundarios que agregan amenazas agravan, al mismo tiempo, el
impacto negativo de las amenazas basicas en las relaciones interpersonales.

1.1. Las actividades principales de la negociacion

Mediante los actos principales sélo se actualizarian el tipo de amenazas que
denominamos bdsicas. Este apartado lo dedicaremos a dar cuenta del
resultado del analisis de las actividades temdticas principales.

En nuestras negociaciones los temas giran en torno a la determinacién de
los precios y, en segundo lugar, a las condiciones de pago del barco. El
esqueleto de la negociacion de regateo se compone de ofertas y de pro-
puestas y de las actividades hechas con la finalidad de aceptarlas o de re-
chazarlas. Las actividades preparatorias aparecen como una parte necesaria
de este proceso, aportando la base necesaria para que las ofertas y las
propuestas puedan ser formuladas. La argumentacioén constituye, en este




marco, una subactividad con el proposito especifico de convencer al opo-
nente de la aceptabilidad de la propia posicion.

No todos los actos, a pesar de integrarse a la disputa, tienen el atributo de
ser confrontativos. Lo confrontativo parece inherente a las opiniones y a las
divergencias, pero no, en cambio, a las concesiones, mediante las cuales se
expresa la aceptacion de toda o de alguna parte de la posicion del oponente
0 una cesién de toda o alguna parte de la posicion del negociador (cf.
Donohue, 1981). Asi delimitada esta ultima actividad no puede ser
considerada confrontativa.

Con respecto a las actividades preparatorias, al permitir el acceso a la
base de los oponentes contribuyen a la planificacion de las opiniones y de
los argumentos ,aunque no en todos los contextos pueden ser consideradas
confrontativas, circunstancia que retomaremos mas adelante . En el marco del
regateo, las actividades que son confrontativas pueden, con mayor derecho
que otras, dar lugar a que se actualicen amenazas mediante los actos que las
representan.

La clasificacion de lo encontrado en los materiales lo hemos ordenado a
partir de establecer ciertas denominaciones que dan cuenta del tipo de ac-
tividades que se suponen propias para la negociacion. Las actividades
centrales de la disputa se reflejarian con mayor propiedad en los actos de
hacer ofertas y de hacer propuestas con sus correspondientes concesiones
y divergencias. Las preparatorias por su parte se reflejaran en aquellas
actividades que estan destinadas a solicitar informacion acerca de la base de
los oponentes y a brindar informacién acerca de la propia . Las deno-
minaciones que supondremos, en consecuencia, esenciales seran las de
pedir/dar y negar informacion.

Estas denominaciones nos sirven para ordenar la informacion. El criterio
es el de distinguir cuando estamos frente a una actividad amenazante y cuan-
do no.

Veamos el siguiente ejemplo:

(E60)

1. Alberto: Estamos calculando unos 60 000 dolares al contado.
hacer oferta:iniciativa:op.1

2. Braulio: Por ese barco en las condiciones en que estd...es algo elevado.
respuesta:divergencia:contra-arg.-/op.1:rechazar oferta:desmerecer el produc-

to:iniciativa:op.2

3. Alberto: Estamos en lo precios del mercado .
respuesta:divergencia:rechazar la no aceptacion de la oferta: :iniciativa:op.1
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4. Braulio: No estamos interesados en absoluto en ese precio... .
respuesta:rechazar oferta:divergencia
Este episodio se clasifica como sigue:

ofertas

1.A: hacer oferta: iniciativa:op.1

2.B: respuesta: contra-argumento (punto de vista:
-/op.1)divergencia: rechazar oferta:desmerecer:iniciativa:op.2

3.A: respuesta: divergencia:punto de vista:-/op.l:rechazar la no aceptacion de la
oferta:(iniciativa): op.1
4.B: respuesta:divergencia:cierre

Tanto las actividades preparatorias como las centrales que sean confron-
tativas podran dar lugar a discusiones y, entonces, estaremos frente a
opiniones que pueden elicitar aceptaciones o rechazos. Estos rechazos son
los que denominamos divergencias. Las divergencias ,como surge de la
clasificacion del de este ejemplo no necesariamente coinciden con la reali-
zacion de contra-argumentos. Por contra-argumentos entendemos las acti-
vidades destinadas a apoyar un punto de vista negativo al tema o tesis que se
esta discutiendo. En la interaccion del regateo los contra-argumentos
pasarian a tener cierta correspondencia con las divergencias,ya que mediante
éstas se rechaza una opinidon expresada con anterioridad por el equipo
oponente.

En 2 mediante la divergencia se implica un punto de vista negativo con
respecto a la opinién 1: ‘el precio es alto” al mismo tiempo se sugiere un
argumento que apoya este punto de vista negativo: contra-argumento: e/
precio es alto porque las condiciones en las que estd el barco indican que
no lo vale” . Estas condiciones del barco pueden constituir a su vez un tema
para la discusion. En En 3 mediante la divergencia se expresa un punto de
vista negativo con respecto a la opiniéon 2: ‘no es elevado en las
condiciones que estd’. Se rechaza el argumento precedente, pero no se
agrega un nuevo argumento. Hay divergencia y punto de vista, pero no
argumentacion. En 4 estamos en presencia de una divergencia que no es
punto de vista, hasta lo que presentamos con el ejemplo, ya que no da lugar
a una discusion. Queda la alternativa de abrir una nueva discusion, por
ejemplo, dando otra oferta o, en caso contrario, declarar fracasada la ne-
gociacion.

Los actos mas representativos del regateo, hacer ofertas y €l hacer pro-
puestas, requieren que el oponente los acepte o los rechace. Esto no ocurre
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como un hecho necesario entre las actividades preparatorias pero estas
también pueden, cuando son confrontativas, dar lugar a opiniones y a con-
secuentes concesiones y divergencias.

Mediante la figura 17 representaremos las categorias de actividades tema-
ticas tipicas para la negociacion que nos ocupa y la posible presencia del
atributo de amenazante que es lo que que nos proponemos discutir en
relacion a los actos clasificados en los materiales;

Actividades tematicas
[ I

Actividades preparatorias Actividades centrales
de la disputa de la disputa

hacer ofertas
hacer propuestas

pedir/dar/negar informacién

dar/rechazar informacién .
aceptaciones

rechazos

Actos Principales

N2

+ Amenazas basicas

Figura 17 Actividades tematicas

Para que podamos hablar de la presencia de amenazas deberemos suponer
que en algin contexto, los participantes tienen ciertas necesidades de ima-
gen que justifican la atribucion de amenaza otorgada a alguna actividad en el
marco de lo que se esté tratando.

En la figura 7 expusimos algunas hipotesis acerca de las necesidades de
imagen , que dadas las caracteristicas culturales de los grupos de negocia-
dores que nos ocupan, podian fundamentar la inferencia de amenazas en
estas negociaciones.

Mediante esa figura representamos nuestras conjeturas acerca de las dife-
rencias en cuanto a configuracion de la imagen, entre los integrantes del
equipo espaiiol y los del equipo sueco. Seguidamente vamos a representar,
en la figura 21, estas necesidades de imagen de una manera general, sin
reclamar, por el momento, prioridades en cuanto a la actualizacién de las
mismas de parte de uno u otro equipo. Estas suposiciones serviran de base
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para analizar las actividades comunicativas a la luz de posibles amenazas,
sin entrar ,todavia, a hacer distinciones en el plano contrastivo.

En la figura 18 representamos la imagen que suponemos que los negocia-
dores haran objeto de reclamo y la denonimanos imagen del negociador,
ésta correspondera a lo que reconocimos como imagen individual. Al
integrar esta categoria vamos a considerar una nueva distincion entre las
necesidades de imagen que corresponden, con mayor propiedad, al tipo de
interaccion que se observa en el regateo, a las que agruparemos en necesi-
dades en el plano del regateo y aquellas otras que supondremos que co-
mresponden a la persona del negociador en cualquier actividad social en la
que éste participe y a las que indicaremos como necesidades en el plano
personal.

Por ejemplo, al tratar los negociadores de ejercer control sobre la propia
base y la de sus oponentes , pueden infringirse derechos que ataiien a la
preservacion de la base que los negociadores cuentan como propia y reser-
vada para uso en beneficio del propio equipo. En este caso,se vera daiiada la
imagen del negociador en el plano del regateo. Esta categoria se considera
que es abarcada por la necesidad de verse como ganador,]la que de acuerdo
a lo expuesto, daba lugar a comportamientos competitivos (ser competitivo).
Esta circunstancia la representaremos, en la figura , como la necesidad de
preservar los derechos al propio territorio en el plano del regateo (preservar
territorio).

Por otra parte,en la figura 7 en la necesidad de verse libre de imposicion
social incluiamos tanto el reclamo de libertad de accion: tener libertad de
accion como el de preservacion del territorio personal: preservar la esfera
privada. Estos aspectos aparecen desglosados en la figura 18.

Otra modificacion que introducimos, a partir de la figura 7 es que la nece-
sidad de igualdad de la que hablamos, se incorpora en esta nueva figura a las
necesidades de afiliacion en el plano personal. Por otra parte, de acuerdo a
lo comentado , la necesidad de ser digno de confianza abarcaba el deseo de
aprobacion y aprecio por parte de los interlocutores: ser digno de
aprobacion y aprecio (v.3.1).

Esta tltima necesidad aparece aqui incorporada a la orientacién hacia la
dafiliacion. También deciamos, que los espafioles eran responsables de hacer
visibles sus cualidades con el fin de conquistar el aprecio del grupo y
al mismo tiempo confirmar su propia independencia frente a éste . De
acuerdo con esto en la orientacion hacia la autonomia en el plano personal
hemos incorporado la necesidad de ser distinto.

A continuacion presentamos la figura 18:
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Imagen del negociador

plano del regateo plano personal
afiliacion autonomia afiliacidén autonomia
er ... Ser igual ener bertad
onciliador Egr titivo: gu ge accll
] E Ser digno de
EETENIE Soneaedae: || TECESEE
aproglgnon Y
aprecio Ser distinto

Figura 18 Necesidades de imagen del negociador.

En prncipio, las actividades propias de la negociacion  incluyen
amenazas inherentes, desde el momento que aparecen comprometidas con
las opiniones que representan los intereses enfrentados en la disputa. Estas
amenazas son bdsicas en el nivel de la negociacicn. Por otra parte, también
se incluyen bajo esta ultima categoria aquellas amenazas que son propias
para el tipo de acto utilizado. Estas tltimas se consideran bdsicas en el nivel
del acto.

Por ejemplo,podemos anahizar pedir informacion en el nivel de la nego-
ciacion, como una actividad mediante la cual se permite el acceso a la base
del oponente y de esta manera se contribuye a la elaboracion de la argu-
mentacion. En este cardcter se podra arriesgar el obstruir los planes del
oponente y poner en evidencia el desacuerdo . En consecuencia, la imagen
de negociador del destinatario podria verse amenazada, siendo la fuente de
estas amenazas las actividades que se realizan en el nivel de los intereses
especificos de la negociacion .

Pero, si cualquier pedido constituye una directiva, la amenaza consistira
en que: al requerir que otro haga una accion se corre el riesgo de
interferir en su libertad de accion . En este Gltimo caso se estaria ante una
amenaza, ya no ocasionada en el nivel de la negociacion sino en el del tipo
de acto.
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En resumen analizamos las amenazas basicas en dos niveles diferentes:
(1) el de las amenazas ocasionadas en e/ nivel de la negociacion (2) el de
las amenazas ocasionadas en el nivel del tipo de acto. Estas amenazas
pueden afectar necesidades de imagen de los negociadores tanto en el plano
del regateo como en el personal. Por ejemplo, de los rechazos se pueden
inferir amenazas tanto a la necesidad de ser conciliador: plano del regateo,
como a la necesidad de aprobacion interpersonal: plano personal.

En el proximo apartado vamos a presentar el analisis de los actos principales
de las actividades preparatorias que aparecen como contextos verbales de
las risas en nuestras negociaciones.

1.1.1. Las actividades preparatorias de la disputa

Veamos lo que resulta de analizar los actos que suponemos propios de la
actividad preparatoria a la luz de la posible presencia de amenazas.

Estas actividades son confrontativas en el nivel de la negociacion
,slempre y cuando su realizacion modifique el estado actual de acceso a la
base del oponente y puedan contribuir a favorecer la propia posicion en
desmedro de la del destinatario. En este sentido prepararan la expresion de
los desacuerdos y la obstruccion de la realizacion de los planes del equipo
oponente.

Con respecto a las amenazas que se originen en el tipo de acto , cada acti-
vidad guardara sus propias caracteristicas.

En las lineas siguientes vamos a analizar ,con la ayuda de ejemplos tanto de
los materiales como artificiales, las posibilidades de actualizarse que tienen
las amenazas que se infieren de los puntos ilocutivos presentes en los actos

principales, de acuerdo a las necesidades de imagen ilustradas en la figura
18.

Pedir informacion en la negociaciéon

El punto ilocutivo a distinguir es el de pedir base. El pedir informacion en la
negociacion tiene un objetivo pre-argumentativo. Es decir que de esta
manera se facilita la realizacion de opiniones y de argumentos relevantes.
Sin embargo esta unica circunstancia no es suficiente para otorgar a un
acto de este tipo el atributo de confrontativo. Para que asi suceda es nece-
sario que se acceda a una base no conocida que pueda favorecer la propia
postura frente a la del oponente. Esta actividad puede ser entonces
=confrontativa. Cuando es -confrontativa la denominamos pedir base no
comprometida cuando es + confrontativa, pedir base comprometida.
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Cuando se interprete que en forma evidente y perentoria se esta desfavo-
reciendo al equipo oponente con ese pedido, tendremos que inferir no sélo
una atribucion de confrontativa, en el sentido de comprometida, sino
también de desfavorable. En este ultimo caso el punto ilocutivo quedara
expresado con la denominacion: pedir base desfavorable.

Cuando se trate de requenr informacion que el oponente no esta dispuesto
a otorgar,ya no solo porque lo desfavorece, sino porque la considera parte
de su base privada, es decir de aquella a la que se considera con derechos a
reservarse para beneficio de su propio equipo, entonces haremos referencia
a un punto ilocutivo llamado pedir base reservada. A este ultimo proposito,
obviamente, también se lo catalogara como confrontativo.

Cuando se presenten pedidos de base que sean interpretados en ese con-

texto como desfavorables o reservados, habra razones para esperar que tal
pedido sea denegado. En el caso de que la inferencia solo sea valida para lo
comprometido, no sera tan nitido lo relevante de una negativa.
En el nivel de la negociacion, seran amenazantes las actividades que hemos
descripto con el atributo de confrontativas. Las mismas preparan el terreno
para una esperable obstruccion en la consecucion de los planes del
oponente, frustando sus expectativas y haciendo evidentes los desacuerdos.
En esta direccion podremos interpretar estas actividades como amenazantes
en relacion a las necesidades de imagen del negociador en el plano del
regateo.

El pedir base comprometida implica entonces el proposito minimamente
latente de construir a partir de la informacion obtenida una opinion o ar-
gumento que obstruya los planes del oponente. Esta obstruccion constituiria
un riesgo para la necesidad del negociador de verse como ganador y
competitivo. Por otra parte también se encuentra /atente en una actividad
confrontativa la expresion del desacuerdo en intereses. Esto afectaria los
deseos del negociador de verse como conciliador.

En el pedir base desfavorable estamos frente a una actividad que ademas
de implicar los riesgos latentes en la propiedad de ser comprometida, tiene
el cardcter de desfavorable que no se encuentra presente en la realizacion
comentada con anterioridad. Mediante la incorporacion de este punto ilo-
cutivo se aumenta el efecto de las amenazas presentes en el pedir base
compromelida.

Finalmente en el pedir base reservada se incluye el que el oponente
considere que ceder dicha informacion le puede ser perjudicial ,es decir que
esta realizacion también implica los mismos riesgos para la imagen que los
comentados para la anterior. Pero, en este caso, al pedir el negociador una
base a cuyo acceso no tiene derecho , se suma el riesgo de que el oponente
interprete un proposito de apropiacion de la base sobre la que se supone
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con derechos. Esta ultima actualizacion afectaria la necesidad de preservar
el territorio. Es decir que con respecto a pedir base desfavorable, en pedir
base reservada se suma una nueva amenaza que aumenta el efecto de las
amenazas supuestas para la primera actividad.

Otra forma de realizar el pedir base puede incluir un pedido de informa-
cion personal. Este nuevo punto ilocutivo quedaria expresado mediante el
rubro: pedir base personal. Lo confrontativo de esta actividad y como
consecuencia lo amenazante en el nivel de la negociacion dependera de si
simultaneamente se esta o no comprometiendo la base del oponente. De
todas maneras, al agregar la especificacion de personal, no se estaria
afectando el grado de conflicto en la disputa, pero si podemos suponer la
posibilidad de una amenaza en el plano personal, a saber la que se funda-
menta en la necesidad de preservar la esfera privada (cfBrown & Levin-
son,1987: 61) . El riesgo es el de cometer una indiscrecion. Esto se origina
en el nivel del tipo de acto. Desde esta tltima perspectiva se puede hacer la
observacion de que pedir base, como tipo de acto es un pedido y, por lo
tanto una directiva, que tiene la posibilidad de actualizarse como una
amenaza a la necesidad de libertad de accién del oponente
(cf.Brown&Levinson;1987).

Vamos a ilustrar nuestros comentarios mediante la discusion de las situa-
ciones que presentaremos a continuacion. En el ejemplo (E58) discutiremos
pedir base no comprometida 'y pedir base personal:

(E61)

Suecia: El vendedor Lennart y los compradores Bertil y Anna. Estan al
principio de la negociacion y Bertil da la informacion que le es requerida:

1.BERTIL(1): Du sysslar med affirer kan man saga da eller?
Entonces se puede decir que te dedicas a los negocios ;no?
pedir base no comprometida-personal: iniciativa

2. LENNART(2): Jaa/det gor jag/iag gor affarer och lite sdnt dér va/ man ska ju leva pd
nit/<A mm> <B:jaa>

si, claro, negocios y algo por ese estilo ;comprendes? de algo hay que vivir...
respuesta:dar informacion

3 BERTIL(2):<A:Coughs>Det ir inte bara fiskebdtar<A: nej>du képer och siljer och s
déd/nej/utan det:

(A:toz)no solamente barcos de pesca (A:no) vendes y compras y asi entonces..no
..8ino...

4 LENNART(3): Neej /
No
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4 BERTIL(2): ar lite av varje
...un poco de todo

La informacién requerida por Bertil en 1 es conocida y encaminada,tal
vez, a mostrar interés por los asuntos del oponente. Sin embargo conserva
su caracter tematico, como confirmacion de informacion conocida, teniendo
la posibilidad de integrarse mas tarde a la discusion. Es imaginable, por
ejemplo, que la informacion que en este episodio intercambian Lennart y
Bertil, pueda dar el pie a un ofrecimiento futuro como el que sigue: ‘Bueno
ya que vosotros no sois pescadores sino comerciantes, tal vez estéis
interesados en que os asesoremos acerca de este mercado...” Pero en el
momento en que se produce no se hace efectiva confrontacion alguna y por
lo tanto la clasificamos como pedir base no comprometida.

En 1,el requerimiento de informacion, acerca de las ocupaciones de Len-
nart podria ser interpretado por este ultimo como una intromision en su
esfera privada. En resumen, al tratarse de una actividad no confrontativa ,en
este contexto, no suponemos plausible la presencia de amenazas en el nivel
de la negociacion. Pero éstas lo pueden ser en el nivel del tipo de acio.

Mediante el proximo ejemplo ilustraremos un caso de pedir informacion
reservada, realizacion que abarca tanto las caracteristicas de comprometida
como las de desfavorable :

(E62)

Esparia: Antonio y Braulio vendedores, Cosme y Dario compradores. Al
comienzo de la negociacion. Los vendedores han comprado el barco en un
remate bancario y ahora intentan revenderlo. Cosme quiere saber si los
vendedores compraron barato el barco que intentan venderles:

1.BRAULIO(1): Bueno yo creo que el objeto de nuestra visita aca nosotros tenemos un
un barco que os podemos ofrecer,no creo que no no hace falta andar con rodeos... .

2.COSME(1): Menudo chello lo de la compra del banco de Santander! ;eh?... .
pedir base reservada

3.ANTONIOQ(1): Claro pues hay que estar ahi.. .

4. BRAULIO(2): Hay que estar al loro.

L 5.DARIO(1): Hay que estar al loro hay que estar al loro .

6.BRAULIO(3): Hay que estar en el momento adecuado, bueno tenemos este producto
que...
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En 2 subyace un pedido de informacion. Ambos equipos estan en conoci-
miento de que el barco a la venta ha sido comprado en un remate bancario,
pero la informacion acerca del precio que se ha pagado por éste es conocida
solo por los propios vendedores. Cosme no realiza el pedido directo: “;lo
compraron barato?”’, sino que lo presenta como una informacion conocida
con el proposito de ver confirmada lo que solamente es una suposicion.

Esta actividad es entonces la que puede ser clasificada como pedir base
reservada. 1.a realizacion permitiria, por un lado a Cosme acceder a una
base que no poseia con anterioridad: /os vendedores compraron barato 'y
ademas este conocimiento le puede servir para elaborar una conclusion
desfavorable a los intereses del oponente del tipo de la que sigue: o habéis
comprado barato asi que no podéis pedir mucho por él. El no ceder esta
base que por derecho, corresponde al vendedor puede suponerse ventajoso
para este ultimo. Esto nos permite inferir que, tal vez, en 2 se esté
disfrazando el propoésito de apropiarse de base presentando el acto como
una informacion conocida por todos.

Al responder afirmativamente Antonio y Braulio al pedido oculto: /o
compraron barato? ocasionan al propio equipo una pérdida en la capacidad
de controlar ventajosamente la base privada .

Observemos el modo como Cosme obtiene esta respuesta. Por un lado
disfraza la apropiacion en un pedido de informacion conocida que, aparen-
temente no compromete la base del oponente. Una situacién de este tipo, €s
decir un intercambio de informacion mas o menos formal, es lo esperable al
comienzo de la negociacion y a causa de ello sus oponentes se encuentran
desprevenidos. Por otro lado, Cosme, con su modo de expresarse en 2 deja
entrever su admiracion por la excelencia de sus contrarios como
negociadores a causa del precio “haratisimo” que pagaron por el barco. Este
Gltimo efecto se infiere de la combinacion de observar las actividades
comunicativas, indicadas en el ejemplo en negritas, en relacion a la res-
puesta de los oponentes en 1, 4 y 6. No de menor importancia, en el arribo a
estas conclusiones, es la intervencién de Dario, el socio de Cosme, en
5,(dentro del recuadro) en algo similar al rol de /a e¢/lague en un teatro.
Mediante este ultimo enunciado se alienta a los destinatarios a preferir en-
salzar sus méritos antes que protegerse de los futuros ataques de sus opo-
nentes.

La actividad que realiza Cosme en 2 compromete la base del oponente, es
desfavorable para los planes de este Gltimo y arriesga la apropiacion de
informacion reservada. Por otra parte como todo pedido constituye una
directiva.
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Apoyandonos en este analisis podemos considerar que pedir informacion
en la negociacion envolvera en algin contexto las siguientes actividades
amenazantes para las necesidades de imagen del oponente:

Pedir informacion:

pedir base

actividades en el nivel de la negociacion:

1. actividad amenazante en el plano del regateo

1.a obstruccion de los planes de accion del oponente:

-actual

* necesidad comprometida:
* autonomia: ser competitivo

2. actividad amenazante en el plano del regateo
2.a expresion de desacuerdos :
-actual

» necesidad comprometida:
« afiliacion: ser conciliador

3. actividad amenazante en el plano del regateo
3.a apropiacion de base
+actual

* necesidad comprometida
+ autonomia: ser competitivo

actividades en el nivel del tipo de acto

1. actividad amenazante en el plano personal
la.directiva

= necesidad comprometida
autonomia: libertad de accién

1b. intromision

* necesidad comprometida
autonomia: preservar la esfera privada

Lista 1 Amenazas en la actividad de pedir base en la negociacion.
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Las amenazas de obstruccién y desacuerdo tiene el atributo de -actuales
ya que no se realizan como expresiones de la posicion del negociador en ese
momento debido a su caracter preparatorio. En cambio la amenaza de
apropiacion (de base reservada) es + actual. Las amenazas que se derivan
del tipo de acto son siempre + actuales, por lo tanto no se considera
necesaria la distincion.

El pedir informacion en la negociacion es siempre un pedido de base,
pero este ultimo no es igualmente confrontativo en todos los contextos.
Entendemos que las amenazas que se derivan de este acto dependen de en
qué medida el oponente experimente que sus planes de accion se ven
impedidos o, como lo expresamos con anterioridad, en qué medida su base
esta comprometida.

Vamos a dar cuenta de las diferencias existentes entre las realizaciones de
pedir base comprometida,desfavorable o reservada. Imaginemos una
situacion similar a la de nuestras negociaciones. Roberto representa al
equipo vendedor y Arturo al comprador. En el desarrollo de la discusion
acerca del precio a acordar por el barco, Roberto propone a Arturo com-
prarle una parte de lo que pesquen una vez que hayan adquirido el barco,
para el restaurante de pescado que dirige la esposa de Roberto. La propuesta
es que Roberto le compra la mercaderia a cambio de que Arturo se aproxime
a la posicion de los vendedores con respecto al precio del barco. Veamos lo
que acontece:

(E63)

1.Roberto: ;Qué os parece si nos vendéis una parte de la pesca para nuestro restau-
rante?.
hacer propuestaop.1

2 Arturo: ;Y cudl es el insumo de pescado que tenéis en la temporada?.
pedir base comprometida:elicitacion

El pedir informacioén en 2 es pedir base que puede servir para apoyar una
opinion o argumento futuro. Por otra parte podemos decir que se requiere €l
acceso a una informacién no conocida . En estos dos sentidos, este pedido
no es puramente formal sino comprometido. En (E64),mas abajo se
confirma esta inferencia:
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(E64)

1.Roberto: ;Qué os parece si nos vendéis una parte de la pesca para nuestro restau-
rante?.
hacer propuesta:op.1

2.Arturo: ¢Y cudl es el insumo de pescado que tenéis en la temporada?.
pedir base comprometida:elicitacion

3.Roberto : Prdcticamente un 10% de la pesca .
respuesta:dar base

4. Arturo: Esfo podria solucionarse... .
respuesta:concesion

En 1 subyace una opinion:" acepten nuestro precio a cambio de que noso-
tros les compremos una parte de vuestra pesca’. Arturo en 2 elicita la in-
formacion necesaria para tomar una posicion frente a la propuesta de Ro-
berto. En este sentido esta actividad es preparatoria con respecto a la futura
decision. El pedido de informacion es comprometido cuando requiere de
una informacion no conocida que puede modificar el estado actual de la
base del oponente.

En el contexto del siguiente ejemplo nuestra inferencia es de que este re-
querimiento de base se hace pasible de la interpretacion de desfavorable:

(E65)

1.Roberto: ;Qué os parece si nos vendéis una parte de la pesca para nuestro restau-
rante?.
hacer propuesta

2 Arturo: ;Y cudl es el insumo de pescado que tenéis en la temporada?.
pedir base desfavorable

3.Roberto: Bueno...tampoco nos vamos a comprometer con una cantidad fija... .
negar acceso a la base

Con punto de partida en 3 podemos conjeturar que, tal vez, Roberto haya
interpretado que en 2, se requiere de esta informacion con el proposito de
comprometer al equipo vendedor, para que tenga a los compradores del
barco como unicos proveedores de pescado para el restaurante y esto,
presumiblemente, no coincide con los propios planes. En este contexto
Roberto conjetura que si responde a 2 con la cifra del insumo de pescado,tal
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como le es requerido, entonces puede dar lugar a una interaccién como la
del (E64), donde Arturo contesta con una aceptacion a la propuesta, siendo
esta decision una consecuencia de la informacion acerca del total del insumo
de pescado del restaurante.

Lo que acontece es que Roberto ha calculado que la respuesta a la elicita-
cion en 2 puede ser desfavorable para los intereses de su equipo y en con-
secuencia ha contestado como lo ha hecho en 3: “no les damos ese dato
porque no queremos comprometernos con una cantidad fija’. De esta
manera Roberto bloquea la posibilidad de que se realicen interpretaciones
indeseadas. La negativa a permitir el acceso a la base se produce a causa de
que dar ese dato puede perjudicar los propios intereses. Los puntos
ilocutivos que se actualizan para este ejemplo son entonces:

1.R: hacer propuesta:op.1
2.A: pedir base desfavorable:elicitacion
3.R: negar acceso a la base

El punto ilocutivo que se actualiza en pedir base desfavorable a los
intereses del oponente es confrontativo y, por lo tanto, implica amenazas del
mismo tipo que las que se presentan en el de pedir base comprometida, pero
aumenta su efecto al merecer la interpretacion de desfavorable, provocando
negativas o restricciones de acceso a la base por parte de los negociadores.

Mediante la observacion de la situacion de mas abajo,vamos a discutir es-
tos puntos ilocutivos analizados en comparacion con el que corresponde
pedir base reservada.

(E66)

1.Roberto: ;Qué os parece si nos vendéis una parte de la pesca para nuestro
restaurante?.
hacer propuesta: iniciativa: op.1

2.Arturo: Estdis insumiendo un 10% del total de la pesca durante la temporada
Jverdad? .
pedir base reservada:elicitacion

3.Roberto : ;Vayal..insumimos lo que insumimos...en todo caso..a vosotros calculamos
compraros unos 500 kilos... .
respuesta: negar acceso a la base +hacer propuesta

El pedido de base se realiza como una conclusion y en la respuesta
Roberto es mas drastico que en ejemplo anterior al negar acceso a la base:
insumimos lo que insumimos: ‘no es asunto vuestro’. Aqui Roberto,
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Aqui no utilizamos los términos agregada , agravante o alenuante que
usamos para calificar las relaciones entre las actividades principales y se-
cundarias porque no hay ninguna relacion de subordinacién. No se pide base
reservada para realizar pedir base comprometida de la misma manera en que
se responsabiliza al oponente de una accion negativa para rechazar una
oferta como sucedia en el (E56) . Estos son actos principales y estamos
comparando el grado en el que cada uno es amenazante y no la relacion que
mantienen entre si.

Dar informacion en la negociacion

Esta actividad puede ser clasificada como dar base, con las mismas carac-
teristicas que el pedido. Reconoceremos también los puntos ilocutivos de
dar base no comprometida,dar base comprometida y desfavorable.
Mediante el ejemplo que se sigue ilustramos el dar informacion no com-
prometida 'y personal (v.|[E61]):

(E67)

Suecia: El vendedor Lennart y los compradores Bertil y Anna. Estan al
principio de la negociacion y Bertil da la informacion que le es requerida:

1L.BERTIL: Du sysslar med affarer kan man siga da eller?
Entonces se puede decir que te dedicas a los negocios ;no?.
pedir base no comprometida-personal:iniciativa

1.LENNART(1): Jaa/det gor jag/jag gor affirer och lite sént dir va/ man ska ju leva pd
nat/<A mm> <B;jaa>

Si, claro, negocios y algo por ese estilo ;comprendes? de algo hay que vivir... .
respuesta:dar informaciéon no comprometida-personal

2 BERTIL(2):<A:Coughs>Det ir inte bara fiskebdtar<A: nej>du koper och saljer och si
déa/nej/utan det:

(A:toz)No solamente barcos de pesca (A:no) vendes y compras asi ...enton-
CeS..NOo...SIno... .

4. LENNART(2): negj/
No

5.BERTIL(3): ar lite av varje
Un poco de todo.
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Dar informacion no comprometida no es confrontativa y en consecuencia
no es amenazante en el nivel de la negociacion , del mismo modo que no lo
es el pedido en 1. Se trata de una informacion ya conocida por ambas partes
que no compromele la base del oponente.

En espaiiol existe una expresion hecha que se usa al realizar esta activi-
dad: ‘de algo hay que vivir': no hago nada importante solo sobrevivo’ En
sueco esto tiene una interpretacion similar y expresa cierta desconformidad
con las propias ocupaciones. Podemos suponer que es un modo de no
establecer distancias con el destinatario al mostrarse superior 'y que
ademas refleja cierta reticencia a explayarse en asuntos privados. Esto
comprometeria la necesidad de ser igual (v. figura 18).

Mediante el ejemplo de mas abajo ilustraremos para dar base los puntos
ilocutivos de dar base comprometida y desfavorable.

Veamos el ejemplo de mas abajo:
(E68)

Suecia: Presentes: los compradores Per y Anne, el vendedor Jan. Hablantes:
Per y Jan. La negociacion esta en sus comienzos. Per inicia la puja por el
precio del barco informando acerca del precio de un barco que ha encon-
trado en un remate:

1.PER(1): Och vi har dven har vart och tittat pa lite andra batar och/och som/ som/ ja
vi judet forra gdngen att vi hade/ hade lite andra batar pa/ pa géng har/ det var bla lite
konkurs/ ndt konkursbo frin <A mm> Géteborg som hade/ <J mm> hade en valdigt
fin/ den var enhyfsad bat for 258 000/ ja/men men alltsd den de dom...

Hemos estado mirando un poco otros barcos, y como..como dijimos la vez

anterior que un poco leniamos...teniamos otros barcos en...en vista..hubo entre otras
cosas un poco de quiebra en , alguna masa de la quiebra en Gotemburgo que tenia
uno muy bueno, era uno bastante aceptable por258.000/ si... pero también, éste.., el,
los... .

dar informacion desfavorable: (preargumento para hacer ofertas:op.1)

2.JAN(1):Har ni hittat nan skrothog eller?
Han encontrado algun monton de chatarra o qué? .
rechazar informacion desfavorable: (-/op.1)

3.ANNE(1)Ja ja
Si, Si...

4JAN(D): Vad skani...?
(Quévan...?.

5.PER(2): Jag 4r inte fardigt 4n...
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No he terminado todavia... .

La posible lectura del enunciado en 1 que hace Jan y que justifica su con-

tribucion en 2, es la de que hay una opinion implicita, con la que €l esta en
desacuerdo,en la informacion que da Per. A causa de esto 1 resulta prepa-
ratoria para una futura oferta desfavorable a los intereses de Jan: Lo
consigo a este precio por lo tanto esa es mi base”. Per se dispone a discutir
el precio del barco a partir de estas 258 000, coronas .
Evidentemente esto esta muy lejos de la base del vendedor si nos atenemos
a su respuesta en 2. El punto ilocutivo de desfavorable, para la actividad de
dar base, nos parece la adecuada en este contexto. Lo desfavorable incluye
lo comprometido. Sin embargo la relacién contraria no ocurre. Repetimos
mas abajo la situacion presentada en (E64), donde se da base
compromelida, que es nueva y que ademas contribuye a la disputa en la
direccion de la confrontacion, sin ser por ello pasible de una interpretacion
de desfavorable. Al comparar el ejemplo(E65) con el (E64) observamos que
la interpretacion de la presencia del punto ilocutivo de desfavorable era una
posibilidad ya presente en el pedido de base (v. enunciados en 2). Lo mismo
puede extenderse al dar base en la negociacion. Repetimos la situacion
ilustrada en (E64):

(E69)

1.Roberto: ;Qué os parece si nos vendéis una parte de la pesca para nuestro restau-
rante?.

hacer propuesta:op.1

2.Arturo: /Y cudl es el insumo de pescado que tenéis en la temporada?.
pedir base comprometida:elicitacion

3.Roberto : Practicamente un 10% de la pesca .
dar base comprometida: (proargumento:defensa de op.1)

4.Arturo: Esto podria solucionarse... .
aceptar propuesta : (concesion a op.1)

Aqui no se plantea que la informacion dada en 3 sea desfavorable a los
planes del equipo de Arturo. Ain en el caso en que 4 se hubiera realizado
como una divergencia: ‘No me interesa’, ésta estaria dirigida a rechazar la
propuesta y no ha expresar dudas acerca de la informacién que se le pro-
porciona, a causa de que esta muy alejada de la propia base, como ocurre en
(E68) donde el negociador se niega a aceptar esa informacion como base
para la discusién del precio del barco.
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Como conclusion aislamos las siguientes amenazas posibles para esta ac-
tividad en el marco de nuestras negociaciones:

Dar informacion
dar base .
actividades en el nivel de la negociacion

1. actividad amenazante en el plano del regateo
la obstruccion de los planes de accion del oponente:
-actual

» necesidad comprometida
» autonomia: ser competitivo

2. actividad amenazante en el plano del regateo
2a. expresion de desacuerdos:
-actual

» necesidad comprometida
« afiliacion: ser conciliador

-actividades en el nivel del tipo de acto:

1. actividad amenazante en el plano personal
1.a dar muestras de superioridad

» necesidad comprometida
« afiliacion: ser igual

Lista 2 Amenazas en la actividad dar base en la negociacion.
Negar informacion en la negociacion

Este acto constituye una negativa a permitir que el oponente acceda a la
base del negociador. Esta actividad obstruye, con su misma realizacion,
parcial o totalmente, los objetivos del oponente y hace patente el desa-
cuerdo.

Por otra parte, como tipo de acto, rechaza las expectativas de respuesta
favorable de su interlocutor (Scott&Jackson, 1983) . El rechazo puede ser
interpretado en el plano personal como una manifestacion de desaprobacion.

Tlustramos a continuacion esta actividad:

142




(E70)

Suecia: Presentes: los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Agnes
y Kerstin. Las compradoras hacen una oferta por el barco que es rechazada,
ante lo cual ofrecen una solucion: brindar los conocimientos de la industria
pesquera del lugar a los vendedores:

1. KERSTIN(1): Vi sa ju 450 inledningvis/ och vi sa att vi ville ha ungefar 200 000/men
om siger er/ att ni far en/ 275 V tusen emellan och s& anstiller vi er / er son/

Dijimos cierto 450 en principio...y que queriamos alrededor de 200 000, pero si se dice
unos... que vosotros recibiréis unos 275 mil entre esas dos sumas y ademas entonces
tomamos vuestro...vuestro hijo... .

hacer oferta:op.1

2.HERBERT(1) Ja/ det ar fortfarande
Sigue siendo todavia...

3. ROBERT(1): Ja det ar for lite 275 000/
Es poco 275 000

rechazar oferta: divergencia: -/op.1:0p.2

4. KERSTIN(2): Och sen har ni
Y después tenéis que.. .

5. HERBERT(1):Det ar fortfarande/ja/
Sigue siendo, si.. .

5.ROBERT(2): ja/

Si

6 KERSTIN(2): Vi kan bidra med var kunskap till foradlingsindustrin/

Podemos contribuir con nuestros conocimientos al mejoramiento de la industria... .
hacer propuesta: proargumento:

defensa de op.1:0p.3

7.HERBERT(2): Det kan vi inte genom och va bollplank/ det racker inte/ vi vill ju ha
med inom ramarna / si det/ att kunna driva verksamheten tillsammans va/ speaking
partner / det &r ju lite mer att man 4r tillsammans va/ <K mm> vi ska std PA béten / inte
pa KAJ OCH pa baten inte/ <R nej> om vi ska prata om den saken

No podemos recibir nosotros todos los golpes...no es suficiente

rechazar propuesta:divergencia: -/op.3 fambién dentro de estos limites queremos
obviamente esto..poder conducir la empresa juntos jvale?.. speaking partner’ ...esto
obviamente es un poco mas que estar juntos jno?(K: mm)...vamos a hacer pie en el
barco, no tener un pie en el muelle y otro en el barco (R: no) si hay que decirlo.
hacer propuesta: op.4

(hacer advertencia: rechazar propuesta + hacer propuesta :0p.5).
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8. KERSTIN(3): Men hur tanker ni er det hir om vi nu skiljs har/hur tinker ni driva det
har d&/ vem har ni d&/,;Pero como pensdis vosotros arreglaros si nos separamos, como
pensdis conducir vuestra empresa, a quién tenéis entonces...? .

pedir base reservada: (preargumento:defensa de -/op.5)

9.ROBERT(3): Ja/det 4r nanting som vi héller for oss sjilva det/ det far vi

faktiskt dga/att det dr ingenting<HERBERT:Nej> <KERSTIN: mm> som vi slapper
loss/<HERBERT: nej> men det har med kunskap/ det <HERBERT ja> vi lever 1 den
filosofin (KERSTIN:mm) att kunskap ar jittebra nar man far def av andras kunskaper/
men den miste alltsa va pa den ba/ basen att den som lamnar kunskapen ocksa far
(HERBERT: ja) lite ansvar i <HERBERT: mm> for annars si:/

Si..es0 es algo que nos reservamos eso, eso hay, que decirlo realmente que no es
nada que vayamos a soltar, :

negar acceso a la base

pero lo del conocimiento, estovivimos en esa filosofia, que el conocimiento es muy
bueno, cuando se comparte el conocimiento de otros, pero esto debe en consecuencia
darse sobre la ba, base que el que aporta conocimientos también foma un poco de
responsabilidad en eso porque si no... .

hacer propuesta : proargumento: defensa de op.4

10. KERSTIN(3): Och det ar den andra varianten som ni har/
esta es la otra variante que tenéis

En 9, Robert se niega a conceder la informacion que Kerstin le requiere

en 8 . Se infiere que este ultimo enunciado es interpretado por Robert como
preargumentativo en relacion a la op.3 en 6. En 7 la combinacion rechazar
una propuesta con el, a su vez, hacer una propuesta nos hace pensar que
estemos ante una advertencia : s/ no aceptan nuestras condiciones nosotros
no aceptamos las suyas’ . Esto operaria como op.5, la que elicitaria, en este
caso un contrargumento implicito en 8 : “estdn obligados a aceptar nuestras
condiciones porque no hay otros que puedan ayudarlos con esto™.
Se puede inferir entonces que Kerstin, en 8 hace este requerimiento de base
para poder usarlo en refutacion de la op.5. Este proposito se hubiera hecho,
tal vez, explicito si Robert, hubiera contestado: "La verdad no tenemos a
nadie’.

A la negativa a permitir el acceso de su oponente a la base propia, en la
primera parte de 9 (subrayada en la transcripcion) la consideramos prepa-
ratoria con respecto a la segunda parte del mismo enunciado. En el nivel de
la negociacion, esta realizacion de la negativa a dar informacion, es
confrontativa porque se orienta en la direccion de apoyar las propias opi-

1 .
Los vendedores son nuevos en ¢l lugar y, muy probablemente, no tengan quicn los asesore.
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niones enfrentadas a las del oponente . Como tipo de acto al ser, en si
mismo una negativa a coincidir con las expectativas de respuesta del inter-
locutor, implica desaprobacion en el plano personal. Las siguientes son las
amenazas que aislamos para esta actividad:

negar informacion
negar base

actividades en el nivel de la negociacion:

1. actividad amenazante en el plano del regateo

1a. obstruccion de los planes de accion del oponente:
+actual

» necesidad comprometida
* autonomia: ser competitivo

2. actividad amenazante en el plano del regateo
2.a expresion de desacuerdos
+actual

* necesidad comprometida
+ afiliacion: ser conciliador

actividades en el nivel del tipo de acto:
l.actividad amenazante en el plano personal
1.a manifestar desaprobacion personal

* necesidad comprometida
+ afiliacion: ser digno de aprobacién y aprecio

Lista 3 Amenazas en la actividad de negar acceso a la base en la nego-
clacion,

La actualizacion de las amenazas basicas que se suponen para esta activi-
dad preparatoria, se realiza en mucho mayor grado que las mencionadas
para las actividades de pedir y de dar informacion, comentadas con ante-
rioridad.

Rechazar informacion desfavorable

En (E68) se rechazaba una informacion desfavorable a los intereses del
negociador. Repetimos ese ejemplo mas abajo:
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(E71)

Suecia: Presentes: los compradores Per y Anne, el vendedor Jan. Hablantes:
Per y Jan. La negociacion estd en sus comienzos. Per inicia el regateo,
informando acerca del precio de un barco que ha encontrado en un remate:

1.PER(1): Och vi har dven hir vart och tittat pa lite andra batar och/ och som/ som/ ja/
vi sa ju det forra gangen att vi hade/ hade lite andra bétar pa/ pa gang har/ det var bla
lite konkurs/ nét konkursbo fran <A mm> Goteborg som hade/ <J mm> hade en vildigt
fin/ den var enhyfsad bét for 258 000/ ja/men men alltsd den de dom...

Hemos estado mirando un poco otros barcos, y como..como dijimos la vez anterior
que un poco teniamos...teniamos otros barcos en...en vista..hubo entre otras cosas un
poco de quiebra en , alguna masa de la quiebra en Gotemburgo que tenia uno muy
bueno, era uno bastante aceptable por 258.000/ si... pero también, éste.., el, los... .
dar informacién desfavorable: (preargumento para hacer ofertas:op.1)

2.JAN(1): Har ni hittat nan skrothog eller?
Han encontrado algiin monton de chatarra o qué? .
rechazar informacién desfavorable: (-op.1)

3.ANNE(1):Jaja
Si, si...

4. JAN(Q): Vad ska ni...?
(Qué van...?.

5.PER(2): Jag ar inte fardigt 4n. ..
No hAe terminado todavia... .

En 2 se rechaza una base desfavorable, Jan considera que la cantidad que
Per da como base para discutir el precio del barco esta muy alejada de su
propia hase y a causa de esto la rechaza. Esta actividad debido a sus pro-
piedades recibe el atributo de +divergencia (v.11: 4.3.).

Las siguientes son las posibles actividades amenazantes para este acto:

rechazar informacién desfavorable
rechazar base desfavorable:
+divergencia

actividades en el nivel de la negociacion::
actividad amenazante en el plano del regateo:

1. obstruccion de los planes de accion del oponente:
+actual
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* necesidad comprometida
* autonomia: ser competitivo

actividad amenazante en el plano del regateo:
2. expresion de desacuerdos
+actual

* necesidad comprometida
« afiliacién: ser conciliador

actividades en el nivel del tipo de acto:

actividad amenazante en el plano personal

1. manifestar desaprobacién personal

+ necesidad comprometida

+ afiliacion: ser digno de aprobacion y aprecio

Lista 4 Amenazas en la actividad de rechazar base desfavorable en la ne-
gociacion.

Dar y rechazar enfoque desfavorable

Estas actividades representan variantes de las de dar/rechazar informacion,
que representamos en la figura 17. Es preparatoria porque pretende orientar
la construccion de las actividades de un modo que permita llegar a un
acuerdo, favoreciendo lo mas que sea posible, los intereses del propio
equipo. El dar enfoque es una manera de proveer informacion acerca de
como el propio equipo considera que deben ordenarse las actividades y
hasta donde llegan los derechos y las obligaciones tanto propios como del
oponente, en este sentido. Cuando el oponente juzga que estas apreciaciones
resultan desfavorables a los propios intereses y, en esta medida, invaden los
propios derechos, reacciona con un rechazo:

(E72)
Suecia: Presentes: los vendedores Mattias y Thomas; los compradores Bjom
y Richard . Se discute el precio del barco de los compradores. Los dltimos

lo ofrecen como parte de pago del barco de los vendedores antes que €stos
hayan alcanzado a poner un precio por su propio barco:
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1. BJORN(1):ja vi har ju ¢/ en bat redan va/ som: ju ar vird en del och den/ ja den s&/
maste vi da salja va/ <N mm> och praktiskt for oss vore ju: d4 att f3 ldmna den son
dellikvid 1 en affar/ Tenemos un barco ya que vale lo suyo y que tenemos que vender y
nos resultaria practico darlo como parte de pago en un negocio.

(hacer propuesta)

2. THOMAS(1): Vad varderar du den baten till
En cuanto lo valuas.
pedir base

3.BJORN(2): Ja/ en bat i en dar storleksklassen/ den gar val pa mellan en tva och
trehundratusen beroende pa skick/ <N mm> och vi sa.. ja vi sager tvdhundrafemtio for
den hér va/ som en melgod bat/ sa i/ i den hir storleksordningen <N mm> si/ sa kan vi
vél lagga oss dar/ i den diskussionen Bueno, un barco de ese tamario vale sin duda
entre dos y trescientos mil dependiendo del estado o si dejimos..si si decimos
docientos cincuenta por este jeh? un barco mds o menos bueno, en ese tamatfio, ahi,
ahi nos podemos sin duda quedar, en la discusion.

dar base:(hacer oferta)

dar enfoque desfavorable

4 MATTIAS(1) Nu ar det inte riktigt kanske var bransch det har/ar det/ vi kan ju borja
framstd som néan begagnad batforsiljare och det/ r ju inte var/ vart gebit egentligen/
tal vez éste no sea precisamente nuestro ramo (no es cierto? podemos obviamente es
tar quedando como alguno que vende barcos usados, y esto no es obviamente nuestro,
nuestro territorio realmente.

rechazar enfoque desfavorable

men: om man ser det rent krasst i pengar sa:/ vér bat tillhor ju da den basta klass helt
enkelt/ for att vara en san hir havsfiskebat/ den har helt enkelt inte utnyttjats for
havsfiske/ sa att den 4r ratt lite sli/ de/ valdigt lite sliten och:, 6h/ bitar i motsvarande
klass dom ror sig om/ ja det det ligger pa minst sexhundratusen for en sdn bat/
pero...si se lo ve pura y crudamente en dinero asi...eh...asi, nuestro barco pertenece
entonces, tiene simplemente la mejor clase, para un barco de pesca marina como éste,
no ha sido simplemente utilizado para la pesca de mar, asi que esta realmente poco
desgas..el..muy poco desgastado y..eh, barcos de una clase similar andan en un
precio de, si esto estd en por lo menos 600 000 por un barco de este tipo... .

hacer oferta

Uno de los compradores, Bjérn, y uno de los vendedores, Thomas,
discuten acerca del precio de un barco que Bjorn ofrece como parte de
pago. Al parecer, el otro vendedor, Mattias, considera que la conversacion
esta tomando un giro que desfavorece los intereses del equipo vendedor.
En consecuencia mediante 4 se rechaza el enfoque de que hay que tratar la
venta del barco del pescador y se retoma el enfoque de que ellos son los
vendedores y los que tienen un barco para ofrecer y de que es el precio y
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el estado del barco de su equipo el que debe ser discutido en primer lugar.
De esta manera Mattias en 4 bloquea la posibilidad de que Bjom
influencie en la determinacion del precio del barco, en perjuicio del equipo
de los vendedores. El dar enfoque desfavorable se realiza con los
enunciados que se ubican por encima de la raya, aunque el destinatario del
rechazo es solo el equipo oponente, tal cual hemos concebido la
interaccion que nos ocupa.

Las actividades amenazantes para este acto son las mismas que para re-
chazar informacion desfavorable.

Mediante la siguiente figura vamos a representar los puntos ilocutivos
de los actos discutidos hasta aqui y a comparar el grado de posibilidad que
las actividades amenazantes, en que estos actos coinciden, tienen de
actualizarse en cada uno de los mismos. con esta finalidad vamos a hacer
una lista en la que a cada item se le atnbuye un grado de posibilidad de
hacer actuales las potenciales amenazas. Este grado se establece como
mayor, menor o igual con respecto a los puntos ilocutivos que le
anteceden. En el primer punto ilocutivo la relacion se hace con respecto a
los sucedentes.

Puntos ilocutives Actividades amenazantes | Atributos Grado de la amenaza
(negociacion)
pedir base directiva
comprometida bstruccion/desacuerdo <
desfavorable bstruccion/desacuerdo >
reservada bstruccion/desacuerdo/
propiacion + actual >

dar base/enfoque

comprometido bstruccién/desacuerdo
desfavorable bstruccion/desacuerdo
personal intromision/superioridad
negar base
obstruccion/desacuerdo + actual >

desaprobacion personal

rechazar base/enfoque
+ divergencia >

obstruccion/desacuerdo | + actual

Figura 20 Actividades preparatorias de la disputa. Mayor o menor grado
de posibilidad de actualizacion de una actividad amenazante frente a otras.
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1.1.2. Las actividades centrales de la disputa

En la categoria de actividades centrales, basicas para la negociacion ,
incluimos el hacer ofertas y el hacer propuestas. Alrededor de estos
actos se desarrolla el resto de las actividades propias de la disputa y las
que son preparatorias de estas. Las ofertas y las propuestas elicitan, en
forma inherente, la presencia de concesiones y de divergencias en posi-
cion de respuesta. Dentro del discurso argumentativo las ofertas y las pro-
puestas pueden ser tomadas como opiniones que dan lugar a argumentos a
favor de las propias posiciones o en contra de las del equipo contrario (pro
y contrargumentos).

Vimos que la actividad de la argumentacion podia ser considerada una
subactividad con respecto a la de la del regateo (v.I:2). Segin Eemeren &
Grotendorst la opinion expresa es el tema o tesis que se presenta para
discutir . Este constituye una conclusion que da lugar a puntos de vista, los
cuales deben ser defendidos por los protagonistas (1983:1 y 4). En gene-
ral, podemos decir que, en la compra-venta del barco de pesca, el tema o
tesis gira en torno al precio y , en segundo lugar, a las condiciones de pago
del barco. La mayor cantidad de esfuerzos comunicativos estd dirigida a
determinar su precio .

Este tema del precio no se precisa mediante una cifra determinada, ya
que cuando ésta se hace explicita estamos con mayor propiedad frente a la
realizacion de una oferta:hacer oferta, la cual, con mayor propiedad,
constituiria un punto de vista acerca de la tesis (el precio) . En qué medida
las ofertas constituyen puntos de vista negativos 0 positivos con respecto a
una tesis inicial, depende de las presuposiciones que los negociadores ten-
gan acerca de sus respectivas bases. Las ofertas constituyen, en este sen-
tido, actividades tentativas para acercarse al punto donde es posible la
conciliacion. Esto quiere decir que se discute la aceptabilidad de una tesis
que se mueve entre los minimos y los mdximos de la base de los oponen-
tes y, que por lo tanto, esta todavia por determinarse en ¢l comienzo de la
negociacion. Con respecto a esto, repetimos, es que los puntos de vista se
adelantan con un caracter exploratorio, moviéndose en la dimension del
mayor beneficio para el propio equipo, dentro de los limites impuestos por
la base del oponente. Lo mismo ocurre cuando se trata de discutir las
condiciones de pago del barco. Estas condiciones se determinan a partir de
de las ofertas y de las propuestas. La tesis representada por esta ultima
actividad aparece dependiendo de la resolucion de la primera y no ocupa
un espacio tan importante como el del establecimiento del precio.
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Hacer ofertas en la negociacion

Este acto representa los intereses en conflicto y argumentativamente es una
conclusion, que es tomada como opinidn expresa en la disputa. El hacer
ofertas elicita bien una concesion bien una divergencia.

En la oferta no se hacen ofrecimientos en el sentido en que estas
actividades impliquen una deuda para el oponente (cf. Brown & Levinson,
1987:66) , sino que se expone a la discusion una conclusion. Puede presen-
tarse ya como un resultado de la discusidn precedente o como un punto de
partida para la subsiguiente y en una buena parte de los casos abarca estas
dos caracteristicas. El grado en que esta actividad merece el atributo de
confrontativa se reduce al nivel de la negociacion y se actualiza depen-
diendo de cuan alejada o proxima se encuentre la oferta de las expectativas
que dependen de la base del oponente .

Una ilustracion de este tipo de actos la tenemos en (E73), situacion que
ya hemos discutido en (E70):

(E73)

Suecia: Presentes: los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Ag-
nes y kerstin. Hablantes: Kerstin y Robert. Las compradoras hacen una
oferta por el barco que es rechazada:

1. KERSTIN(1): Vi sa ju 450 inledningvis/ och vi sa att vi ville ha ungefar 200 000/
men om sager en/ att ni far en/ 275 V tusen emellan och si anstéller vi er / er son/
Dijimos cierto 450 en principio...y que quertamos alrededor de 200 000, pero si se
dice unos... que vosotros recibiréis ungs 275 mil enire esas dos sumas y ademas en-
tonces tomamos vuestro...vuestro hijo... .

hacer oferta:op.1

2. HERBERT(1): Ja/ det ar fortfarande
Sigue siendo todavia...

3.ROBERT(1): Ja det ar for lite 275 000/
es paco 275 000
rechazar oferta: divergencia:-/op.1:0p.2

En 1 se hace una oferta de 275 000 coronas, que aparece en negrita en el
ejemplo. Todo lo que hemos subrayado cuenta como la actividad de hacer
oferta en el nivel verbal. Las 450 000 coronas es el precio que el equipo de
compradoras ha ofrecido por el barco como punto de partida, y que se ha
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estado discutiendo hasta el momento. Por otra parte, las compradoras tie-
nen un barco de menor eslora que han venido ofreciendo como parte de
pago del barco de los vendedores y al cual valuan en 200 000 coronas .
Kerstin descuenta de la oferta inicial de 450 000 esas 200 000 coronas y
hace una ‘concesion” de 25 000 coronas sobre el precio de partida, a esto
se suma un ofrecimiento, ya discutido, de emplear como marinero al hijo
de uno de los vendedores. De esta manera queda delimitada la cifra de 275
000 comno la conclusion a ser discutida. La expresion de esta cantidad sera
la que nosotros tendremos en cuenta para analizar las actividades comuni-
cativas que le sigan, es decir que todo lo demas que ocurra sera visto en
relacion a esta oferta tomada como tema. En resumen, s6lo vamos a cla-
sificar como ofertas de precio por el barco, aquellas actividades en las que
se incluya una cantidad que constituya una informacion nueva, es decir
produzca un cambio en el estado actual de las ofertas de precios en la ne-
gociacion. En esta interaccion se produce una divergencia en las inter-
venciones en el enunciado, formado por las intervenciones en 2 y 3 (dentro
del recuadro en el ejemplo) la que constituye un punto de vista negativo
con respecto alaop.1en 1.

En la figura 21 representamos esta interaccion:

ofeFas

1 K:iniciativa
hacer ofertas=op.1

2H+3Fl:respuesta

7

concesion: @ divergencia: rechazar oferta=(op.2)
Figura 21 Hacer ofertas.

La actividad segin la cual se ordena esta teraccion es la del
tratamiento de las ofertas. Por debajo de ella hemos ordenado los actos :
hacer ofertas y rechazar ofertas y como se relacionan entre ellos, tanto
por su papel en la disputa como en la secuencia de iniciativas y de
respuestas.

Hemos visto que aquello que consideramos oferta de precio se hace ex-
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plicito como una conclusiéon que introduce, modifica o confirma el valor en
numeros de las ofertas dadas por el barco hasta el momento. Las mismas
propiedades son necesarias cuando se trata de considerar que mediante un
enunciado se esta realizando una oferta de condiciones de pago. Un
ejemplo seria un enunciado del tipo del que sigue: os pagaremos/pagaréis
el resto en 10 meses. Es decir se hace expresa una conclusiéon que intro-
duce, modifica o confirma /as condiciones de pago establecidas hasta el
momento.

El hacer ofertas en la negociacion envolvera la posibilidad de que en
algin contexto se actualicen las siguientes actividades amenazantes hacia
el destinatario del contexto verbal del enunciado que incluye la risa:

hacer ofertas en la negociacion

actividades en el nivel de la negociacion:

1. actividad amenazante en el plano del regateo
l1a obstruccion de los planes del oponente
+actual

» necesidad comprometida
* autonomia: ser competitivo

2. actividad amenazante en el plano del regateo
2a expresion de desacuerdos
+actual

* necesidad comprometida
» afiliacién: ser conciliador

Lista S Amenazas en hacer ofertas en la negociacion.
Hacer propuestas en la negociacion

Vamos a delimitar esta categoria tomando como punto de relacion la de
hacer ofertas. La propuesta representa una opinion que elicita una conce-
sion o una divergencia y que plantea un tema para su discusion. El grado
de confrontacion, por otra parte, depende de su distancia o proximidad con
respecto a la base del oponente. En estas propiedades las ofertas no difie-
ren de las propuestas. Sin embargo, mediante la propuesta se producen
ofrecimientos, que significan un compromiso de retribucién para el opo-
nente y que justifican la presencia de requerimientos a los oponentes para
que acerquen su posicion a la de los negociadores. Esto no ocurria con la
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oferta la que s6lo comprometia las acciones futuras del negociador.
Por otra parte , el pedir que un tema sea considerado o discutido es una
caracteristica del tipo de acto denominado propuesta, el cual
corrientemente se formula con expresiones como: ;Qué te parece si...? 0
Te propongo que... .

Mediante la propuesta en la negociacion de regateo el negociador
realiza las siguientes actividades :

1. Hace un ofrecimiento: anuncia un acto futuro suyo en beneficio del opo-
nente.

2. Pone una condicion: anuncia que un acto debera cumplirse para que el
ofrecimiento adquiera el caracter de un compromiso.

3. Hace un requerimiento:solicita del oponente la realizacion de un acto futuro
en beneficio suyo. Esto altimo es lo que constituye la condicion.

4. Hace una propuesta: Expone los tres puntos anteriores para que sean dis-
cutidos.

Una propuesta en la negociacién cuya formulacion hiciera explicitas
todas estas actividades, podria verse asi:

(E74)

Vendedor: ‘Te compro el 10% de lo que pesques en la temporada(ofrecimiento) con
la condicion de que aceptes mi oferta de precio por el barco de 10 000 dolares’
(requerimiento).

En los materiales, dificilmente se encuentre un nico enunciado mediante
el cual se presente una propuesta en su forma completa. Lo usual es que
ésta se vaya estructurando en sucesivos ofrecimientos a los que subyace
como requerimiento la aceptacion de una oferta o de otra propuesta. Para
el enunciado de nuestro ejemplo (si la oferta de precio se hizo explicita
mediante un enunciado anterior) podriamos suponer como mas corriente
una formulacion como la del proximo ejemplo:

(E75)

Vendedor: Te compro el 10% de lo que pesques en la temporada ,(con la condicion
de que aceples mi oferta de precio por el barco de 10 000 dolares’).
hacer propuesta

Con respecto al enunciado subrayado lo encerrado entre paréntesis corres
ponde a informacion conocida y compartida 'y, por lo tanto, es suficiente
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que se formule sélo la primera parte para que el resto resulte implicado.
Vamos a ilustrar la clasificacion de estos actos mediante el ejemplo de mas
abajo que presenta una situacion vista con anterioridad .

(v.[E70]y [E73)):

(E76)

Suecia: Presentes: los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Ag-
nes y kerstin. Hablantes: Kerstin y Robert. Las compradoras hacen una
oferta por el barco que es rechazada:

1.LKERSTIN(1): Vi sa ju 450 inledningvis/ och vi sa att vi ville ha ungefar 200 000/
men om sdger en/ att ni far en/ 275 V tusen emellan och sa anstiller vi er / er son/
Dijimos cierto 450 en principio...y que queriamos alrededor de 200 000, pero si se
dice unos... que vosotros recibiréis unos 275 mil entre esas dos sumas y ademds en-
tonces tomamos vuestro...vuestro hijo... .

hacer oferta:op.1

2. HERBERT(1): Ja/ det ar fortfarande
Sigue siendo todavia... .

3 ROBERT(1): Ja det ar for lite 275 000/
es poco 275 000

rechazar oferta:divergencia -/op.1:0p.2
4 KERSTIN(2): Och sen har ni
Y después tenemos que.. .

5.HERBERT(1): Det ar fortfarande/ja/
Sigue siendo, si... .

5.ROBERT(2)5: ja/

Si.

6. KERSTIN(2): Vi kan bidra med var kunskap till féradlingsindustrin/
Podemos contribuir con nuestros conocimientos al mejoramiento de la industria...
hacer propuesta:proargumento:defensa de op.1:0p.3

7 HERBERT(2): det kan vi inte genom och va bollplank/ det riacker inte/ vi vill ju ha
med inom ramarna / s& det/ att kunna driva verksamheten tillsammans va/ speaking
partner / det ar ju lite mer att man ar tillsammans va/ <C mm> vi ska st4 PA baten / inte
pa KAJ OCH pa baten inte/ <R nej> om vi ska prata om den saken.

No podemos recibir nosotros todos los golpes, no es suficiente

rechazar propuesta:divergencia: -/op.3...

... también dentro de estos limites queremos esto..poder conducir la empresa juntos
Jvale?.. speaking partner ' ...esto obviamente es un poco mds que estar juntos ;no?
(K: mm)...vamos a hacer pie en el barco, no tener un pie en el muelle y otro en el
barco (R: no) si hay que decirlo.
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hacer propuesta: :(op.4)

Al analisis que hemos hecho de este ¢jemplo (v.[E70]), tenemos que
agregar que en la negociacion se vienen discutiendo distintas alterativas
para nivelar las diferencias entre los equipos en relacion al precio del
barco. Mientras las compradoras quieren adoptar medidas que s6lo impli-
quen compromisos parciales, los vendedores proponen una sociedad que
abarque todos los aspectos. Haremos una sintesis del analisis mediante la
figura 22:

I_ntenas__

| concesion.@

2.H+3.R:respuesta E

r
1.K hacer ofertas:op.1:iniciativa

divergencia:rechazar oferta:
op.2:iniciativa

6.K:resp|Jesta

propqulas

I
hacer propuesta:
proargumento: defensa de
+/op.1=0p.3:iniciativa

| concesion:@

7.H:respuesta l i -
ivergencia:rechazar propuesta
hacer propuesta: (op.4)

Figura 22 Hacer propuestas.

Observemos que en esta figura el tema que guia las actividades
comunicativas en el resto de la interaccion es el de las ofertas. Dentro de
esto se engancha mediante la respuesta a 2 y 3 otra serie de actividades
que corresponde a la propuestas, que es la que ordena el resto de la
interaccion.

Si tomamos como punto de partida la oferta en 1 podemos simplificarla
diciendo: nuestra oferta por el barco es de 275 QOO coronas. Esta oferta
es objeto de rechazo en las intervenciones de Herbert y Robert: es poco
275 000 coronas. La respuesta a este rechazo se realiza como una pro-
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puesta : podemos contribuir con nuestros conocimientos al mejoramiento
de la industria’(a condicién de que aceplen nuestra oferta anterior de
275 000 coronas)’. En 7 se rechaza la propuesta: no es suficiente ese
ofrecimiento (para que nosotros nos avengamos a aceplar esa oferta de
275 000 coronas)’. A esto, en el mismo enunciado en 7 se realiza o se rei-
tera la propuesta del equipo de vendedores: Les aceptamos la oferta y
ademds la propuesta (si vosotros os avenéis a hacer una sociedad que
abarque todas las partes tratadas hasta el momento) .

Podemos, entonces, reconocer la propuesta como una actividad

mediante la cual se expone a consideracion que e/ negociador cunpla con
cieros ofrecimientos con la condicion (o a cambio) de que e/ oponente, a
su vez, cumpla con ciertos requerimientos.
Con el hacer propuestas en la negociacion se arriesgara, como en el caso
de las ofertas, el comprometer la imagen del negociador, en el nivel de la
negociacion, produciendo obstruccion en sus planes y haciendo manifiesto
el desacuerdo. Podemos decir que en la propuesta se observa un punto ilo-
cutivo, no presente en la oferta, que es el de requerir una concesion de una
parte de la posicion del oponente. Este ultimo proposito se inferia de lo
que habiamos tratado como condicion para que el ofrecimiento fuera con-
siderado un compromiso. Si bien agregamos aqui un nuevo punto ilocu-
tivo, no se aumenta con éste la gravedad de la amenaza en relacion a lo
observado para la oferta. En cambio, si podemos decir que se origina una
nueva amenaza en el tipo de acto, ya que la propuesta envuelve una direc-
tiva donde se predice un acto futuro, no solamente propio, sino del opo-
nente. Por otra parte, la propuesta se formula como tal, teniendo el valor
inherente de ser una consulta a la opinion del interlocutor. La consulta po-
dria disminuir el impacto social del desacuerdo. Con respecto a la direc-
tiva, ¢ésta toma la forma de una propuesta de accion conjunta en beneficio
de ambas partes. Esta {ltima caracteristica junto con la influencia de la
consulta hacen que esta actividad impresione como menos amenazarnte que
el hacer ofertas.

Seguidamente haremos un resumen de estos pensamientos. Vamos a
enumerar las actividades amenazantes de la propuesta y las propiedades
particulares que esta adquiere:

hacer propuesta en la negociacidon

-actividades en el nivel de la negociacion:
1.actividades amenazantes en el plano del regateo
la. obstruccion de los planes del oponente
+actual
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+ atributo agravante:requerimiento de concesion
= atributo atenuante:ofrecimiento de concesion

1b. expresion de desacuerdos
+actual

+ atributos atenuantes: beneficio mutuo y consulta

-actividades en el nivel del tipo de acto:
l.actividad amenazante en el plano personal
la. directiva

+ atributo atenuante: pedido de accion conjunta
= atributo atenuante: beneficio mutuo
< atnbuto atenuante: consulta

Lista 6 Actividades amenazantes en hacer propuestas en la negociacion.

Mediante la figura 23 vamos a establecer comparaciones entre las ofertas
y las propuestas en cuanto al grado en que las actividades que comparten
son amenazantes:

nivel de la negociacion

actividades amenazantes

obstruccién/desacuerdo
ofertas propuestas
] | ™ |
mas amqnazante menos ?menazante mas amenazante menos amenazante
_. compromete opinion
opinion no compromete al oponente atenuada
no atenuada al oponente

beneficio mutuo

beneficio
propio

Figura 23 Diferencias entre las ofertas y las propuestas en cuanto al grado
en que las actividades que comparten son amenazantes.

158




Hacer concesiones en la negociacién

Donohue considera que una concesion es cualquier enunciado que impli-
que un retroceso en la posicion del negociador en relacién a su enunciado
anterior (1981:280). En este sentido las concesiones pueden ser experi-
mentadas como confrontativas por el propio negociador. Si embargo la
delimitacion que resulta interesante hacer es que las concesiones satisfa-
cen la necesidad del oponente de que sus objetivos sean aceptados y no
son, por lo tanto, confrontativas desde el punto de vista del destinatario del
enunciado.

Desde esta perspectiva preferimos describir la concesion como aquella
actividad mediante la cual el negociador hace explicito que acepta alguna
parte de la posicion del oponente . Lo que con frecuencia ocurre en nues-
tras negociaciones, es que las concesiones no se dan en estado puro sino
que ntegran otras actividades'. En algunos casos la concesion solamente
hace explicito un acuerdo, es decir algo que nunca ha sido objeto de dis-
cusion, para tomar luego como tesis alguno de sus aspectos. Lo mas usual
es aceptar algin punto de la posicion del oponente en beneficio de la dis-
cusion de otro considerado por el negociador como mas relevante

[lustraremos esta ultima situacion mediante el siguiente ejemplo:
(E77)

Suecia: Presentes: los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Ag-
nes y Kerstin. La negociacion se encuentra en su etapa final y los negocia-
dores tratan de valuar en dinero lo que cada equipo da y lo que cada equi-
po recibe, en orden de establecer un precio aceptable para ambos :

1.ROBERT(1): Men siilja kunskapen/vad betalar vi for kunskapen d&/<H mm> konsul-
ter tar betalt/vad ska vi betala for kunskapen/<K mm>det 4r liksom/vi vill ha hela bil-
den/vad

Pero vender conocimientos, ;qué pagamos por el conocimiento entonces?, los aseso-
res cobran, ;qué tenemos que pagar por el conocimiento, es es como..queremos tener
el cuadro completo, jqué... .

(-]

pedir base: elicitacion

1 . . L
La concesion no forma parte de los contextos verbales de las risas ya que esta actividad no se presenta
entre los episodios seleccionados. La explicamos aqui a causa de que es una respuesta esperable ante

la presencia de, por ejemplo , una oferta o una propuesta.
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2.AGNES(1): Och den har ju sitt pris/]K mm> den har pris/sonen har sitt
pris/utrustningen som ska pa béten har sitt pris<R mm> och vi har ju <H mm> fortfa-
rande mycket <K mm> och:/

Y esto tiene obviamentente su precio, esto tiene precio, lo del hijo tiene su precio, el
equipamiento del barco tiene su precio y tenemos por supuesto todavia mucho y... .
respuesta: dar base comprometida

3. HERBERT(2): Vad har ni virderat den till/den utrustningen/
(En cudnto han valuado el equipamiento?.
respuesta: pedir base comprometida: elicitacion

4. AGNES(2): den utrustningen gar ju pa en 60 000
Este equipamiento sale por unas 60 000.
respuesta:dar base comprometida: (hacer propuesta:op.1)

5.HERBERT(3): det ir ju lite mer dn vad virderingsmannen sa/ men <A ja> men ndr
det galler det har med konsulteriet/.

Esto, claro, es un poco mas de lo que el tasador dijo,

respuesta: rechazar base desfavorable:dar base desfavorable:op.2
pero pero en lo que respecta a esto del asesoramiento...
respuesta:’pedir base comprometida: elicitacion

aceptar propuesta:aceptar op.l:concesion

6. KERSTIN(1): men da kan ni kanske fixa den utrustningen billigare at/at oss d&/ for
dom killor vi har <A ja> dir ska det kosta 60 000/<A ja>

Pero entonces tal vez vosotros poddis conseguirnos el equipamiento mds barato, por-
que segun las fuentes que tenemos, alli va a costar 60 000.. .

respuesta: rechazar base desfavorable -/op.2

7.ROBERT(3): Jo jo/men det/det/ det ar ju marginella pengar vi pratar om<K mm>
4nd&/ men det hir med konsulteri/ vi dr ju fortfarande intresserade av er kunskap/ <C
mm> det ar ju...det ar/ju den som som...

Claro claro, pero esto..esto, de todas maneras estamos hablando de plata marginal,
respuesta: confirmar aceptar propuesta:consecién

\pero esto del asesoramiento, estamos claro todavia interesados en vuestros conoci-
mientos, esto es clar esto es claro lo que... .

respuesta: confirmar pedir base comprometida:elicitacion

8 KERSTIN(2): Men vi kan vil <R ja> ge ett per timmepris pa vart konsulteri/
Pero nosotras podemos bien dar un precio por hora por nuestro asesoramiento... .
respuesta: dar base comprometida:(hacer propuestas:(op.3 )

Las actividades que se realizan en este episodio consisten en pedir/dar
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base con el objetivo de concretar las propuestas . Estas actividades son
comprometidas ya que procuran controlar la base en beneficio del propio
equipo. En 4 dar base comprometida es interpretado como una propuesta
y en la disputa tiene el papel de op.1 ya que a esta iniciativa responde
Herbert en 5. En la primera parte de este enunciado, se da base desfavo-
rable y de la segunda se entiende un pedido de base, que ya habia sido
formulado en 1. Nuestra interpretacion es que todo el enunciado constituye
una aceptacion de la propuesta presente en 4: ‘nos hacemos cargo del
equipamiento por un valor de 60 000 coronas (a condicion que se acer-
quen a nuestro precio por el barco)”, la concesion en 7 puede ser leida
asi: “aceptamos que un gasto de 60 000 coronas en concepto de equipa-
miento cuente a favor de vuestro precio por el barco’. Esta interpretacion
se confirma al observar las implicaciones que son posibles partiendo del
enunciado en 7: ‘esto lo aceptamos porque se trata de poco dinero’. Lo
que se discute en 6 es el dar base desfavorable mediante la primera parte
del enunciado en 5. No se discute la concesion. La concesion en si misma
1o es confrontativa ,aun compartiendo el mismo enunciado con otras acti-
vidades confrontativas.

Las divergencias

La expresion de divergencias en la negociacion constituye la actividad que
en mayor grado merece el atributo de confrontativa. En realidad la misma
evaluacion de confrontativa implica el hecho de que las divergencias entre
los intereses de los equipos participantes, son puestas en evidencia.

En esta categoria vamos a agrupar todas aquellas actividades que ,de
algiin modo, rechacen una actividad de la cual se implique una conclusiéon
o argumento hecho con el propésito de hacer expresa una opinion actual o
futura (v.II:4.3). Estos enunciados ocupan , en principio, en la secuencia de
enunciados el lugar de respuestas, aunque puede darse el caso de que la
opinion a la que responden, se encuentre implicita.

Si bien mediante negar acceso a la base,se frustra el apoyo requerido
por el interlocutor , este acto no puede ser considerado una divergencia.
Veamos el ejemplo siguiente:

(E78)

1.Baldomero: {Como consiguieron este barco...?.
pedir base desfavorable

2 Patricia: No es muy interesante tratar esto aqui.
negar acceso a la base
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En 2 no se discute la validez de una informacién que se considera
desfavorable (eventual opinion) sino que simplemente se realiza una
negativa a responder al pedido.

En el ejemplo-siguiente:
(E79)

1.Baldomero: Me he enterado que consiguieron ese barco muy barato en un remate...
dar base desfavorable(.op.1)

2 Patricia: ;jBarato?...a nosotros no nos lo parecio... .
rechazar base desfavorable(divergencia:-/op.1)

Aqui se produce una disputa alrededor de actividades que son preparato-
rias. El rechazo constituye una divergencia.

Ya vimos que se producian rechazos tanto entre las actividades prepara-
torias como entre las centrales. Entre estas ultimas la posibilidad de que
las actividades amenazantes se actualicen €s mayor que entre las primeras:

(ES0)

Espafia: Presentes: los vendedores: Antonio, Bernardo y Carlos; los com-
pradores Daniel y Emesto. Se discute el precio del barco.

1.LERNESTO(1): Nuestros calculos son seis millones de pesetas.
hacer ofertas: op.1

2. BERNARDO(1):;Sois unos usureros! .
rechazar ofertas:divergencia:-/op.1:0p.2

3. ERNESTO(2): Si si, no no.

4 DANIEL: No no, perddn.
4. ANTONIO:Vamos a hacer numeros, vamos a hacer nimeros.

5.ERNESTO(?). ...iNo, no somos usureros, somos realistas!.

rechazar no aceptacion de la oferta:divergencia:-/op.2:(op.3)
5.CARLOS(1): Los nameros... .

En los rechazos centrales podemos observar las actividades
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amenazantes que le son propias (obstruccion/desacuerdo) y que también se
incluyen en la actividades de las que, habitualmente, son respuestas, hacer
propuestas y hacer ofertas. Lo que distingue las primeras de las tltimas es
la mayor gravedad que adquieren las amenazas que se envuelven con la
obstruccion y con el desacuerdo. Esto se debe a que los rechazos tienen la
propiedad + divergencia.

Mientras que en la divergencia preparatoria (v. [E79]) la disputa es en
torno a algo mas tarde sirve para realizar una actividad que modifique el
estado actual de los precios o de las condiciones de pago , en la central ya
se estan introduciendo modificaciones del corte mencionado. De esta ma-
nera el atributo + central nos brinda informacion acerca del grado en que
una actividad es mas o menos amenazante que otra con la que comparte
alguna propiedad.

Como tipo de acto las divergencias incluyen desaprobacion personal.
Esta ultima amenaza es tan grave entre los rechazos preparatorios como
entre los centrales . La misma gravedad esta presente en la desaprobacion
personal que se implica de negar acceso a la base.

Sintetizamos las propiedades amenazantes de los rechazos a ofertas o
propuestas mediante el esquema que sigue:

Rechazar ofertas o propuestas

actividades en el nivel de la negociacion
l.actividades amenazantes en el plano del regateo:
1a. obstruir los planes del oponente

1b. desacuerdo en lo tematico

actividades en el nivel del tipo de acto:

1. actividades amenazantes en el plano personal
1a. desaprobacion personal

Lista 7 Amenazas en la actividad de hacer rechazos a ofertas o propues-
tas en la negociacion.

En la figura 24 daremos cuenta de la relacion en cuanto a grado de

amenaza que estos actos mantienen con otros con los que comparten
alguna actividad amenazante:
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Rechazar ofertas o propuestas: divergencias centrales

aume[ta no al.lmenta
' |
obstruccidn/desacuerdo rechazo interpersonal
'/ ™~ preparatorias
preparatorias centrales
negar acceso a
pedir/dar la base
negar base hacer ofertas rechazar base
dar/rechazar hacer propuestas desfavorabie

base rechazar enfoque

desfavorable

dar/rechazar
enfoque

Figura 24 Grado relativo de amenaza de las divergencias centrales frente
a las demas actividades comunicativas.

Para cerrar la discusion de las actividades principales de las
negociaciones dando una sintesis de los puntos ilocutivos que
constituyeron contextos verbales para las risas en los materiales:

1. Actividades preparatorias de la disputa

la. pedir base
comprometida
reservada

1b. dar base

comprometida
desfavorable

personal/ no comprometida

l.c negar acceso a la base

1.d rechazar base desfavorable

l.e dar enfoque comprometido

1.f rechazar enfoque desfavorable
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2. Actividades centrales de la disputa

2a. hacer ofertas
2a.1 rechazos

2b hacer propuestas
2b.1 rechazos

Lista 8 Actividades principales en el contexto verbal de la risa.
1.2. Las actividades secundarias en el contexto verbal de las risas

En el apartado precedente aislamos los puntos ilocutivos de los actos princi-
pales en funcion de las supuestas amenazas que distinguimos como bdsicas.
En el nivel del enunciado verbal, que resulta comentado por la Ra, a los obje-
tivos de los actos principales se suman los de los secundarios. Los propositos
que identifican a estos ultimos se subordinan a los de los primeros. Vimos que
entre los actos se establecia una cadena jerarquica en la que (v.11:4.1):

1) Un acto servia de instrumento para la realizacion de otro.

2) Los actos instrumentales podian constituir objetivos de otros que se
3) realizaban para realizarlos.

4) Dos actos eran instrumentos de un tercero.

En III:5.1 explicamos las relaciones de contextualizacion que podian estable-
cerse entre los actos principales y los secundarios. Mediante los primeros se
actualizan las amenazas bdsicas, de las cuales hemos dado cuenta en el apartado
anterior. Estas amenazas bdsicas pueden ser agravadas por otras amenazas, a las
que llamamos agregadas y que se derivan de los actos secundarios. En algunos
casos se trata de actividades que si bien aportan algun punto nuevo a la discusion
y en este sentido son confrontativas, en lugar de agravar son neutrales o ateniian
el impacto negativo de las amenazas bdsicas.

Por otra parte, se presentan actos secundarios de efecto atenuador que no
agregan nada que sea, en si mismo, confrontativo.

Recordemos que las actividades subordinadas implican las mismas amenazas
que sus objetivos; es decir, siempre son actividades amenazantes cuando los ac-
tos principales lo son.

A continuacion presentamos los puntos ilocutivos encontrados en los actos se-
cundarios en nuestros materiales.




1.2.1. Actos neutrales con respecto a las amenazas basicas
Desmerecer

Los actos secundarios pueden ser neutrales con respecto a las amenazas
basicas: )

Veamos lo que ocurre en el episodio que se ilustra mediante el ejemplo que
sigue (v.[E68]):

(E 81)

Suecia: Presentes: los compradores Per y Anne, el vendedor Jan. Hablantes: Per y
Jan. La negociacion estd en sus comienzos. Per inicia la puja por el precio del
barco.

1.PER(1): Och vi har dven hir vart och tittat pa lite andra batar och/ och sonv sonv ja/ vi sa ju
det forra géngen att vi hade/hade lite andra batar pd/ pd géng har/ det var bl a lite konkurs/ nét
konkursbo frin <A mm> Goteborg som hade/ <J mm> hade en vildigt fin/ den var en hyfsad
bat for 258 000/ ja/men men alltsd den de dom. ..

Hemos estado mirando un poco otros barcos, y como..como dijimos la vez anterior que un
poco teniamos...teniamos otros barcos en...en vista..hubo entre otras cosas un poco de
quiebra en , alguna masa de la quiebra en Gotemburgo que tenia uno muy bueno, era uno
bastante aceptable por 258.000... si... pero también, éste.., el, los...

dar base desfavorable

2. JAN(1): Har ni hittat nan skrothog eller?
shan encontrado algun monton de chatarra o qué?
rechazar base desfavorable: 1.desmerecer
1.1 desmentir
1.2 mostrar menosprecio personal

3. PER(1): ... Jag ar inte firdig dn
no he terminado todavia...

Jan en 2 no acepta la informacion de Per acerca del precio del barco.
Podemos suponer que este precio esta muy por debajo de la "base” de Jan, por
esta razon su respuesta cumple con el acto de rechazar base desfavorable.
Este acto tiene como instrumento otro, que desmerece la calidad del barco que
Per encontro6 en el remate: desmerecer. En 2 se realiza el acto de desmerecer,
con los de desmentir y mostrar menosprecio personal de los cuales es posible
inferir amenazas. El acto de desmerecer un servicio o producto no implica
mayores amenazas que las que se suponen basicas en el rechazo de base
desfavorable . Al enunciado de Per en 1 se podria haber contestado: ‘a juzgar
por el precio yo no estaria lan seguro de que ese barco esté en las
condiciones del que yo te ofrezco’. En esta version se realiza desmerecer,
pero estan ausentes desmentir y mostrar menosprecio personal. Haremos
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referencia a las caracteristicas de estas dos ultimas actividades cuando, mas

adelante, tratemos de los actos que agravan las amenazas basicas (v.
1V:1.2.2).

Invalidar

Mediante invalidar se deja sin efecto el objetivo que el oponente ha hecho ex-
plicito mediante su enunciado:

Esparia: Antonio, Bernardo y Carlos son los vendedores; Dario y Ernesto, los
compradores. Se discute el precio del barco. Los vendedores han hecho inicial-
mente una oferta por 7 millones de pesetas y luego han bajado a 6 millones y
medio. Cuando los compradores se niegan a aceptar este precio, los vendedores
amenazan con dar el barco a un agente para que lo venda y aducen que el precio
que ofrecen ya esta por debajo de su base.

(E82)

1. BERNARDO(1): Nosotros se lo ofrecemos a un agente y nos dan mas que esto eh?

2.ERNESTO(1): Posiblemente, si tenéis la suerte
2. BERNARDO (2): ;O sea eso lo tenéis claro?

3. ANTONIO(1): No, no, es que tenemos ya compradores
3.BERNARDO: {Se lo damos a una agencia!
rechazar una oferta

4 ERNESTO(2): Bueno, pues jMuy bien!
divergencia: rechazar :invalidar

Ernesto en 4 deja sin efecto los propdsitos coercivos de sus oponentes. Esta
amenaza de darlo a una agencia para su venta no es suficiente para hacer refle-
xionar a Ernesto y producir un cambio en su posicion. La actividad de invalidar,
en si misma no contribuye ni a atenuar ni a agravar lo que ya se implica con la
divergencia . Este punto ilocutivo, asi descripto, es considerado neutral en cuanto
a su efecto en el impacto social de las amenazas bésicas.

1.2.2. Actos que agravan las amenazas basicas
Responsabilizar
Con este acto se agregan amenazas a las basicas. Al responsabilizar, el negocia-

dor culpa al oponente por una accion negativa (Donohue, 1981 y 1984 y Fant,
1993).
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Las amenazas que interpretamos que estan presentes en este acto son las que
se implican de las siguientes acciones:

1. Se atribuye una accion negativa al oponente (acusar).
2. Al evaluar la acciéon como negativa se implica su censura(criticar). -
3. Laresponsabilidad por la accion recae en el oponente (culpar).

4. Al mismo tiempo subyace en estas acciones que el negociador se arroga el
derecho de juzgar los actos del oponente (mostrar superioridad).

5. Derivado de todo esto se interpreta que se estd expresando una actitud inter-
personal de desaprobacion (desaprobar)..

Si en el acto principal subyace la actividad amenazante de expresar
desacuerdo entonces, teniendo en cuenta los puntos '1° , 2" y 3" se estara
acusando, criticando y culpando al oponente de ser el causante del desacuerdo.
Todas estas actividades amenazantes aumentaran los grados de desaprobacion
personal que se encuentren presentes en los actos principales.

Ilustramos la relaciéon entre las actividades amenazantes del acto de
responsabilizar en la siguiente figura:

+acusar + mostrar superioridad

+criticar
+
+ culpar desaprobar

efecto:

agravante de la
desaprobacién

Figura 25 Relacion entre actividades amenazantes en la actividad de responsabi-
lizar al oponente por una accion negativa.

Los siguientes son los actos que sirven de instrumento al acto de
responsabilizar:
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Recriminar

Mediante este acto el negociador dirige quejas al oponente por sus acciones.
Apela a su sentido de la consideracion con los derechos ajenos: 'no puedes
hacerme esto’, "lo que haces no es justo’, No puedes tener semejante
pretension’.

Los puntos ilocutivos del acto de recriminar son:
(1) Los de responsabilizar:

(2) seacusa

(3) secritica

(4) seculpa

(5) se muestra superioridad
(6) se desaprueba

(2) Los puntos ilocutivos que diferencian al acto de recriminar del de respon-
sabilizar:

(3) La accion negativa de la que el oponente es responsable, vulnera los
(4) derechos del negociador (presentar una queja o querella de otro).

(5) De esto se implica que el oponente debiera tener consideracion con esos
(6) derechos (apelacion).

Los puntos ilocutivos que se exponen en 2 indican las caracteristicas que
individualizan el acto de recriminar. Recriminar incluye las mismas amenazas
que su objetivo y no agrega en los episodios analizados otras nuevas.

Veamos lo que ocurre en ¢l siguiente episodio:

(E83)

Suecia: Los vendedores Erik y Bertil, los compradores Anders y Lennart. Se
discute el precio del barco. Anders ofrece una suma de dinero por el barco. Du-
rante el curso de la negociacion se ha acordado que los compradores le haran a
los vendedores un precio especial por el pescado , lo distribuiran en la puerta del
restaurante y ademas emplearan al hijo de Bertil en el barco.

1.ANDERS (1): hundrasextiotusen/ och ni fr kopa fisk for tva kronor kilot/ distribuerat till
restaurangen/ <ERIK: mm> <BERTIL: ja> vi tar emot er son p&/ pi biten och d&/ for borja
jobba hos hos/ och vi: seicientas mil y vosotros podéis comprar el pescado por dos coronas el
quilo, distribuidos en el restaurante, empleamos a vuestro hijo en...en el barco y
entonces...puede empezar a trabajar en..en...y nosotros...

hacer oferta:op.1
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2.BERTIL(2):far vi betala for pengar for eller va/ menar du
eller/<SANDERS: nej/nej/nejmen/nej/nej>

¢ Tenemos que pagar por esto o qué... quieres decir?(ANDERS: {No, no,
no,pero no,no,no...")
divergencia:-/op.l:responsabilizar:recriminar

3.LENNART(3): nej men det 4r ju ett sitt/ det ar ju/ det ar ju/ det har ar brygga ocksa for att
fa igang en dialog/<...>No, pero esta es una manera..es por supuesto...por Supueslo... esto es
un puente también para iniciar un didlogo (...)

Bertil en 2 se opone a aceptar el punto de vista en 1. El no cree que el empleo

de su hijo en el barco de Anders constituya una ventaja. En consecuencia, no esta
de acuerdo con que este hecho tenga que influir en la estimacion del precio del
barco. Por lo tanto, decimos que en 2 se expresa una divergencia de intereses.
En 2 se expresa que se considera indebido que el oponente pretenda una rebaja
en el precio por emplear al hijo de Bertil. Es decir, el negociador hace responsa-
ble a Anders de una accién negativa. A este acto de Bertil lo denominamos res-
ponsabilizar.

El acto de hacer responsable a alguien de una accion negativa, se puede

realizar de distintas maneras. La actividad que emplea Bertil en 2, la
interpretamos como un acto de recriminacion (recriminar).
Seguin nuestra descripcion, la recriminacion consiste en dirigir quejas al oponente
por una accion negativa, apelando al mismo tiempo a su sentido de la considera-
cion debida a los derechos del negociador. Para aclarar nuestra interpretacion,
podriamos parafrasear el modo como 2 esta formulado con ;como puede ser que
pretendas tal cosa?’.

La siguiente es la clasificacion que corresponde a este episodio:
ofertas
1.A: hacer oferta:op.1

2.B: 1.divergencia (rechazar oferta):-/op.1
amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion

1.1 responsabilizar
agravante de la desaprobacion

1.1.1 recriminar
neutral

170



El siguiente es el modelo que corresponde al enunciado en 2:

amenazas basicas centrales (obstruccion,desacuerdo y desaprobacion)> <
+ agravante (1)(desaprobacion)> <
+neutral(2) > <

Entre paréntesis y en cursiva se indican las actividades amenazantes. El numero
entre paréntesis (1) corresponde a la primera actividad subordinada , el (2) a la
segunda.

Reclamar

Mediante reclamar se responsabiliza al oponente por una accion negativa. Se le
requiere la modificacion de su accion presentando las causas que deben constituir
el motivo para tal modificacion. De esto se implica que el oponente ha cometido
un error por no haber tenido en cuenta estos motivos o causas y ha vulnerado asi
los derechos del negociador.

Los actos que se cumplen mediante e/ acto de reclamar son:

(1) Los de responsabilizar:

(2) seacusa

(3) secritica

(4) seculpa

(5) se muestra superioridad
(6) se desaprueba

(2) Los actos que diferencian reclamar de responsabilizar.

(3) se presenta una queja o querella de otro !
(4) se pide la modificacion de la accion del oponente (requerimiento).

Mediante el requerimiento, punto ilocutivo expuesto en (2.2) se realiza una di-
rectiva. Sin embargo esto no es suficiente para que las amenazas que ya inclui-
mos en el acto de responsabilizar resulten agravadas. Veamos un ejemplo del
episodio que expusimos en (E12):

(E84)

Esparia: Los vendedores Antonio, Bernardo y Carlos, los compradores Emesto y
Daniel. Los vendedores sostienen que su precio (dado con anterioridad) es con-
veniente porque los compradores pueden recuperarse con las ganancias.

'En este punto ilocutivo coincide el acto de reclamar con el de recriminar .
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1.ANTONIO(1): Hemos estimado que vosotros podéis tener unos ingresos anuales brutos, de
aproximadamente quince millones,teniendo en cuenta las costumbres del lugar lo que es

el capitan lo que es el propietario del barco

sustentar oferta

(-]

2 ERNESTO(1):;Los gastos adicionales! los gastos! jvosotros! jqué financieros sois, asi 0s
valjhombre!.
divergencia: sustentar: responsabilizar:reclamar

3.ANTONIO(2): ;Cémo nos va?

4. ERNESTO(3): claro, porque hay unos gastos de financiacion, hay unos gastos de los que
tenéis en el barco

En la parte del enunciado marcado con negritas, el vendedor justifica el precio
que pide por el barco con una estimacion de las ganancias futuras del comprador.
Este rechaza tal argumento y sustenta su posicion de que el precio es demasiado
alto diciendo: ;Los gastos adicionales, los gastos!. Al hacer esto responsabiliza
al oponente por no haber tenido en cuenta los gastos adicionales en sus calculos.
El acto de responsabilizar adquiere aqui el caracter de un reclamo. Mediante el
acto de reclamar se requiere del oponente una reparacion: que revise sus calculos
teniendo en cuenta los gastos adicionales.

La siguiente es la clasificacion para este enunciado:
ofertas

1A: sustentar oferta
2E: 1. divergencia: rechazar sustentar
amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
1.1 sustentar
1.1.1 responsabilizar
agravante de la desaprobacion
1.1.1.1 reclamar
neutral

El modelo correspondiente es el que sigue:
amenazas basicas centrales (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion) > <
+ sustentar(1) > <

+agravante(2)(desaprobacion) > <
+ neutral(3)(directiva) > <
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El acto de sustentar lo analizaremos mas adelante (v.IV:1.2.3.) En este
enunciado el agravante(2) corresponde a responsabilizar que es instrumento de
sustentar. Subordinado a responsabilizar clasificamos como instrumento(3) en la
Jerarquia a reclamar.

Hacer evaluacion negativa personal

Mediante este acto se se responsabiliza al oponente calificandolo en términos que
ponen en duda su capacidad de raciocinio o sus cualidades morales. Por lo tanto,
el punto ilocutivo que caracteriza a este tipo de acto es similar al de los insultos.
Mediante este acto se le niega al oponente el derecho a hacer una contribucion
valida al problema, aludiendo por ejemplo, ejemplo, a un menoscabo en su
capacidad de razonar "estds borracho' o en su calidad moral ‘eres un hipécrita’ o
por estar excesivamente comprometido con sus propios intereses eres un
usurero’ (cf. Eemeren & Groontendorst, 1983:189-190).

Los actos que se cumplen mediante el acto de hacer evaluacion negativa
personal son:

(1) Los de responsabilizar

(2) seacusa

(3) secritica

(4) seculpa

(5) se muestra superioridad
(6) se desaprueba

(7) Los puntos ilocutivos que diferencian el acto de hacer evaluacion negativa
personal del de responsabilizar. :

(8) Calificar la persona o comportamientos del oponente en términos que

(9) ponen duda su capacidad de raciocinio o sus cualidades morales. Agrega
(10) una actividad amenazante y agravante:ins ultar. Esta actividad aumenta el
(11) grado de desaprobacién presente en el acto de responsabilizar.

(12) Se deriva de este primer punto ilocutivo que se esta negando el derecho

(13) a contribuir en forma valida a la resolucion del problema. Agrega una

(14) actividad amenazante y agravante: marginar. Esta actividad aumenta el grado
(15) e la obstruccion presente en el acto principal.

En 2 enel (E84), se pueden diferenciar dos proposiciones. Mediante cada una
de éstas, seglin nuestro analisis en este ejemplo, se cumple con un acto distinto.
El comprador rechaza los calculos que hace el vendedor acerca de las ganancias
futuras del primero diciendo: jLos gastos adicionales, los gastos! jvosotros qué
financieros sois! jasi os va hombre!. En la segunda proposicion (subrayada) el
negociador responsabiliza al oponente mediante una evaluacion negativa perso-
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nal: "¢como van a ser capaces de darse cuenta de la importancia de los gastos
adicionales si son unos pésimos financistas?’.

repetimos aqui el ejemplo:
(E85)

Espana: Los vendedores Antonio, Bernardo y Carlos, los compradores Ernesto y
Daniel. Los vendedores sostienen que su precio(dado con anterioridad) es con-
veniente porque los compradores pueden recuperarse con las ganancias.

1. ANTONIO(1):hemos estimado que vosotros podéis tener unos ingresos anuales brutos, de
aproximadamente quince millones, teniendo en cuenta las costumbres del lugar lo que es

el capitan lo que es el propietario del barco

sustentar oferta

L]

2 ERNESTO(1):jLos gastos adicionales! los gastos! jvosotros! jqué
financieros sois, asi os va! ;hombre!.
divergencia: responsabilizar: hacer evaluacién negativa personal

3.ANTONIO(2): ;Cémo nos va?

4. ERNESTO(3): Claro, porque hay unos gastos de financiacion, hay unos gastos de los que
tenéis en el barco

La siguiente es la clasificacion que corresponde a la parte del enunciado marcada
en negritas:

ofertas
1A: sustentar oferta

2E: 1.divergencia: rechazar sustentar
amenazas bésicas centrales: la obstruccion, el desacuerdo y la desaprobacion
1.1 responsabilizar
agravante de la desaprobacion
1.1.1 hacer evaluacién negativa personal
agravante de la desaprobacion y de la obstruccion

Hlustramos las relaciones de contextualizacion que se mantienen entre estas
actividades mediante la siguiente figura:
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1.Rechazo
+ obstruccion
+ desacuerdo
+ desaprobacion

1.1 responsabilizar

+acus _
ac. ' ar +mostrar superioridad

+ criticar —| + desaprobar

+ culpar

efecto:
agravante de la
desaprobacion

1.1.1 hacer evaluacién negativa personal

efecto: agravante

v L L
insultar de la desaprobacién

+ marginar T lefecto: agravante de /la
obstruccion

Figura 26 Relaciones de contextualizacion entre las actividades principales y
secundarias.

Veamos el modelo :

amenazas basicas centrales(obstruccion, desacuerdo y desaprobacion) >
+(1)[+agregada(acusar—+criticar+superioridad+desaprobacion)/
+agravante(1)(desaprobacion)><
+(2)[+agregada(a.insultar+)/+b.marginar

agravante(a.desaprobacion +b.obstruccion)> <

‘a.”y 'b.” corresponden a las actividades amenazantes de insultar y de marginar
respectivamente, ‘a.” agrava la desaprobacion 'y *b.” la obstruccion.

Atribuir malas intenciones al destinatario

Mediante este acto se responsabiliza al oponente al poner en evidencia que €ste
disfraza intenciones desfavorables para el negociador.
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Los puntos ilocutivos que se cumplen mediante el acto de atribuir malas inten-
ciones son los de:

(1) . Los de responsabilizar
(2) se acusa

(3) se critica

(4) seculpa

(5) se muestra superioridad
(6) se desaprueba

(7) Los puntos ilocutivos que diferencian al acto de atribuir malas intenciones de
otras realizaciones del acto de responsabilizar son:
(8) Se atnibuye al oponente otras intenciones distintas de las que éste
expresa con su enunciado.
(9) De esta manera también se desmiente al oponente.
(10) De estos dos puntos ilocutivos se implica una actitud interpersonal de
desconfianza.

De (2) se deriva que se esta negando el derecho a contribuir | en forma valida, a
la resolucion del problema: marginar. Este acto ademas de las amenazas propias
del acto de responsabilizar implica desconfianza y marginacion. Coincide con
hacer evaluacion negativa personal, al agravar tanto la amenazas basicas de
obstruccion como la agregada de desaprobacion ya presente en
responsabilizar.

En el siguiente ejemplo, la compradora presenta unas cifras como prueba de
que el descuento que pide en el precio del barco no es tan grande como parece.
El vendedor, que no esta de acuerdo en hacer este descuento, para rechazar la in-
formacion de la compradora, la responsabiliza por hacer redondeo de cifras con
la finalidad de beneficiarse:

(E86)

Esparia: Presentes: los compradores Maria Julia y Lorenzo; el vendedor Mario.
Los compradores ofrecen abastecer de pescado el restaurante de la mujer del
vendedor a cambio de una rebaja en el precio del barco. El vendedor rechaza la
propuesta. Maria Julia trata de ejemplificar con nimeros que el descuento pedido
no es tan grande como le ha parecido a Marno.

1. MARIA JULIA(1): No, pero tu has entendido...vamos a ver, vamos a ver.
1. LORENZO(@): No, vamos a mirar las cosas despacio, mirando las cosas despacio igual

llegamos a un acuerdo.

2.MARIA JULIA(2): ;{Ta has entendido que te estamos pidiendo que descuentes
seiscientas mil pesetas por cinco afios, o sea tres millones?.
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3.MARIO(1): Si te he podido entender eso.

4 MARIA JULIA(3): No, no no es €so.
4. MARIO(2): No ...te he interpretado mal....

5. MARIA JULIA(4): En el precio de contado lo estamos fijando...en... los sietey medio me
nos uno dos ...que son seis tres....

6. MARIO(@): Eso es.. .

7MARIA JULIA(4): Que se podrian quedar en seis, pero no estamos tocando el precio de de
de contado.
hacer oferta

8. MARIO(3):{Uy qué redondeos las mujeres como redondean! ;eh? .
divergencia:rechazo:responsabilizar:atribuir malas intenciones al
oponente.

8 LORENZO(@): {Oye! hay que contar hay que contar con los aparejos(...).

9. MARIA JULIA(5): Es que son son trescientas mil pesetas no los tres millones
que salen de multiplicar... .

Los nmimeros que presenta Maria Julia sustentan su posicion de que el
descuento no es demasiado importante. Esta informacion es desfavorable a la
posicion de Mario de no aceptar la solucion del descuento a cambio del
abastecimiento de pescado. Para rechazar la informacion que Maria Julia
presenta, la responsabiliza por hacer redondeos de cifras para beneficiarse.

El acto que responsabiliza es el de atribuir malas intenciones. En este contexto
interpretamos que, al desaprobar el ‘redondeo’, se le atribuye a Maria Juha el
estar ocultando intenciones de favorecer solo a su propio equipo : “en realidad
redondeas para beneficiarte .

La siguiente es la clasificacion:
ofertas

MIJ(4): hacer oferta

M(3): 1.divergencia: rechazar (propuesta)

amenazas basicas centrales: obstruccion desacuerdo y desaprobacion
1.1 responsabilizar

agravante de la desaprobacion
1.1.1 atribuir malas intenciones al destinatario

agravante de la desaprobacion y de la obstruccion
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A este enunciado en su nivel verbal le corresponde el modelo:

amenazas basicas centrales (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion)> <

(1) [+amenaza agregada (acusar+criticar+culpar + mostrar superioridad+expresar desa-
probacion)/+agravante(1 }(desaprobacion)|+agravante(desaprobacion)] > <
+(2)[+agregada(a.desconfiar+b.marginar)/+agravante (a.desaprobacién+tb.obstruccion) > <]

Desmentir

En el (E81) el acto de desmerecer para rechazar base desfavorable se realiza
mediante el de desmentir. Repetimos este episodio mas abajo:

(E87)

Suecia: Presentes: los compradores Per y Anne, el vendedor Jan. Hablantes: Per y
Jan. La negociacion esta en sus comienzos. Per inicia la puja por el precio del
barco.

1.PER(1): Och vi har dven hir vart och tittat pa lite andra batar och/ och som/ som/ ja/ vi sa ju
det forra géngen att vi hade/hade lite andra bétar pd/ pd ging har/ det var bl a lite konkurs/ nat
konkursbo frin <A mm> Goteborg som hade/ <J mm> hade en vildigt fin/ den var en hyfsad
bat for 258 000/ ja/men men alltsi den de dom. ..

Hemos estado mirando un poco otros barcos, y como..como dijimos la vez anterior que un
Poco teniamos...teniamos otros barcos en...en vista..hubo entre otras cosas un poco de
quiebra en, alguna masa de la quiebra en Gotemburgo que tenia uno muy bueno, era uno
bastante aceprable por 258.000... si... pero también, éste.., el, los...

dar base desfavorable

2.JAN(1): Har ni hittat nan skrothog eller?
(Han encontrado algun monton de chatarra o qué?
rechazar base desfavorable: 1.desmerecer
1.1 desmentir
1.2 mostrar menosprecio personal

[.]

3.PER(1): Jag ar inte fardig 4n
no he terminado todavia...

Vimos que con el acto de desmerecer un producto o servicio no se implican
mayores amenazas que las que se suponen basicas en el rechazo de base desfavo-
rable. En este episodio Jan, en 2 al referirse al barco llamandolo : monton de
chatarra (por ese precio no puede ser mds que un monton de chatarra) des-
miente a Jan De este acto se implica una nueva actividad amenazante: /a descon-
fianza. Al desmentir a Per se lo critica haciendo ver que es una persona menti-
rosa o exagerada. La desconfianza y la critica agravan la desaprobacion ya pre-
sente en el rechazo. Por otra parte, al desmentir al oponente se le niega el dere-
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cho de hacer una contribucion valida al tratamiento del tema: marginar. La
marginacion agrava la obstruccion presente en el rechazo.

El siguiente es el resultado del analisis de esta interaccion:
dar base

1. P: dar base desfavorable
2. J: rechazar base desfavorable
amenazas basicas preparatorias: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
1.desmerecer
neutral
1.1 desmentir
agravante de la desaprobacion y de la obstruccién

El modelo es:

amenazas basicas preparatorias (obstruccion,desacuerdo y desaprobacion )> <
+(1)[+agregada(a.desconfiar y criticar+b.marginar)/+agravante (a.desaprobacion y
b.obstruccion) > -

Mostrar menosprecio personal

Mediante este acto se aumenta la desaprobacion presente en los actos principa-
les. Repitamos el enunciado de Jan en 2 en el ejemplo anterior:

(E88)

2.JAN(1): Har ni hittat nan skrothog eller?
¢(Han encontrado algiin monton de chatarra o qué?
rechazar base desfavorable: 1.desmerecer
1.1 desmentir
1.2 mostrar menosprecio personal
Al tratar el producto como un montén de chatarra se realiza el desmerecer
con una actividad que manifiesta menosprecio personal . Consideramos que esta
actividad constituye un acto subordinado a desmerecer porque contribuye a forta-
lecer su sentido ilocutivo. El menosprecio es una actividad amenazante agregada
que aumenta la desaprobacion presente en el rechazo.
La siguiente es la clasificacion que toma en cuenta el subacto de mostrar
menosprecio personal para desmerecer el producto:
dar base
1P: dar base desfavorable
2.J: 1. rechazar base desfavorable
amenazas basicas preparatorias;
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obstruccion, desacuerdo y desaprobacién
1.1 desmerecer
neutral
1.1.1 desmentir
+desconfianza
+ marginacion
efecto: agravante de la desaprobacion y de la obstruccion
1.1.2 mostrar menosprecio personal
+menosprecio
efecto: agravante de la desaprobacion

el modelo:

amenazas basicas preparatorias (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion ) - -
t(2)a]+agregada (a.desconfiar y criticar+b.marginar)/+agravante(a.desaprobacion y
b.obstruccion)] > <

+(2)b{+agregada (menosprecio)/+agravante (a.desaprobacion)] > <

La posicion (2) es la misma para las actividades de desmentir y de mos-
trar menosprecio. Ambas sirven de instrumento a desmerecer, pero no
mantienen entre ellas una relacion de subordinacion. Esta circunstancia la
indicamos subdividiendo el orden (2) en (2)a para desmentir y (2)b para
mostrar menosprecio. Observemos que los signos '+ que preceden a
‘agregada’ y ‘agravante’ indican la presencia de estas propiedades como
atributo y que no suman items. Hemos utilizado barra (/) para representar
esta circunstancia.

1.2.3. Actos que ateniian las amenazas basicas

Algunos de los actos secundarios que atenuan las amenazas basicas contri-
buyen a la disputa con un nuevo punto de vista que como tal puede suscitar
una discusion.

Otros actos, en cambio, solo tienen una funcién atenuadora en el conflicto.
Recordemos que los actos secundarios contienen las amenazas de aquellos
a los que se subordinan y, en esta medida, también son confrontativos
cuando los objetivos mas generales lo son .

Sustentar
Bajo sustentar agrupamos actos que tienen valor de argumento. Mediante

los mismos el negociador comunica al oponente la existencia de una razén
0 causa que apoya su posicion o que refuta la del oponente. En la situacion
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del ejemplo siguiente el vendedor aduce para justificar el precio que pide
por el barco, que los compradores van a poder recuperarse rapidamente
con las ganancias. El negociador, a su vez, sustenta su posicion y refuta la
del oponente mediante la mencion de los gastos adicionales que el barco
requiere (v.[E85])

(E89)

Espana: Los vendedores Antonio, Bernardo y Carlos, los compradores
Emesto y Daniel. Los vendedores sostienen que su precio (dado con ante-
rioridad) es conveniente porque los compradores pueden recuperarse con
las ganancias.

1. ANTONIO(1): Hemos estimado que vosotros podéis tener unos ingresos anuales
brutos, de aproximadamente quince millones,teniendo en cuenta las costumbres del
lugar lo que es el capitan lo que es el propietario del barcosustentar oferta:op.1

[-]

2.ERNESTO(1): (a): {Los gastos adicionales! los gastos! (b) jvosotros! jqué financie
ros sois, asi os va! jhombre!.. .

divergencia: contra-argumento:-/op.1

(a):sustentar: responsabilizar:reclamar:(op.2)

(b): responsabilizar:hacer evaluacién negativa personal

3.ANTONIO(2): ;Coémo nos va?

4. ERNESTO(3): Claro, porque hay unos gastos de financiacion, hay unos gastos de
los que tenéis en el barco .

El punto ilocutivo de sustentar, no sélo no agrega amenazas a las basi
cas sino que, en el contexto de una divergencia, puede considerarse que
atenua sus efectos dando razones para el desacuerdo. En este episodio, en
la parte del enunciado "(a)’.el acto de sustentar se realiza con el de
responsabilizar y éste con el de re-clamar . Al aducir que se deben tener
en cuenta los gastos adicionales en la estimacidn del valor de la oferta, se
esta proporcionando una razén que justifica la expresion de divergencia.
En este ejemplo debido al efecto negativo de los actos que realizan el de
sustentar, la influencia de la combinacion de estas actividades resulta
reforzadora con respecto al impacto social de las amenazas basicas. Sin
embargo se podria aceptar la siguiente variante para hacer expreso el punto
ilocutivo de sustentar: ‘os habéis olvidado de considerar el monto de los
gastos adicionales en vuestra estimacion del precio del barco” .
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En esta version se realiza sustentar, con un valor atenuador con respecto
a las amenazas de la divergencia, ya que se dan las razones para la no
aceptacion de la oferta sin que sea necesaria la presencia de la actividad de
responsabilizar,

En cuanto a la propiedad de ser confrontativa vemos que sustentar no
sélo es un instrumento de la divergencia sino que en si misma aporta un
punto de vista que puede ser tomado como tema de discusion. Esto lo
hemos indicado ,en el ejemplo, con la posibilidad de la actualizacién de la
opinion 2.

La clasificacion es la siguiente :

ofertas

1.A: sustentar oferta
2 E: 1.divergencia:rechazar

amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
1.1 sustentar

atenuante del desacuerdo

I.1.1 responsabilizar

agravante de la desaprobacion

1.1.1.1 reclamar

neutral

1.2 responsabilizar

agravante de la desaprobacion

1.2.1 hacer evaluacion negativa personal
agravante de la desaprobacion y de la obstruccion

El siguiente es el modelo para este episodio:

amenazas basicas centrales (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion):
+atenuante(1)a (desacuerdo) = <

+(2)a[+agregada(acusar+ criticar + superioridad+desaprobacion)/
+agravante (desaprobacion)] > <

+(1)bt+agregada (acusar- criticar+ superioridad~+ desaprobacion)/
+agravante (desaprobacion)}> <

+(2)b[+agregada (a.insultar+b.marginar)/

+agravante (a.desaprobacion + b.obstruccion)] > <

Sonsacar base

Mediante esta actividad se realiza la de pedir base reservada. No seria ne
cesario sonsacar, es decir procurar con maiia que diga una persona lo
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que sabe’, si no nos encontraramos frente al punto ilocutivo propio de la
base reservada. El sonsacar, con respecto a las amenazas basicas comenta-
tadas para el pedir base reservada, esta dirigido a evitar el conflicto y
ejerce un efecto similar al que tienen las estrategias fuera de registro
(Brown&Levinson,1987).

Veamos el siguiente ejemplo(v. [E62]):

(E90)

Espafia: Antonio y Braulio vendedores, Cosme y Dario compradores. Al
comienzo de la negociacion. Los vendedores han comprado el barco en un
remate bancario y ahora intentan revenderlo. Cosme quiere saber si los
vendedores compraron barato el barco que intentan venderles:

1.BRAULIO(1)1: bueno yo creo que el objeto de nuestra visita aca
nosotros tenemos un un barco que os podemos ofrecer,no creo que
no no hace falta andar con rodeos. ..

2.COSME(1): {Menudo chollo lo de la compra del banco de Santander!
ieh?.
pedir base reservada: sonsacar base

3. ANTONIO(1): Claro pues hay que estar ahi... .

4 BRAULIO(2) Hay que estar al loro .
4 DARIO(1): Hay que estar al loro hay que estar al loro.

5.BRAULIO(3): Hay que estar en el momento adecuado, bueno tenemos este producto
que... .

El pedir base reservada: 'jlo compraron barato?’, se realiza dando a
entender que se conoce una informacion sobre la que solo se tiene una su-
posicion. Esta ultima actividad es la que clasificamos como sonsacar hase.

Las intenciones de apropiacion de base son las que resultan disfrazadas
con esta formulacion del pedido. Esto contribuye, por un lado, a impedir la
reaccion del oponente para asi obtener una respuesta satisfactoria y , por el
otro, al hacer esto se aminoran las posibilidades de conflicto interpersonal.
Si la argucia fuera descubierta el negociador podria, por ejemplo, alegar
inocencia, asegurando que el no ha intentado realizar la acciéon amenazante,
ya que no tenia presente que se trataba de base reservada. Esta circuns-
tancia le da a ambos interlocutores la posibilidad de una salida social de
caracteristicas similares a las que se producen cuando se realizan estrate-
gias fuera de registro. A juzgar por la reaccion de los oponentes, esta rea-
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lizacion logra, no solo tomarlos desprevenidos haciendo que cedan en lo
que no les conviene, sino también mantener las relaciones interpersonales
en optimas condiciones. La razon por la cual consideramos esta actividad
un acto secundario y no una estrategia atenuante del tipo de las que hemos
descripto en la parte III de este trabajo (v.II1:80-84) , es que el sonsacar
no tiene solo el efecto de atenuar la apropiacion sino que es realizada para
“hacer’ el pedido de una forma que evite la presencia de una negativa como
respuesta. El pedido de base reservada puede ser denegado pero, en si
mismo, el punto ilocutivo de sonsacar, no agrega nada nuevo que pueda
ser, como tal, una tesis que elicite una discusion.
La siguiente es la clasificacion para este episodio:

2.C: 1. pedir base reservada

amenazas basicas preparatorias: obstruccion, desacuerdo y apropiacion (+actual)
1.1 sonsacar base

atenuacion de la apropiacion

Modelo:

amenazas basicas preparatorias (obstruccion, desacuerdo y apropiacion
[ ~actual [*)
+atenuante(1) (apropiacion) > <

*El atributo +actual corrresponde solo a la apropiacidn.
Simular admiracion

Este acto también tiene el efecto de atenuar la apropiacién en pedir base
reservada en el enunciado que hemos visto con el ejemplo anterior. Repe-
timos aqui:

(E91)

2.COSME(1): ;Menudo chollo lo de la compra del banco de Santander!
cenh?
1.  pedir base reservada:
1.1 sonsacar base
1.1.1 simular admiracion

El simular admiracion confirma, en este contexto, la atenuacion de la
actividad de sonsacar sobre la amenaza de apropiacion que se desprende
de pedir base reservada. El simular admiracion esta destinado a asegurar
el efecto de sonsacar, es decir, el de inducir al oponente a dar una infor-
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macion reservada. Con su modo de expresarse, Cosme deja entrever su
admiracion por la capacidad de sus oponentes para hacer buenos negocios
al conseguir un precio tan barato por el barco. Tampoco este acto es, por
si mismo, confrontativo.

La siguiente es la clasificacion:

2C: 1. pedir base reservada
amenazas basicas preparatorias: obstruccion , desacuerdo
y apropiacion (+actual)

1.1 sonsacar base

atenuacion de la apropiacion

1.1.1 simular admiracién
refuerzo de la atenuacion de la apropiacion

y el modelo:

amenazas basicas preparatorias(obstruccion, desacuerdo, apropiacion
[ actual [)

+[atenuante(1) (apropiacion)

ratenuante(2) (reforzador) > <

Apelar a confianza

Este acto también pertenece a aquellos que no agregan actividades con-
frontativas a las ya presentes en los actos a los cuales se subordinan , y
sOlo atenfian el efecto negativo de las amenazas que se implican con los
actos principales.

Tlustramos esta situacion mediante el siguiente ejemplo :

(E92)

Espafia: Los compradores: Maria Julia y Lorenzo; el vendedor Mario. Los
compradores hacen un calculo del precio del barco tomando como base
acuerdos parciales a los que se ha arribado con anterioridad. Entre estos
acuerdos esta el de que el vendedor compre a los compradores el pescado
que se consume en el restaurante de su esposa y que esto cuente como
parte de pago. El vendedor Mario quiere seguir discutiendo este tltimo
punto:

1.MARIA JULIA(1): Y lo que nosotros te proponemos es...eh..mantener la oferta de la
entrada que te.. haciamos...y en la cantidad restante. .t dices que compras dos millones
de...de pesetas en en pescado por afio suponiendo que fuera la mitad que estuviera en
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torno al millon pues la cantidad restante que serian... .
hacer oferta

(]

2MARIO(1): Yo creo yo creo que ahi... hemos sido bastantes generosos bueno he
sido bastante generoso porque yo realmente no creo que lleguemos a comprar y
tampoco como os he dicho es una cuestion de cuantificarlo en cuanto a decir oye nos
tienes que comprar tanto al afio...pero si a vosotros os va a dar igual porque lo tenéis
siempre .

(]

3. MARIO(2): Si si lo yo realmente t4 por casualidad...ojala no sea asi ;eh? Lorenzo
no (...) el pescado que yo necesito...pues me... harias un perjuicio muy grande pues re-
sulta que bueno te he comprado a mi doscientas mil pesetas al afio...yo ahi es una cosa
que yo realmente estoy confiando en...vuestra tu habilidad como pescador.
divergencia: rechazo

4 Lorenzo(1): Claro.
4 MARIA JULIA (@): jHombre! eso son de otros... .
4 MARIO:(2): Y en tu palabra sobre todo ;eh? .

5.LORENZO(2): No yo no soy jvosotros! en vuestra habilidad como vendedores
como restaurante representacion .

6. MARIO(@): Pero eso pero eso.
6.MARIA JULIA(2): iClaro! porque también tenéis cocina de temporada.

7.LORENZO(3): Claro estamos la misma estamos en el mismo pueblo no digo en el
mismo barco pero... .
divergencia:rechazo: invalidar: apelar a confianza

[-]

Lorenzo , en 7, apela a que Mario crea en que va a cumplir su promesa
de proveerle del pescado . Esta actividad sirve para confirmar la posicion
de su equipo hecha expresa en 1. En 3 Mario presenta una duda acerca de
las condiciones para pagar el barco: no quiere aceptar que los compradores
paguen una parte del barco con el pescado. Es la oferta de condicion de
pago la que resulta rechazada en 3. A esto responde Lorenzo en 7 e invali-
da lo que Mario aduce: nadie me asegura que me vais a poder proveer del
pescado (pero yo tengo que aceptar el descuento). La actividad de invali-
dar se realiza mediante una apelacion a la confianza del destinatario. Este
acto es atenuante con respecto a /a desaprobacion que se implica con la
divergencia. En si mismo no aporta ningin punto ilocutivo que pueda rea-
vivar la discusion. La siguiente es la clasificacion para este episodio:
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ofertas

1.MIJ: hacer oferta:op.1

3.M: divergencia: rechazo

7.L: 1.divergencia: rechazo

amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
1.1 Invalidar

neutral

1.1.1 apelar a confianza

atenuante de la desaprobacion

el modelo:

amenazas basicas centrales (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion)
+ neutral(1) > <
+atenuante (2)(desaprobacion) > <

Hacer bromas

En (E 92) en 7, podemos distinguir un acto secundario ,el de hacer bro-
mas para apelar a confianza. Hacer bromas se realiza aqui con el propo-
sito primario de asegurar una respuesta favorable al objetivo que se hace
explicito con el acto principal, es en una segunda instancia que podemos
apreciar que esta actividad tiene un efecto atenuador. Repetimos el enun-
ciado al que hacemos referencia mas abajo:

(E93)

7.LORENZO(3) Claro estamos la misma estamos en el mismo pueblo no digo en el

mismo barco pero...
divergencia:rechazo: invalidar: apelar a confianza: hacer broma

o]

La expresion subrayada es la que interpretamos como una expresion humo-
ristica: estar en el mismo barco es en espaiiol compartir el mismo destino.
Esta ultima actividad refuerza la atenuaciéon que ya ejerce sobre la diver-
gencia el apelar a confianza.

La clasificacion que resulta de agregar esta actividad es la siguiente:
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ofertas

1.MJ: hacer oferta:op.1

3.M: divergencia: rechazo

7.L: 1.divergencia: rechazo

amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
1.1 invalidar

neutral

1.1.1 apelar a confianza

atenuante de la desaprobacion

1.1.1.1 hacer bromas

reforzar el efecto de la atenuacion a la desaprobacion

y el modelo:
amenazas basicas centrales (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion)
+[atenuante(1) (desaprobacién) > <

+ atenuante(2) (reforzador)] > <

Daremos una sintesis de las actividades secundarias encontradas en los
materiales y de su relacion con respecto a las amenazas basicas presentes
en los actos principales:

Actos secundarios

Neutrales

Desmerecer

[

Instrumento de: rechazar base desfavorable .

2. -"- rechazar ofertas o propuestas.
Efecto: neutral

« Invalidar

Instrumento de: rechazar ofertas o propuestas

Efecto: neutral

Agravantes

o Responsabilizar
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[

Actividades amenazantes agregadas:acusar,culpar,criticar,mostrar superiori-
dady expresardesaprobacién

Instrumento de: rechazar base desfavorable
-"- rechazar enfoque desfavorable

Amenazas basicas preparatorias: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto: agravante de la desaprobacién

Instrumento de: rechazar ofertas o propuestas
Amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto: agravante de la desaprobacion

Instrumento de:sustentar rechazar ofertas o propuestas

Amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto de sustentar: desacuerdo atenuado

Efecto de responsabilizar:disminucion del valor atenuador del acto de susten-
tar al agravar la desaprobacion.

Necesidad comprometida: afiliacion (personal): ser digno de aprobacién y
aprecio

Recriminar para responsabilizar

Efecto: neutral

Reclamar para responsabilizar

Efecto: neutral

Hacer evaluacion negativa personal para responsabilizar

Actividades amenazantes agregadas:

el insulto

Efecto: agravante de la desaprobacion

Necesidad comprometida: afiliacion (personal): ser digno de aprobacion y
aprecio

la marginacién

Efecto: agravante de la obstruccidon
Necesidad comprometida: autonomia (regateo): preservar el territorio

Atribuir malas intenciones al destinatario para responsabilizar
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Actividades amenazantes agregadas:

. la desconfianza:

Efecto: agravante de la desaprobacion;
Necesidad comprometida: afiliacion(personal): ser digno de aprobacion y
aprecio ’

la marginacion

Efecto: agravante de la obstruccién
Necesidad comprometida: autonomia (regateo): preservar el territorio

Desmentir

Actividades amenazantes agregadas la desconfianza y la marginacion
Instrumento de: 1.rechazar informacion desfavorable

Amenazas basicas preparatorias: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto de la desconfianza: agravante de la desaprobacién

Necesidad comprometida: afiliacién (personal): ser digno de aprobacion y
aprecio

Efecto de 1a marginacion: agravante de ]a obstruccion

Necesidad comprometida: antonomia (regateo): ser competitivo

Instrumento de: desmerecer para rechazar informacion desfavorable

Amenazas basicas preparatorias: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto de la desconfianza: agravante de la desaprobacion

Necesidad comprometida: afiliacion (personal): ser digno de aprobacién y
aprecio

Efecto de 1a marginacion: agravante de la obstruccion

Necesidad comprometida: autonomia (regateo): ser competitivo

Instrumento de: responsabilizar para rechazar ofertas o propuestas

Amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Amenazas agregadas: acusar , culpar, criticar, mostrar superioridad y expre-
sar desaprobacion

Efecto de la desconfianza; agravante de la desaprobacion

Necesidad comprometida: afiliacion (personal): ser digno de aprobacion y
aprecio

Efecto de la marginacion: agravante de la obstruccion

Necesidad comprometida: autonomia (regateo): ser competitivo
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Instrumento de: rechazar ofertas y propuestas

Amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto de la desconfianza: agravante de la desaprobacion

Necesidad comprometida: afiliaciéon (personal): ser digno de aprobacion y
aprecio

Efecto de la marginacion: agravante de la obstrucciéon

Necesidad comprometida: autonomia (regateo): ser competitivo

Mostrar menosprecio personal

Actividad amenazante agregada: el menosprecio

Instrumento de: desmerecer para rechazar informacion desfavorable
- . invalidar para rechazar ofertas o propuestas)

Amenazas basicas centrales: obstruccidn, desacuerdo y desaprobacién
Efecto: agravante de la desaprobacion

Necesidad comprometida: afiliacion (personal): ser digno de aprobacioén y
aprecio

Atenuantes

—

Sustentar

Instrumento de:  rechazar enfoque desfavorable

"

=" . rechazar base desfavorable

Amenazas basicas preparatorias: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Instrumento de: rechazar ofertas o propuestas

Amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
Efecto: atenuante del desacuerdo

Necesidad comprometida: afiliacién (regateo): ser conciliador

Sonsacar base

Instrumento de: pedir base reservada

Efecto: atenuante de la apropiacion
Necesidad comprometida: autonomia (regateo): preservar el territorio
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Simular admiracidn

Instrumento de :sonsacar base
« Efecto: reforzar la atenuacién

Apelar a confianza

Instrumento de: rechazar ofertas o propuestas

» Amenazas basicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion

« Efecto: atenuante de la desaprobacion y atenuante de la obstruccion

« Imagen comprometida: afiliacion (personal): ser digno de aprobacion y
aprecio y autonomia (regateo): ser competitivo

Hacer bromas
Instrumento de: apelar a confianza para rechazos en el tratamiento de ofer-
tas o de propuestas

o Efecto: reforzar la atenuacion

Lista 9 Actividades secundarias neutrales, agravantes y atenuantes.

Las combinaciones de actos principales y actos secundarios en el contexto
verbal de la nsa (X) clasificadas en los matenales, son presentadas con
ayuda de los modelos de contextualizacion:

Actividades preparatorias de la disputa

pedir base

1. pedir base comprometida

2. pedir base reservada > <
+atenuante(apropiacion) > <

3. pedir base reservada > <
+atenuante(1)(apropiacion) > <
+atenuante(2)(reforzador) > <

dar base

4. dar base comprometida
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5. dar base desfavorable
6. dar base personal-no comprometida

negar acceso a la base

7. negar acceso a la base

dar enfoque

8. dar enfoque comprometido
rechazos

9. rechazar
+neutral > <

10.rechazar > <

+neutral(1) > <

+agravante(2)(desaprobacion) > <
+agravante(3)(desaprobacién y obstruccién) > <

11. rechazar > <
+agravante(1)(desaprobacion) > <
+neutral(2) > <

12: rechazar > <
+ agravante(desaprobacion y obstruccion) > <

13.rechazar > <
+atenuante(desacuerdo) > <

14: rechazar > <

+atenuante(1)(desacuerdo) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <
+agravante(3)(desaprobacion y obstruccion) > <

15. rechazar > <
+[atenuante(1)(de la desaprobacion y de la obstruccion) > <
+ atenuante(2)(reforzador)] > <

Actividades centrales de la disputa

hacer propuestas
16. hacer propuestas
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hacer ofertas

17. hacer ofertas > <
+atenuacién(desacuerdo) > <

Rechazos en el tratamiento de ofertas o de propuestas

18.rechazo

19.rechazo > <
+neutral > <

20..rechazo > <
+neutral(1) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <

21.rechazo > <
+neutral(1) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <
+neutral(2) > <

22. rechazo > <
+agravante( 1)(desaprobacién) > <
+neutral(2) > <

23. rechazo > <
+agravante(desaprobacion y obstruccion) > <

24.. rechazo > <
+agravante(1)(desaprobacion) > <
+agravante(2)(desaprobacion y obstruccion) > <

25.. rechazo > <
+atenuante(desacuerdo) > <

26.. rechazo > <
+atenuante(1)(desacuerdo) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <
+ neutral (3) > <

27. rechazo > < 5
+(1) atenuante(1)(desacuerdo)+agravante(2)(desaprobacion)t+neutral(3)> <
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+(2) agravante(1) desaprobacion + agravante(2) (desaprobacion y obstruccion)

28.rechazo > <
+hacer propuesta
+atenuante (desacuerdo) > <

Lista 10 Modelos para X en el nivel de los actos principales y secun-
darios.

1.3. Las estrategias atenuantes y agravantes

En II1:5.1.4 explicamos la idiosincracia de las estrategias. Denominamos
estrategias a la actividades que en el nivel verbal, tienen la funcion prima-
ria de atenuar o de agravar tanto las amenazas bdsicas como las agrega-
das. Las estrategias_son un modo de realizar el acto amenazante, pero no
comparten sus objetivos; es decir que no constituyen actos instrumentales o
secundarios. El sentido ilocutivo propio del acto amenazante no desaparece
a causa de la presencia de las estrategias, sino que éstas influencian el im-
pacto social de las supuestas amenazas.

Para recordar cual era la caracterizacion de las amenazas en bdsicas y
agregadas repetimos aqui la figura 12:

Actos principales Amenazas basicas

| 7

Amenazas agregadas

Actos secundarios

|Agravantes A}

Atenuantes
Neutrales

Figura 27 Relacion entre las actividades principales y las secundarias.
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Las amenazas agregadas por los actos secundarios pueden justificar la
presencia de estrategias en el nivel verbal que tengan el efecto de ate-
nuarlas o de agravarlas. Al tratar los actos principales vimos que algunos
eran mas amenazantes que otros. Asi por ejemplo era visto como mas
amenazante pedir base desfavorable que el pedir base comprometida.
Estas actividades constituian actos principales que, como tales, no mante-
nian entre si una relacion de subordinacion similar a la existente entre los
actos principales y los secundarios.  Escasamente se puede decir que el
objetivo que caracteriza a la actividad de pedir informacién se cumpla con
la actividad de pedir base reservada, ya que esta Gltima determinacion
atafie al tipo de informacion que es requerida y no a una forma menos
general de realizar el mismo acto. De los actos secundarios se implicaban
las mismas amenazas que de sus objetivos. Por su parte, estas realizacio-
nes de los actos principales podian agregar nuevas amenazas a las bdsi-
cas. En nuestros materiales los actos secundarios que agregan nuevas
amenazas tienen el efecto de agravar las bdsicas. Hemos venido discu-
tiendo el hecho de que , aparentemente, algunas de las actividades descrip-
tas tendrian mayores posibilidades que otras de realizar las supuestas ame-
nazas en el marco de las negociaciones. Las actividades preparatorias
resultarian menos amenazantes que las centrales. Las actuales mas que las
que no lo son y, finalmente las que tienen el atributo de divergentes son
mdas amenazantes que las que no lo tienen.

En la figura que sigue representamos estas propiedades para los actos
principales en el nivel de la negociacién:

nivel de la negociacion

actos principales confrontativos

pedir basc dar base/enfogue | negar base | rechazar baselenfoque | haccr ofertas | hacer propucsta | rechazar efertas/propucstas
reser\‘rada - central - central - central + central + central + central
- actual + actual +actual + actual + actual + actual
- divergencia | - divergencia + divergencia - divergencia - divergencia + divergencia
si no
- central - central
- actual - actual
-divergencia  -divergencig
i

Figura 28 Atributos de los actos principales.

196




Mediante la siguiente figura vamos a dar cuenta de las amenazas que
suponemos presentes en las actividades verbales aisladas en el nivel de los
actos principales y secundarios:

Amenazas basicas Amenazas agregadas

negociacion:

1. obstruccion

+central
+divergencia
+actual

2. desacuerdo
scentral
+divergencia
ractual

3.apropiacion

-central

+divergencia
tactual

tipo de acto

1.desaprobacion
2. directiva

3. intromision
4. superioridad

1.acusar
agravante de la desaprobacion

2.criticar
agravante de la desaprobacion

3.culpar
agravante de la desaprobacion

4 mostrar superioridad
agravante de la desaprobacion

5. expresar desaprobacion
agravante de la desaprobacion

6.insultar
agravante de la desaprobacion

7.menospreciar
agravante de la desaprobacion

8.desconfiar
agravante de la desaprobacion

9.marginar
agravante de la desaprobacion
y de la obstruccion

Figura 29 Las amenazas basicas y agregadas.

Repetimos, a continuacion, en la figura 30, la figura 13, para recordar la
relacion entre las actividades que se realizan en ¢l nivel verbal de los
enunciados donde ocurre la risa:
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nivel wverbal

nivel de los actos tematicos

amenazas basicas+/-agregadas (+agravantes )
+/-actos neutrales y atenuantes

nivel de las estrategias

atenuantes agravantes
dependientes indepen-
dientes .
formu- modifica-
laciones | dores
If o rrou — modifica- internos
laciones| dores actos
internos

Figura 30 Las estrategias verbales agravantes y atenuantes de las amena-
zas basicas y agregadas.

1.3.1. Las estrategias atenuantes

Vamos a dar cuenta de las caracteristicas de las estrategias atenuantes que
se presentan en los contextos verbales de las risas y a ordenarlas de acuer-
do a los tipos de atenuacion(v. 111:5.1.4):

1.3.1.1 Eludir la realizacion de la actividad amenazante

Estas estrategias se cumplen cuando se es cooperativo no haciendo eviden-
te el deseo de realizar la actividad que resulta amenazante. En esta direc-
cion se orientan las siguientes actividades en el contexto verbal de las -
sas:

Justificar las propias aseveraciones

Veamos la interaccion que se ilustra mediante el ejemplo que sigue y que
ya hemos analizado al exponer las actividades principales (v. [E72]):
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(E%4)

Suecia: Los vendedores Mattias y Thomas; los compradores Bjom y Ri-
chard . Los compradores tienen un barco de menor eslora que quieren dar
como parte de pago . En este episodio se discute una oferta de precio por
el barco de los compradores, antes de que los vendedores hayan alcanzado
a poner un precio a su propio barco:

1.BJORN(1): Ja vi har ju e/ en bat redan va/ som: ju ar vird en del och den/ ja den s&/
méste vi da silja va/ <N mm> och praktiskt for oss vore ju: di att fi limna den son
dellikvid i en affar/Tenemos un barco ya que vale lo suyo y que tenemos que vender y
nos resultaria practico darlo como parte de pago en un negocio

(hacer propuesta)

2 THOMAS(1): Vad viérderar du den baten till
En cuanto lo valuas
pedir base

3. BIORN(2): Ja/ en bét i en dir storleksklassen/ den gar vil pd mellan en tvd och
trehundratusen beroende pa skick/ <N mm> och vi sa...ja vi siiger tvahundrafemtio for
den hér va/ som en medelgod bat/ sd i /1 den hiar storleksordningen <N mm> s&/ s kan
vi vl ligga oss dir/ i den diskussionen Bueno, un barco de ese tamaiio vale sin duda
entre dos y trescientos mil dependiendo del estado dependiendo del estado o si deci..si
si decimos docientos cincuenta por este jeh? un barco mds o menos bueno, en ese ta
mafio, ahi, ahi nos podemos sin duda quedar, en la discusion

dar base:(hacer oferta)

dar enfoque desfavorable

4 MATTIAS (1): Nu ér det inte riktigt kanske var bransch det har/ar det/ vi kan ju
borja framstéd som nan begagnad batforsiljare och det/ ir ju inte var/ vart gebit
egentligen/ tal vez éste no sea precisamente nuestro ramo }no es cierto? podenos
obviamente estar quedando como alguno que vende barcos usados, y esto no es
obviamente nuestro, nuestro ferritorio al fin y al cabo.

rechazar enfoque desfavorable: responsabilizar:recriminar

men: om man ser det rent Krasst i pengar sa:/ var bt tillhor ju da den bésta klass helt
enkelt/ for att vara en sén hir havsfiskebat/ den har helt enkelt inte utnyttjats for
havsfiske/ sé att den ir ritt lite sli/ de/ vildigt lite sliten och:, 6h/ batar i motsvarande
klass dom ror sig om/ ja det ligger pd minst sexhundratusen for en san bat/

pero...si se lo ve pura y crudamente en dinero asi...eh...asi, nuestro barco pertenece
entonces, tiene simplemente la mejor clase, para un barco de pesca marina como éste
no ha sido simplemente utilizado para la pesca de mar, asi que esta realmente poco
desgas..el..muy poco desgastado y..eh, barcos de una clase similar andan en un
precio de, si esto estd en por lo menos 600 000 por un barco de este tipo...

hacer oferta
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Uno de los compradores, Bjém, y uno de los vendedores, Thomas,
discuten acerca del precio de un barco que Bjémn ofrece como parte de
pago. Al parecer, el otro vendedor, Mathias, considera que la conversacion
esta tomando un giro que desfavorece los intereses del equipo vendedor.
En consecuencia mediante el enunciado en 4 se rechaza el enfoque que se
esta dando a la discusion . Lo que resulta rechazado, es decir el dar enfo-
que desfavorable, abarca los enunciados por encima de la linea. Mattias en
4 luego de realizado el rechazo retoma el enfoque “corrrecto”, a saber el
precio y las condiciones del barco de los vendedores, que es el tema del
encuentro. Ademas mediante este enunciado se responsabiliza al oponen-
te, haciéndole notar que transgrede los derechos de los vendedores de
presentar, en primer lugar, su propio producto, y se apela a la considera-
cion del equipo contrario en este punto. De acuerdo a la descripcion que
hemos hecho de las actividades que realizan el acto de responsabilizar,
estariamos frente a una recriminacion. Esta recriminacion adquiere ,en
este contexto, el matiz. de una justificacion para el desacuerdo. No cre-
emos que el hecho de que los vendedores no quieran aparecer como co-
merciantes de barcos usados sea confrontativo en este contexto, y que nos
hallemos frente a un acto secundario del tipo de sustentar. Reconocemos
la justificacion como una estrategia que sin tener en si misma caracter con-
frontativo dentro de la progresion de los temas de la negociacion, justifica
el desacuerdo. En este caso la justificacion no constituye acto alguno.

El mismo acto de responsabilizar al estar realizado por la recrimina-
cion que constituia un acto neutral con sus puntos ilocutivos caracteristi-
cos de apelar a la consideracion del oponente hacia los derechos del ne-
gociador, es la actividad que adquiere el caracter de una justificacion para
el desacuerdo . La justificacion no atenta /a desaprobacion implicita en el
acto de responsabilizar pero, junto con éste, conforma una unidad de senti-
do que disminuye el efecto negativo de la divergencia, al hacer ver al opo-
nente que es su actitud equivocada la que da origen a la desaveniencia. La
utilizacion de resguardos y de apoyos (en negrita en el ejemplo) confirman
esta interpretacion. Este tipo de recursos son utilizados por los hablantes
para reducir con propositos afiliativos los niveles de desacuerdo (cf.Brown
&Levinson,1989:116-117 y 117-122).

Haremos uso de la descripcion de X, en el modelo de la interaccion para
representar lo explicado. En (1) presentamos X, antes de analizar la estra-
tegia, en (2) incorporamos esta ultima:
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(1

nivel verbal del enunciado: X: actos principales+secundarios

amenazas basicas preparatorias (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion)
+agravante(1)(desaprobacion) > <

+neutral(2) > <

2)

nivel verbal del enunciado: X: incorporacién de la estrategia

amenazas basicas preparatorias(obstruccion, desacuerdo y desaprobacion)
+[[agravante (desaprobacion)+estrategia atenuante(desacuerdo)] : > <
+atenuacion(desacuerdo)]] > <

La estrategia es neutral con respecto a las actividades amenazantes
agregadas que se realizan con el acto de responsabilizar, porque no se
justifica el hecho de estar acusando, culpando, criticando, mostrandose
superior o desaprobando al oponente, sino que esto mismo contribuye a
conformar la propia estrategia.

Si tenemos en cuenta que el acto que es instrumento de responsabilizar
es decir recriminar, reune las propiedades de su objetivo, diremos que se
acusa, culpa y critica al oponente haciéndolo culpable de la desavenien-
cia. Estos elementos sumados al punto ilocutivo propio de la recrimina-
cion de apelar a la consideracion que el destinatario debe a los derechos
del negociador, se complementan , en este episodio, para dar lugar a una
estrategia que modula la formulacion del rechazo. Esto podemos represen-
tarlo de la siguiente manera:

1: rechazo (-)

2: recriminar para responsabilizar (-)

3: recriminar para responsabilizar (-)+estrategia atenuante:eludir (+)

4: A [rechazo (-)+responsabilizar (-)|+B.[recriminar (+justificar):eludir (+)]

5. Aamenaza basica preparatoria (obstruccion, desacuerdo y desaprobacion):
B .atenuante (desacuerdo)

Entre paréntesis, en negrita y cursiva indicamos el atributo que se agrega a
recriminar y le otorga las propiedades de una estrategia atenuadora. Los
signos entre paréntesis (negativo vs positivo) corresponden a la inferencia
acerca del efecto social de estas actividades.




Desplazar el mostrarse afirmativo hacia el ambito del
destinatario.

Entre las estrategias de "cortesia positiva” acufiadas por Brown & Levin-
son, se cuentan.aquellas encaminadas a evitar los desacuerdos entre los
interactuantes (1987). Algunas formas de expresion de las propias aseve-
raciones presuponen, elicitan o afirman bases comunes con el interlocutor.
Estos autores mencionan para el inglés , expresiones, entre otras, del tipo
de you know understand (sabes, entiendes etc.), isnt (no es cierto), etc.
Estas expresiones tendrian el efecto de desplazar la alocacién del punto de
vista desde el hablante hacia el oyente (1987:117-120).

En sueco una particula modal como ju (obviamente, como ti sabes) que
tiene la funcion pragmatica de sefnalar que el oyente ya comparte algo de la
informacién de la que se esta proveyendo (Aijmer 1977), puede funcionar
de la misma manera que lo hacen expresiones del tipo you know, en inglés.
Estas expresiones sirven para incrementar, restablecer o restaurar la ar-
monia entre los interlocutores ( Blum Kulka et al.,, 1989:284 y Fant,
1992:144). Allwood dice que en sueco particulas del tipo eller, eller
hur,va.. etc (" jeh’, "ino es cierto?’, ";verdad? ) pueden usarse con el sig-
nificado pragmatico de presuponer aceptacion que se le atribuye a ju
(1987).

A recursos similares a los mencionados, que generalmente consisten en
formas convencionalizadas, los denominaremos apoyos cuando se usen
para dar fuerza persuasiva al propio discurso, creando una apariencia de
armonia con el oyente.

Este tipo de expresiones ha sido utilizado por los negociadores, al hacer
participar al destinatario y disminuir asi lo disidente de sus opiniones en
beneficio de una relacién interpersonal de consenso en cuanto a lo temati-
co. Esto es lo que ocurria en el episodio ilustrado mediante el ejemplo que
acabamos de ver (v. E94). Las expresiones que constituyen ejemplos de
apoyos en la primera parte del enunciado en 4 son: ju (obviamente) y ar
det? (;/no es cierto?). Repetimos este enunciado mas abajo:

(E95)

MATTIAS(1): Nu 4r det inte riktigt kanske var bransch det har/iar det/ vi kan ju borja
framstd som nan begagnad bitforséljare och det/ ar ju inte var/ vart gebit egentligen/
Tal vez éste no sea precisamente nuestro ramo jno es cierto? podemos obviamente
estar quedando como alguno que vende barcos usados, y esto no es obviamente
nuestro, nuestro territorio al finy al cabo.

Estas expresiones, usadas al formular los enunciados, contribuyen a
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atenuar posibles amenazas dando una apariencia de acuerdo entre los inter-
locutores.

El analisis del enunciado en cuestion quedaria como sigue:
M(1): responsabilizar: recriminar(-)

-estrategia atenuante: desplazar el mostrarse afirmativo hacia el ambito del
Destinatario (+)

- Tecurso: usar apoyos
- efecto: confirmar el caracter de justificacion de la recriminacion

Ser poco afirmativo

Oftra estrategia de "cortesia positiva” que, segun Brown & Levinson se
utiliza para evitar los desacuerdos entre los interactuantes, es la que estos
autores llaman hedging opinions. Dicha estrategia se realiza mediante ex-
presiones que contribuyen a hacer borrosas las intenciones ilocutivas del
hablante. Brown& Levinson mencionan en inglés, entre otras: sort of, kind
of, in a way (una especie de, un tipo de, de alguna manera) (1987:116-
117). Blum Kulka et al. identifican recursos similares que cumplen diver-
sas funciones pragmaticas y que tienen el efecto de debilitar el sentido ilo-
cutivo de los enunciados (1989:283-285). Esta impresion se logra , por
ejemplo, intercalando expresiones actitudinales de inseguridad, del tipo
“posiblemente’, " tal vez”: (Blum Kulka et al. ,1989:285), usando for-
mas interrogativas para los requerimientos ( Blum Kulka et al, 1989:281) o
empleando modificadores adverbiales que reducen el estado de cosas de-
notado por la proposicion: ‘un poco’/un poquito’ (Blum Kulka et al.
1989:284).

A estos recursos lo llamamos resguardos cuando son modos de expre-
sion que tienen el efecto de poner impedimentos a la realizacion del acto
en el nivel del enunciado.

En el enunciado en 4 de la situacion ilustrada (v.[E94]) y [E95]) la im-
presion de atenuacion que la justificacion otorga al desacuerdo se confirma
con la presencia de las siguientes expresiones que describimos aqui como
ejemplos de resguardos:

1. inte riktig kanske (tal vez no precisamente)
2. var/vart (nuestro.. nuestro)

3. egentligen (al fin y al cabo)

Los resguardos tienen el efecto general de expresar reticencia de parte
del hablante a realizar el acto en el que subyacen las amenazas.
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En el nivel verbal de este enunciado acontece:

M(1): responsabilizar: recriminar (-)

estrategia atenuante: ser poco afirmativo

recursos: usar resguardos

efecto: confirmar el caracter de justificacion de la recriminacion (+)

Mostrar pseudo acuerdo

Brown & Levinson dicen que ¢l deseo de acordar con los interlocutores
conduce a emplear muestras de acuerdo aunque solo sean aparentes, como
acontece por ejemplo al responder a un enunciado precedente con un ‘si,
pero” en lugar de con una negativa directa. Este tipo de estrategias estan
orientadas a evitar los desacuerdos y estos autores las distinguen como de
“cortesia positiva'(1989:113-115) .

Veamos ¢l ejemplo:

(E96)

Suecia:Los vendedores son Mattias y Thomas y los compradores son
Bjorn y Richard ;se discute el precio del barco. Los compradores ofrecen
el barco que tienen en parte de pago. y también hay varias propuestas de
asociacion que se han venido discutiendo largamente. Los vendedores
pidieron 600 , los compradores no aceptan sino que ofrecen 400 y ademas
que los vendedores contintien siendo dueiios del barco y que los compra
dores lo trabajen; es decir repartir responsabilidades y ganancias en un
50%, estas son todas propuestas del equipo comprador. Los vendedores
quieren atn cuando la propuesta de asociacion fuera aceptada discutir el
precio puesto por los vendedores porque lo consideran todavia alto.

1.BJORN(1) vi: har inte diskuterat priset pA nat mera/ ni har sagt sexhundratusen och
vi var faktiskt nere 1 fyrahundrahundratusen d&/ men priset ir ju fortfarande intressant
AVEN om vi skulle diskutera delagarskap/ och som jag ser det sd ligger det trots: ja/
V <M coughs> ska i bara betala en del av priset sa ar det ju fortfarande sexhundratusen
for HOGT / aven om vi skulle diskutera delagarskap/no hemos discutido el precio
habéis dicho 600 000 y nosotros estdbamos de hecho en 400 000 entonces pero el
precio es todavia de interés aun si discutiéramos la sociedad..y como yo lo veo esto
esta a pesar...si vamos a pagar solamente una parfe del precio esto es como sabéls
todavia [... ] por encima aun cuando discutiéramos la sociedad...

divergencia

2.MATTIAS (1) : ja/men femtioprocents delagarskap /
jag menar det ir inga problem/
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si...pero el 30 por ciento en sociedad, quiero decir no es ningun problema...
divergencia

3.RICHARD (1): jo naturligtvis men/ men / vi maste ju titta pa substansvardeti/i
det

divergencia(of)

En 2 y en 3 mediante las expresiones marcadas en negrita se muestra
pseudo acuerdo.

Estos enunciados los interpretamos asi:
ofertas

1.B:divergencia: Aun cuando nos asociaramos el precio es alto.
2.M: divergencia: rechazo: Pero vosotros nos estdis pidiendo una sociedad al
50% entonces no seria tan alto el precio

3.R: divergencia: rechazo: Si naturalmente...pero tenemos que ver el precio
real del barco

- estrategia atenuante: ser poco afirmativo
- recurso: usar pseudo acuerdo
- efecto: atenuar el desacuerdo

1.3.1.2, Compensar al destinatario por la realizacion de la actividad
amenazante

Mediante estas estrategias se es cooperativo al realizar una accion que
tenga un efecto socio-emocional positivo . Este efecto se cumple en térmi-
nos de reconocimiento de las raices comunes existentes entre los interac-
tuantes. De esta manera se logra compensar el efecto negativo de las ac-
tividades amenazantes sobre la relacion interpersonal. Las siguientes son
las estrategias encontradas en los matenales:

Apelar a conocimientos y/o a sentimientos compartidos
Muchos recursos apelan a conocimientos, valores y actitudes que son
compartidos por los interlocutores teniendo el efecto de estrechar lazos en

la relacion interpersonal:

Hacer bromas




Blum Kulka et al., reconocen el humor como una estrategia para apaciguar
al oyente (1989:294). En Brown & Levinson , también se hace referencia a
las bromas como un medio para definir el alcance de las amenazas y poner
de relieve raices y valores comunes(1987: 124).

En el episodio que se ilustra mediante el ejemplo de mas abajo, las bro-
mas tienen el efecto de estrategias atenuantes independientes:

(E97)

Suecia: Bjom y Richard son los compradores, Mattias y Thomas los ven-
dedores. La esposa de uno de los vendedores tiene un restaurante de pes-
cado. Los compradores solicitan hase para poder proponer que la provi-
s10n de pescado al restaurante se considere parte de pago para el barco:

1.RICHARD(1): Det later ju intressant med den har fiskerestaurangen/ som / som du
pratar om /<M mm> vad / vad/ déh/ V 6h/ hur/ hur stor ar den/ vad/ vad ar det for for
brukning pa fisk om man sa siger/ Swena naturalmente interesante lo de este
restaurante del que hablas, que...que..eh..oh...qué capacidad tiene...qué qué es lo que
se consume de pescado por decirlo asi... .

pedir base comprometida

2.M ATTIAS(1): Ja/ forbrukningen pa fisk den ar vil mycket storre dn
konsumtionen/...om man sager sa/

Si...el consumo es mucho mayor que el insumo...por decirlo de alguna manera
dar base: hacer bromas

3.RICHARD(2): Vad innebir det mera konkret kan du: precisera dig litegrann i/
hugger ni bort halva fisken innan ni serverar/

c0ué es lo que quiere decir esto mds concretamente ?, puedes ser un poco mas
concreto, ;Cortan el pescado por la mitad antes de servirlo ?

pedir base comprometida: hacer broma

4 MATTIAS(2): Ja/ nej/ jag tror att om man sa att saga jamfor med den omsattningen
som ni har pa er bat idag / sa / sa ar det ju en del/ men ndr man talar om havsfiske sa ar
det ju stor mangder man drar in/ sa att en restaurang kan ju naturligtvis inte ha
avsittning for all den fisken

Si...no creo que ..si para decirlo de alguna manera se compara con la

provision que hacéis con vuestro barco hoy, entonces, entonces

obviamente esto es una parte..pero cuando se habla de pesca marina

entonces esto es obviamente grandes cantidades las que se pescan..asi

que naturalmente un restaurante no puede usar todo ese pescado

dar base comprometida

Richard en 1 pregunta acerca del insumo de pescado en el restaurante.
En sueco el término 'fiérbrukningen’ contiene las acepciones de consumo,
uso y gasto de algo en el sentido de consumirlo hasta que no quede nada,
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mientras que el término “komnsumtionen” se remite a la acepcion de con-
sumo. Hemos traducido 'forbrukningen” por ° consumo’ en espaiiol,
indicando lo que efectivamente es consumido y “konsumtionen” por el
término econémico ‘insumo’ haciendo referencia a los bienes que se ad-
quieren para su consumo.

En 2 se realiza un enunciado que es tematico, pero que no tiene la sufi-

ciente claridad para ser comprendido. Ante esto reacciona Richard en 3
elicitando mayor precision de parte de su interlocutor. El juego de palabras
entre las acepciones de forbrukningen y konsumtionen es interpretado por
Richard como una broma. A esta broma es que responde, a su vez, con
una expresion de contenido humoristico: /cortan el pescado por la mitad
antes de servirlo?.
Aqui nos encontramos con un enunciado al que podemos dividir en dos
proposiciones. El proposito de la broma en 3 no es la de realizar la activi-
dad de pedir base comprometida sino que tiene intenciones primarias afi-
liativas. Esta segunda parte del enunciado ejerce un efecto atenuador so-
bre posibles amenazas que se infieran de la primera. Vemos que estamos
frente a actividades que se realizan una después de la otra y que son de
distinto signo. La segunda compensa el posible efecto negativo de la pri-
mera. El pedir base comprometida ya resulta atenuando por la presencia
de los resguardos y el hacer consultas : ser poco afirmativo (en negritas).

Dar a entender

Brown &lLevinson mencionan, entre los recursos mediante los que se reali-
zan reclamos a la identidad grupal , aquellos donde se introduce la elipsis
o la contraccion. Estos “sobreentendidos’ corresponden , segun los autores
mencionados, a las estrategias de “cortesia positiva’(1987:111-112) . En
consecuencia aquellas estrategias en las que la informacion se da a en-
tender constituirian, en este sentido, apelaciones a la afiliacion.

Mediante la estrategia de dar a entender se dicen las cosas de modo que
lo que se quiere decir se sobreentienda de lo que se dice, apelando a co-
nocimientos que se supone que se comparten. De esta manera se logra
crear un clima de entendimiento mutuo. Este es el caso del episodio que se
ilustra mediante el siguiente ejemplo :

(E 98)
Espana: Presentes los vendedores Alberto y Bautista, los compradores

Cosme y Damian. Los compradores intentan obtener un precio mas favo-
rable por el barco aduciendo que éste requiere reparacion.
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1.COSMEC(!): ...El problema es que como es un barco que tiene que: o lo queremos
para las doscientas millas el motor necesita mas potencia y entonces e...el cambio del
motor pues cuesta millon y medio de perras entonces es que si no se lo cambiamos no
podemos hacer lo que quere...queremos hacer con el .. .

dar base desfavorable

2. ALBERTO(1): Pero el barco ahora llega...perfectamente hasta las doscientas millas
rechazar base desfavorable

3.COSME(2): {No! jqué va! jqué val!

4 DAMIAN(1): Hemos hablado con con los peritos nos han presupuestado...nillon y
medio de pesetas.. pero bueno... .

5.COSMEC(3): ...Yo no sé ya es un problema mas nuestro.

rechazar la no aceptacion de base desfavorable: dar base
desfavorable

6. BAUTISTA(1): Bueno pues veras eso ya es cuestion de de pedir otras ofertas a otra
a otro taller mecanico... .
rechazar base desfavorable: dar base desfavorable

7.COSME(4): Nada, nada de pedir si aqui para eso son expertos son LUnos expertos
mecanicos si el problema... .
rechazar base desfavorable:dar base desfavorable

8 BAUTISTA(2): A ver hombre nosotros tenemos unos contactos ahi en Barcelona
que supongo yo que podemos hablarles detu ata ... .
rechazar base desfavorable: dar base desfavorable

9 COSME(S): jCatalanes! {Madre mia!
rechazar base desfavorable: desmerecer el servicio

10 BAUTISTA(3): Los catalanes trabajan bien...; hombre!

11.COSME (6): Pero caros...

Cosme en 9, para desmerecer ¢l servicio que ofrecen los oponentes , hace
alusion a que los catalanes acostumbran a cobrar muy caro sus servicios
diciendo:;Catalanes! Madre mial. Esta expresion apela a un conoci-
miento compartido por los interlocutores y , de este modo, indica niveles
de solidaridad entre los mismos. No podemos decir que lo que resulta ate-
nuado sea el acto de desmerecer, ya que éste es neutral con respecto a las
amenazas basicas, pero si que resulta atenuada la desaprobacion presente
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en el rechazo. La siguiente es la relacion de contextualizacion que se ob-
serva entre las actividades que se cumplen con el enunciado en 9:

C(1): 1.rechazar base desfavorable
1.1 desmerecer el servicio

amenazas basicas preparatorias: obstruccién, desacuerdo y desaprobacion
estrategia atenuante de la desaprobacion: dar a entender

efecto: compensar por la realizacion de la desaprobacion al apelar a
conocimientos y sentimientos compartidos

necesidad comprometida: afiliativa: ser digno de aprobacion y aprecio

Pedir colaboracion-participacion

Esta es una forma de apoyo mediante la cual se reclama la participacion
del destinatario en lo que es aseverado mediante el enunciado. Estos recur-
sos coinciden con los que se usan para desplazar el punto de vista hacia el
ambito del destinatario, eludiendo de esta manera parecer demasiado afir-
mativo (v. [E95]). Tales modificadores tienen, especialmente al final de los
enunciados, el efecto de establecer un vinculo con el interlocutor y en esta
funcion contribuyen a crear solidaridad entre los participantes en la con-
versacion. En (E90): Menudo chollo lo de la compra del banco de San-
tander jeh?, con este seh? final se pide la confirmacion por parte del opo-
nente acerca de lo que realmente se da a entender: /o compraron barato.
En este contexto, el recurso mencionado refuerza el efecto atenuador de
sonsacar base .

Exagerar el compromiso emocional con el estado de cosas referido por
la proposicién, en beneficio del destinatario

Usar intensificadores, entonacion enfdtica y/u otros recursos

En espaiiol, al usar de aspectos de la prosodia (entonacion enfatica), de
modificadores internos con el valor de intensificadores (muy, terrible-
mente, enormemente, fantastico, maravilloso etc) y aun de expresiones
emocionales convencionalizadas ( jDios mio!, jmadre mia! , [Qué ma-
ravilla; ), se puede obtener un efecto positivo sobre las amenazas mos-
trando compromiso hacia las connotaciones interpersonalmente positivas
de sus propias contribuciones. Estas expresiones también son reconocidas
con el mismo efecto para el inglés en Brown&Levinson (1989:104-106).
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(E99)

I'spafia: Antonio y Braulio vendedores, Cosme y Dario compradores. Al
comienzo de la negociacion. Los vendedores han comprado el barco en un
remate bancario. y ahora intentan revenderlo. Cosme quiere saber si los
vendedores compraron barato el barco que intentan venderles:

1. BRAULIO(1): bueno yo creo que el objeto de nuestra visita aca ... nosotros tene-
mos un un barco que os podemos ofrecer,no creo que no no hace falta andar con
rodeos. ..

2.COSME(1): ijmenudo chollo lo de la compra del banco de Santander!
.eh?
1. pedir base reservada
1.1 sonsacar base
1.1.1 simular admiracién

3. ANTONIO(1): claro pues hay que estar ahi..
4 BRAULIO(2): hay que estar al loro
5.DARIO(1): hay que estar al loro hay que estar al loro

6 BRAULIO(3): hay que estar en el momento adecuado, bueno tenemos  este
producto que...

El jmenudo chollo! refuerza lo positivo de lo que se sobreentiende del
enunciado en : sois muy buenos negociadores ya que habéis conseguido
un precio conveniente por el barco., la estrategia es la de exagerar, los
modificadores internos con los que se cumple son los de la enfonacicn
enfdtica y el intensificador (menudo).

1.3.1.3. Protegerse de la reacciéon del destinatario

Mediante estas estrategias el negociador se protege de una eventual reac-
cion del destinatario frente a la actividad amenazante. Decimos que se
protege al darse la posibilidad de hacer las siguientes actividades, ante un
posible reclamo del destinatario causado por la amenaza:

a. negar haber realizado la actividad amenazante

b. negar haber dirigido la actividad amenazante hacia el destinatario

c. negar ser €l o el unico responsable de la realizacion del acto amena-
zante.
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Hacer la actividad amenazante fuera del registro

Un acto comunicativo esta hecho ‘fuera del registro” cuando no ¢s posible
atribuirle claramente un unico propésito (Brown&Levinson,1989: 211-
213). En este caso es el oyente quien tiene que inferir el sentido ilocutivo
y quien queda comprometido a responder por su interpretacion. Brown&
Levinson ordenan estas estrategias de acuerdo a la mdxima de Grice que
resulta violada. Estas estrategias caen bajo la categoria general de ‘ser
vago o ambiguo: violar la mdxima de modo (1989-211.2275,

Dar a entender

En el (E100) al dar a entender, ademas de remitir lo sobreentendido a
conocimientos que son compartidos por el auditorio, se es ambiguo al dar
menos informacion que la requerida.

Veamos el enunciado al que hacemos referencia:
(E100)

2.COSME(1): Menudo chollo lo de la compra del banco de Santander!
.eh?

pedir base reservada

Si los oponentes hubieran contestado a lo que se da a entender: /o han
conseguido muy barato con un: si lo quieres llamar asi...pues no hemos
tenido demasiada suerte.. , €l compromiso de Cosme en la apropiacion de
base hubiera quedado reducido a un intento sin mayores consecuencias
sociales.

Hacer causa comun

Esta estrategia consiste en hacer causa comin en la interacciéon ya con el
negociador 2 ya con el oponente 2 . Al mismo tiempo que se realiza la
amenaza fuera del registro , se consolida un puente afiliativo con otro par-
ticipante que no es el destinatario, para asegurarse la no respousabilidad
en la ejecucion de la actividad en el caso de reclamos. Esta estrategia cae-
ria bajo la categorizacion de : negar ser él el responsable o ser el unico
responsable por la actividad amenazante.:
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Generalizar y desplazar al destinatario

En el episodio presentado mediante (E86), se realizan las estrategias
mencionadas por Brown & Levinson,: over-generalize (generalizar) y
displace H (desplazar al destinatario) (1989:226-227). Las amenazas que
se implican en los actos resultan atenuadas cuando se formulan de un
modo que aleja al destinatario de la amenaza. Esto es lo que ocurre en el
episodio expuesto. Uy qué redondeos las mujeres como redondean! jeh?
dice el vendedor Mario dirigiéndose a Lorenzo €l comprador y refiriéndose
a Maria Juha, la socia de este altimo. Por un lado Mario quiere decir que
todas las mujeres redondean y entre ellas Maria Julia (generalizar), por el
otro se dirige a Lorenzo para que lo escuche Maria Julia, es decir que se
vale de un destinatario puente para desplazar al destinatario. En realidad
ambas formulaciones estan dirigidas a buscar la solidaridad de Lorenzo
(hacer causa comun). De esta ultima manera también se atentan las ame-
nazas contenidas en la expresion de divergencia.

Finalmente, para saber cuales son las amenazas que resultan atenuadas
por estas estrategias, agregamos a la clasificacion del episodio (v. [E86]),
que abarca los actos principales y los secundarios del mivel verbal del
enunciado, las estrategias correspondientes:

ofertas

5 y7.MIJ: hacer oferta

8.M: l.divergencia: rechazo

-amenazas basicas centrales: obstruccion desacuerdo y desaprobacion
1.1 responsabilizar

-agravante de la desaprobacion

1.1.1 atribuir malas intenciones al destinatario

-agravante de la desaprobacion y de la obstruccion

-hacer causa comin

-generalizar

-destinatario puente

-pedir la aceptacion del auditorio

prote gerse

Estas estrategias en el nivel verbal protegen, en este contexto, al nego-
ciador de una eventual reaccion de Maria Julia a causa de la desconfianza-
agravante de la desaprobacién- y de la marginacion- agravante de la obs-
truccion- presentes en el acto de hacer evaluacion negativa personal. Al
mismo tiempo esta estrategia atenua la desaprobacion y la obstruccion al
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permitirle a Maria Julia elegir el hacerse cargo o el ‘dejar pasar’ las ame-
nazas sin que esto implique un costo para su imagen (v.[E:87]) . En todos
los casos, en este episodio ,estamos en presencia del tipo de estrategias
que se realizan mediante formulaciones.

A este ejemplo le corresponde el modelo:

nivel verbal del enunciado: X

amenazas basicas centrales(obstruccion, desacuerdo y desaprobacion)

- (1)[+amenaza agregada(acusar--criticar+culpar + mostrar superioridad
i expresardesaprobacion/+agravante(1)(desaprobacion)]
+agravante(desaprobacion)] > <

+(2)[+agregada(a.desconfiar +b.marginar)/+agravante(a. desaprobacion
~b.obstruccion) > <
+estrategia atenuante protegerse (desaprobacion y obstruccion)] > <

Al atribuir la falta (malas intenciones) a las mujeres en general y no a
Maria Julia en particular, la actividad amenazante resulta atenuada al dar
una ‘salida” al negociador que le permite , en caso en que su expresion
suscite un reclamo, aducir que no dirige la actividad amenazante hacia el
destinatanio: bueno..tal vez ti no acostumbres a hacerlo..pero digo las
mujeres. Esta estrategia puede ocurrir sin necesidad de ser un recurso para
hacer causa conin.

Lo mismo sucede con la estrategia para desplazar al destinatario ,en el
ejemplo anterior, si bien se busca establecer un lazo de solidaridad con
Lorenzo, la actividad amenazante dirigida a Maria Julia es atenuada, tam-
bién, al usarse de un destinatario puente en su realizacion.

1.3.2. Las estrategias agravantes

Exagerar el compromiso emocional con el estado de cosas referido por
la proposicion en perjuicio del interlocutor

Blum Kulka et al. (1989) reconocen, entre otras acciones, que los modifi-
cadores adverbiales del tipo terrible, espantoso, etc.(1989:285), el enfasis
marcado ortograficamente o suprasegmentalmente (1989:286), los deter-
minantes peyorativos (1989:286) sirven para aumentar el impacto social
del pedido.

Usar intensificadores, entonacion enfdtica y‘u otros recursos
En el ejemplo anterior: Uy qué redondeos las mujeres cémo redon-
dean jeh? el uy, el como y el qué son intensificadores de una valoracion
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que refleja la desconformidad del negociador: ‘redondeas demasiado'. En
consecuencia tienen el efecto de aumentar el grado de imposicion de las
amenazas.

El tono de exclamacion o la acentuacion de una palabra pueden aumen-
tar el impacto de-un mensaje negativo. En el caso de jqué financieros sois!
(v. [E85]), la entonacion enfatica indicada con el signo de exclamacion
refuerza la interpretacion de que nos encontramos frente a una actitud de
desaprobacion.

Ciertas expresiones de compromiso emocional frente a los propios men-
sajes también pueden reforzar su efecto negativo (cf. Blum Kulka et al.,
1989: 290). Este es el caso en (E98) del ;Madre mia! en jcatalanes Ma-
dre mial,

Hacer reproches

Se realiza con recursos que se interpretan de esta manera en relacion a
contenidos negativos. Muchos de los recursos mediante los cuales se
cumple esta estrategia en los materiales se usan también con sentido posi-
tivo y aun tienen una interpretacion habitual positiva como es el caso de las
interpelaciones, las apelaciones , los llamados de atencion del tipo ;joye!
jmira! etc.

Usar interpelaciones, expresiones peyorativas y/u Otros recursos

Algunas interpelaciones que acompaifian contextos negativos, al contribuir
a confirmar una actitud interpersonal de desaprobacion, tienen el efecto de
aumentar el grado de imposicion de las amenazas.

En (E84) el jhombre! que acompaiia el jvosotros qué financieros sois asf
os va hombre!, tiene el efecto de afirmar la desaprobacion que la evalua-
cion negativa personal ya implica.

En el siguiente episodio se realiza un reproche usando una expresion
que resulta peyorativa en el contexto:

(E101)

Espafia: presentes los vendedores Alberto y Bautista, los compradores
Cosme y Damian. Se discute el precio del barco.

1. Cosme(1): {Hombre! mas que paquete decirnos : jcuanto nos va a costar el abono?.
elicitar oferta
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2. BAUTISTA(1): Bueno pues... nosotros habiamos pensado en: de acuerdo a la situa-
cion que que tiene el barco.. creemos que el barco esta en perfectas condiciones,para
tener tres afios esta bastante bien,sabéis que que un barco nuevo de las mismas carac-
teristicas anda en torno a los...doce trece millones de pesetas y bueno pues nosotros
consideramos... que que un precio... bastante...bastante real bastante logico,que logi-
camente tampoco queremos que sea totalmente... totalmente inflexible son pues en
torno a los siete millones de pesetas.

hacer oferta

3.DAMIAN(1): jHombre! te quieres forrar con esta operacion jeh?.

4.COSME(2): Qué pasada se ha pegado el chaval! se ha quedado mas descansado
con los siete millones.
divergencia: rechazar oferta

S.BAUTISTA(3): Qué pasa...os parece mucho.

6.COSME(4): jAy! sies evidente.

7.ALBERTO(5): Eso es lo que vale el barco y eso lo sabéis vosotros.
8 BAUTISTA(4): Es lo que vale el barco.

9. DAMIAN(2): jHombre pero tenéis que ser un poquillo: ;eh? un poquillo.

En 4 se realiza la estrategia agravante de hacer reproches empleando el
apelativo chaval con una connotacidn peyorativa.

Una variedad de expresiones en espafiol son interpretadas en este sen-
tido. Un eh? al final del enunciado (‘qué te has creido” ) o joder!,
jcono! etc. . En sueco pueden usarse (generalmente al final del enunciado)
, recursos similares al espafiol : "/qué quieres decir?’ , (0 qué? " etc.
Pueden servir para hacer reproches formas que en contextos positivos se
interpretan como apelaciones a la colaboracion del interlocutor (jvamos!,
;vaya!) o algunas de un sentido mas claramente negativo como: /qué (¢
has creido?, jcon qué esas tenemos!.

Mostrarse afirmativo

Blum Kulka et al., reconocen indicadores de compromiso de los hablantes
con los contenidos de las propias contribuciones. Estos recursos tienen el
efecto de destacar el estado de cosas referida por la proposicion: /'m su-
re‘certainly ‘surely (‘estoy segura/, ciertamente/'seguramente’) (1989:
285). También se logra el mismo efecto usando de marcas determinacion




(cf. Blum Kulka et al. , 1989:286): he dicho lo que tenia que decir, asi es
la cosa, ésto estd clarisimo, mds claro échale agua | eso es todo elc.

Usar afirmaciones temdticas

Veamos que en el siguiente ejemplo donde el enunciado analizado se
confirma con una afirmacion temdtica un contexto negativo.

(E102)

Suecia: Presentes: los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Ag-
nes y Kerstin. Hablantes: Kerstin y Robert.

[.]

I.KERSTIN(1): Men hur tanker ni er det har om vi nu skiljs har/hur tanker ni driva det
har d&/ vem har ni da/

JPero como pensais vosotros arreglaros si nos separamos, cémo pensais conducir
viestra empresa, a quién teneis entonces...?

pedir base reservada

2. ROBERT(2): Ja/det ar ndnting som vi héller for oss sjdlva det/ det far vi faktikt
sdga/ att det ar ingenting<HERBERT:Nej> <KERSTIN: mm> som vi slipper loss /[...]
Si..es0 es algo que nos reservamos eso, eso hay, que decirlo realmente que no es
nada que vayamos a soltar,

negar acceso a la base

En 2 el “hay que decirlo realmente’ agrava las amenazas presentes en la
negativa a ceder base. Este tipo de expresion parece dirigida a confirmar el
desacuerdo.

Usar afirmaciones o interpersonales

En (E101) en 3 : jhombre! te quieres forrar con esta operacion ;jeh? el
pedido de confirmacion, al final del enunciado, tiene el valor de un: no vas
a negar que tengo razon y es negativo , en este contexto. En 3 la
divergencia se realiza con responsabilizar y €sta, a su vez, constituye el
objetivo de hacer una evaluacion negativa personal. La desaprobacion y
la obstruccion presentes en esta ultima actividad son las que resultan
agravadas por la estrategia.
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Excluir al destinatario

En (E101) en 4 : ;Qué pasada se ha pegado el chaval, se ha quedado
mds descansado con los siete millones, para realizar la divergencia se
responsabiliza al oponente y , al mismo tiempo, se hace una evaluacicn
negativa personal. Estas Gltimas actividades se realizan fuera del registro
al hablar del destinatario como si éste estuviera ausente. En este contexto
,mediante este recurso, se realiza la estrategia agravante de excluir. Con la
Sformulacion de desplazar al destinatario se lo excluye/margina de las
decisiones al hablar de ¢l como de alguien que no esta presente y que no
tiene nada que opinar. Esta estrategia refuerza el efecto que tiene hacer
evaluacion negativa personal de agravar las amenazas de la desaproba-
cion 'y de la obstruccion.

Como vemos, sélo es posible identificar las estrategias como categorias
generales que no siempre se cumplen con los mismos recursos.
Mas abajo damos cuenta de las estrategias encontradas en los materiales
de acuerdo a su efecto de atenuar o de agravar las amenazas que se im-
plican de los actos principales y secundarios:

Las estrategias verbales atenuantes y agravantes

Atenuantes
Eludir

l.atenuante del desacuerdo

1.a justificar las propias aseveraciones (formulacion)

1.b desplazar el mostrarse afirmativo hacia el dmbito del destinatario
(modificadores internos)

1.c mostrar pseudo acuerdo (modificadores internos)

1.d ser poco afirmativo (modificadores internos)

-necesidad comprometida: afiliativa (regateo): ser conciliador
2. de directivas
2.a ser poco afirmativo (modificadores internos)

2.b justificar las propias aseveraciones (formulaciones)

-necesidad comprometida: autonomia (personal): sentirse libre de imposicion
social

3. de mostrar superioridad
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3.a desplazar el mostrarse afirmativo hacia el dmbito del destinatario
(modificadores internos)

3.b ser poco afirmativo

(modificadores internos)

-necesidad comprometida: afiliativa(personal): ser igual
Compensar

1. atenuante de la desaprobacion

1.a apelar a conocimientos/sentimientos compartidos

1.a.1 hacer bromas (independiente)

1.a.2 dar a entender (formulacion)

1.a.3 pedir colaboracién-participacion (modificadores internos)

1.b exagerar el compromiso emocional con el estado de cosas referido por la
proposicion en beneficio del destinatario (modificadores internos)

-necesidad comprometida: afiliativa(personal): ser digno de aprobacion y
aprecio

Protegerse

1. atenuante de la desaprobacion yv/o de la obstruccién
1.a hacer la actividad amenazante fuera del registro
1.a.1 hacer causa comin

l.a.1.1 desplazar al destinatario (“ormulacion)

l.a.1.2 generalizar (formulacion)

l.a.3 dar a entender (formulacion)
1.a.3 desplazar al destinatario (formulacion)
1.a.4 generalizar (formulacion)

-necesidad comprometida:

a. afiliativa (personal): ser digno de aprobacion y aprecio

b. autonomia(regateo): ser compeltitivo

Agravantes

1. agravante de la desaprobacion

l.a exagerar el compromiso emocional con el estado de cosas referido por la

proposicion en perjuicio del destinatario (modificadores internos)
1.b hacer reproches (modificadores internos)
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b A e e e e

-necesidad comprometida: afiliacion(personal): ser digno de aprobacion y
aprecio

2. agravante del desacuerdo
2.a mostrarse afirmativo
2.a.1 usar de afirmacion temdtica (modificador interno)

3. agravante de la desaprobacion y de la obstruccion
3.a mostrarse afirmativo
3.a. 1 usar de afirmacion interpersonal (modificador interno)

3.b excluir/marginar al destinatario
3.b.1 desplazar al destinatario (formulacion)

-necesidad comprometida: afiliativa(regateo): ser conciliador

Lista 11 Estrategias verbales atenuantes y agravantes

Vamos a incorporar las estrategias a la lista 10 (actividades principales y
secundarias ) y asi obtendremos la configuracion total de los contextos
verbales de las risas, es decir de X:

Actividades preparatorias de la disputa
pedir base

1. pedir base comprometida > <
+estrategias atenuantes_eludir(desacuerdo y directiva) > <
+estrategia atenuante(hacer bromas)compensar > <

2. pedir base reservada > <
+ atenuante (apropiacién) > <
+estrategias atenuantescompensar/protegerse(reforzador) > <

3. pedir base reservada > <

+ [atenuante(1)(apropiacion) > <
+atenuante(2)(reforzador)] > <
+estrategias atenuantes > <
compensar/protegerse(reforzador) ><

dar base
4.dar base comprometida

5. dar base comprometida > <
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+estrategias atenuantes_eludir (directiva)* > <

6. dar base comprometida > <
+estrategias atenuantes compensar/protegerse compensar/protegerse
(obstruccion) > <

7. dar base desfavorable > <
+estrategias atenuantes eludir(desacuerdo) > <

8. dar base desfavorable > <
+estrategias atenuantes_protegerse/compensar(desacuerdo) > <

9. dar base personal > <

+estrategias atenuantes_eludir(mostrar superioridad) > <

* en 5 resultd atenuada una directiva al presentarse el dar base comprometida
bajo la forma de un pedido.

negar acceso a la base

10. negar acceso a la base

11. negar acceso a la base > <
+estrategia agravante(desacuerdo) > <

dar enfoque
12. dar enfoque comprometido
rechazos

13.rechazar > <
+neutral > <

14. rechazar > <

+neutral > <

+estrategias atenuantes

compensar/protegerse (desaprobacion y obstruccién) > <

15.rechazar > <

+neutral(1) > <

+agravante(2)(desaprobacion) > <
+agravante(3)(desaprobacion y obstruccién) > <
+estrategia agravante(desaprobacidn) > <

16. rechazar > <
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+ agravante( 1)(desaprobacion) > <
+neutral(2) > <
+estrategias agravantes(desaprobacion) > <

17.rechazar > <

+ agravante( 1)(desaprobacion) > <
+[neutral(2): recriminacion(+justificacion) > <
+estrategias atenuantes eludir(desacuerdo)] > <

18. rechazar > <
+ agravante (desaprobacion y obstruccion) > <

19. rechazar > <
+agravante (desaprobacion y obstruccion) > <
+estrategias agravantes desaprobacion y obstrucéion) > <

20.rechazar > <

+atenuante (desacuerdo) > <
+estrategia > <>~
atenuante_eludir(desacuerdo)

21. rechazar > <

+atenuante(1) (desacuerdo) > <
+agravante(2)(desaprobacién) > <
+agravante(3)(desaprobacion y obstruccion) > <
+estrategia agravante(desaprobacion) > <

22. rechazar > <
+{atenuante(1)(de la desaprobacion y de la obstruccion) > <

+ atenuante(2)(reforzador)] > <
Actividades centrales de la disputa
hacer propuestas

23. hacer propuestas

24. hacer propuestas > <
+estrategias atenuantes eludir (desacuerdo+directiva) > <

25. hacer propuesta > <
+estrategias atenuantes compensar/protegerse (obstruccion) > <

hacer ofertas
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26. hacer ofertas > <
+atenuacion(desacuerdo) > <

rechazos en el tratamiento de ofertas o de propuestas

29 rechazo

30.rechazo><
+neutral ><

31. rechazo > <
+neutral (1) > <
+agravante (desaprobacion) > <

32.rechazo > <

+neutral (1) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <
+neutral(2) > <

+estrategia agravante (desaprobacion) > <

33. rechazo > <

+agravante(1)(desaprobacion) > <

+estrategias agravantes(desaprobacion) > <

+estrategias agravantes(desaprobacion y obstruccidn) > <
+estrategias atenuantes compensar/protegerse(desaprobacion) > <

34.rechazo > <
+agravante(1)(desaprobacion) > <
+agravante(2)(desaprobacion y obstruccion) > <

35.rechazo > <
‘+agravante(desaprobacion y obstruccion) > <
+estrategias agravantes (desaprobacion y obstruccion) > <

36. rechazo > <

+agravante( 1)(desaprobacion) > <
+neutral(2) > <

+estrategias agravantes(desaprobacion) > <

37.rechazo > <

+agravante(1)(desaprobacion) > <
+agravante(2)(desaprobacién y obstruccion) > <
+estrategias agravantes(desaprobacion y obstruccion) > <

38.rechazo > <
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+agravante(1)(desaprobacion) > <
+agravante(2)(desaprobacion y obstruccién) > <
+estrategia agravante (desaprobacion) > <

39.rechazo > <
+agravante( 1 )(desaprobacion) > <
+agravante(2)(desaprobacion y obstruccion) > <

+estrategias atenuantes compensar/protegerse (desaprobacion y obstruccion) >
<

40.rechazo > <

+agravante(1)(desaprobacion) > <
+agravante(2)(desaprobacion y obstruccion) > <
+estrategias agravantes(desaprobacion) > <

+estrategias atenuantes _compensar/protegerse (desaprobacion y obstruccioén) >
<

41.rechazo > <
+agravante(1)(desaprobacién) > <
+neutral(2)37.divergencia > <
+estrategia agravante(desacuerdo) > <

42.rechazo > <
+estrategia agravante(desaprobacion) > <

43.rechazo > <
+atenuante(desacuerdo)> <
+estrategias agravantes (desaprobacién) > <

44.rechazo > <

+atenuante( 1)(desacuerdo) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <

+ neutral (3) > <

+estrategia agravante(desaprobacion) > <

45.rechazo > <
(1)atenuante(1)(desacuerdo)+agravante(2)(desaprobacion)+neutral(3) > < _
+(2)agravante(1)(desaprobacion) +agravante(2)(desaprobacion y obstrucciéon) >
<

+estrategias agravantes(desaprobacion) > <

46. rechazo > <
+atenuante(desacuerdo) > <
+agravante(desaprobacion) > <
+neutral > <

223



47. rechazo > <

+hacer propuesta > <

+atenuante(desacuerdo) > <

+estrategias atenuantes compensar (desaprobacion) > <
+estrategias atenuantes_eludir (desacuerdo y directiva) > <

48 rechazo > <
+estrategia atenuante eludir(desacuerdo) > <

49 rechazo > <

+estrategias atenuantes(hacer bromas)compensar/protegerse (desaprobacion) >
<

50.rechazo > <
+estrategia atenuante_compensar/protegerse(obstruir) > <

Lista 12 Modelos para X en el nivel verbal de los enunciados

2. Incorporacion de las risas al nivel verbal

En este apartado vamos a presentar el resultado de incorporar las risas y
los eventuales no verbales concomitantes al nivel verbal de los enunciados.

Segiin el modelo minimo de la interaccion, las actividades analizadas
hasta ahora corresponderian a X; ahora la interaccion se representa de la
siguiente manera:

H:E:X+Ra
D:(Rb)

Antes de dar cuenta de las caracteristicas de estas interacciones en las
negociaciones se hace necesario recordar algunos de los puntos tratados en
la parte III de este trabajo:

Los casos

Elaboramos hipdtesis acerca de las caracteristicas de lo comentado por la
risa, es decir de X ,y de los efectos de las mismas sobre estos contextos.
Tales efectos dependen del signo de la inferencia a que de lugar la ocu-
rrencia de risa en el nivel del analisis interpersonal. Las caracteristicas de
estas interacciones se representan en forma de casos en cuya conformacion
intervienen:
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1. Los roles ocupados por los argumentos de las risas vistas como
predicados, es decir el emisor ,la fuente de tension , y el complice.

2. La mterpretacion interpersonal positiva o negativa de las risas.

3. Los efectos sociales de las risas sobre los contextos identificados.

Los siguientes son los casos de interacciones identificados en nuestras
negociaciones y sus efectos sociales :

1. caso 4b]

efecto social: atenuar

efecto social: persuadir:atenuar

2.caso4b2 4263

efecto social: atraer:atenuar

3. caso 4a

efecto social: reforzar amenaza

efecto social: persuadir:reforzar amenaza

4. caso 4a+5

efecto sacial: hacer ofensa: reforzar amenaza

Los tipos de risa

Los tipos de risa registrados son:

* a tipo A : positiva en lo personal/positiva en lo interpersonal: A(+/+)
+ b. tipo B: negativa en lo personal/positiva en lo interpersonal: B(-/+)
« c. tipo C: neutras en lo personal/positivas en lo interpersonal: C()/+)
+ d. tipo D: negativas en lo personal/negativas en lo interpersonal: D(-/-)
+ e. tipo E: positivas en lo personal/negativas en lo interpersonal: E(£)

Los observables

En III: 5.3.1. presentamos los criterios utilizados para el analisis de los
episodios en la etapa de incorporacion del nivel no verbal al nivel verbal
de los enunciados. Vamos a repetir aqui los elementos que denominamos
observables:
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. posicion de la Ra

. recepcion de la Ra: +Rb : compartida/aislada

. postura corporal del hablante

. Interpretacion de otros no verbales concomitantes:
. otros datos

.
DR WN ==

Formas de relacién entre la risa y su contexto verbal

Distinguimos entre dos tipos de interdependencia que los recursos comuni-
cativos pueden mantener entre si:

a. In constelacion, que ocurre cuando estan presentes, en el nivel del
contexto verbal de las risas, actividades comunicativas que se orientan en
la misma direccion de sentido que esta Gltima. Estas actividades interac-
tian reasegurandose mutuamente.

b. Iin compensacicn, que se observa cuando las actividades comunicati-
vas presentes en ¢l nivel del contexto verbal de las risas se orientan en el
mismo sentido, a causa de la ocurrencia de estas primeras. También se
encuentra en relacidon en compensacion una risa que agrega una nueva
connotacion a las ya existentes en las actividades en el nivel verbal. Esto
ocurre entre recursos comunicativos que dan lugar a una determinada infe-
rencia en cierto nivel, pero ésta resulta modificada con la incorporacion de
un NUEVO recurso comunicativo.

Los tipos de atenuacién

Cuando hablamos de estrategias atenuantes y, también de risas con funcion
atenuadora distinguimos entre :

1. Hacer algo para hacer evidente que no se desea cometer la amenaza:
eludir la realizacién del acto amenazante,

2. Hacer una actividad reparatoria para compensar al destinatario por la
amenaza: compensar por la realizacion del acto amenazante.

5. Hacer algo para protegerse de la reaccion del destinatario: protegerse,

trasladando la responsabilidad de reconocer la amenaza al destina
lario.
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Los modelos de contextualizacion

Hemos construido modelos para ayudarnos a dar cuenta de las relaciones
entre las distintas actividades comunicativas en el enunciado en analisis .
Enla lista 10 enumeramos estas relaciones en el nivel de los actos princi-
pales y secundarios. en la lista 12 agregamos el nivel de las estrategias
verbales atenuantes y agravantes. En ambas listas especificamos las cate-
gorias de acfos principales (dar base, hacer ofertas, rechazos etc.), mien-
tras que los actos secundarios, en la primera lista, y las estrategias, en la
segunda se detallaron segiin su relacion con las amenazas basicas y agre-
gadas (v. figuras 12,13 y 25,28) : neutrales, agravantes y neutrales para
los actos secundarios, atenuantes y agravantes para las estrategias. Para
estas ultimas especificamos el tipo de atenuacion: eludir, compensar 'y
protegerse. En los modelos que incorporan a las risas (Ra) reemplazamos
la especificacion de las categorias (pedir base reservada, rechazos
etc.), por la denominacién mas abarcadora de amenazas bdsicas. Esto nos
permite agrupar una mayor cantidad de contextos bajo €l mismo modelo,
lo que finalmente nos es util para aislar los modelos que representan el
estilo comunicativo utilizado por los negociadores en estos contextos con
risa.

Vamos a resumir las convenciones que usamos para la configuracion de
los modelos que se presentan como mas abarcadores. Un modelo general
S€ ve como sigue :

|[amenazas basicas > <

tagravantes (amenazas agravadas)> <

+atenuantes (amenazas atenuadas)> <] > <

+ Ra tipo...]]efecto social...(atenuar:eludir/compensar/protegerse)/(reforzar
amenaza): ¢aso...

El primer corchete esta por el enunciado: E; el segundo por el contexto
verbal de la Ra: X. Dentro del enunciado y seguida a su contexto verbal,
la risa que comenta a este ultimo: Ra. . Fuera del corchete que abarca el
enunciado especificamos:

1) el efecto social:

2) atenuar

3) reforzar amenaza

4) el tipo de atenuacion cuando el efecto es atenuador
5) el caso al que el modelo corresponde
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Agravantes y atenuantes, en este modelo general, abarca tanto las activi-
dades secundarias como las estrategias. Entre paréntesis las actividades
amenazantes que resulten atenuadas o agravadas. El + esta por la presencia
o ausencia de un item. La notaciéon > < indica mutua contextualizacion (v.
I1I: 5.3.1).

Damos un ejemplo:
(E103)

Espana: Los compradores Daniel y Emesto. Los vendedores
Bernardo, Antonio y Carlos. Se discute ¢l precio del barco.

1. ERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas
hacer ofertas '

2.BERNARDO(1)2:{sois unos usureros!

X Ra
((Risa, orientacion del tronco hacia Antonio, alternativamente hacia Ernesto ,sacudir la
cabeza las palmas de las manos hacia arriba, levantar un poco los hombros : “es asi, qué
le vamos a hacer’ ))
rechazar oferta:responsabilizar:hacer evaluacién negativa personal

3. ERNESTO(3): Si si,no no((Risa))
Rb

4.Todos: ((Risas))

[.]

S.ERNESTO(3):ino, no somos usureros, somos realistas!
rechazar la no aceptacién de la oferta

La siguiente es la clasificacion de las actividades que se realizan en 2:

caso 4b2 +2
Enunciado

Nivel verbal del enunciado (X)
l.rechazar oferta
+central
Factual
+divergencia
actividades amenazantes basicas:
obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
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1.1responsabilizar

actividad amenazante agregada y agravante (1)*:

actividades amenazantes agregadas: acusar, criticar, culpar, mostrar menos-
precio personal, expresar desaprobacién

actividades amenazantes agravadas:

la desaprobacion

1.1.1 hacer evaluacion negativa personal para responsabilizar
actividades amenazantes agregadas (2)*: insultar y marginar
actividades amenazantes agravadas:

desaprobacion y obstruccion

estrategia agravante de la desaprobacion( y/o de la obstruccién):
exagerar (negativa)

*El (1) corresponde al acto que ocupa el primer lugar en la jerarquia de actos
subordinados y el (2) al que ocupa el segundo lugar en la misma.

Nivel no verbal del enunciado

1.posicion: final

2.recepcion: +Rb:compartida

3. postura corporal: préoxima/relajada

4. interpretacion de otros no verbales concomitantes(significados derivados):
desconcierto, impotencia,sinceridad.

5. otros datos: ocurrencia de risas simultaneas

interpretacion personal:sentirse divertido: positiva

interpretacion interpersonal:ejercer atraccion positiva

signo de la inferencia: positivo/positivo

risa tipo A(+/+)

Contextualizacion

1. estrategia comentada(1)*
Exagerar:entonacion enfatica

1.1 contextualizacion:

otorgar el caracter de recurso comico > <

2.acto comentado (2)*:

exagerar+hacer evaluacion negativa personal

2.1. contextualizacion:

otorgar el caricter de broma a la evaluacion negativa personal > <

3. acto comentado (3)*:

rechazar oferta
+{exagerar+hacer evaluacion negativa personal]
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+responsabilizar

3.1 contextualizacién

producir un efecto de atraccion personal que redunda en una interpretacion
de atenuacion de las amenazas basicas y agregadas > <

* (1), (2), (3) ; indica el orden en que estas actividades resultan comentadas por la
risa. El resultado de comentar la estrategia contextualiza el acto que resulta comen-
tado en segundo término etc..

Modelo para el enunciado:

[[amenazas basicas> <

+*actos secundarios agravantes (desaprobacidn y obstruccion)

+ estrategias agravantes (desaprobacion y obstruccion) (+broma)]
+Ra tipo A(+/+) en compensacion]]

atraer: atenuar:compensar:caso 4b2+2

* Segun el modelo general una actividad puede estar presente o ausente . La notacién
correspondiente fue la de + . En los modelos de cada enunciado se especifica solo la
presencia de la actividad de la que se trata y no su ausencia. En este caso el signo +
que indica presencia también suma items.

En este modelo, que corresponde al episodio analizado, representamos
X, siguiendo la lista 12 . Este contexto queda ilustrado en el modelo niime-
ro 37. Entre paréntesis y en cursiva, precedido del signo "+’ que indica
presencia de atributo, esta el punto ilocutivo que se agrega, en este contex-
to, al agravante de la desaprobacion (hacer evaluacion negativa personal)
mediante la ocurrencia de la Ra. Antes de encerrar el enunciado con el
corchete, se especifica que el tipo de relacion que esta risa mantiene con
las actividades comunicativas verbales inmediatas es en compensacion.

2.1, Los efectos sociales de las risas

Lo encontrado en los materiales ha sido clasificado en dos grandes catego-
rias risas atenuantes 'y risas agravantes. No se presentaron risas de las
caracteristicas de la Ra en contextos donde se hacian concesiones (-con-
Jfrontativa) o donde se daba base no comprometida (-amenazaj. Un con-
texto de dar base no comprometida es + amenaza debido a la interpreta-
cion de que se esta pidiendo base personal (v. modelo 6 en la lista 12) .
Seguidamente vamos a ilustrar las combinaciones de actividades comuni-
cativas que se realizan en los enunciados de los episodios de risa:
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2.1.1. Las risas atenuantes

Las risas atenuantes las ordenamos, a su vez, segun el tipo de atenua-
clon.

Eludir

Las risas con funcion atenuadora registradas en los materiales en este tipo
particular de atenuacion, fueron agrupadas dentro del modelo | de_contex-
tualizacidn al cual representamos de la manera siguiente:

Modelo 1:

[[amenazas basicas> <
+agravantestatenuantes]> <
+Ra tipo B(-/+) y/o C(Q/+)> <]]
atenuar: eludir:caso 4bl

Dentro de este modelo, a su vez, hemos distinguido entre aquellas risas
que acompailan una estrategia atenuante y que interactiian con esta ultima
en una relacion en constelacion y aquellas que otorgan este sentido a al-
guna actividad comunicativa verbal o que por si solas agregan una ate-
nuacion de este tipo al comentar las actividades en el nivel verbal.

Al primer tipo de episodios lo hemos agrupado bajo una subdivision del
Modelo 1 a la que denominamos Modelo 1a y que se respresenta como
sigue:

Modelo 1a:

[[amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo y/o mostrar superioridad y/o directiva)
atenuar:eludir > <> <

+Ra tipo B(-/+) y/o C(D/+) en constelacion]]

En este modelo, la risa acompaiia el sentido atenuador de la actividad
verbal. Esto lo indicamos colocando dentro del corchete que abarca a X el
efecto social y el tipo de atenuacion. Seguido a la Ra, entonces, nos basta



con especificar la forma en que esta risa interactia con su contexto verbal:
en constelacion.
En este primer e¢jemplo, se da cuenta de una risa que tiene como funcion

reforzar la accion atenuadora de actividades en el nivel de su contexto
verbal ( v. [E94]).

(E104)

Suecia: Los vendedores Mattias y Thomas; los compradores Bjorn y Ri-
chard . Se discute el precio del barco de los compradores. Estos altimos lo
ofrecen como parte de pago del barco de los vendedores antes que estos
hayan alcanzado a poner un precio por su barco:

1. BIORN(1):Ja vi har ju e/ en bat redan va/ som: ju ir vird en del och den/ ja den s&/
miste vi dé silja va/ <N mm> och praktiskt for oss vore ju: da att fa lamna den son
dellikvid 1 en affar/tenemos un barco ya que vale lo suyo y que tenemos que vender y
nos resultaria practico darlo como parte de pago en un negocio...

(hacer propuesta)

2. THOMAS(1): Vad virderar du den baten till
En cuanto lo valias
pedir base

3.BJORN(2): Ja/ en bét i en dir storleksklassen/ den gér vil pa mellan en tva och
trehundratusen beroende pa skick/ <N mm> och vi sa...ja vi siger tvahundrafemtio for
den hdr va/ som en melgod bét/ sd i/ i den hir storleksordningen <N mm> s/ sd kan vi
val lagea oss dar/ i den diskussionen

Bueno, un barco de ese tamafio vale sin duda entre dos y trescientos mil dependiendo
del estado dependiendo del estado o si deci..si si decimos docientos cincuenta por este
ceh? un barco mds o menos bueno, en ese tamario, ahi, ahi nos podemos sin duda
quedar, en la discusion

dar base:(hacer oferta)

dar enfoque desfavorable

4 MATTIAS(1) Nu ar det inte riktigt kanske var bransch det har/ir det/ vi kan Ju borja
framsta som nan begagnad batforsiljare och det<laugh>/ ar ju inte var/ vart gebit
egentligen/ Ahora tal vez éste no sea precisamente nuestro ramo ;no es cierto?,
podemos obviamente estar quedando como alguno que vende barcos usados, y esto
({risa,acariciarse la cabeza tirarse para atras, inclinar la cabeza hacia el neg.2)) no es
obviamente nuestro, nuestro territorio al fin y al cabo.

rechazar enfoque desfavorable: responsabilizar:recriminar
men: om man ser det rent krasst i pengar s&:/ var bat tillhor ju d& den basta klass helt
enkelt/ for att vara en san hir havsfiskebat/ den har helt enkelt inte utnyttjats for
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havsfiske/ s3 att den 4r ritt lite sli/ de/ vildigt lite sliten och:, 6h/ bdtar i motsvarande
klass dom ror sig om/ ja det ligger pd minst sexhundratusen for en sin bat/pero...

si se lo ve pura 'y crudamente en dinero asi...eh...asi, nuestro barco pertene

ce entoncees, tiene simplemente la mejor clase, no ha sido simplemente utilizado para
la pesca de mar, asi que esta realmente poco desgas..el..muy poco desgastado y..eh,
barcos de una clase similar andan en un precio de, si esto esta en por lo menos 600
000 por un barco de este tipo...

hacer oferta

Las siguientes son las actividades verbales que clasificamos :

actos

rechazar enfoque desfavorable
1.1 responsabilizar
1.1.1 recriminar

estrategias

a. justificar las propias aseveraciones

dar explicaciones

b.desplazar el mostrarse afirmativo hacia el ambito del destinatario
usar apoyos

¢. ser poco afirmativo

usar resguardos

eludir

A continuacion repetimos el esquema de contextualizacion que se pro-
ducia en el nivel verbal de este enunciado:

1: rechazo (-)

2: recriminar para responsabilizar (-)

3: recriminar para responsabilizar(-)+estrategia atenuante:eludir (+)

4: A [rechazo(-)+responsabilizar(-)]+B.[recriminar(+justificar) eludir(+)]
5.A.amenaza basica preparatoria (obstruccion, desacuerdo y desaproba-
cion)+ B.atenuante(desacuerdo)

El siguiente es el resultado de los datos en el nivel no verbal y de su
influencia sobre el nivel verbal del enunciado en este ejemplo:
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Risaa

posicion : media

recepcion: -Rb

postura corporal: relajada/distante

interpretacion de otros no verbales concomitantes: distancia/control
otros datos: buscar la aprobacion del negociador 2
actividad comentada: los apoyos

contextualizacion: reforzar el efecto de los apoyos
interpretacion personal/interpersonal: neutra/consideracion
signo de las inferencias: neutro/positivo

tipo de risa: C(Q/+)

efecto social: atenuar

Echarse para atras aqui no puede ser interpretado como negativo
(disgusto o incomodidad) ya que el acariciarse la cabeza, modifica esta
impresion e inclina la balanza hacia considerar que estos movimientos
contribuyen a manifestar control de las emociones por parte del emisor de
la nsa . Tampoco consideramos que con esta risa ,en posicion media, se
esté¢ manifestando un estado emocional positivo que pueda ser apreciado
con cierta clanndad. Los movimientos podrian ser interpretados como
dingidos a afirmar lo que se esta diciendo. A esta conclusion contribuye el
hecho de que se busque la aprobacion del socio inclinando la cabeza en su
direccion . El echarse para atras que sigue a la ocurrencia de la risa, servi-
ria para producir un efecto de control sobre la situacidn. La risa puede ser
parafraseada con un ‘es obvio’ (presuponer aceptacion) . El buscar con la
inclinacion de la cabeza la aprobacion del socio, puede interpretarse de la
misma manera que lo era la estrategia para dar afirmacion interpersonal
en el nivel verbal, con la salvedad de que en aquel contexto ésta tenia una
interpretacion negativa (v.IV:1.3.2)). Las actividades verbales que resultan
comentadas en pnimer término son los apoyos, mediante los cuales se rea-
liza la estrategia de desplazar el mostrarse afirmativo hacia el ambito del
destinatario (v.111:1.3.1.1.) . Estos recursos , a su vez, confirman el valor
atenuador de los resguardos que actian favoreciendo la interpretacion de
la presencia de una estrategia atenuante del desacuerdo presente en el re-
chazo: la justificacion . Esta ocurrencia de risa la clasificamos dentro de
las de tipo C, es decir como neutra en lo personal y como positiva en lo
interpersonal. No hay sefiales para la presencia de una Rb.

Esta risa, entonces , contribuye a cumplir con el tipo de atenuacion que
hemos aislado como eludir y actia en una relacion en constelacion, con
otras actividades verbales que tienen los mismos significados.

Vamos ahora a analizar dos ejemplos, donde la Ra mantiene con las
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actividades comunicativas de su contexto verbal una relacion en_compen-
sacion. En el primero de estos episodios, nos encontramos con una risa
que otorga una connotacidon atenuadora a una actividad presente en el m-
vel verbal. En el segundo, esta connotacion es agregada por la risa, al
igual que podria hacerlo una estrategia atenuadora verbal.

El siguiente es el modelo para este ejemplo:

[[amenazas basicas> <

+agravantes( 1)(desaprobacion) > <
+neutral(2)(+justificacion)

‘estrategias atenuantes eludir (desacuerdo)> <
+RaC(@/+) en constelacion]> <]:

caso 4bl

En el episodio que ilustramos mediante el siguiente ejemplo, una risa
acta con otras actividades comunicativas en el nivel verbal en una rela-
cion en compensacion para dar lugar al mismo tipo de atenuacion:

(E105)

Suecia: Los vendedores Erik y Bertil, los compradores Anders y Lennart.
Se discute el precio del barco. Anders ofrece una suma de dinero por el
barco. Durante el curso de la negociacion se ha acordado que los compra-
dores le haran un precio especial por el pescado a los vendedores, lo dis-
tribuiran en la puerta del restaurante y ademas emplearan al hijo de Bertil
en el barco.

1. ANDERS (1): Hundrasextiotusen/ och ni far képa fisk for tva kronor kilot/
distribuerat till restaurangen/ <ERIK: mm> <BERTIL: ja> vi tar emot er son pd/ pa
biten och d&/ for borja jobba hos hos/ och vi: seicientas mil y vosotros podéis
comprar el pescado por dos ccronas el quilo, distribuidos en el restaurante,
empleamos vuestro hijo en...en el barco y entonces...puede empezar a trabajar
CON... CON...Y ROSOITOS...

hacer oferta

2 BERTIL(2):Far vi betala for pengar for eller va/ menar du eller/<Anders(2):
nej/nej/nejmen/nej/nej><laughs>

¢ Tenemos que pagar por esto o qué... quieres decir? ((abrir los brazos las palmas
de las manos hacia arriba, dirigir las manos en direccion a Lennart e inclinar el
tronco hacia Bertil (Anders: ;jno, no, no,pero no,no,no...!) risaj)
divergencia:responsabilizar:recriminar

3.LENNART(3): Nej men det ar ju ett sitt/ det ar ju/ det ar ju/ det
har ar brygga ocksa for att fa igang en dialog/<...>
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No pero esta es una manera..es por supuesto...por supuesto... esto es un puente
también para iniciar un didlogo (...)

La siguiente es la clasificacion surgida del analisis del analisis del enun-
ciado en 2(v.[E83] ):

ofertas
1.A(1): hacer oferta

2. B(2): 1.divergencia: rechazar

amenazas bdsicas centrales: obstruccion, desacuerdo y desaprobacion
1.1 responsabilizar

agravante de la desaprobacién

1.1.1 recriminar

neutral

A estas actividades debemos agregar una estrategia agravante que se
realiza mediante un pedido de confirmacion: (;qué quieres decir?), al que
interpretamos, en el mivel verbal, como perteneciente al tipo de estrategias
registradas bajo hacer reproches (v.IV:1.3.2).

El siguiente es el modelo que corresponde al contexto verbal de la risa
en Bertil (2) y que da cuenta de la relacion entre las distintas actividades
comunicativas:

Nivel verbal del enunciado: X

amenazas basicas centrales (obstruccion, desacuerdo y
desaprobacion) - -

+agravante(1)(desaprobacion)> <

+neutral(2) > <

+estrategias agravantes (desaprobacion)> <

Enumeramos mas abajo los datos registrados para el analisis de la Ra:

posicion: final

recepcion: -Rb

postura corporal: proxima/inicial

interpretacion de otros no verbales concomitantes: proximidad , sinceridad,
interrogacion y asombro
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actividad comentada: pedir confirmacion

contextualizacion: otorgar la interpretacion de pedido de colaboracion, a la
estrategia agravante: pedir confirmacioén = dar cardcter de justificacion a la re-
criminacion

interpretacion personal/interpersonal: disgusto/amabilidad

signo de las inferencias: negativa/positiva

tipo de risa: B(-/+)

efecto social: atenuar

En este enunciado, la risa esta acompafiada de movimientos que han
sido interpretados como de interrogacion y de asombro. La risa otorga al
pedido_de confirmacion un caracter de pedido de colaboracion. Este
sentido parece derivarse de los puntos ilocutivos que caracterizan a la re-
criminacion, a saber el presentar queja o querella de otro y la apelacion
a la consideracion hacia los derechos que supuestamente han sido viola-
dos. A causa de la ocurrencia de la risa , la recriminacién adquiere las
propiedades de una justificacion para el desacuerdo. Con respecto a la
interpretacion personal de esta risa, inferimos que se expresa disgusto di-
nigido hacia la accion del oponente que resulta recriminada. Este contexto
corresponde al modelo 1, pero el tipo de relacion mantenida por la risa con
las actividades con las que en forma mas inmediata interactua (el pedido
de confirmacion) es en compensacion. A este tipo de contexto lo identifi-
camos como perteneciente al modelo 1b. Presentamos a continuacion el
modelo de contextualizacion para el enunciado en 2 y el modelo general
que corresponde al Modelo 1b:

B(2)

[[amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion) > <

+estrategias agravantes (desaprobacion)(+justificacion) > <J> <
+Ra tipo B (-/+) eludir desacuerdo > <]]

Modelo 1b:
[[amenazas basicas > <
+agravantes(desaprobacion y/o desacuerdo)( +eludir) > <]

+[Ra B(-/+) y/o C(@/+)en compensacion > <]]

En el ejemplo siguiente una risa atenua una actividad amenazante al
cumplir con una funcion similar a la de los modificadores internos me-
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diante los que se realiza la estrategia que hemos denominado: desplazar el
mostrarse afirmativo hacia el dmbito del destinatario (v.1.3.1.1.).

(E106)

Suecia. Los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Agnes y Kers-
tin. Las compradoras hacen una oferta que es rechazada. Los vendedores
quieren formar una sociedad , propuesta con la que las compradoras no
acuerdan. Herbert contesta al rechazo de la propuesta de asociacion reite-
rando su negativa a aceptar el precio ofrecido por las vendedoras por el
barco:

1. Kerstin(1): vi dr lite conservativa /<H ja mm> vi har haft var/var bat har och <H
mm> fiskebdt och vi kan driva den/<R mm> och vi k/kinner oss inte alls mogna for det
hir/det kan hinda att<A nej> det resonemanget kan tas upp om ett par ar men for nar-
varande kinner vi oss inte mogna for det/<H.nej>
somos un poco conservadoras, hemos tenido nuestro nuestro barco aqui barco de
pesca y lo podemos manejar..-y no nos sentimos para nada preparadas para
esto..puede suceder que este razonamiento lo pudiéramos discutir en un par de afios
pero por el momento no nos sentimos preparadas para esto...
divergencia
2. Herbert(1): Men om man di rasomerar om pengarna dar emellan/ var bat ar fortfa-
rande lagt varderad/ <C mmm mm>
pero si pernsamos en la diferencia en dinero ((risa)) (nuestro barco esta todavia valua-
do_muy bajo) ((risa superpuesta al enunciado)).
divergencia rechazar
3. kerstin(2): ja

si

4. Robert(1): vi kan vil siga sa har...(...)
podemos bien decir asi...

Los siguientes son los datos recogidos para esta risa:

posicion: media y superpuesta ;

recepcion: -Rb

postura corporal: inicial/inicial

interpretacion de otros no verbales concomitantes: @
actividad comentada: divergencia

contextualizacion: funcionar como apoyo

interpretacion personal/interpersonal: neutra/consideracion
signo de las inferencias: neutra/positiva

tipo de risa: C(Q/+)

238



efecto social: atenuar

No se observan en el enunciado de Herbert en 2 actividades no verbales
que nos permitan decidir acerca de la interpretacion personal que hay que
darle a esta risa. tampoco hay datos que justifiquen una interpretacion ne-
gativa en lo interpersonal. Ateniéndonos a la interpretacion habitual de la
risa y a las caracteristicas sociales del fendmeno, interpretamos que esta
risa podria ser reemplazada por un apoyo del tipo "es obvio' o ' no es
cierto? : entonces (es obvio que) nuestro barco estd todavia valuado muy
bajo (¢no es cierto?)” o como una disculpa en funcién de apoyo: entonces
(si me disculpas) nuestro barco estd todavia valuado muy bajo.

El episodio descripto mediante este ejemplo se representa, integrando el
Modelo 1b, de la siguiente manera:

H(1)

amenazas basicas > <
+Ra tipoC(Q/-)( -+ apoyo)eludir desacuerdo = =

La mterpretacion atribuida a la risa se representa entre paréntesis y en
cursiva. Esta connotacion se incorpora al enunciado del mismo modo que
lo hace una estrategia atenuante verbal. En (E104) la atribucion de + justi-
Jicacion era otorgada por la presencia de la risa a una actividad de su con-
texto verbal.

El modelo 1 se corresponde con el caso 4bl: una actividad amenazante
en el nivel verbal, que ocupa el ambito de la fuente de tension, es comen-
tada por una risa neutra o negativa en lo personal y positiva en lo interper-
sonal. En este caso, el oponente 1 esta ausente como complice de la Ra .
No hay presencia de la Rb
en los contextos analizados ni sefiales que nos hagan echarla en falta . Re-
cordemos que los casos han sido presentados como situaciones no marca-
das de los episodios de risa. Segun lo encontrado en los materiales, las
risas del tipo B 6 C cumplieron con el tipo de atenuacion que hemos lla-
mado eludir.

Compensar y/ o protegerse

bajo esta categoria agrupamos las risas que:
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1. Confirman el valor atenuador de actividades, que en el contexto verbal,
cumplen o bien con el tipo de atenuacion de compensar o bien con
ambos.

2. Otorgan este valor a una actividad comunicativa ya presente en el con-
texto verbal.! '

Hemos comentado la relacion existente entre estos dos tipos de atenua-
cion. en la En las estrategias verbales, mediante por ejemplo dar a enten-
der, se cumplia tanto con el tipo de atenuacion denominado compensar
como con el de protegerse (v.IV:1.3.1.2 y 1.3.1.3). Mediante las risas se
puede reforzar este dar a entender y al mismo tiempo permitir que se
compartieran sentimientos de atraccion mutua, incorporando sentidos hu-
moristicos a los enunciados. '

En los episodios clasificados encontramos siempre presente la posibili-
dad de compensar . Como una consecuencia de las caracteristicas de la
risa, cuando en un contexto amenazante ocurre una risa del tipo A(+/+),
ésta provoca, la mayor parte de las veces, una interpretacion de apelacio-
nes a lo humoristico.

El siguiente es el modelo general de contextualizacion Modelo 2 :

[[amenazas basicastagravantestatenuantes > <]
+Ra A(+/+)><]] > <
atraer: atenuar: compensar y/o protegerse :caso 4b2 +2 6 3)

En este modelo distinguimos dos tipos de contextos: que la risa actie
en constelacion: Modelo 2.a o en compensacién: modelo 2.b, con las
actividades, en el nivel verbal, a las que contextualiza.

El modelo se representa asi:

[[amenazas basicas > <

+/agravantes (desaprobacion y/u obstruccion y/o apropiacion) > <

+atenuantes (desaprobacion y/u obstruccion y/o apropiacion)atenuar: com-
pensar y/o protegerse > <]

+Ra tipo A(+/+) en constelacion > <]]

'No hemos encontrado entre estas risas aquellas que agregan un valor determinado a
un contexto verbal, como ocurrio entre las que sirvieron para eludir.
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[lustramos con el siguiente ejemplo:

(E107)

Isspafia. Antonio y Braulio vendedores, Cosme y Dario compradores. Al
comienzo de la negociacion. Los vendedores han comprado el barco en un
remate bancario y ahora intentan revenderlo. Cosme quiere saber si los
vendedores compraron barato el barco que intentan venderles:

1.BRAULIO(1): Bueno yo creo que el objeto de nuestra visita aca nosotros tenemos
un un barco que os podemos ofrecer,no creo que  no no hace falta andar con rodeos...

2.COSME(1): jMenudo chollo lo de la compra del banco de Santander!
ieh? ((risa volver el rostro hacia Antonio))
pedir base reservada: sonsacar base: simular admiracion
2. ANTONIO Y DARIO: ((risas))
3. ANTONIO(1): Claro pues hay que estar ahi..
4 BRAULIO(2) Hay que estar al loro
5.DARIO(1): hay que estar al loro hay que estar al loro

6. BRAULIO(3): ((sonrisa)) Hay que estar en el momento adecuado, bueno tenemos
este producto que...

La siguiente es la clasificacion para este episodio:

actos principales y secundarios:

C(1): 1. pedir base reservada

- central

-divergencia

amenazas basicas:

obstruccion

-actual

desacuerdo

-actual

apropiacion

+actual

1.1 sonsacar base
atenuacion de la apropiacion (y de la obstruccion)
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1.1.1 simular admiracion

reforzar el efecto de la atenuacion

estrategias verbales atenuantes:

compensar (por la apropiacion/obstruccion):

apelar a conocimientos y sentimientos compartidos
dar a entender:

pedir confirmacion

protegerse (de la obstruccion)

dar a entender:

pedir confirmacion

exagerar el propio compromiso con el estado de cosas referido por la propo-
sicion en beneficio del interlocutor

usar de intensificador

usar de expresion emocional

El siguiente es el modelo 3 de la lista 12 de combinaciones de activida-
des en el contexto verbal de la Ra que corresponde a este ejemplo:

3. pedir base reservada> <
+ [atenuante(1)(apropiacion)> <+atenuante(2 )(reforzador)> <] > <
+estrategias atenuantes compensar/protegerse (reforzador) > <

Los datos observados para esta Ra son:

posicion: final

recepcion: +Rb

postura corporal: proxima/inicial

interpretacion de otros no verbales concomitantes: proximidad al destinatario
actividad comentada: pedir confirmacion (jeh?.dar a entender)
contextualizacion: reforzar el efecto de compensar y de protegerse
interpretacion personal/interpersonal: diversién/atraccion

signo de las inferencias: positivo/positivo

tipo de risa: A (+/+)

efecto social: atraccion:atenuar

La risa al final del enunciado seguida al ";eh? " refuerza la intencion de
pedir confirmacion a lo que se da a entender. Esta risa aporta connotacio-
nes humoristicas a estas actividades destinadas a sonsacar base, refor-
zando el efecto de las estrategias para compensar y protegerse. El modo
como es recibida no nos deja dudas acerca de que aqui se estan interpre-
tando apelaciones a lo humoristico.
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El siguiente es el modelo:

amenazas basicas > <
+atenuantes(apropiacion) > <

+estrategias atenuantes compensar/protegerse (desaprobacion y apropiacion) >
<

+Ra tipo A(+/+) en constelacién > <

Este episodio se corresponde con el modelo 2a.

Las risas registradas en el modelo 2 responden al tipo A(+/+), positivas
tanto en lo personal como en lo interpersonal. En el modelo 2.a , que aca-
bamos de ver, tienen el efecto de reforzar el efecto de las bromas o de
otros comportamientos bajo compensar o protegerse en el contexto verbal
de la Ra. Las risas actuan en constelacion con actividades comunicativas
que en el nivel verbal llevan la misma direccion de sentido.

Vamos a dar cuenta ahora del modelo 2b, en el cual risas que actuan en
una relacion en compensacidn con sus contextos verbales otorgan el valor
atenuante de compensar y'o protegerse a actividades verbales.Damos pri-
mero el modelo general 2 para luego pasar a ilustrar estas variantes men-
cionadas con la ayuda de ejemplos:

[[amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo)> <

+agravantes (desaprobacion y obstruccion) obstruccion) (-compensar y-o pro-
tegerse)] > <

+Ra tipo A(+/+)en compensacion > <]]

Mediante el primer ejemplo ilustramos un episodio ya conocido. La Ra
otorga el caracter de broma a actividades agravantes de la amenazas basi-
cas en el contexto verbal :

(E108)

Espaiia: Los compradores Daniel y Emesto. Los vendedores Bernar-
do,Antonio y Carlos. Se discute el precio del barco.

1. ERNESTO(1):Nuestros calculos son seis millones de pesetas
hacer ofertas
2.BERNARDOX(1)2:{sois unos usureros!_((risa))

X Ra
((Risa,orientacion del tronco hacia Antonio, alternativamente hacia Ernesto
,sacudir la cabeza, las palmas de las manos hacia arriba,levantar un poco los
hombros : "es asi, qué le vamos a hacer’ ))

243




rechazar oferta:responsabilizar: hacer evaluacion negativa personal

3.ERNESTO(3): Si si ,no no ((Risa))
Rb
4.Todos: ((Risas))

[.]

5. ERNESTO(3)4:i{No, no somos usureros, somos realistas!
rechazar la no aceptacion de la oferta

Al contexto verbal de la Ra en este episodio le correspondié el modelo
37 de la lista 12:

rechazo

+agravante(1)(desaprobacion)
+agravante(2)(desaprobacion y obstruccion)

+estrategias agravantes(desaprobacién y obstruccién) > <

El siguiente es el modelo que obtenemos incorporando la Ra:

amenazas basicas > <

+ agravantes(desaprobacion y/o obstruccion) > <

+ estrategias agravantes (desaprobacion y/o obstruccion) (+hacer bromas)
¢ Ra tipo A(+/+) > <compensar la desaprobacion y la obstruccién

Este modelo corresponde al caso 4 b2+caso 2 . La Ra tiene el efecto social
de atraer: atenuar. Mediante el siguiente ejemplo ilustramos un episodio
donde la Ra, ademas de oforgar sentido humoristico a actividades de su
contexto verbal da cuenta de intenciones persuasivas:

(E109)

Espana. Los vendedores Antonio, Bernardo y Carlos, los compradores
Daniel y Emesto. Los vendedores insinian que los compradores pueden
pagar un buen precio por el barco porque tienen dinero:

1.Bernardo(1): por el pueblo sale como una difusion con un que dicela gente que si
habéis heredado '
pedir base reservada: sonsacar base

2 Ernesto(2): eso es lo que dice la gente eso es lo que quisiera yo/eso quisiera yo
haber heredado/pero en fin si vosotros habéis heredado alguna herencia jhombre! ((A:
risa,B:risa)) jvamos a ver...! ((A:(...)))entonces ya la venta eso si que esta claro(...)
(jjoder!))) ((Risa superpuesta y final, levantar los brazos a la altura del cuerpo,
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mostrar las palmas de las manos))
rechazar base desfavorable: desmentir
estrategias agravantes: hgcer reproches

El siguiente es el modelo del enunciado en 2 (v. lista 12, modelo 44):

rechazar > <
+ agravante(desaprobacion y obstruccion)> <
+ estrategias agravantes(desaprobacion y obstruccion)> <

Abajo damos los datos observados para esta Ra:

posicidn: superpuesta+ final

recepcion: +Rb

postura corporal: inicial/relajada

interpretacion de otros no verbales concomitantes: inocencia, sinceridad: levan-
tar los brazos a la altura del cuerpo, mostrar las palmas de las manos: yo no sé
nada..no tengo nada que ver

actividad comentada(1): el hacer reproches

contextualizacidn: otorgar a la estrategia agravante el caracter de recurso comi-
co y al mismo tiempo de una apelacidn a la colaboracion: jno digas eso!
actividad comentada (2): el desmentir

contextualizacion: dar credibilidad y otorgar el caracter de broma

Interpretacion personal/interpersonal: diversion/atraccion

signo de la inferencia: positivo/positivo

efecto social: atraer:persuadir:atenuar

Ademas de los datos apuntados, consideramos que en este episodio la
fuente de tension se aloca también en el ambito de los comportamientos
del destinatario. Es posible interpretar del enunciado en 2 un ‘me rio de lo
que dices: lo de que habria heredado me causa risa™ . Estos elementos
confluyen de tal manera que los grados de atraccion derivados de la inter-
pretacion de este contexto como una broma, coinciden con intenciones
persuasivas, lo que ha su vez contribuye a producir un efecto de atenua-
cion sobre las amenazas de obstruccion y de desaprobacion presentes en la
actividad de desmentir . Este episodio se corresponde con el caso combi-
nado: caso 4b2+3.

El modelo de contextualizacion seria:
amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion y obstruccion) > <
+estrategias agravantes(-+broma) > <
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+Ra tipo A(+/+) compensar desaprobacién y obstruccion > <

Comenlarios

Vamos a comentar algunos episodios de risa donde estas ultimas fueron
atenuantes y ademas presentaron caracteristicas dignas de mencién. En el
primero de estos ejemplos, una risa del tipo C no cumplio con eludir y ,
por este motivo, este contexto no pudo ser incluido en el modelo 1. En el
segundo, se produjeron dos risas de distinto tipo, lo que ocasiond una
doble clasificacion del contexto en cuestion. En el tercero, en un episodio
de risa que en lo formal podia ubicarse en el caso 4 b+2 | la Ra ,a causa
de presentarse en un contexto de muy bajo nivel de conflicto, no tuvo , en
un sentido estricto, el efecto de compensar al destinatario por alguna de
las amenazas presentes en el mismo enunciado, sino que mas bien su
presencia se asocio con el clima positivo imperante en la interaccion.
Pasemos al primero de estos e¢jemplos

(E 110)

Espaiia. Los vendedores Antonio y Bernardo ; los compradores Daniel y

E

Carlos. Los vendedores sostienen que su precio es conveniente porque los
compradores pueden recuperarse con las ganancias:

1.LANTONIO(1): Tu sabes que esos siete millones y medio,eso lo sacas
ti en cuanto te pongas doce meses a trabajar

sustentar oferta

2.DANIEL(1): jNo hombre...!

3.ANTONIO(2): Eso lo sacas td jhombre!

4.DANIEL(2): No jhombre!... ta sabes
4CARLOS(1): jHombre...! jqué va...!

5.DANIEL(3): Tu sabes que eso es muy complicado, ti sabes que hay que
trabajar mucho

6.CARLOS(2): Que hay que pagar a a toda la gente

7.DANIEL(4): ahora la gente joven ahora no quiere, los salarios y al final el
margen del barco...tampoco es tan alto jeh?

8.CARLOS(3): iy los riesgos! (jlos riesgos!) ((risa superpuesta , movimiento
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de la cabeza hacia el negociador 2))

divergencia: rechazar: responsabilizar: sustentar: rectamar
estrategia agravante de la desaprobacion:

hacer reproches: usar entonacion enfdtica

9. BERNARDO(4): Yo te voy a decir una cosa tu sabes igual que yo...Antonio,

tia sabes igual que yo que este barco...este barco tiene una capacidad, de hacer
unas setenta y cinco mil...

10.DANIEL(S5): sisisisila
10.BERNARDO(4)... toneladas al afio jeh?

La siguiente es la clasificacion que le corresponde al enunciado en 8:(v.
el modelo 44 en la lista 12).

rechazo > <

+atenuante(1)(desacuerdo) > <
+agravante(2)(desaprobacion) > <
+neutral(3) > <

+estrategia agravante (desaprobacion) > <

Los datos que permiten la interpretacion de la Ra se enumeran abajo:

posicion: superpuesta

recepcion: -Rb

postura corporal: inicial/inicial

iterpretacion de otros no verbales concomitantes: buscar aprobacion: ser afir-
mativo: usar de afirmacion interpersonal: movimiento de la cabeza hacia el
negociador 2

actividad comentada: el sustentar

contextualizacion: dar fuerza persuasiva

interpretacion personal/interpersonal: neutra/indeterminada

signo de la inferencia: neutro/positivo

tipo de risa: C(@/+)

efecto social: persuacidon:atenuar

No podemos incluir esta risa entre las que cumplen con la funcion de elu-
dir, debido a que, a pesar de que comenta una actividad atenuante del de-
sacuerdo: sustentar, lo hace afirmando lo confrontativo de esta actividad.
Recordemos que los argumentos usados para apoyar una opinion podian, a
su turno, ser tomado como tema para una discusion . En este caso, se esta
sosteniendo que los riesgos afectan el precio del barco. La risa es acom-
pafiada por el movimiento de cabeza del negociador hacia su socio. Esto
ltimo ha permitido el inferir la presencia de una estrategia del tipo de la
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que se cumple en el nivel verbal con ser afirmativo . La risa podria suplan-
tarse con un ‘jno es cierto? dirigido a un integrante del propio equipo.
Esta risa sirve, en este sentido , para mostrar el compromiso del emisor
con lo confrontativo, incluido en el acto de sustentar.Sin embargo, al
cumplirse esta 'estrategia’ mediante una risa y no haber en el contexto
otros datos que indiquen la posibilidad de una inferencia negativa, la inter-
pretacion interpersonal resulta positiva. De esta manera la Ra da fuerza
persuasiva al argumento y contribuye, al mismo tiempo, a la atenuacion
reforzando el efecto de ‘dar razones para el desacuerdo” .

Tales razones no constituyen justificaciones del tipo de la estrategia que
incluimos dentro de e/udir ya que dicha actividad no tenia caracter con-
frontativo alguno (v. IV:1.3.1.1). Estas consideraciones nos llevan a no
integrar este contexto a los del modelo 1; pero sin embargo, creemos que
le corresponde caer bajo la categoria del caso 4bl , para distinguirto del
resto de los contextos que se incluyen en este mismo caso en el Modelo 1,
acudiremos a los siguientes atributos: -e/udir y +persuadir:

El modelo de contextualizacion para este episodio se veria, entonces,
asi:

{{amenazasbasicas+atenuantes(desacuerdo)> <
+agravantes(desaprobacion) > <

+estrategias agravantes(desaprobacion)] > <

+Ra tipoC(Q/+) (afirmacion interpersonal) > <
-efudir'y + persuadir * > <]} persuadir:atenuar: caso4bl
**persuadir es aqui atenuante del desacuerdo

Mediante el proximo ejemplo ilustramos los contextos donde se
presentan dos ocurrencias de risa de distinto tipo en el mismo enunciado:

(E111)

Suecia: Los vendedores Herbert y Robert; las compradoras Agnes y
kerstin. Las compradoras hacen una oferta por el barco que es rechazada,
ante lo cual ofrecen una solucion: brindar los conocimientos de la industria
pesquera del lugar a los vendedores. En esta negociacion se vienen discu-
tiendo distintas alternativas para nivelar las diferencias entre los equipos en
relacion al precio del barco. Mientras las compradoras quieren adoptar

248




medidas que solo impliquen compromisos parciales, los vendedores pro-
ponen una sociedad que abarque todos los aspectos.

1.KERSTIN(1): Vi sa ju 450 inledningyvis/ och vi sa att vi ville ha ungefar 200 000/
men om sager en/ att ni far en/ 275 V tusen emellan och si anstaller vi er / er son/
Dijimos cierto 450 en principio...y que queriamos alrededor de 200 000, pero si se
dice unos... que vosotros recibiréis unos 275 mil entre esas dos sumas y entonces to-
mamos vuestro...vuestro hijo...

hacer oferta

2.HERBERT(1): Ja/ det ir fortfarande
sigue siendo todavia.
3.ROBERT(1): Ja det ar for lite 275 000/

es poco 275 000

divergencia

4 KERSTIN(3): Och sen har ni

y después tenéis que..
5.HERBERT(1):Det ar fortfarande/ja/
sigue siendo, si..

5. ROBERT(2): Ja/

s

6 KERSTIN(3): Vi kan bidra med var kunskap till foradlingsindustrin/
Podemos contribuir con nuestros conocimientos al

mejoramiento de la industria...

hacer propuesta

7.HERBERT(2): Det kan vi inte genom och va bollplank/ det ricker inte/ vi

vill ju ha med inom ramarna / s& det/ att kunna driva verksamheten

tillsammans va/ speaking partner / det 4r ju lite mer att man ar tillsammans

va/ <C mm> vi ska st PA béten / inte pA KAJ OCH p4 béten inte<laughs>/

<R nej> om vi ska prata om den saken

No podemos recibir todos los golpes nosotros...no es suficiente también dentro de
estos limites queremos obviamente esto..poder conducir la empresa juntos
¢vale?.. speaking partner’ ...esto obviamente es un poco mds que estar juntos
(no?...vamos a hacer pie en el barco, no tener un pie en el muelle y otro en el
barco({risa movimiento de la cabeza hacia Agnes: “Agnes:risa” - Herbert y Kerstin:
risas”)) Robert no> ( si hay que decirlo). (( risa superpuesta)).
divergencia:rechazo+hacer propuesta

estrategias atenuantes eludir:

ser poco afirmativo: usar de resguardos:

obviamente, si hay que decirlo

desplazar el ser afirmativo hacia el ambito del destinatario:

usar de apoyos:

cvale?, ;no?
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estrategias atenuantes compensar;
hacer bromas

La siguiente es la clasificacion de las actividades en el contexto verbal de
la Ra (v. el modelo 47 de la lista 12):

rechazar > <

+hacer propuesta > <

+atenuantes(desacuerdo) > <

+estrategias atenuantes compensar (desaprobacion) > <

+ estrategias atenuantes eludir (desacuerdo y directiva) > <

En este episodio distinguimos dos ocurrencias de risa que dan lugar a dife-
rentes interpretaciones en el nivel personal y que cumplen funciones de
atenuacion que no corresponden al mismo tipo . Veamos qué es 1o que se
ha observado:

Ra(1)

posicion: media

recepcion: +Rb

postura corporal: préxima/inicial

interpretacion de otros no verbales concomitantes: proximidad : movimiento de
la cabeza hacia Kerstin

actividad comentada: hacer bromas

contextualizacion: confirmar el caracter de broma

interpretacion personal/interpersonal: diversion/atraccion

signo de la inferencia: positivo/positivo

tipo de risa: A(+/+)

Esta risa entonces tiene como funcion el confirmar que el juego de pa-
labras “vamos a hacer pie en el barco no tener un pie en el muelle y otro
en el barco’ debe ser interpretado como una broma. La Ra compensa por
las amenazas presentes en la desaprobacion que se implica con la diver-
gencia. Veamos ahora lo que ocurre con la risa que se superpone a ' si hay
que decirlo’.

Ra(2)
posicion: superpuesta
recepcion: -Rb

postura corporal: inicial/inicial
actividad comentada: el resguardo: “si hay que decirlo’
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contextualizacion: reforzar el efecto atenuador de la estrategia atenuante
interpretacion personal/interpersonal: neutra/positiva

signo de la inferencia: neutro/positivo

tipo de risa: C(Q/+)

efecto social: atenuar

El modelo para este enunciado quedaria asi:

Modelo 1a y Modelo 2a

[[amenazas basicas > <

+atenuantes(desacuerdo) > <

+estrategias atenuantes compensar (desaprobacion) > <
+RaA(+/+)en constelacion > <

+{estrategias atenuantes eludir (desacuerdo y directiva)] > <
+Ra C(@/+)en constelacion > <|]

atenuar: compensar y eludir

casos 4b2+2 y caso 4bl

En el proximo ejemplo una risa de tipo A (+/+) esta dirigida al clima
socio-emocional de la negociacion y no a ninguna amenaza especifica pre-

sente en el misimo enunciado :

(E112)

Suecia: Bjorm y Richard son los compradores, Mattias y Thomas los ven-
dedores. La esposa de uno de los vendedores tiene un restaurante de pes-
cado. Los compradores solicitan hase para poder proponer la provision de

pescado al restaurante como parte de pago para el barco:

1.RICHARD(1): Det lter ju intressant med den hir fiskerestaurangen/ som /
som du pratar om /<M mm> vad / vad/ &b/ V &l hur/ hur stor 4r den/ vad/ vad

ar det for forbrukning pa fisk om man

s siiger/ suena naturalmente interesante lo de este restaurante del que hablas,

qué...qué..eh..oh...qué capacidad tiene...qué qué es lo que se consume de
pescado por decirlo asi...
pedir base comprometida

2.M ATTIAS(1): Ja/ forbrukningen pa fisk den ar vl mycket storre &n

konsumtionen<laughs>/...om man siger s&/ si...el consumo es mucho mayor

que el insumo((risa))por decirlo de alguna manera
dar base: hacer bromas

2. BJORN: ((risa))

2. RIKARD:((risa))
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2. THOMAS:((risa))

3.RICHARD(2): Vad innebir det mera konkret kan du: precisera dig

litegrann / hugger ni bort halva fisken innan ni serverar <laughs>/ jqué es lo
que

quiere decir esto mds concrelamente, puedes ser un poco mds concrelo, ?

(Cortan el pescado por la mitad antes de servirlo?((risa))

pedir base comprometida: hacer broma

4 MATTIAS(2): Ja/ nej/ jag tror att om man s att siga jamfor med den
omsittningen som ni har pa er bét idag / s / sa &r det ju en del/ men nir
man talar om havsfiske sa &r det ju stor méngder man drar in / si att en
restaurang kan ju naturligtvis inte ha avsittning for all den fisken

si...no creo que ..si para decirlo de alguna manera se compara con la
provision que hacéis con vuestro barco hoy, entonces, entonces
obviamente esto es una parte..pero cuando se habla de pesca marina
entonces esto es obviamente grandes cantidades las que se pescan..asi
que naturalmentc un restaurante no puede usar todo ese pescado

dar base comprometida

En 3 se responde a la broma de Mattias en 1. El pedido(directiva) re-
sulta ya atenuado en el nivel verbal por los modificadores internos mar-
cados en negrita en la traduccion. La risa que acompaiia a la broma refuer-
za el efecto atenuante que ésta pueda tener sobre las amenazas basicas,
pero en realidad su justificacion no se encuentra en este proposito sino , en
como sefialamos, responder a la broma de Mattias. Estas consideraciones
nos llevan a pensar que aqui no se trataria de compensar al destinatario por
el pedido de base comprometida, sino que la actividad se podria asociar ,
con mayor propiedad, con intenciones de mantener el clima positivo pre-
sente en ese momento en la interaccidén. De acuerdo con esto , no podria-
mos clasificar este contexto dentro de las risas atenuantes que tienen la
funcién de compensar, es decir dentro del modelo 2 . Estariamos frente a
una variante del caso 4b+2 ; para distinguirla nos vamos a valer del atribu-
to +clima. Observemos que en esta situacion las inferencias aparecen in-
fluenciadas por el bajo nivel de conflicto de la interaccién que protagoni-
zan Mattias y Richard.

El modelo para este enunciado es el siguiente:

[pedir base comprometida > <

+estrategias atenuantes eludir > <

+ estrategias atenuantes (' clima) > <][+Ra A(+/+)(+ clima)> <]]
atraer: atenuar: caso4b2+2 (-+clima)
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En este episodio no se produce una Rb. La risa de Bjomn cierra una se-
cuencia de risas compartidas. De otro modo esta risa podria en forma no
marcada haber dado lugar a la presencia del destinatario en el rol de
complice.

2.1.2. Las risas agravantes

En este apartado vamos a dar cuenta de las risas que sirvieron para refor-
zar las amenazas presentes en X. En el modelo 3 nos vamos a encontrar
con episodios que pueden ubicarse en el caso 4a , donde la risa era del tipo
D(-/-) y la fuente de tensién se ubicaba solo en X . En el modelo 4 los epi-
sodios corresponden al caso 4a+5 en el que ocurria una risa del tipo E(+/-)
y la fuente de tension abarcaba también los comportamientos del destina-
tario.
Veamos la representacion para el modelo 3:

[[amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo)> <

+agravantes (desaprobacion y/o desacuerdo) > <]] > <
+ [Ra tipo D(-/-) en constelacion > <]]

reforzar amenaza/persuadir:reforzar amenaza : caso 4a

Tlustramos este modelo con un ejemplo en donde el efecto social de la
Ra se interpreta reforzando amenaza, y otro en donde una Ra da lugar a la
interpretacion de intenciones persuasivas y , al mismo tiempo, refuerza un
contexto amenazante.

(E113)

Espana: Los compradores Daniel y Emesto. Los vendedores Bernar-
do,Antonio y Carlos. Se discute el precio del barco.

Los vendedores han hecho inicialmente una oferta por siete millones de
pesetas y luego han bajado a 6 millones y medio. Ante la negativa de los
compradores a aceptar este precio, los vendedores amenazan con darlo a
un agente para su venta y aducen que el precio que ofrecen ya esta por
debajo de su base. Antonio, presumiblemente, en el enunciado que inicia
este episodio, trata de pedir a Emesto que le explique porqué no esta de
acuerdo con ese precio:

1. ANTONIO(1): Pero me tienes jPor favor! me tienes que justificar que ese precio. ..

2.ERNESTO(2): iNo! jqué...? ? j;yo?! justificarte ;eh?
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3.ANTONIO(2)3: Bueno pues explica

4 ERNESTO(3): Justificar_j;yo?! (jpor faver!)si yo el barco...

(( risa superpuesta a la expresion en negrita, sefialarse con las manos el pecho, inclina-
cion del tronco hacia Antonio,tension muscular))

divergencia(of): responsabilizar:recriminar

estrategia agravante: hacer reproches

5. ANTONIO(2): si hombre! jsi si! ese precio es bueno para vosotros...

Veamos el resultado del analisis en 4:

Nivel verbal del enunciado:X:

actividad amenazante inherente:

divergencia(of)

actividad amenazante agregada y agravante:
responsabilizar

actividad neutral

recriminar

actividad amenazante

estrategia verbal: hacer reproches

contextualizacion: dar valor negativo a la recriminacion

nivel no verbal del enunciado:Ra;

posicién: superpuesta

recepcion: -Rb

postura corporal: proxima/tensa

actividad comentada: el hacer reproches

contextualizacion: agravante de hacer reproches

interpretacion de otros no verbales concomitantes: sefialarse el pecho, bisqueda
de confirmacion ( No te referirds a mi...jverdad?)

interpretacion personal/interpersonal: disgusto/rechazo

signo de las inferencias: negativa/negativa

tipo de risa: tipo D(-/-)

El siguiente es el modelo de contextualizacion que corresponde a este
enunciado:

[rechazo > <

+agravante(desaprobacion) > <
+estrategias agravantes(desaprobacion)> <]
+Ra tipoD(-/-) > <]]
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reforzar amenaza: caso4a

En el siguiente ejemplo, una Ra interpretada como negativa acompafia in-
tenciones persuasivas en un contexto amenazante:

(E114)

Espana. Los vendedores Antonio, Bernardo y Carlos. Los compradores
Daniel y Emesto. Los vendedores sostienen que el precio que piden por el
barco es conveniente para los compradores a causa de que los comprado-
res se van a beneficiar con la obtencion de quince millones de ingresos
brutos anuales:

1. ERNESTO(1): Me estais diciendo quince millones
y no tenéis ni idea. ..
1.BERNARDO(2): Ingresos brutos ingresos brutos...

2 DANIEL(Q): Eso...

2 ERNESTO(2): Bien joye! joye! la (...)? tiene miles y miles de millones brutos ...y
fijate los beneficios quién los tiene ((risa, sacudir manos y cabeza));oye! jpor favor!
;por favor!. . no me digas eso...

divergencia(of): desmentir

estrategia agravante: hacer reproches

3.ANTONIO(1): Bueno... bueno paréntesis...paréntesis...ademas dentro ...

El siguiente es el modelo de contextualizacion que corresponde al nivel
verbal del enunciado en 2:

divergencia > <
+agravante(desaprobacién y obstruccién)> <
+estrategias agravantes(desaprobacion y obstruccion) > <

Los datos recogidos para el analisis de la Ra son:

posicion: media

recepcion: -Rb

postura corporal: inicial/tensa

interpretacion de otros no verbales concomitantes: apoyos : sacudir manos
y cabeza

actividad comentada: desmentir

“Nombre de la empresa para la cual trabajan.
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contextualizacion: "me rio de quién tiene los beneficios’: otorgar fuerza
persuasiva a desmentir

interpretacion personal/interpersonal: disconformidad/rechazo

signo de las inferencias: negativo/negativo

efecto social: persuasion: reforzar amenaza

El modelo para todo el enunciado es:

[amenazas basicas > <

+agravante(desaprobacion y obstruccion) > <

+estrategias agravantes(desaprobacion y obstruccion) > <]
+Ra D(-/-) en constelacion > <]]

persuadir:reforzar amenaza: casoda

Presentar el modelo 4 dentro del caso 4a+5 y seguidamente el ejemplo
mediante el cual lo ilustramos:

[[amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion y/o obstruccion) > <
+atenuantes(desacuerdo) > <]

+ Ra tipo E(+-) en compensacién > <]]

hacer ofensa: reforzar amenaza: caso4+5

El ejemplo:
(E115)

Suecia. Los compradores Per y Anne, el vendedor Jan. Interlocutores Per y
Jan. La negociacion esta en sus comienzos. Per inicia la puja por el precio
del barco.

1.PER(1): Och vi har dven har vart och tittat pa lite andra bétar och/ och som/ son/ ja/
vi sa ju det forra gangen att vi hade/hade lite andra batar pd/ pd gang hér/ det var bl a
lite konkurs/ nat konkursbo frin <A mm> Goteborg som hade/ <J mm> hade en vil-
digt fin/ den var en hyfsad bat fér 258 000/ ja/men men alltsa den de dom...

Hemos estado mirando un poco otros barcos, y como..como dijimos la vez

anterior que un poco teniamos...teniamos otros barcos en...en vista..hubo

entre otras cosas un poco de quiebra en , alguna masa de la quiebra en
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Gotemburgo que tenia uno muy bueno, era uno bastante aceptable por
58.000... si... pero también, éste.., el, los...
dar base desfavorable

2.JAN(1): <laughs> Har ni hittat nan skrothog eller?<laughs>
((risa)) ;han encontrado algiin monton de chatarra o qué?((risa, avanzar el tronco
hacia Per))
rechazar base desfavorable: 1.desmerecer
1.1 desmentir
1.2 mostrar menosprecio personal
estrategia agravante: hacer reproches:
pedir participacion

3. ANNE: ((risa))

4. JAN(9): Vad ska ni...?
({Qué van...?

3.PER(1): Jag dr inte fardig an
no he terminado todavia...

El siguiente es el resultado del andlisis de este episodio en el nivel ver-
bal del enunciado en 2:

dar base

1. P(1): dar base desfavorable

2. J(1): rechazar base desfavorable
obstruccion , desacuerdo y desaprobacion
-actual

1.desmerecer

neutral

1.1 desmentir

agravante de la desaprobacion y de la obstruccion

estrategia agravante: hacer reproches:
pedir participacion

El modelo es (v. modelo 15, lista 12):

rechazar > <

+neutral(1) > <

+agravante(2)(desaprobacion) > <

+ agravante(3)(desaprobacion y obstruccion) > <
+estrategia agravante(desaprobacion) > <
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los siguientes son los datos para la Ra:

posicion: inicial/ final

recepcion: -Rb

postura: proxima/relajada

interpretacion de otros no verbales concomitantes: proximidad al destinatario:
avanzar el tronco hacia Per.

otros datos: reirse de lo que Per dice

acto comentado: mostrar menosprecio personal
contextualizacion: otorgar el caracter de burla
interpretacion personal/interpersonal: diversién/rechazo
signo de las inferencias: positivo/negativo

tipo de risa: positiva/negativa

efecto social: hacer ofensa:reforzar amenaza

Observemos que Anne, que se rie, no es el destinatario en este ejemplo
sino que lo es Per, quien responde a Jan en 3.

El siguiente es el modelo para la totalidad del enunciado

[amenazas basicas > <

+agravante (desaprobacion y obstruccidn) > <

+agravante (desaprobacion y obstruccidn) > <
+estrategias agravantes (desaprobacion y obstruccion) > <
+Ra tipo E (+/- ) > <]

hacer ofensa: reforzar amenaza: caso 4a+5

La siguiente es la lista de los modelos de contextualizacion clasificados :

Modelo 1 :

[[amenazas basicas > <
tagravantes > <

+atenuantes] > <

+ Ra tipo B(-/+) y/o C(@/+) > <]]
atenuar:eludir : caso 4b1

Modelo 1a;
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[[amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo y/o mostrar superioridad
y/odirectiva)atenuar:etudir] > <

+[Ra tipo B(-/+) y/o C(Q/+) en constelacion > <]]

En la lista de los sub-modelos del modelo 1 utilizamos el subrayado para
agrupar las actividades que mantienen una relacion en constelacion.

(a).amenazas basicas > <
+agravantes(1)(desaprobacion)(+justificacion) > <
+estrategias atenuantes eludir (desacuerdo) > <
+Ra tipo C(Q/ > < +)

(b). amenazas basicas > <
+atenuante(desacuerdo) > <

+estrategia atenuante eludir (desacuerdo) > <
+Ra tipo C(@/+) > <

(c). amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes eludir(desacuerdo) > <

+Ra tipo C(Q/ + > <)

(d). amenazas basicas > <

+estrategias atenuantes eludir (mostrar superioridad) > <
+Ra tipo B(-/ +) > <

(e). amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes eludir (desacuerdo y directiva) > <

+ Ra tipo B(-/+)

(f). amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes eludir (directiva)

+Ra C(Q/ > < +)

(g).amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes eludir (desacuerdo) > <
+Ra B(-/ +)> <

259



Modelo 1b:

[[amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacion y/o desacuerdo)(eludir desacuerdo) > <] > <
+Ra B(-/+) y/o C(@/+) en compensacion > <]]

(a). amenazas basicas > <
+agravantes(desaprobacion) > <
+estrategias agravantes (desaprobacién)(+ justificacién)eludir desacuerdo > <

+Ra tipo B(-/ +)

(b). amenazas basicas > <
+Ra tipo B(-/ +) ( +apoyo)
eludir desacuerdo) > <

(c). amenazas basicas > <
+Ra tipo C(@/ +)( +apoyo)eludir desacuerdo > <

(d). amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacion)(+justificacion) > <
+Ra tipo C(@/ +) eludir desacuerdo > <

(e). amenazas basicas > <
+estrategias agravantes (desacuerdo) > <
+Ra B(-/ +)(+apoyo): eludir desacuerdo > <

(f). amenazas basicas > <
+ estrategias agravantes (desacuerdo) > <
+Ra tipo C(Q/-) (+tapoyo) eludir desacuerdo > <

variantes

1.

[[amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo) > <

+agravantes (desaprobacion) > <

+estrategias agravantes (desaprobacion) > <]J[ > <

+Ra tipo C (Q/ +) (afirmacion interpersonal)atenuante desacuerdo (-elu-
dir) y (+ persuadir) > <]]

persuadir:atenuar: caso 4bl
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(1.a).amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo) > <

+agravantes (desaprobacion) > < +estrategias agravantes (desaprobacion) > <
+Ra tipo_C( +/+)(afirmacion interpersonal)

(1.b). amenazas basicas > <

+ atenuantes (desacuerdo) > <

‘+estrategias agravantes (desaprobacion) > <
+C( +/ +) (afirmacion interpersonal)

(1.c). amenazas basicas > <
+atenuantes (desacuerdo) > <

+ agravantes (desaprobacion) > <
+Ra tipo C( +/+)(pedir colaboracién)

Modelo 2:

[[amenazas basicas > <

tagravantes > <

atenuantes] > <

+ Ra A(+/+) > <]]

atenuar: compensar y/o protegerse :caso 4b2 +2 6 3

Modelo 2a:

[amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion y/u obstruccion y/o apropiacion) > <
+atenuantes (desaprobacién y/u obstruccion y/o apropiacion)
atenuar: compensar y/o protegerse] > <

+Ra tipo A( +/ +) en constelacion]

(a).amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion) > <

+estrategias agravantes (desaprobacidn y obstruccion) > <

+ estrategia atenuantes compensar/protegerse (desaprobacion y obstruccion) > <
+Ratipo A(+H H) > <

(b).amenazas basicas > <

+atenuantes(apropiacion) > <

+estrategias atenuantes compensar/protegerse (obstruccion y/o apropiacion) > <
+RaA(++H)> <

(c). amenazas basicas > <
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+atenuantes{desaprobacion y obstruccion)> <
Ratipo A(+ H)><

(d). amenazas basicas > <

+ estrategias atenuantes compensar/protegerse
{desaprobacién y obstruccion) > <
*Ratipp A ><

~

(e).amenazas basicas > <

+estrategias atenuantes compensar/protegerse {obstruccion) > <
+Ra A (+HH)><

(f). amenazas basicas > <

+estrategias atenuantes compensar/protegerse (desaprobacién) > <
+Ra tipoA( +H/ H) > <

(g). amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes compensar/protegerse (obstruir) > <
+Ratipo A (_ +/4)

(h). amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion y/o obstruccion) > <

+ estrategias agravantes (desaprobacion y/o obstruccion) > <

+estrategias atenuantes compensar/protegerse (desaprobacion y/o obstruccidon)
+Ratipo A (+/ +)> <

variantes

1. amenazas basicas > <
+atenuantes( hacer bromas)(desacuerdo) > <
+Ra tipoA( +/ +) > <

2.amenazas basicas > <

+estrategias atenuantes_eludir (directiva) > <
+estrategias atenuantes (+clima) > <

+Ra tipo A ( +/ +)(+clima) > <
atraer:atenuar: caso 4b2 +2 (+clima)> <

3.amenazas basicas > <
+estrategias atenuantes (+clima) > <
+Ratipo A (+/ +) (+clima) > <

3.Modelo 1a y Modelo 2a :
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[[amenazas basicas > <

+atenuantes(desacuerdo) > <

+estrategias atenuantes_compensar (desaprobacién) > <
+Ra tipo A(+/+) en constelacion > <

+estrategias atenuantes_eludir (desacuerdo y directiva)] > <
+Ra tipo C(©/+)en constelacion > <]]

atenuar: compensar y eludir : caso 4b2 +2 y caso 4bl

Modelo 2b

[[amenazas basicas > <

+atenuantes(desacuerdo) > <

+agravantes (desaprobacion y/u obstruccion)

(+compensar y/o protegerse) > <*]

+[Ra tipo A( +/ +) en compensacion > <]]

* las actividades verbales que aparecen subrayadas son aquellas a las que la risa otorga
los atributos indicados dentro del paréntesis.

(a).amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacidn y obstruccién) ( +broma) > <
+ Ra tipo A ( +/+)_compensar desaprobacién y obstruccién > <

(b).amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo) > <

+agravantes (desaprobacién y obstruccion) > <
+estrategias agravantes (desaprobacion) (+broma) > <
Ra tipo A (+/+)_compensar desaprobacién > <

(c).amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion) > <

+estrategias agravantes (desaprobacién) ( +hroma) > <
+Ra A compensar desaprobacidén > <

(d).amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacién y obstruccion) (_+ broma) > <
+Ra A ( +/+) compensar desaprobacion y obstruccidn > <

(e). amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacion y obstruccién ) (+broma) > <
+Ra A (+/ +) compensar desaprobacién y obstruccion> <

(f). amenazas basicas (+ hacer bromas) = -

+Ra tipo A ( +/ +) compensar desaprobacién > <
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(g). amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacion y/o obstruccién) ( +hacer bromas) > <
+Ra tipo A ( +/ +)_compensar desaprobacién y obstruccién > <

(h). amenazas basicas > <

+ agravantes(desaprobacién y/o obstruccion) > <

+ estrategias agravantes (desaprobacién y/o obstruccién)
(thacer bromas) - -

¢ Ratipo A ( +/+)_compensar desaprobacién y obstruccién > <

variante

amenazas basicas (+hroma) > <
+Ra tipo A ( +/+) compensar desacuerdo > <

Modelo 3:

[[amenazas basicas > <

+atenuantes (desacuerdo) > <

+agravantes (desaprobacion y/o desacuerdo)] > <

+ Ra tipo D(-/-) en constelacion > < ]
persuadir:reforzar amenaza/reforzar amenaza : caso 4a

(a).amenazas basicas > <
+agravantes (desaprobacion) > <
+Ra tipo D agravante de la desaprobacion > <

(b).amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion) > <
+estrategias agravantes (desaprobacion) > <
+RaD agravante de la desaprobacién > <

(c). amenazas basicas > <

+ atenuante(desacuerdo) > <

+agravantes(desaprobacion y obstruccion) > <

+estrategias agravantes(desaprobacion) > <

+Ra tipo D(-/-)_agravante de la desaprobacion y de la obstruccion > <
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(d). amenazas basicas > <
+estrategias agravantes (desacuerdo) > <
+Ra D (-/-)(afirmacion temdtica)agravante del desacuerdo > -

Modelo 4:

[[amenazas basicas +agravantes (desaprobacion y/o obstruccion) > <
+atenuantes(desacuerdo)] > <

+ Ra tipo E(+/-) en compensacion > <]]

hacer ofensa: reforzar amenaza : caso4a +5 > <

(a). amenazas basicas > <
+estrategias agravantes (desaprobacion)(+burla) > <
Ra E (+/-)_agravante de la desaprobacion > <

(b).amenazas basicas > <

+agravantes(desaprobacion) > <

+estrategias agravantes (desaprobacidn y obstruccion)(+burla) > <
+Ra E(+/- ) agravante de la desaprobacion y de la obstruccion > <

(c). amenazas basicas > <

+agravantes (desaprobacion y obstruccion) > <

+ estrategias agravantes (+ burla) > <

+Ra E agravante de la desaprobacidon y de la obstrucciéon > <

(d). amenazas basicas ( +burla) > <
+ estrategias atenuantes eludir (desacuerdo) > <
Ra tipoE (+/ +) > <

Lista 13 Lista de modelos de contextualizacion en los enunciados de los
episodios

Comentarios

Se distinguio un total de 12 actividades principales (v. lista 8) las cuales al
combinarse con las actividades secundarias dieron lugar a 28 modelos de
contextualizacion (v. lista 10). Al agregarse las estrategias atenuantes y
agravantes se obtuvo un total de 50 modelos (v. lista 12) que dieron
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cuenta de la conformacion de X. Al agregar las risas pudimos diferenciar
44 modelos (v. lista 13).

Finalmente estos modelos fueron reducidos a cuatro mas generales . El
modelo 1 abarca dos sub-modelos el modelo 1a y el modelo 1b. En el
primero, de acuerdo a lo encontrado, la presencia de actividades atenuan-
tes es obligatoria. La risa actua en constelacion con estas actividades para
producir un efecto de atenuacion. En el modelo 1b encontramos que lo
que se presenta como regular es la ausencia de actividades atenuantes. La
risa actia en compensacion con actividades amenazantes tanto bdsicas
como agregadas para cumplir con la atenuacion. En lo que refiere al mo-
delo 2 las posibilidades de combinacion de las actividades comunicativas
entre si son similares a las del modelo 1. El sub-modelo 2a puede ser des-
cripto de la misma manera que lo fue el la. En cuanto al modelo 2b se
presentan atenuantes en el nivel de los actos secundarios (v. modelo 2b
[b], lista 13), pero las risas no actuan en relacion a este Gltimo tipo de
actividad sino que por el contrario se asocian a las amenazantes (ver el
subrayado en el modelo mencionado). De esta manera la falta de coinci-
dencia es solo formal y este modelo tiene , hasta aqui, la misma configu-
racion que ¢l modelo 1b. Las diferencias se hacen recién evidentes al ob-
servar cuales son las actividades amenazantes que resultan atenuadas o
agravadas en cada uno de estos modelos. Con ayuda de la siguiente figura
a damos cuenta de esta circunstancia:

submodelos
[ | I I
modelo 1a modelo 2a modelo 1b modelo 2 b
+atenuante +atenuante -atenuante -atenuante
desacuerdo y/o lesaprobacion y/u desacuerdo lesaprobacion
Superioridad y/o bstruccion y/o /u obstruccion
directiva propiacién

Figura 31 Actividades atenuadas o agravadas en los distintos modelos de
contextualizacion.

También se observaron variantes al modelo 1b que se diferenciaron de
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este ultimo del modo en que lo expone la siguiente figura:

modelo 1b variante
4 N [ ™\
1.caso 4b1 1.caso 4b1
2. Ra: atenuante 2. Ra: atenuante
del desacuerdo del desacuerdo
+eludir -eludir
+persuadir
N JAS )

Figura 32 Variantes del modelo 1b.

Por otra parte, fueron observadas variantes que en principio podrian
haber sido incluidas en el modelo 2a pero no lo fueron,al considerarse que
estaban dirigidas al clima imperante en la negociacion mas que a
compensar el efecto de alguna amenaza presente en el contexto (v.|E
112]).

En relaciéon a las amenazas que resultan tipicamente atenuadas dentro
del modelo 2, observamos dos variantes (ver el modelo 2a.[1] y la variante
del 2b), en las que una risa del tipo A(+/+) atenio el desacuerdo
(compensar por el desacuerdo).

En esta cuarta parte del trabajo hemos presentado lo encontrado en los
materiales de acuerdo a las categorias y criterios discutidos.
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V. RESULTADOS CONTRASTIVOS
Y CONCLUSIONES

Los espafioles fueron responsables de 22,98 episodios de risa por hora de
conversacion y los suecos de 17,45 . Un 70% de estos episodios fueron
clasificados como tematicos en el grupo espaiiol (16,12 episodios/hora) y
en el grupo sueco un 68% (11,79 episodios/hora) . En el total de episodios
de risa que produjeron los negociadores suecos las risas fueron positivas
en lo interpersonal en un 92%. En el grupo espafiol las risas dieron lugar a
la misma inferencia en un 83%. En todos los enunciados tematicos estuvo
presente un contexto verbal negativo. En un 98, 50 por ciento las risas
positivas en lo interpersonal atenuaron el efecto social de las amenazas.

Del andlisis de las relaciones entre las actividades verbales y no verba-
les en los enunciados de los episodios se obtuvieron cuatro modelos dife-
rentes de contextualizacion. En dos de ellos las risas fueron negativas y en
los otros dos,positivas en lo interpersonal.

Mediante los siguientes cuadros mostramos los resultados del analisis:

Cuadro 1: Actividades principales. Las amenazas basicas y sus atributos en los episodios de risa

Actos principales Amenazas Atributos Suecia Espaiia
0" * U/“t

Preparatorios
pedir base directiva
no comproimetida obstruccidn/desacuerdo - confrontativa
comprometida obstruccion/desacuerdo - actual 4
desfavorasle obstruccion/desacuerdo - actual
rescrvada apropiacion + actual 10
dar base
no comprometida » - confrontativa
comprometida obstruccion/desacuerdo - actual 12 2,50
desfavorable obstruccion/desacuerdo - actual 16
personal superioridad 8
dar enfoque
comprometido obstruccion/desacuerdo - gctual 4
dcsle:vorablc obstruccion/desacuerdo - actual

lab obstruccion/desacuerdo + actual 3

a ..
flegar acceso a ase desaprobacion personal

h . + divergencia
rechazos obstruccion/desacuerdo +actual 16 1750
desaprobacion personal ’
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Actos principales Awcnazas Atributos Suecin LEspaiia
Yo * Yo *
Centrales
hacer ofertas obstruccion/desacuerdo + actual 4
hacer propuestas obstruccion/desacuerdo |+ actual 4 5
hacer concesiones - confrontativa.
rechazos + divergencia 24 65

obstruccion/desacuerdo
desaprobacion personal

+ actual

* Por ciento sobre el total de episodios de risa por pais.




Cuadro 1.1 Atributos de las actividades amenazantes

Total de episodios |+ Central + Divergencia |+ Actual
% % %
Suecia 25 32 40 * 56
Espaiia 40 70 82,50%* 97,50

Nota Este cuadro da cuenta del nimero de episodios {en por cientos) donde fue posible atribuir
a una actividad amenazante la propiedad de + central, + divergencia 6 + actual. Recuérdese
quc estas categorizaciones no son mutuamente excluyentes; p. ¢j. los rechazes pueden cnvolver
amenazas que rcsponden cn forma simultanea a los tres atributos.

* Se repartio en un 24 % para las actividades + centrales y un 16 % para las -centrales

** Se repartio en un 65 % para actividades +centrales y un 17,50 % para actividades -centrales. Un
10 % de las -centrales fueron +actuales. Estas ultimas correspondicron a la actividad amenazantc de
apropiacion presente en pedir base reservada.

Cuadro 2 Actividades secundarias. Efecto social sobre las amenazas basicas

Actos Secundarios Estatus Suecia Espaiia
‘yll 0/0 .

desmerecer neutral 4 5
invalidar neutral 7,50
responsabilizar agravante de la desaproba-

cion 16 52,50
recriminar neutral 16 5
reclamar neutral 5
hacer evaluacion negativa
personal agravante de la desapro-

bacion y de la obstruccion

30

atribuir malas intenciones
al destinatario agravante de la desapro-

bacién y de la obstruccion

agravante de la desapro- 10
desmentir bacion

250

desmentir agravanie de la desaproba-

cion y de la 4 7,50

obstruccion
mostrar menosprecio per- | agravante de la 4
sonal desaprobacion
mostrar menosprecio per- | agravanie de la desaproba-
sonal cion 2,50

271




Actos Secundarios Estitus Suecia Espana
% %:
sustentar atenuante del desacuerdo 12 10
sonsacar base atenuante de la apropia-
cion(obstruccion) 10" -
simular admiracion " | refuerzo de atenuante de
la apropiacion
(obstruccion) y de la desa-
probacion 250
apelar a confianza atenuante de la desaproba-
cién y de la obstruccion
10
refuerzo de atenuante de
hacer hromas la desaprobacion y de la
obstruccion
2,30

Nota Este cuadro da cuenta del niimero de episodios en los que fue posible interpretar la presencia de
una acuvidad verbal secundaria (contexto verbal de la Ra). Las categorias en cursiva y las cifras

corresponden a las actividades que ocuparon el segundo nivel en la jerarquia de objeti-
vos ¢ instrumentos (p.¢j:recriminar (2) para responsabilizar (1) ).

Cuadro 2.1 Actividades amenazantes atenuadas por actos secundarios.

Total de episodios Desacuerdo Desaprobacién Obstruccion
% % %
Suecia 25 12 ’ o o
Espaiia 40 10 12.50 20

Nora:La desaprobacion v la obstruccién resultaron en muchos casos simultdneamente agravadas (v.
cuadro 2)

Cuadro 2.2 Actividades amenazantes agravadas por actos secundarios.

Total de episodios | Desaprobacicn Obstruccidn
% %
Suecia 25 24 4
Espana 40 62.50 +47.50

Nore:Este cuadro da cuenta del niimero de episodios donde una actividad secundaria en el nivel verbal
del enunciado. tuvo el efecto de agravar /a desaprobacion o de agravar la obstruccion. En una
buena pante de estos contextos resultaron simultaneamente agravadas ambas actividades amenazantes
(v. cuadro 2)
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Cuadro 3 Estrategias verbales atenuantes y agravantes.

Tipo de atenuacién Amenazas atenuadas | Suecia Espaiia
%
cludir a. desacuerdo 28
b. directiva 4
¢ mostrar superiori-
dad 8
d. desacuerdo y direc-
tiva 4
Total 44
compensar | desaprobacion 2*
Total 2 %)
compensar/protegerse a. desaprobacion 2,50
b.  desaprobacion y
obstruccion 20
c. obstruccion 7,50
c. desacuerdo 4%
Total 4 30
Totales 50 30
Amenazas agravadas Suecia Espafa
a. desaprobacion 12 20
b. desaprobacion y obstruccion 30
¢ desacuerdo 16 2.50
Totales 28 52,50

Nota: Numero de episodios en por cientos que da cuenta de las veces en que una es-
trategia verbal agravante o atenuante interviene en un contexto verbal de la Ra para

atenuar o agravar el tipo de actividad amenazante indicada.

* Varianle (+clima)
** Varianic dcl Modclo 2

Cuadro 3.1 Actividades atenuadas por las estrategias verbales.
Total de | Pesacuerdo | Desaprobacion | Obstruccion | Directiva Superioridad
episodios % % % % %
Suecia 25 36 2 %] 4 8
Espaia 40 22.50 27.50 %) &)

Nota: Numero de episodios en por cientos en los que fue identificada una estrategia
verbal atenuante de la actividad indicada.

Cuadro 3.2 Actividades agravadas por estrategias verbales

Total de epi- | Desacuerdo | Desaprobacion | Obstruccion
sodios % % %
Suecia 25 16 12 %]
Espaiia 40 2.50 50 30

Nota Numero de episodios en por cientos en los que fue identificada una estrategia
verbal agravante de la actividad indicada.
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Cuadro 4 Risas atenuantes y agravantes.

Estatus |
Tipo de risa caso v Agravante Atenuante Tipo de atenuacion Amenaza agravada Suecia Espaiia
modelo % * %*
tipo A , modelo 2, no si 1. compensar a. desaprobacion y
Caso4b2+26 3 obstruccion 35
b.desaprobacion 10
Total en
compensar 45
2.compensar y a. desaprobacion y
tipo A, modelo 2, protegerse obstruccion 10
Caso 4b2+263 b..obstruccién y 10
apropiacion
c. obstruccion 5
d. desaprobacion 2,50
Toral en
compensar y
protegerse 27.50
variante (+clima) 8
tipo A, modelo 2,
Caso 4b2+2 6 3 variante a. desacuerdo 2
variante (+persuadir)
b. desacucrdo 2,50 **
variantc (+clima)
c. desacuerdo 4
Total en variantes 14 2,50**
Total modelo 2
14 75




€

B e A

tipo B, modelo 1

Caso 4b 1 eludir a. superioridad 8
b. desacuerdo v
directiva 6
c. desacuerdo 20
Total ( risa
tipo B) 34
tipo C, modelo 1,
Casodb 1 cludir a. desacuerdo 40
b. directiva 4
variante(- eludir
+pcrsuadir) ¢. desacucrdo 7.50
Total ( risa 44 7.30
tipo C)
Total modelo 1 78 7,50
st no
tipo D, modelo 3, a. desaprobacion 5
Caso 4 a b. desaprobacion y
obstruccion 2,50
¢. desacuerdo 2,50
Total modelo 3 10
si no
tipo E, modelo 4, 1. desaprobacion 2,50
Caso 4a+5 2. desaprobacion y
obstruccion 4 5
3. desacuerdo 4
Total modelo 4 8 7,50




Cuadro 4.1. Actividades atenuadas por risas.

Total de Desacuerdo | Desaprobacion | Obstruccion | Directiva | Superioridad

episodios % % % % %
Suecia 25 52 %) %) 8 10
Espaiia 40 10 57,50 60 @ %]

9LT

Nota Namero de episodios en por ciento en los cuales en el enunciado se produce (por lo menos) una emision de risa que atenia el efecto social de la actividad
amenazante indicada. La misma risa puede atenuar mas de una actividad amenazante en el mismo contexto verbal (v. cuadro 5).

Cuadro 4.2 Actividades agravadas por risas

Total de episodios | Desacuerde | Desaprobacion | Obstruccion
% % %
Suecia 25 4 4 4
Espaiia 40 2,50 15 7,50

Nota Numero de cpisodios cn por ciento en los cualcs cn cl cnunciado sc produce (por lo menos) una emision de risa que agrava cl efecto
social dc la actividad amcnazantc indicada. La misma risa pucde agravar mds de una actividad amenazante en ¢l mismo contexto verbal
(v. cuadro 5).
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Cuadro 5 Necesidades comprometidas

Actividades verbales Risa I
Amenazantes Agravantes Atenuantes Agravante Atenuante Suecia Espafia
% * %*
Libertad de accion | no si no si
estrategia:eludir 3
eludir 10
Total 18
Concihador 1. secundario 12 10
2. estrategia 4 2,50
cstratcgia:eludir 32
compensar/protegersc
4
sl 4 2,50
1. eludir 66
2. variante 7.50
Total 122 22,50
Competitivo 1. secundaria o 40
2. cstrategia @ 30
cstrategia:_compensar/
protegerse %) 27
si 4 7,50
1.compensar 35
2.compensar y pro
tegerse 22
Total 4 161,50
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Actividadcs verbales Risa
Amcnazantes Agravantes Atcnuantcs Agravantce Atcnuante Succia Espaiia
‘%} * U()*
Aprobacion y
aprecio sccundaria 20 60
12,50
1. sccundaria
2. cstrategia:
compensar g+
si 4 15
L. compensar 45
2. compensar y
l protegerse 12,50
Total 32 . 145
Scrigual no
estrategia: cludic no .8
cludir 8
Total 16

Nota Veces en las quc la que una actividad quc amenaza la satisfaccion de las nceesidades indicadas es agravada o atenuada por una actividad
comunicativa cn alguno de los niveles considerados (verbal y no verbal, actos secundarios, cstrategias verbales y risas).




Las risas positivas que se produjeron dentro de los episodios de risas en
las negociaciones suecas se representaron mediante un modelo de contex-
tualizacion que mostro que entre los negociadores suecos la actividad
amenazante que en mayor grado resultd atenuada fue la de expresar desa-
cuerdo (v. cuadros 2.2, 3.1. y4.1).

Las amenazas se atenuaron con risas del tipo B (-/+) y del tipo C (Q/+)
Mediante las mismas no se dieron sefiales al destinatario para que las
compartiera (v. cuadro 4). El tipo de atenuacion que correspondio a este
modelo fue el de eludir la realizacion de la amenaza y el caso el 4bl . En
este ultimo caso el contexto verbal de la Ra fue descripto como + ame-
naza y la ausencia del destinatario en el rol del complice resulto obligato-
ria.

Dentro de los episodios en el grupo espafiol las risas positivas alcanza-
ron al 83%. Estas se ubicaron en un modelo en el que los negociadores
espafioles se valieron de risas del tipo A (+/+) para atenuar las amenazas
de desaprobacion y de obstruccion (v. cuadro 4.). El caso que correspon-
di6 a este modelo fue el 4b2+2 | es decir aquel en que el contexto verbal
de la Ra resulté descripto mediante los atributos + amenaza y + broma.
En este caso la presencia del destinatario en el rol de complice resultd
obligatoria. Estas risas combinaron los contextos amenazantes con bromas
y sus intenciones de atraccion interpersonal y atenuacion fueron comparti-
das por los destinatarios.

Los negociadores espafioles produjeron significativamente mas activi-
dades con los atributos de + divergente, + central y +actual que los inte-
grantes de las negociaciones suecas (v. cuadro 1.1.). Por otra parte tam-
bién en sus contextos verbales se identificaron mas actividades agravantes
que en los de los suecos (v. cuadro 1.1. y cuadro 2.1.).

La relacion contraria se establecio al tratarse de actividades atenuantes
(v. cuadros 2.2, 3.1. y 4.1.). Las risas suecas con funcion atenuadora se
combinaron con las actividades en su contexto verbal, distribuyéndose
entre una relacion en compensacion (el 48% de estos episodios) y en
constelacion (el 52%) en forma mas o menos equitativa , entre los nego-
ciadores espafioles, la tendencia, aunque no muy marcada, fue hacia una
relacion en compensacion (un 43% en constelacion y un 57% en compen-
sacion).

Las risas en los contextos suecos pusieron de manifiesto la preocupa-
cion de estos negociadores por mantener un clima social de conciliacion en
puntos de vista e intereses (atenuar las divergencias) mediante el empleo
de un estilo comunicativo no asertivo (uso del tipo de atenuacion eludir),
apto para evidenciar la reluctancia de los usuarios a disentir con los desti-
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natarios de los enunciados. La importancia de la risa como tinico recurso
atenuante de las amenazas fue menor en este grupo que en el de los nego-
ciadores espaiioles (relacion en compensacion vs relacion en constelacion).

En los contextos espaiioles la mayor preocupacion en el nivel verbal
parece haber sido obstruir los planes de los oponentes y como una conse-
cuencia de estos esfuerzos producir desaprobaciones personales. las
risas pusieron un efectivo remedio a esta situacion. Mediante las risas los
negociadores espaiioles procuraron manifestar a los destinatarios de las
amenazas su preocupacion por recuperar un clima afiliativo de confianza
interpersonal. Su estilo comunicativo se manifestd en actividades asertivas
en las que se busco imponer la posicion del propio equipo. Estas mismas
actividades proporcionaron niveles de acercamiento interpersonal que
permitieron, gracias a la presencia de las risas, que muchas actividades
destinadas a la desaprobacion ( relacion en compensacion) adquirieran el
caracter de bromas, contribuyendo asi a un clima interpersonal positivo y
abierto.

Entre los negociadores suecos el mostrar preocupacion por no divergir
con las opiniones del oponente al imponer las propias, parece ser un com-
portamiento donde se satisfacen tanto las orientaciones de autonomia
(hibertad ante la imposicion social) y de afiliacion (ser conciliador) de la
imagen individual del negociador sueco como la imagen del grupo (de
consenso). En las negociaciones entre espaiioles al proteger la imagen de
ganador el participante espafiol arriesga la afiliacion con su oponente,
excluyéndolo de este modo del grupo. Por otra parte la [ucha por conven-
cer al otro de la propia opinioén, produce confrontaciones verbales y fre-
cuentes expresiones de desaprobacion personal que requieren reparacion.
La pérdida es la de la confianza interpersonal.

Para concluir diremos que hemos comprobado que las risas interpersonal-
mente positivas son usadas por los integrantes de ambos grupos para dis-
minuir el efecto social negativo de las amenazas. Estos resultados
confirman que la imagen del negociador que resulta respetada mediante
las ocurrencias de las risas coincide con los objetivos de obtencion de
consenso en opiniones en el caso de los suecos y de recuperacion de la
confianza interpersonal entre los espafioles.

Una parte muy importante de esta tesis esta dedicada a dar cuenta de los
criterios que nos han guiado en el andlisis de los episodios de risa. En este
sentido este trabajo se propone como una invitacion a una reflexion favo-
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rable al empleo de los métodos, por lo menos en sus grandes trazos, que
caracterizan al analisis del discurso. Este tipo de metodologia se muestra
apropiada para entender no sélo la integracion de la comunicacion hablada
a la dinamica de otras actividades humanas, sino también su alcance en
cuanto instrumento para la relacién social.
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Summary

I. Introduction

A Aim

The main purpose of this study is to describe and explain differences in
communicative style between native speakers of Swedish and Spanish. To
this end, we have studied the interaction that takes place within a group of
Spanish and a group of Swedish native speakers while negotiating.

Our particular focus has been the coding and interpretation of
occurrences of /aughter. This kinesic and vocal phenomenon has been
studied with regard to what we assume to be its intrinsic property of being
an affiliative, solidarity-strengthening communicative device belonging to
the set of behaviour patterns that regulate social relations and social
interplay.

This study, finally, is intended as an invitation to discuss the
methododogy of discourse analysis, since it deals with the understanding
of how spoken interaction is integrated in the dynamics of general human
activities and how it contributes to construct social relations.

B. Data

Our analysis 1s based on a corpus which consists of a number of video-
taped simulated negotiations regarding the sale and purchase of a fishing-
boat. The corpus has an overall duration of two and a half hours.

The simulated negotiations were performed by professional negotiators
participating in advanced negotiation skills seminars which took place in
Spain and in Sweden, respectively.

The design and content of the seminars were practically identical for
both countries. The participants were mid-level executives between 25
and 45 years of age.

C. Assumptions and hypotheses

A basic assumption, in contrasting the two groups under study, 1s that an
important part of a speaker's cultural identity 1s based on his/her
communicative style.

Another basic assumption underlying this study is that selling and
buying is a universal, culture-independent activity which is comparable
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across cultures. However, different cultures have established different
communicative goals for this activity, and therefore each culture can be
expected to possess its own communicative model for it.

A negotiation, in this study, is defined as a discussion carried out in
order to solve shared problems, and presupposes the existence of partially
conflicting, partially converging interests between the negotiating parties.

Although /aughter in its capacity of communicative device accomplishes
identical functions in the two languages and communities under study, a
closer look at the communicative acts performed by each group of
informants will reveal substantial differences, which are mainly due to
differences in the definition and ranking of communicative goals.

Laughter seems to work in two directions: (1) it helps to release tension
in a controlled manner and (2) it contributes to create a positive
interpersonal atmosphere. Already even a sketchy description such as this
depicts laughter as a multifunctional device, and this is also the departure
point of our reasoning. We believe that laughter should be analysed in
accordance with these two basic properties, which, we believe, will give
rise to the following perceptions in the audience:

a) inferences concerning the sender's positive or negative affective states
(that the sender is pleased, embarrassed, etc.). Such inferences belong to a
psychological personal plane.

b) inferences concerning the sender's positive or negative intentions
towards the receiver (that the sender is being affiliative, aggressive, etc.).
Such inferences belong to an interactive, interpersonal plane.

In a bargaining situation, the conflicting interests of the negotiating
parties are a challenge to their need for establishing a sufficiently affiliative
and solidary atmosphere in order to resolve the issue under discussion.
This means that the face-needs of the counterpart require cooperative
action on behalf of the individual negotiator. Although laughter can give
rise to both positive and negative interpretations, we assume that it 1S
provided with a basically positive value, based on its capacity to create
affiliative bonds. It is this property which allows laughter interpreted as
positive on the interpersonal plane to function as a mitigating device in
face-threatening situations. As a consequence of this, it 1s natural to
assume that cross-cultural differences regarding the use of laughter as a
communicative device should be attributed to culture-specific conceptions
of face.

The importance of establishing 'confianza' (mutual acceptance and liking
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at a personal level, synonymous with though not identical to 'trust’) in the
Spanish cultural sphere carries the effect among its members that laughter,
even when occurring m a negative context, is interpreted as a means for
creating or preserving a positive atmosphere. By contrast, the requirement,
characteristic of Swedish culture, that harmonious social relations should
be based on agreement, both in opinion and concerning future action to be
taken, makes laughter become a device for establishing consensus.

I1 Coherence and cooperation in negotiation talk

We intend to study laughter in connection with its verbal and non-verbal
communicative contexts. The analysis is based on the view that
communicative devices can be regarded both as text-constitutive and as
meaning-creating tools. A system for analysing communicative devices is
proposed, which posits two levels of coherence in spoken discourse. At the
global or macro-level, communicative devices are sequenced and arranged
according to the rules of the type of activity that takes place. At the local
or micro-level, communicative devices --and among them laughter-- have
been observed as part of an utterance.

A typologized activity can be analysed in terms of its various
subactivities, some of which are essential to the activity type while others
are not. We will refer to the first kind as thematic subactivities. As far as
the activity of bargaining is concerned, based as it i1s on conflicting
interests among the negotiating parties, its thematic subactivities become
the more confrontational, the more the conflicting goals stand out as
obvious to the participants. This is our criterion for determining the degree
of potential verbal face-threat at the utterance level.

The bargaining activity is seen as based on one main thematic
subactivity, viz. the discussion, or dispute, that takes place between the
bargaining parties, referred to as the opponents. The dispute is viewed as
the instrument by means of which the opponents actually come to an
agreement. Its core consists of opinions expressed by the opponents
regarding the price of the object that is bargained. The expressed opinions
can be studied with regard to their sequencing along a thematic
progression line.

II1 The mitigation of threat in laughter sequences
A. Mitigating devices and acts of threat

All acts of mitigation presuppose that a (face-)threatening act can be
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inferred from the same, a preceding or a following utterance. For this to
happen, however, the (face-)threat must be attributable to at least one type
context.

Both the threatening acts and the corresponding acts of mitigation are
seen as the outcome not only of a productive but also of an interpretative
process. In order for an audience to interpret a communicative move as
face-threatening, certain culture-based assumptions about face have to be
activated. It can be inferred from Spanish cultural patterns that there is
considerable freedom for individuals to assert themselves verbally. This
undoubtedly increases the risk for interpersonal conflict of opinion or
interest to arise. Still, self-assertion is also understood as a device, and
even as a basic condition, for gaining the esteem of one's social
environment.

By contrast, there seem to be a number of basic Swedish cultural values
which set very clear limits to the individual's right to assert him/herself
verbally and non-verbally. Among Swedish interactants, egalitarian
principles and conformism seem to cooperate with consensus-seeking
behaviour in order to produce this effect.

Face, in this study, is not understood as a property attributable to
individuals only. On the contrary, a distinction is made between individual
Jace, which corresponds to the mainstream politeness theory concept of
face and reflects the way the individual wants to be perceived by
him/herself and the environment, and group face, which reflects the way a
group wishes to be perceived by themselves and by outgroups. This
distinction becomes particularly operative in the kind of team negotiation
analysed in this study.

Our framework contains another fundamental distinction with regard to
face-needs and face-work, viz. that between the need for autonomy and
the need for affiliation. These two concepts partially correspond to what in
mainstream theory of politeness is named negative and positive face,
respectively. However, we consider only the latter as being a true intrinsic
property of face, since we take face-work to be an activity carried out for
basically affiliative purposes. For this reason we have avoided the terms
face-need and face-threat in the following sections and have chosen to use
the simple terms need and threat, respectively.

It should be emphasised, in addition, that we take both types of needs to be
crucially dependent on culture-specific values.

This study focuses upon Spanish and Swedish cultural codes that arise
from culture-specific definitions of (face-)needs. A number of hypotheses
regarding such codes are set up and tested. The proposed distinctions and
hypotheses may be represented as follows:
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B. Laughter events
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In order to assess the mutigating social eflects of laughier, a sample of
laughter cvents in the data has been analysed in detail with regard to the
verbal context of the thematic activity in which thev occur.
The verbal context is delimited so as to include only the utterance that
immediately surrounds the laughter produced by the speaker who laughs.
The laughter event is interactively represented in the following manner:

Speaker:
(Addressee : L b)

Utterance, X ~ L a

X Dere represents the immediate verbal context, [/ « represents the
laughter together with the simultancous non-verbal context. and /. » 13

intended as a response to L a.

The utterance is defined as a combined verbal and non-verbal unit.



which needs to be interpreted as such by the audience in order to acquire
its pragmatic meaning. We take the utterance to be the essential, primary
unit of discourse.

By means of laughter, the speaker shows his/her attitude towards the
verbal expression occurring next to it. At the same time, the attitude shown
by the speaker addresses the interactive relationship established with the
interlocutor.

On the semantic plane, laughter is understood to be a predicate which
takes three different arguments:

1) the source of tension which causes the laughter
2) the sender
3) the 'accomplice’, 1.e. the hearer(s) invited to share the laughter

These three arguments can be seen as roles that can be assigned to
different interactants or spaces of the interactants. In the unmarked case,
the sender of laughter is identical to the sender of a verbal signal, i.e. the
current speaker. The source of tension may be assigned to X, i.e. the
verbal context of the laughter, in which case it is understood to be part of
the speaker's behaviour and becomes associated with the speaker's space.
The source of tension may also be assigned to an activity carried out by the
addressee and is thus associated with the addressee's space. The
'accomplice’ role may or may not be assigned to the addressee. If the
addressee shares 1. a by means of a L. b, however, this role is automatically
assigned to him/her.

The following aspects have been of particular interest in our analysis:

- the assignment of the above-mentioned roles in laughter events;

- whether or not X (i.e. the immediate verbal context of laughter) is
interpreted as face-threatening;

- the interpretation of L a on the personal (psychological) and on the
interpersonal (interactive) plane;

- how to determine the social effect of laughter.

IV The social effect of laughter in bargaining
A. Types of laughter
Different types of laughter have been distinguished depending on their

interpretation on the personal and interpersonal planes. Such
interpretations are necessarily based on inferences drawn both from the
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verbal and the non-verbal contexts of the laughter produced.
Our analysis deals with the following types of laughter:

type A (+/+): personally and interpersonally positive;
type B (-/+) : personally negative and interpersonally positive;
tvpe C (&/+): personallv neutral and interpersonally positive;
type D (-/-): personally and interpersonally negative:
type E (+/-): personally positive and interpersonally negative:

We have also defined a number of cases in which laughter tvpically
occurs, viz. the following:

(1)

source of tension: the speaker (in case the speaker and the addressee
laugh together at something the speaker says) or the addressee (in case
the speaker and the addressee laugh together at something the addressee
says)

accomplice: the addressee

L a: type A

X a threat and a joke

social effect. interpersonal attraction: mitigation of threat

(2)

source of tension: the speaker
accomplice: the addressee
LatypeBorC

X: athreat

social effect. mitigation of threat

(3)

source of tension: the speaker
accomplice: anyone but the addressee
La: typeD

X: athreat

social effect. aggravation of threat

(4)

source of tension: the addressee (the speaker laughs at something the
addressee says or does)

accomplice: anvone but the addressee

La tvpe E



X: athreat or mockery
social effect: aggravation of threat, or aggression

B. Verbal devices

The communicative acts carried out in the immediate verbal context (=X)
have been divided into head acts (e.g. rejecting the opponent's offer) and
subsidiary acts (e.g. criticising the opponent's offer just rejected). The
threatening aspects of the head acts are referred to as basic threats, and
the threatening aspects of the subsidiary acts are referred to as additional
threats.

An additional threat aggravates the negative social effect of a basic
threat, whereas other aspects of subsidiary acts may mitigate a basic
threat, or may be neutral with regard to it.The relationship between these
notions can be represented as follows:

head act basic threat q —

subsidiary act

additional threat

Fggravating I ]

mitigating
neutral

Figure 2

At the utterance level, three verbal strategies for mitigating threats have
been distinguished:

1) Avoidance. The speaker eludes the threat by making clear that he/she
has no intention to threaten the addressee's need.

2) Compensation. The speaker compensates for the threat by underscoring
solidarity bonds between the speaker and the addressee.

3) Hedging. The speaker protects him/herself as well as the addressee by
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3) Hedging. The speaker protects him‘herselt as well as the addressee bv
means of performing the threatening act 'off the record'.

The following list specifies the kind of threat entailed by the head act
types we have identified in the data:

threatened need basic threat
1) being competitive obstructing the opponent’s plans
2) being conciliatory expressing disagreement
3) being competitive attempting to get acces to intormation
(entailing the need which the opponent claims right to be
protecting one’s territory) in exclusive possession of
4) deserving esteem expressing disapproval
5) having freedom of action expressing requests and commands
6) being equal expressing superiority

The following list specifies the additional threats that we have
identified as capable of aggravating the threat entailed by the head act of
expressing disapproval.

1) accusing the opponent

2) criticising the opponent

3) blaming the opponent

4) expressing one's superiority

5) expressing additional disapproval
6) insulting the opponent

7) underestimating the opponent

8) distrusting the opponent

9) marginalising the opponent

The last additional threat --marginalising the opponent-- also has the
effect of aggravating the threat entailed by the head act ot obstructing the
opponent's plans.

Among possible mitigating subsidiary acts. we have identitied the
following tvpes:

1) mitigating expressed disagreement

2) mitigating undesired attcmpts to get access to information
3) mitigating expressed disapproval
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between the following types of mitigating strategies at the utterance level:

mitigating strategy: mitigated threat: threatened need:
A) eluding threat by mani- Al) expressed disagreement being conciliatory
festing no intention to A2) request or command freedom of action
threaten need A3) expressed superiority being equal

B) compensating for B1) expressed disapproval deserving esteem,
being competitive

threat through streng- B2) obstruction of plans being competitive

thening of solidarity bonds

C) protecting oneself and C1) expressed disapproval deserving esteem,
being competitive _
addressee while threaten- C2) obstruction of plans being competitive

ing 'off the record'

Finally, we distinguish between the following types of aggravating
strategies at the utterance level:

aggravating strategy: threatened need:
1) expressing disagreement being conciliatory
2) expressing disapproval deserving esteem, being competitive
3) obstructing opponent's plans being competitive

The set of head acts related to the dispute is seen as divided into
preparatory acts and core acts. A preparatory act may, for instance, deal
with the access to information rega-ding the maximum or minimum price
that the opponents are willing to accept for the object. As the term
indicates, the preparatory acts prepare the ground for the core acts to be
performed. Normally, core acts arrive at higher degrees of confrontation
than do preparatory acts, and they are therefore thought of as more
threatening than the others.

The opinions and positions expressed through the acts of disputing can
either be accepted or rejected, in which case we speak of acceptance and
divergence of opinions, respectively. Expressing divergence of opinion is
by nature a confrontational move, since it makes explicit what the conflict
of interest underlying the bargaining is about. Therefore, acts expressing
divergence of opinion are more threatening than acts that do not.

Threats entailed by core acts stand out as explicit as soon as the act is
carried out. This is, however, generally not the case with threats entailed
by preparatory acts. The former is thus perceived as more imminent than
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the latter. It is true, for instance, that giving information away may be felt
as threatening, since that information may be exploited further on by the
opponent. However, that is not an imminent kind of threat. Naturally,
imminent threats are perceived as more threatening than remote threats.

To conclude, the immediate verbal context (X) of laughter is described
in terms of basic and additional threats, to which aggravating and
mitigating devices may be added. These relationships can be represented in
terms of their contextualising effects, as the following model intends to
illustrate:

basic threat><

+aggravating subsidiary act (act of threat)><
*+mitigating subsidiary act (act of threat)><
+mitigating strategy, mitigation type (act of threat) or
aggravating strategy (act of threat) > <

(The notation >< is to be read 'contextualizes and is contextualised by'.
The sign + simply refers to the presence or absence of the indicated
category. The parentheses are to be understood as surrounding an
argument taken by a predicate which is indicated by the preceding term.
The variable ‘mitigation type' is understood as avoidance, compensation or
hedging, as explained earlier in this section.)

C. Non-verbal devices

Our analysis of the social effects of laughter is based on the following
factors:

1) the syntactic position of laughter with regard to the concomitant verbal
signal (initial, medial, final, superposed);

2) the addressee's immediate response to laughter;

3) the sender’'s body posture while laughing;

4) other relevant phenomena occurring in the immediate context of the
laughter.

Whenever a laughter supports a mitigating verbal device, we describe
the co-occurrence of the laughter and the mitigating device in terms of a
constellation. In other cases, however, it is laughter alone which functions
as a mitigating device. In this case we speak of a compensatory
relationship between the laughter and its immediate verbal context ,
since the laughter adds a meaningful element that was absent until the
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laughter was produced.

The following, revised contextualization model takes into account the
effects that the laughter, as well as other non-verbal devices, will add to
those produced by verbal devices:

basic threat><

+aggravating subsidiary act (act of threat)><

+mitigating subsidiary act (act of threat)><

*tmitigating strategy, mitigation type (act of threat) or
taggravating strategy (act of threat)><

laughter, laughter type, relationship with X, mitigation type,
social effect

(The notations are the same as in the model presented at the end of section
IV B, with the following additions: (1) The variable 'laughter type'
corresponds to the types A-E described in section IV A; (2) the variable
relationship with X (=the immediate verbal context) corresponds to
constellation or to compensatory relationship, as described earlier in this
section; (3) finally, the variable 'social effect’ refers to the listing of type
cases made in section [V A))

V. Contrastive results

Among the laughter sequences produced by the Swedish negotiators, 92%
were Interpreted as interpersonally positive, as compared to 83 % for the
Spanish group. In all of these occurrences, the verbal part of the thematic
utterances created a negative context, the social effect of which was
attenuated by the laughter.

The threatening act that occurred most frequently in combination with
interpersonally positive laughter among the Swedish participants was
expressing disagreement. This kind of threat was mitigated by means of
type B (personally negative and interpersonally positive) or fype C
(personally neutral and interpersonally positive) laughter, which
corresponds to the second type case presented in section IV A. This is to
say that the predominant social effect of laughter in this group was
precisely that of mitigation of threat. We have furthermore interpreted the
mitigation type most frequently represented among the Swedish
participants as avoidance. It is noteworthy that the addressee in this case
was never assigned the accomplice's role, i.e. he/she was not invited to
share the laughter.
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Among the Spaniards, the most frequently acts of threat in connection
with interpersonally positive laughter were those of  expressing
disapproval and obstructing opponent’s plans. These kinds of threat were
generally mitigated by fype A (personally and interpersonally positive)
laughter, which means that the laughter produced by the Spanish group
typically corresponded to case 1 in section IV A. The predominant social
effects of laughter was thus interpersonal attraction along with mitigation,
and the immediate verbal context, apart from expressing a threat, would
typically stand out as a joke. The addressee was always assigned the
accomplice's role, 1.e. he/she was invited to share the laughter.

The Spanish negotiators produced a considerably higher number of
core acts, imminent threats and divergent opinions than the Swedish
group. They also produced a higher proportion of aggravating subsidiary
acts than did the Swedes. The Swedish laughters were equally distributed
across the compensatory/constellation division line, whereas the main
tendency among the Spanish participants was to produce compensatory
laughter.

The main concern among the Swedish negotiators with regard to
laughter seemed to be that of maintaining a conciliatory social climate
regarding both the participants' interests and their opinions. This was
accomplished by means of a non-assertive communicative style, which
appears to make it easy for speakers to manifest their reluctance to dissent
from their addresees.

One global concern of the Swedish negotiators seemed to be that of not
disagreeing openly with the opinions of their opponents while trying to
impose their own. This seems to be a behaviour oriented towards satisfying
both the need for autonomy (staying aloof in order to preserve freedom of
action) and the need for affiliation (being conciliatory), which are both
understood as being part not only of their individual face but also of their
group face.

Among the Spaniards, the main intention carried out on the verbal plane
was that of obstructing the opponents' plans, seemingly n order to elicit
the opponents' expression of disapproval. Laughter stood out as a
successful means of compensating for this. Through laughter, the Spanish
participants were able to convey their concern for restoring a climate of
'confianza'.

The communicative style of the Spanish negotiators can thus be
characterized as showing a high proportion of assertive behaviour, by
means of which they try to impose their position on the opposite team.
However, through this assertive behaviour, solidarity with the interlocutors
is at stake. The frequent expression of disapproval entails a loss of

295



'confianza', which requires repair. At the same time, the assertive
behaviour, allows for a high level of proximity and solidarity to arise
between the teams. This accounts for why, thanks to the presence of
compensatory laughter, many verbal acts intended as expression of
disapproval could be interpreted as jokes and thus contribute to a posmve
interpersonal atmosphere.

To conclude, we have shown that interpersonally positive laughter is
employed by members of both groups in order to reduce the negative
social effects of (face-)threat. We have also shown that preserving or
restoring the opponent's face by means of laughter supports basic
objectives for both groups: for the Swedish group, that of establishing
consensus, and for the Spanish group, that of restoring interpersonal
‘confianza’.
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