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1. Introduccion N

Segun Burgoon (1985: 348-349) pafd que, efi conversacion, un determinado
comportarmento reciba el calificativo de comurhcanvo, 10 es necésario que su
ocurrencia se Vea justificada en la apreciacién de un determinado grado de
concjencia e intencionalidad | | previa por parte de su emisor. Basta, én este sentido,
con que ese comportaxmento se integre a un sistema socialmente codificado y
que su ocurrencia despierte ciertas mterpretamOnes quele otorgan el significado
que le.es propio. Asf, por ejemplo, el fruncir el cefio es tipicamente codificado
y decodificado como una séfial de dlsgusto (cf. Burgoon,1985 349). Mediante
las senales no verbales se cumple, entre otras funciones, con dar expresién a
mensajes interpersonales, proveer de informacién psicolégica y emocional,
contribuir a definif la naturaleza de las sn:uacmnes sociales, dar informacién
sintictica y aun reemplazar redundancias semanticas (cf: Lampi 1986:119;
Burgoon1985 y Arndt &]anney, 1987).

Enlo que arafie a cémo son percibidos los significados de este tipo de
sefiales, Arndt & Janney(1987) reconocen iina interdependericia sistemAtica entre-
los compomnuentos verbales, vocales y kinésicos en &l habla . Las sefiales en
interaccidn comunicativa son interpretadas unas en relacién coh las otras y tio”
en forma aislada. Para Goodwin 8 Goodwin (1992), los'significados y la
relevancia de los elementos comuricativos son, en e] momento yen el lugar
donde ocurren, un emergente dé la colaboracién de los participantes en'la
interaccién. En conversacion, cada elemento del contexto lingiifstico verbal y
no verbal contribuye a recrear la situacién comunicativa donde va a ocurrir el
resultado de la eleccién comunicativa siguiente (cf. Duranti & Goodwin, 1992).
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El propésito de este trabajo! es el de dar cuenta de las diferencias y
similitudes presentes en el estilo comunicativo de dos grupos de hablantes de
espafiol: espafioles y mexicanos.

Vamos a estudiar las ocurrencias del fenémeno vocal y kinésico de la risa
en el marco de negociaciones de compra-venta, considerando ese fenémeno
como una parte integrante del estilo comunicativo. Esta eleccién se justifica en
la suposicién de que sus significados contribuyen a la comprensién de cémo
los hablantes establecen niveles satisfactorios en las relaciones interpersonales.
En esta medida, el estudio de sus efectos sociales en la interaccidn revelara
aspectos de la competencia socio-lingiiistica de los participantes. Estos seran de
especial importancia en la elaboracién de programas de ensefianza del espafiol,
cuya mira sea preparar a quienes deseen estudiar o trabajar en paises de habla

Elestilo comunicativo constituye un.modelo aprcndxdo de acuerdo alas
pautas culturales vigentesen la comunidad en la que se vive (cf. Tannen, 1981).
Teniendo esto en cons1derac10n, mediante un andlisis contrastivo de las inferencias
alasque & lugar la ocurrencia de las risas, intentaremos dar cuenta de resultados
que permitan elaborar hlpotesxs acercadelos modos de comunicar que identifican
a cada grupo. Se espera que estas conclusiones,en estudios posteriores, sirvan
de base para establecer la refacién que se supone existente entre tales
comport:armentos y la pertenencia cultural de los participantes.

Las risas se integran a aquellas: actividades no verbales de origenes innatbs
que han evolucionado hasta convertirse en expresiones socializadas dé estados
emocionales (cf.Burgoon 1985; 364-365 y Arndt & Janney,1987:295). Lalista
de teorfas acerca de la fenomenologfa de la risa es tan extensa en su nimero
como incompleta y contradictoria en sus contenidos (cf. Boston, 1974: 28).Sin
embargo, se hace pecesario establecer algunos supuestos acerca.de la Aaturaleza
del fenémeno en estudio. Una versién interesante, que procura aproximarse a
esta problematica, es la de Porteus (1988). Segiin esta autora, la risa es parte del
sistema de tensmn—relaj acién del ser humano. Este sistema permite mantener
los comportarmentos organizados ante estimulos nuevos y contradictorios. De
esta manera, la risa tendrfa un valor hedénico como resultado del proceso de
incorporacién de los estimulos. Este proceso culmina con €] alivio de las tensiones

que se generan durante el mismo. .

3

1. Unaveérsién reducida de bsté mismo estudio se halla en prensa en Corrientedel Golfo, Revista
Noruega de Estudios Latinoamericanos.
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La capatidad de aliviar tensiones tendrfa efectos sociales, coghitivos .

emocionales positivos. Estos efectos son los que permiten modular las
expresiones en la conversacidn cara a cara, al generar grados de contacto y de
atencién mutua (ck. Porteus, 1988:67).

Por otra parte, cuando los hablantes formulan sus contribuciones
comunicativas, tienen presente la necesidad de mantener &l propio equilibrio
emocional y psicoldgico (cf. Arndt & Janney, 1987:71-80). En las conversaciones
orientadas 4 la realizacién de taréas, las risas cooperan -controlandola tensién-
a crear ui clima socio-emocional favorable al cumplimiento de éstas (cf.
Bales;1950).

El ton¢ hedénico positivo de la risa hace que se le atribuya el ‘expresar

estados psicolégicos de placer y alegria. Debido a este'dltima rasgo, las risas, en -

los ambientes laborales, generan solidaridad entre los individuos y colaboran
para que sé comipartan sentimieritos placenteros (cf. Wilson, 1979:179).

Comrapoyo en estas reflexiones acerca de las caracteristicas intfinsecas de
las risas, vamos a entender que su ocurrencia en la interaccién hablada merece
una interpretacion positiva en cuanto asu efecto social. Esta interpretacién esla
que suponemos habitual? para la sefial de risa en la conversacién .

Esas caracteristicas psicofisiolégicas y sociales se harian manifiestasen la
conversacién , justificando la intérpretacién de estas sefiales como expresién de
las actitudes de los Hablantes haciaTas causas y las consecuencias de los enunciados
propios y de los del‘interlocutor (cf. Arndt & Jantiey; 1987:74)°. Las risas,
entonces, también cumplirian, comé és el caso que estos autorés describen para

2.En otras palabras,una i mterpretamon social posmva seriala codificacién y decoficactén npxca
y esperable para una ocurrencia de risa en conversacién, del mismo modo que el fruncir el cefio
es tipicamente asociado con un estado emocional de disgusto o preocupacién y , en ese caso el
efecto social esperable serfa de signo negativo. De esta manera entendemos que la inferencia
habitual a que da lugar una sefial en conversacion es la resultante del consenso derivado dela
experiencia de su uso en el encuentro social. En consecuencia,-es razonable pensar que tales
significados estén estrechamente unidos al concepto de estilo comunicativo como un resultado
de los valores imperantes en una cultura determinada. Las sefiales de qrigen innato, entre las que
se incluye la risa, provocan frecuentemente reclamos acerca de sus significaciones panculturzles.
Con respecto a este tem, Amdt& Janney {1987)atribuyen a,kemauvns;b,cmles, tanto posmvas
como negativas, a las ocurrencias de sonrisas y de fruncimientos del cefio en la conversacién . De
todas formas admiten que ciertas expresionés ficiales tienen sentidos basicbs, que es esperable
se mantengan por sobre las fronteras establecidas entre culturas, mientras que sus usos e
interprctaciones dependerian de variacicnes culturales.

3. Amndt & Janney, al hacer esta observacxon, refieren a Jas sefiales actitudinales, entre ottas, las-

kinésicas como las faciales, el contacto ocular y 1a postura corporal.
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las sefiales factales, con ung funcién de reestablecer el ethbno socio-emocional
delos hablantes y restituirlos a la situacién dea conversacién.

En este trabajo, la ocurrencia de risas es vista como un recurso
comunicativo en el marco de los objetivos propios de la actividad social donde
se produce. Esta sefial es considerada un récurso que, en interdependencia con
una ampha gama de otras actividades, contnbuye a/configurar un. estilo
comunicativo propio.

La perspectiva con la que encaramos la observacién de los significados
que son, atribuibles a la risa, en el marcg de estas negocxacmnes, es la de
considerarla una sefial identificable gracias a las pmp1edades que le son intrinsecas.
Mediante el reconocimiento de estas peculiaridades por parte delos participantes,
las risas tendrfan el efegto de contextualizar las actividades comunicativas que se
realizan mediante las expresiones verbales. Finalmente, tales significados de las
risas, en estas'circunstancias, serian a su vez un resultado emergente de su
interdependencia con las actividades comunicativas que ocurren en forma
concomitante.

2. El corpus

Los materiales forman parte de un curso de entrenamiento profesional
para ejecutivos de empresa. La muestra, parte de un corpus mayor, consta
aproximadamente de una hora y media de negociaciones simuladas?, grabadas
en video en Espafia, en la que participan negociadores espafioles, y de la misma
duracién de negociaciones, grabadas en México, en las que los integrantes son
mexicanos. En estos encuentros se negocia la compra-venta de un barco de
pesca’. Los participantes se distribuyen en un equipo de vendedores frente a

&

4. Con respectoal ca’racter de représentaciones que tienen estos materiala, dice Donohue (1984)
queenla ncgocxamon de regated natural hay mayor comple)zdad de técticas que en la simulada, lo
cual no estaria, porsu parte, tan sujeta a normas y tonvencionés como la primera. Por otra parte
la negociacién, al sér una actividad planificada y con fines propios, se diferencia, en este sentido,
dela conversation cotitliana (¢f. Lampi 1986:83).

5. Esta negociacién es caracterizada como de regateo. En su.transcurso se discute el precio del
barco y las condiciones de pago. La puja por.los.precios hace prominente el conflicto. Los
integrantes tratan intensamente de mﬂuen;xarse- unos a otros y, en copsecuencia, los
comportamientos no-verbales, aptos para la expresién de actitudes interpersonales, adquieren
especial importancid (cf. Arndté&Janney, 1987-y Burgoon,1985).
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Risasy contrastes en los estilos comunicativos

uno de compradores. La negociacion est integrada por negociacionés menores,
de entre 20 y 30 minutos de duracién. En los encuentros participan doce
negociadores por cada grupo nacional. Entre los participantes mexicanos hay,
en dos de los grupos; una mujer y entre los espafioles, en uno de los grupos,
una mujer:

Lo clisico, en estos materiales, es que los‘grupos se compongan de
cuatro negoczadores Sin embargo, en los encuentros espa.noles, entodoel corpus,
esta composicién varfa dé cuatro a tres y a cico participantes. La presenc1a
predominante es, como vemos, masculina. La edad de los integrantes est4 entre
los 25 y 1Gs 45 afios, son habitantes urbanos y de posicién social acomodada.

En estos encuentros, se discuten el precio y las condiciones de pago del
barco, los negociadores defienden susintereses y refutan los de sus oponentes
en busca de una solucién comin procurando, al mismo tiempo, mantener niveles
satisfactorios en la relacidn interpersonal.

3. El andlisis de los materiales

Con la perspectiva que nos dan nuestros supuestos, por una parte, acerca
del tipo de inferencias a que dan lugar en forma habitual las risas y, por otra, a
la interdependencia que mantienen con el resto del contexto lingiiistico®, auestro
estudio se encamina a establecer relaciones significativas entre las risas y las
actividades comunicativas que se actualizan mediante las expresiones verbales.
A partir de ahi, procuramos deducir los efectos sociales de las inferencias a las
que da lugar la ocurrencia de este fenémeno, en el contexto lingiiistico
concomitante. Por efecto social entendemmos las consecuencias positivas o
negativas que una determinada.actividad comunicativa pueda tefier sobre el,
clima social imperante en la pegociacion.

Del material se extraen Episodios en los que se producen risas. Estos
episodios se aislan segiin el ¢riterio de que por lo menos una risa es emitida por
el hablante. Se considera que estas risas tienen la propiedad de Iniciativas frente
arisas subsiguientes que son Respuestas a las primeras (cf. Linell, 1987).

6: Schenkein (1972) dite quelas risas no tienen referente, sino que sus significados estén relacionados
con lasacciones que se realizan en el mismo contexto.
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En el nivel verbal del enunciado (cf. Escandell Vidal 1993:33)al cual se
sigueo en el quese incluye una risa Jo reconocemos como Contexto Verbal de
esa ogurrencia particular de risa . A estos contextos, los distinguimos en (1)
Tematicos: aquellos que tienen que ver.con la progresién de.los tenmas en la
negociacién y (2) No-temticos: los que no observan este comportamiento,
porejemplo actividades preparatorias o propias de la copversacién mds general,
dentro de cuyos marcos se realiza la actividad especifica de la negociacién.

.Mediante los siguientes ejemplos se ilustra la diferencia entre,estos dos
tipos de situaciones que enmarcan las ocurrencjas de risas en estudio, En el
primer caso, se discute la oferta de precio por el barco que hace uno delos
participantes. La expresmn verbal que se subraya esla que nos interesa analizar
junto con la ocurrencia de la risa. Este contexto verbal de la risa se clasifica.
como temitico y su relevancia es producto de la interaccién actual que procura
reflejarse con el ejemplo.

(1)?
Espafia: Los compradores, Daniel y Ernesto, Los vendedores,
Bernardo, Antonio y Carlos. Se discute el precio de] barco.

7. Segitin Scott & Jackson (1983) la coherencia del didlogo depenae de cémo cada contribucién
contribuye uobstruye el desplicguedel plan del recepror y.los objetivos consecuentes con el
mismo, produciendo cambios en las creenciasy deseps de los receptores. Para nosotros, mediante
larealizacién de los enunciados se comunican objetivos alos oyentes. Los emunciados pueden sey
realizados tanto con‘actividades verbales éomo no verbales o mediante'una combinacidn de’
ambas. Un enunciado puede constar de mésde una infervericidn produtida por el mismo emisor,
el criteriq es el de que un objetivo haya sido hecho explicito, es decir que un punto ildcutivo haya
tenido como minimo el ef¢cto locutivo de haber sido captado por su destinatagio.

8. Convenciones: )

<..texto> Risa supexpucsta ala expresxon verbal

[..]Omitida partedela transcnpcxon

< >Sefial intercaladaa la expresidn verbal

{: Glosas de los comportamientos no-verbales y comentarios
(1 El numero quesigueal nombre del participante indica el orden en la secuencia de enunciados.
(1)1: El mimero fuera del paréntesis indica el orden en la secuencia de ocurrencia de actjvidades,

comunicativas. 3 s . ‘
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Risas y contrastes en los estilos comunicativos

Ernesto ofrece pagar una suma por el barco:

ERNESTO(1)1: Nuestros cilculos son seis millones de pesetas
hacer ofertas: Iniciativa

BERNARDO(2)2: jsoié unos usureros!

X Ra
((Risa, orientacién del tronco hacia Antonio, alternativamente,
hacia Ernesto, sacudir 1a cabeza,las palmas de las manos hacia
arriba, levantar un poco los hombros : ‘es asi que le vamos

ahacer*))
respuesta: rechazar ofertas: iniciativa

ERNESTO(2)3: Si s, no no((Risa))
EI'o]dos. 4 ((Risas))

ERNESTO(2)5: jno, no somos usureros, somos realistas!
respuesta: retomar oferta

Si bien lo que dice Bernardo produce risas, no se desvirtiia ni se interrumpe
13 discusién acerca del precio del barco. Se entiendede su expresién verbal que
la‘oferta le pdrece reducida. Por otra parte, la respuesta de Ernesto en (2)3 no
nos deja dudas acerca de qué la discusién continia, siguiendo el pie que dael
rechazo de Bernardo en (2)2, (cf.Linell,1987:15-17 y Dotidhue, 1981:274)*

En el préximo.ejemplo, ya no se estin discutiendo los temas centrales de
la negotiacién, a saber, los precios del barco y las condiciones de pago, sino que
en esta etapa se trata de confirmar los acuerdos a los que se ha arribado con
anterioridad.

9. Para Donohue cada expresién cumple, en la negociacién, con dos tipos de técnica y, en
consecuencia, debe ser codificada dos veces. Una, como respuesta a la contribucién que le
precede, y otra, como entrada, sefial que da el ‘pie’ y que ademas constriiie la intervencién
subsigniente. Este modelo esaplicado por Donohue (1981) y Donohue et al.(1984) en materiales
qti2 incluyen tinto negociaciones simuladas como naturales.
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@
México: Los compradores Marta y Marcos, los vendedores Juan y Carmelo.
Estin en el momento,de confirmacién de losacuerdos.
wi o1
MARCOS(1)1: Ya veo que este: estas muy avezado en los negocios
< Carmelo: si > siempre.., te consideramos.peligrosoen ese sentido...

CARMELO(1)2: Bueno: pero ahora que vamos a ser compadres, las
peligrosas van. a ser las sefioras((Risa))

CARMELO(2)2: jMuy bien!
MARTA(1)2: ;Y para cuando va a ser el bebé?

l .
CARMELO(3)3: bueno pues ahoritalo vamos a hacer enlanoche((Risa))

TODOS.4:((Risas))

Las expresiones verbales subrayadas en Carmelo(1) y (3) son
representativas del tipo de contexto que clasificamos como no-tematico. El
hablante emite risas que comentan un enunciado que no introduce modificacién
alguna en el estado actual del tratamiento.de los temas en la negociacién.

Asumimos que mediante la risa kinésica .y vocal, que.acompafiaa uga
determinada expresion verbal iniciativa, el hablante expresa una actitud acerca
de estatiltima y que en la manifestacjén de estaactitud tiene en cuenta la relacién
que mantiene con €] destinatario -

En el caso de una risa con propiedades de Respuesta, entonces se expresa
laactitud del desunata,no con respecto no sdlo ala expresién verbal del ‘hablante
sino también a su risa. "

De acuerdo con esto vamos a representar el modelo de interaccién que
es objeto de nuestra observacién de la manera siguiente:

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

4

10. Usamos hablante en vez de emisor para el responsable del enunciado, conla finalidad de 2
marcar que quien produce la expresién verbal , entite la Ra (cf. Escandell Vidal;1993:31-32).
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Risas y contrastes en los estilos comunicativos

H y D son los interactuantes, H es ¢l hablante emisor del enunciado-E
compuesto de un nivel verbal X y de un nivel no verbal Ra. D esel destinatario
deEyel pos;ble emisor de Rb que, entre paréntesis, indica la posibilidad de
ocurrencia de una risa que comparta la Ra de parte de D, X es el nivel verbal
del enunciado, en relacién al cual suponemos que la Ra adquiere 31gmﬁcadps-y
tiene la funcién de comentar. Gomo hay, habjrualmente, cuatro participantes, en
nuestras negogiaciones, no tenemos que olvidar la presencia del auditorio, es
decir de los negociadores que no tienen una intervéncidn ‘directa en esta
interaccidén minima pero cuyos comportamientos partitipan en el andlisis en la

.categoria de dato contextual.

. Haremos uso de este esquema ideal, para observar lo que sucede en los
materiales. :
Y 4, Lainterpretacion

Arndt & Janney (1987:293-296) dicen que seffales como la sonrisa o el
fruncir el cefip son pasibles de ser interpretadas en dos niveles: (1) el Nivel
_psicolégico o Personal que tiene que ver con el si signo del estado emocional que
se infiere que esta expenmentando el emisor de la risa; el experimientar disgusto

tendriasigno negativp y el expérimentar alegria, positivo; y (2) el Interpersonal
es decir, por ejemplo, cuando deina sonrisa complaciente se-interpreta ina
intencién amable dirigida hacia el interlocutor.

De acuerdo con-las consideraciones hechas en la introduccién, 1a
interpretacion habitual parauna sefial es la que; tipicamente, le es atribuida en
conversacién.-Dadas las caracteristicas que sonntrinsecas a la risa como fendémeno
de origenes innatos, por un lado, y como un resultado de la experiencia dérivada

‘de su uso en conversacién, por el otro, la expectativa de uso habitual estaria
asociada a un efecto interactivo de signo positivo.

Para las sefiales kmesxcas, Arndt & Janney (1987 296-299) refieren auna
dimensién de interpretacién de fa presencia de las mismas que pivotea sobre
una expresion facial normal. Esto quiere decir que es necesario quese produzca
una modificacién en el estado ‘normal’ del rostro para que ese cambio seg
mterpretado como ‘sonrisa’ o-‘fruncimiento del cefiq’: Una vez identificadala
presencia de estas senales, se adoptara una posicién neutral con respecto al
signo,de la interpretacidn que éstas puedan merecer en un contexto.dado. Se
partede la posibilidad de alternativas tanto positivas como negativas en ambos
niveles de la interpretacion. Asf, una sonirisa puede ser intérpretada como
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complacienteen lo personal y amable eh lo interpersonal, o como de disgusto
ent lo personal e hiriente'en lo initerpersonal.

Relacionandoésto con la atribucién de habitual, suponemoés que para el
fruncir el cefio la interpretacién habitual serfa la negativa en ambos niveles, tanto
en el gersonal como en &l jhterpersonal . Para la sonrisa, lo habitual serfa ser
interpretada , a su vez, como positiva en ambos niveles.

La interpretacién habitual, que hemos delimitado parala Hss; es decir la
positiva, es tonsiderada por nosotros Eomo 7o marcada. Esto quiere decir que
esta interpretacion serd reconocida como.valida siempre’y cuando el contextot*
no nos indique que hay otra posibilidad. Es decir, suponemos que para mostrar
disgusto (nivel personal) y desaprobacién (nivel iriterperSonal) mediante una
risa, es necesario que se den circunstancias especiales, ya que para dar lugdr a
estas inferencias, parecerfa mas adecuado, por ejemplo, el fruncir el cefio.

Lo que nos preocupa con respecto a la interpretacién de la Ra en las
negociaciones, es el efecto social, y suponemos que el nivel mis apto para
realizar inferencias que den'cuenta del caricter del mismo serd el interpersonal.
Cor respecto a este tltimo nivel, las inferencias que se realicetf en el nivel personal
se consideraran datos. Mientras que las inferencias ef1 el nivel interpersonal, serfan
vistas como el resultado al que se pretende arribar.

En este sentido, entonces la interpretacién habitudl p4ra una ocurreficta
de Ra en la negociacidn seré la positiva én lo interpersonal.

Siguiendo el mismo razonamiento de apoyarnos en las inferencias tipicas
alas que dalugar una ocurrencia de risa et la conversacién, podemos decir que
una risa de disgusto en el nivel personal serd apta para expresar rechazc en el
nivelinterpersonat. Mientras que una risa de placer -positiva en lo personal- sera
también positiva en lo interpersonal.

Interpretacion habitual de la'risa'positiva en lo interpérsonal

Los negociadores mexicanos producen 19 episodios con risas por hora
de conversacidn y los espafioles 23 y medio: Enlas negociaciones espafiolas las
risas son positivas, en lo interpersonal, &1 el 100% de los episodios y en las

11. Lanocién de contexto abarca con respecto al anilisisdelaRa, mm:mamente, la'consideracidh
de cuatro'aspectos: 1) los comportamientos del hablante; 2) los compoxtamxentos del destinatario;
3) los contportamientos del auditorio; 4) la relacién de estos comportamientos con la situacién
en cuyo marco se desenvuelve la interaccién.
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espafiolas en el 92 %. Esto muestra que el signo de la inferencia que tiene que
hacer con el efecto social de la risa en estas negociaciones, .coincide con la.
interpretacién no marcada o habn:ual tanto paralos negociadores mexicanos como
para los espafioles. Por su lado, es posible que la diferencia entre estos dos
grupos, en-cuanto a nimero de epxsodms enlos que ocurren risas del hablante,

se deba a que los espaioles hablan mds que los mexicanos en el mismo tiempo
(Fant, 1995). )

Contextos tematicos para Espafia vetsus contextos no-tematicos
para México

Habidmos hiecho una distincién entre los contextos temiticos y los no-
teméticos. En los primeros se ponen de manifiesto los intereses de los equipos
¥, por lo tanto, se obstiuyen los planes de sus oponentes.-Estos contextos son
confrontativos y, con frecuencia, frustan las expectativas de los hablantes de que
los interlocutores cooperen con los deseos.que expresan mediante sus enunciados.
En este sentido, se puede estar arriesgando el mantenimiento de.una relacién
interpersonal satisfactoria. Los hablantes, puestos en esta situacién; prociiran
otorgar asus producciones comuhicativas una apariencia codperativa (Scott &
Jacksson, 1983). .

A causa de las propiedades que se le atribuyen a la risa, suponemos que
cuando ésta dé lugar 2 una interpretacién positiva en lointerpersonal; tendrd el
efecto de.reducir el impacto social de los contextos verbales,negativos (cf.
Bravo;1993)% N N

Para explicar este fenémeno podemos valernos del concepto de face
definido por Goffman (1967).como {a ifnagen que tada uno.tiene de sf mismo
¥ que es aprobada socialmente. Los actos no coopetativos en la negociacién
amenazan la imagen delos negocmdores, obstruyendo los planes de.accibén que
representan los intereses del propio equipo en el nivel de la negociacién (cf.
Bravo,1993). Mientras tanto, enelnivel personal, deun'modo general, podémos
supotier la preéeiicia de aniienazas al deseo de réconocimiento y aprecio de los
12. En el estudio La atenuaciémrde las divergencias mediante la risa en negociaciones eSpafiolas
y suecas! (Bravo,1993), se demuéstra qite tango’los espafioles como los sukcos usan las fisas pata
atenuar el efecto de las discrepancias sobre el chma socio-emocional de la negociacién pero que,
al mismo tiempo, estos grupos, én un nivel més especifico del anilisis, difieren marcadamenteen
cdantoal tipo de actividades comiunicativas que se cumplen con estay risas, -
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miembros del grupo social entre los que se desarrolla la conversacién (cf. Brown
& Levinson,1989). En consécuencia, suponemos que los hablantes se esforzaran
por atenuar dichas amenaza$ para evitar el conflicto interpersonal. A la
actualizacién de las amenazas en nuestras negociaciones la suponemos relacionada
con el conflicto quees propio de la négociatidn, es decir, la disidencia de intereses.
Por otro ladd, creemos que ufia decisién acerca de si las wumenazas, que
supuestamente se infieren de las actividades en andlisis, pueden o no adqumr en
algun contexto este valor y acerca de si se puede predecir qué tipo de
comportamientos son adecuatlos para fhitigarlas, dependera en gran parte del
conocimiento de los contratos sociales vigentes entre los miembros de un mismo
grupo social (Fraser,1990). Con esto se entiende que culturas diferentes no tengan
por qué compartir dichos contratos en todos sus puntos (cf. Wierzbicka 1991:25-
65).

A causa de estas consideraciones que discuten en lo esencial la validez de
utilizar los mismos parametros para analizar, desde una perspectiva contrastiva,
los comportamientos producidos por hablantes-que pertenécen a distintas
culturas, el caricter de este estudio es meramente exploratorio, como lo
sefialamos en la introduccién: Sus resultados sblo pretenden sentar las bases
para que, en estudios posteriores, sea posible establecer las relaciones entre
estos comportamientos y los valores culturales que se supone que subyacen a
sus sigrificados.

Alos efectos del andlisis, la atenuacién es conisiderada por nosotros como
un fendmeno que surge en la conversacién de la necesidad de reducir el efecto
soctal negativo de amenazas que pueden ser identificadas como tales dentro del
contexto lingiifstico.-

Los mexicanos producen 5 episodios con risa por hora en contextos
tematicos. En todos ellos las risas tienen el efecto de atenuar las arienazas. Los
espafioles producen 14 por hora de este tipo de episodios. En un poco mis de

13. En Bravo (1993) se justifican las diferencias encontradas, en ]a manera de usar de la sefial de
la risa, de los negociadores espafioles con respecto a los suecos, en quelos primeros orientan sus
comportamientos haciala obtencién de confianza mterpersona.l mientras que estos tiltimos
persiguen el objetivo de obtener consenso en cuanto al tratamiento de lostemas. Esta preferencia
en cuanto a qué objetivos comunimtivos es prioritario obtener en el encuentro de la negociacién,
que constituye la hipétesis que guia el trabajo, se apoya en consideraciones que envuelven las
caracteristicas que endistintos estudiés antropoldgicos han sido reclamadas como asociadas a
unos valores culturales distintivos para cada grupo ndcional. En el estudio mencionado se muestra.
esta significacién del recurso dela risa como congruente conun estilo comunicativo que contribuye,
creando un clima socio emocional adecuado, a'la consecucién de los objetivos propios de la
negociacibn.

148



Risasy contrastes en los estilos comunicativos

12 de éstos, el efecto es de atenuacion; en un pocp menos de 2, las risas, en
cambio, refuerzan amenazas presentes en el nivel verbal del enunciado.

Elej jemplo que sigue ilustra el efeeto de lasrisasenlai mterpretacmn de
las expresiones verbales. Nos encontramos con la misina situacién que ya,
presentamos mediante el ejemplo (1).

) '
Espafia: Los compradores Daniel y Ernesto. Los vendedores
Bernardo, Antonio y Carlos. Se discute el precio del barco.

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

BERNARDO(1)2: jsois unos usureros! < Risa >

Ra
((Risa, orientacién del tronco hacia Antonio, alternativamente,
hacia Ernesto ,sacudir la cabeza,las palmas de las manos hagcia
arriba, levantar un poco los hombros: ‘es ast que le vamos
ahacer"))
respuesta: rechazar oferta:hacer evaluacidn negativa
‘personal: iniciativa

ERNESTO(3)3: Sisi, no no((Risa))
Rb

Todos(4): ((Risas))

]

ERNESTO(3)4:jno, no somos usureros, somos realistas!
respuesta: retomar oferta: rechazar evaluacién negativa
personal

Bernardo en 2 rechaza la ofertade Emestoen 1y agregauna evaluacion
negativa personal al llamar alos integrantes del equipo contrario ‘usureros”. Sin
embargo, vemos que el destiriatario del enunciado subrayado, Ernesto, responde
con una risa que puede ser contada como Rb: La Ra leida con los gestos
concomitantes que se describen otorga un caricter de broma al enunciado,
supuestamente amenazador: el rechazo de la oferta obstruyeé los planes del
destinatario en el nivel de la negogiacién y mediante la evaluacién negativa
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personal'se manifiésta desapi’obacic')n La interpretacién positiva dela Ra se ve
confirmada por la risas que se enganchan a la de Ernesto ¥ que hemos
tmnscnpto 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 él mismo dice. Por otra parte, también
el efecto mterpersonal porlo que parece, es positivo: las risas compartidas en
conversacion generan grados de atraccibn personal entre los interactuantes, como
se desprende de los comentarios hechos en la ihtroduccién acercade la naturaleza
de sus funciones sociales. Sin embargo, no ¢onsideramos que debamos tratar el
enunciado en Bernardo(1)2 s6lo como una broma. Si asi fuera escasamente
podriamos-haberlo catalogado como contexto temitico. Trayendo,entonces, a
la memoria, nuestros comentarios al ejemplo(1), en‘este mismo enunciado que
estamos analizando, el nivel verbal se clasificaba como tematico, a causa de que
el aspecto humoristico no entorpécia el tratamiento de los temas (pp.10-11).
Esto nos hace apreciar que el efecto que la risa tiené sobre la expresién verbal,
en este episodio, es el de compensar al interlocutor por las amenazas implicadas,
asaber el rechazo ala oferta y la evaluacién negativa interpersonal. Estamos,
entonces, en condiciones de concluir que mediante esta Ra se cumple con una
funcién de atenuacién.

Podemos decir que el rechazar una oferta es una amenaza que surge de la
propia actividad de la negociacién: amenaza inherente. Por el contrario, la
evaluacidn negativa personal podria haberse obviado sin afectar el progreso de
la discusién. A este ltimo tipo de amenazas las reconocemos como a ggegadas
Enel e)emplo arriba comentado, el punto ilocutivo de hacer evaluacién negativa
personal tiene, ademas, un efecto agravante sobre el i impacto social del rechazo.
Esta ultima funcién la pueden tener otras expresiones verbales de signo
interpersonal negativo que constituyen partes aislables del nivel verbal del
enunciado. Por otro lado, también; es posible encontrar actividades que, dentro
del nivel verbal, actien atenuando el efecto de las amenazas propias de la
negociacion: atenuantes. '

14. Enun trabajo precedente delaautorade estearticulo : ‘La funcién de la risa en negociaciones
espafiolas y suecas: un estudio contrastivo’ (1991: 63-66) , se hace referenciaa emisiones de risas
en‘cadena alas que se denomina series de risa. En reahdad habria que hacer una distincién entre
risas que se escuchan como simultaneas, es decir al unisono, y series. Las sefies ocurririan cuando
puede distinguirse que Jas risas de un emisor se encadenan o ‘enganchan’ con las del siguiente. En
la transtripcién de este ejemplo se escucharon risas simultineas, lo que fueindicado ocupando un
sold espacio en la secuencia temporal de ocurrencias de actividades comunicativas, el ‘4’, después
de “Todos’-en el lugar del emisor.

150



Risasy contrastes en los estilos comunicativos

El andlisis de las relaciones existentes entre las distintas actividades
comunicativas del enunciado en Bernardo (1)2 en el ejemplo (2): sois unos usureros!
< Risa >, puede resumirse como sigue:

Nivel verbal del enunciado: X:

Actividad amenazante inherente:

Rechazar oferta

Actividad amenazante agregada y agravante:

Hacer evaluacion negativa personal

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

Nivel no verbal del enunciado: Ra:’

1.Posicién: final

2.Recepcién: Compartida: +Rb

3. Interpretacién de los gestos: desconcierto, impotencia, sinceridad
4. Postura corporal: proxima/relajada

5. Otros datos: Ocurrencia de risas simultineas

Interpretacién personal/interpersonal:

diversién: positiva/atraccién: positiva

El punto ‘1’ refiere ala posicion de la risa: una risa que es escuchada al
final de la expresién verbal e independiente de esta tiltima puede, con facilidad,
constituir un indicio para el destinatario de que es apropiado-compartirla (cf.
Jefferson, 1979). El punto ‘2’ refiere a la relacion de la Ra frente ala presencia
de la Rb:.Ra compartida, o a la ausencia de la Rb: Ra aislada. En €l punto ‘3’
interpretamos gestos y movimientos que se presten a ello:'sacudir la cabeza
puede indicar desconcierto segiin, Giovanni Meo-Zilio & Silvia Mejia (1980). En
combinacién cor los gestos que se describen en él ejemplo agregamos al
desconcierto las inferencias de indicar impotencia y sin¢eridad. . En el ‘4’ 14.
postura es observada, a partir de una posicidn que se supone normal, como
cambios que indican proximidad o distancia del hablante haciael destinatario o
como fluctuaciones desde un estado corporal mas relajado a uno mas tenso o
viceversa. Por ejemplo, la orientacién del tronco ha sido tomada aqui como
proximidad y la impresién de relajacién corporal se debe a que se ha observado
un pasaje desde una posicién inicial més tensa a una de mayor relajacion muscular.
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Cuando se percibé un estado de ‘congelarhiento’ muscular desde el punto de
vista de un estado normal de relajacién, esto puede ser indicio de tensién corporal
(cf. Arndt & Janney, 1987:305). La propia emisiéh de risa se caracteriza por
estar acompafiada de tensién-relajacién muscular variable (cf. Poyatos 1993:294).

La confluencia de estos datos parece suficiente paraarribar ala conclusién
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
discusién acerca de cudl es su comportamiento con respecto al nivel verbal del

enunciado: :

1. Acto comentado (1):
hacer evaluacién negativa personal
1.1. Contextualizacién:

otorgar el caracter de broma a la evaluacién negativa personal

2. Acto comentado (2):
Rechazar oferta + hacer evaluacion negativa personal
2.1.Contextualizacién:

Atenuar laamenaza inherente y la agregada.
Efecto social: positivo

En ‘1’ damos cuenta del punto ilocutivo que resultd comentado, en
primer término, por la Ra. La risa contextualiza este acto de tal manera que le
daun sentido cémico. Este efecto ocasiona una variacién al introducir la inferencia
deun nuevo proposno el hacer reir . Aqui confluyen un contexto verbal negativo
con una risa positiva en lo mterpersonal Estas dos actividades asi asociadas
contribuyen, a su vez, a crear una impresién que mitiga el efecto negativo del
rechazo de Ja oferta, es decir de la amenaza inherente. En otras palabrastanto la
amenaza inherenteccomo la agregada resultan atenuadas por la presencia de esta
Ra.Eldatoen ‘5 (p.23):Otros datos:ocurrencias de risas simultineas nos es itil
para confirmar estas conclusiones y muestra cdmo la actividad interaccional de
los participantes-en el encuentro social contribuye a la determinacidn de las

significaciones. -

15-’ H:E: X+R3 v
D-(Rb)
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Utilizando, finalmente; el rfiodelo de'interaccidénque hemos descripto®,
lo que ocurre en el ejemplo (3) puede formularse como sigue:

H: E: [X=Amenazainherente + Agravante]+Ra (+/+)*
D: Rb?”

Mencionaremos ahora las Estrategias atenuadoras pasivas y activas para
hacer referencia a ciertomodelo especifico de comportamiento eri funcidn de
cbémo es empleado por los hablantes.

Las Estrategias pasivas sonr aquellas que sirven para eludir la realizacién
de las actividades amenazantes. Las Estrategias activas sorrlas que procuran
compensar afectivamente al destinatario de las amenazas.

Larisaen el ejemplo (3),en Bernardo(l)Z consutuye unaestrategia activa
de atenuacién ya que ha¢ealgo mds: agréga.el punto ilocutivo de la broma
para compensar el efecto social negativo de la expresién verbal.

Mediante el ejemplo que sigue mostramosla presencia de una estrategia
pasi¥a en un contexto temdtico en el campo mexicano:: :

@
México: Juan y Salvadorson los verrdedores, Glotia y Eulalio
los compradotes. v

EULALIO (1)1: Pero,su oferta ¢la oferta inicial de ustedes es de setenta
mil délares? g
pedido de confirmacién de oferta:iniciativa

“"TUAN(1)2: de setenta mil dolares si;- en-las ondiciones en que se
encuentra la nave es...6ptimas totalmente
réspuesta: confirmacion.de oferta: iniciativa .

GLORIA (1)3; Se estan yendo al precio méximo de mercado
respuesta: rechazo de oferta:iniciativa

Y
"

16. Los corchetes nos sirven paraaislar elemetitos cuando se requiere, el signo + parala adicién
¥ entre paréntesis (¥/+)' indica positivo enlo personal/positivo enrlo interpersonal.

17. Hemos quitado el paréntesis que indicaba posibilidad de aparicién delaRb porque aqui esta
presencia se actualiza.
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JUAN (2)4: es el que esti...en las mejores condiciones, les hemos dado
mantenimiento constante, se ha usado muy poco, realmente...entonces...

SALVADOR(1)4 v lo respalda un avaltio profesional, es decir,la firma
LLarrison y compaiiia..
respuesta: sustentar la oferta: iniciativa

GLORIA (2): Sin embargo, pues no...ustedes dicen que no lo utilizan
para pesca, y no hay mucha gente que en estos momentos requiera un barco,

que sino lo vaautilizar < paraparalo que fue hecho> < Risa>>, entonces este
.::YO CT€0... §i... vale pena quese pongan < Juan: bueno > mids en precio para
nosotros < Juan: digo >, a nosotros nos interesa comprarles este barco, pero

pues también tengan.en cuenta que que deben ponerse razonables en el precio.
sustentar el rechazo de oferta: haceradvertencia: iniciativa

Recordemos, antes de analizar los puntos ilocutivos del nivel verbal del
enunciado en ‘Gloria(2)’, que los vendedores, son comerciantes que han
comprado el barco en un remate para hacer ganancia con la diferencia. Esto
quiere decir que el barco no les es de ninguna otra utilidad ya que no son
pescadores En ‘Gloria(2)* se-sustenta el rechazo a la oferta ya presente en
‘Glona(l) Para realizar este préposito se hace una advertencia en la que se
‘aconseja‘ a los vendedores la modificacién de la oferta a favor de los
compradores,a fin de evitaruna consecuencia desagradable para los primeros;
a saber: que se queden con el barco y pierdan toda posibilidad de gbrener
beneficios. Mediante la advertencia se:realiza una directiva : se anupcia un acto
futuro del destinatario que no se sabe si éste tiene la voluntad de realizar (cf.
Brown & Levinson,1987:132-134). Por otra parte, se ejerce coercidrrsobre la
voluntad del comprador al amenazarlo con consecuencias negativas en el caso
en que no haga como se le indica: Al mismo tiempo, el pedido,de modificacién
de 1a oferta estd presentado como una sustentacidn que al dar razones aparece
justificando el desacuerdo y, en esta medida , puede interpretarse que el punto
ilocutivo de sustentar aporta unr matiz mitigador.en-el contexto. Este punto
ilocutivo agrega la posibilidad de nuevas amenazas en el nivel de la negociacidén
si afiade otro punto de conflicto. Sin embargo, no podemos decir que constituya

agravante de las amenazas que hemos aislado como inherentes, por el contrario,
resulta, en muchos contextos, una alternativa mas atenuada que la formulacién®

A
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de una divergencia como un rechazo o como una negativa a colaborar con las
espectativas del destinatario (cf pp.20-22).

A la ocurrencia de la risa, que aparece superpuestay en posicién media
con respecto a la expresién hablada, le sigue una conclusién donde la propia
opini6n se encuentra mitigada por las expresiones indicadas en el ejemplo
mediante negrita. De esto inferimos que, en lo interpersonal, esta risa opera con
otros comportamientos verbales que tienen el mismo, sentido; paraatenuar el
desacuerdo y que, por lo tanto, seri posmva en dicho nivel. En lo personal, no
puede ser interpretada como positiva sin mayores datos que los presentados
porque no es congruente que, acompafiando el nivel verbal de ‘Gloria (2),
exprese alegria o complacencia. Sera, entonces, interpretada como negativaen
el caso-en que se infiera un sentimiento de embarazo, apropiado para este
contexto o,.si asi no ocurre, como neutra en el plano psjicolégico. En este
episodio no contamos con datos que.nos ayuden a tomar una descision en este
respect. ’

Vamos a resumir el resultado de esta discusién para él enunciado que se
realiza mediante ‘Gloria(2)’:

Nivel verbal del enunciado: X ‘ .

a S i#
Actividad amenazante inherente: ‘
rechazo a una oferta

Actividad amenagzante agregada y atenuante:
sustentar-el.rechazo a un4 oferta, 4

Actividad amenazante agregada y agravanité: - v
hacer advertencia para rechazar.una oferta.

H
Efecto social: negdtivo-

.Actividades atenuantes: .~
Estrategiag atenuadoras: o
1. Formulacién de la advertencia como: dar consejo:
y dar razones & o
2. Presencia de recursos expres1vos que uenden a no mostrarse
-afirmativo- A
) . ‘ £
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Nivel no verbal del enunciado; Ra

1. Posicién: media y superpuesta

2. Recep(:ion aislada: -Rb

3. Gestos: no se 6bservaron

4, Posturarinicial* -

5. Otros datos: no se observaron®  *

Interptétacién personal/interpersonal:
neutra-negatlva/ positiva

Unarrisa aisladaacémpafiindo utia exprésién verbal negativa podria ser
considerada negativa (ifterpretacion marcada) i se encontraran presentes datos
que apoyaran tal inferencia, cotno » por ejemplo, %énsién éorporal y gestos de
fastidio. En este episodio la ocurrencia de risa precede las expresiones en negrita

que disminuyenloafirinitivo de 14 conclusin: ‘les contviené modificar la ofertaen
nuestro favor". La conclusién es que esta risa contribuyé, en una relacién de
constelacién con estas expresiones en el nivel verbal, a crear un efecto social
atenuador sobre las amenazas implicadas. * .
Hacemos unassintesis del efecto contextuahzador de esta risa sobre las

actividades en el nivel verbal: i “ . 4

1.Actividad comentada (1): estrategia atenuadora 2:-
Recursos expresivos usddos pata evitar mdstrarse afirmativo
1.1 Contextualizacién: reforzdrel efecto social pdsitivo

2.Actividad comentada(2): estrategiaaterruadora 1. Formulacién de la
advertencia como: dar consejo-y dar.razones

2.2 Contextualizacién: confirmar el valor atenuador de sustentar (dar
razones) y reforzar el efecto positivo de disfrazar la-advertencia encun consejo.

3.Actividad comentada (3): rechazar oferta +-hacer advertencia
3.1 Contextualizacién: atenuar las amenazas inherentes y agregadas

-,

Efecto social: Positivor s e
r - . S 2. 1 =
La risa, en constelacién con otras expresiones atenuantes, actia sobre las

demis actividades reforzando el valor atenuador de las positivas y atenuando el
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impacto social de las négauvas ‘En el ejemplo (4), el epxsodlo corresponde aun
modelode ateniracién paswa Hacer alggmeno s: N0 mostrarse afirmativo. El
ejemplo (3), es reptesentamvo del comportamiento de las risas espafiolas en los
contextos tematicos. Por su lado, el e)emplo (4), que acabamos de ver, también
ilustra los episodio$ détisas que caracterizan alos negoaadores‘mexlcanos enel
mismo tipo de contekto: Esta diferencia puede ser représentada como sigue:

México

H: E: [[X= Amenazas + Atenuantes]+Ra(-/@/ +)]
D:-Rb

Espafia:

H:E:X=(Amenazas +Agmvant45) +Broma]+Ra(+/+)]

D:Rb

En el ejemplo (2), enr quelos negociadores:yano estaban discutiendo los
temas, nos encontrabamos frente a un contexto no-tematico®. El modelo dé
episodio desrisas es*éh los contextos'no-temiticos él'mismo, taiito eritre los
negociadores mexicanos como entre los espafioles. Este puede tepresentdrse
as{z A

. México'y Espafia:. N v ¥
" H:E{X=BromaRa(+/+)] N
D:Rb
Recordemos ahora que; entre]os espafioles, se producian un poco-menos
de dos episodios por hora de conversacién en los que la ocurrencia de risa
¥ t -

18. México: Los compradores, Marta y Marcos, Ios vendedores, Juan y Carmelo. Estin en el
momento de confirmacién delésacuerdos.

MARCOS(1)1: Ya veo que este: estas niuy avezado en los negocios < Carmelo: si > siempre... te
consideramos peligroso en ese sentido...

CARMBLO(I)Z Bueno: pero ahora que vamos a ser compadres, las peligrosas van a ser las
sefloras((Risa)), . )

CARMELO(2)2: Muy bien!

MARTA(1)2: ¢Y para cuindo vaa serel bebé?

CARMELO(3)3: bueno pues ahoritalo vamosa hacerenlanoche(Risa)) 3 . .
[ N - B
TODOS 4:((Risas))

3
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daba lugar a upa inferencia negativa, Esto supone aprommadamente un §% del
total de los epxsodxos derisade este grupo. Esta: situacién se ilustra médiante-el
siguiente ejemplo:

®)

Espafia: Los compradores, Daniel y Ernesto. Los vendedores,
Bernardo,Antonio y, Carlos, Se discute ej 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 negativi de los
compradores a aceptar este precio, los vendedores amenazan con darlo aun
agente para su venta y aducen que el precio que ofrecen ya estd por debajo de
su base. Antonio, presumiblemente, en el enunciado que inicia este episodio,
trata de pedir a Ernesto que le explique-por qué no-esta de acuefdo con ese
precio: !

ANTONIO(1)1: Pero.me tienes jPor: favor' metiénes que-justificar que
ese precio...

pedir justificacion del rechazo a-la* oferta:directiva: mostrar-
superioridad: iniciativa

ERNESTO(2)2: jno qué... ? j¢yo?! justificarte ¢eh?
respuesta:confirmacion del rechazo ala oferta:negativa a cumplir
con la directiva: no aceptar muestras de superioridad: iniciativa

ANTONIO(2)3: Bueno pues explicarnos
respuesta' retractarmuestra de'superioridad

ERNESTO(3)4 justificar j¢Yo?! < {Por favor! > si yo el barco...

((risa superpuesta a ‘Por-favor’,. senalarse con las manos el pecho,
inclinacién del tronco hacia Antonio,tensién muscular))

respuesta: confirmacién del rechazo a la oferta:

recriminacidn: iniciativa

ANTONIO[2)5: jsi hombre! jsi si! ese precio es bueno para vosotros...
respuesta: confirmacion de la oferta '

Veamos el resultado del analisis de Ernesto (3)4:: -
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Nivel'verbal del enunciadd:X
Actividad amenazante inhetente:
confirmaciéon del'rechazo a la oferta

Actividad amenazante agregada y agravante:
Recrimindi-

Efecto social: negativo

Nivel no verbal del enunciado:Ra

1. Posicién: superpuesta

2. Recepcibn: aislada

3. Interpretacién de los gestos y movimientos: autoafirmacién y
disgusto

4. Postura:proxima/tensa

Interpretacién personal/i mterpersonal.
negativa/negativa  *

A juzgar por la reaccién de Ernesto, Antonio(1) ha sido interpretado
como imponiendo una accién a otro sin tener derecho a ello, manifestando, de
esta manera, superioridad: mostrar superioridad para realizar una directiva.
Mediante Ernesto(2) se reclama por lo inadecuado de la manifestacién de
superioridad: 70 eres nadie parapedirme justificaciones ', Antonio, en Antonio(2),
se retracta de su actitud'y reformula él pedid6:Bueno pues explicarnos.... En
Ernesto(3), el enunciado que nos ocupa, el feclamo por el mal trato se revierte!
“fustificar’ pasaa adquirir elsentido de ‘explicar’ -lo que indica que esté enunciado
responde a Antonio (2) y ¥ que Ernesto(Z) ¥ (3) son dos enunciados diferentes.
Emesto(3), segiin nuestra interpretacién, puede ser leido como: ‘no hay nada que
mﬁmra&phwdadedmmbmqmmgomzona]mmdemr&q’atamwalm

. Al- volver a confirmar su rechazo a la oferta, recrimina al destinatario por
‘atreverse”a ped1r explicaciones-acerca de un asunto tan obvio.

La risa actita en constelacién cori el jpor favor’ 1, que aqui interpretamos

como una expresion emocional negativa, para reforzar lo negativo de la
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recriminacién. A su vez este punto ilocutivo:con, sus agravantes contribuye a
reforzareli impacto social negativo del rechazozla oferta.

Larisase presenta; aislada y copfluyenalgunos datos que vienerra respaldar
la interpretacién negativa tanto en lo personal como en lo interpersonal: la
proximidad asociada a la tensién corporal y el gesto de sefialarse el pecho en
actitud autoafirmativa. ; - - !

Contamos entonces con los cuatro sxgmentes modelos de episodios de
misa:

“c'-'\ 4y

+ pa

Modelo(1)M1:

H:E:{X=(Amenazas+ Agravantes) + Bromal+Ra(4/+)] :
D:Rb

Modelo (2)M2:

FEE: [X=Amenazas+ Atenuantes] 4 Ra (/@7 4)] v .
D:-Rb . .

Modelo(3)M3:

H:E:{X = Amenazas+ Agravantes] + Ra(-/-)]
D:Rb

Modelo (4)M#: .

;" HEE{X+Broma[Ra(+/+)] : .
D:Rb- .,

Es pertmente observar, aqui,quela presenqu,del M4, quedac excluidade
los contextos teméticos, debido a.que la reahzagnon de bromas como daico.
punto ilocutivo del enunciado, no puedepor supropja natuxaleza de no seriedad,
ser considerada un contexto temdtico.

Para el grupo espafiol, de untotal de 23.50 episodios de ri risa.por hora de.
conversacion, 14~correspond1emn a contextos verbales teméticos. Un 70% de
estos episodios tomaron las caracteristicas; delMl un 18% lasdelMZyﬁnalmente
un 12% las del M3. Entre los mexicanos tenfamos que, de un.total de.19 episodips.
de risa en la hora, 5 eran clasificados-dentro.de.los contextos tematicos. De-

RN . R £
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estos episodios, un 80% correspondié al M2, mientras que un 20% se ubicé en
el M1. EIM3 no ocurrié en el grupo mexicano.

Los negociadores mexicanos produjeron 14 episodios no-tematicos de
risa por hora de conversacion. Un 100% de estos episodios coincidieron con el
M4. En el campo espafiol de 9.50 episodios no-temiticos en la hora, el 76%
correspondié al M4; mientras que el restante 24% se conformé de acuerdo al
M2.

Tanto el M1 como el M4 se caracterizan por la presencia de la bromay
su punto ilocutivo el hacer reir. Este punto ilocutivo fue empleado por los
espafioles en, aproximadamente, un 72 % del total de los episodios de risa por
hora. En el caso mexicano el mismo propésito se observé en aproximadamente
un 79 % del total de los episodios por hora de negociacién .

Con respecto acdmo los contextos temiticos y no-tematicos se distribuyen
unos en relacién a los otros, podemos decir que los mexicanos, de sus 14
episodios no-tematicos por hora, producen 9 intercalados al tratamiento de los
temas e interrumpiendo su progresion. Los restantes 5 ocurren cuando ya se ha
arribado a acuerdos. Entre los espaiioles los episodios intercalados cuentan 3
por hora, y los dem4s no-temiticos 6.50 por hora, ocurren en forma posterior
aque se hayan alcanzado los acuerdos.

Conclusiones

En los contextos tematicos la funcién para las ocurrencias de risas es la
atenuacidén de amenazas, tanto para México como para Espafia®. Los
negociadores mexicanos usan las risas como estrategias pasivas, con la finalidad
de eludir la realizacién de las antenazas y acompafiando expresiones atenuadoras
ya presentes en el nivel verbal del enunciado. Los espafioles emplean, en cambio,
estrategias activas, donde la risa otorga a las expresiones verbales, agravantes en
el nivel verbal, un caricter humoristico. Como vimos, el modelo usado porlos
espafioles para atenuar las amenazas, en los contextos tematicos es, en parte,
coincidente con el usado en los contextos no-temiticos, sin ocurrencia de
amenazas, es decir, cuando el punto ilocutivo es s6lo el de hacer reir. En cambio,
entre los mexicanos, se usa un tipo de risas cuando se trata de atenuaciones, lo
que ocurre para este grupo sblo en los contextos teméticos,y otro diferente

19. Como ya hemos mencionado el uso mis frecuente de las risas para ambos grupos dio lugar a
una inferencia interpersonal positiva. Una risa de estas caracteristicas en un contexto negativo
produjo un efecto de mitigacidn sobre el impacto social de las amenazas.
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cuando se trata de compartir expresiones humoristicas, lo que ocurre en todos
los contextos no-tematicos mexicanos.

Las risas relacionadas con bromas son mayoritarias para los dos grupos
¥, al parecer, este es el uso que obtiene consenso en la relacién interpersonal , en
estas negociaciones, tanto entre los espafioles como entre los mexicanos. La
diferencia reside en que los espafioles alivian la tension con risas mezclando lo
cémico y lo serio; mientras que los mexicanos prefieren emplear las risas sin
comprometer la seriedad en el tratamiento de los temas.

Esta diferencia se aprecia no sdlo en la distinta frecuencia entre episodios
temAticos y no-tematicos que muestran estos dos grupos, sino también en la
preferencia de los negociadores mexicanos por usar episodios no-tematicos en
forma intercalada al tratamiento de los temas. Es decir que la necesidad de
aliviar la tension conversacional y de restablecer el clima socio-emocional se
cumplirfa mediante risas que despiertan sentimientos placenteros compartidos
y establecen grados de atraccién interpersonal. Esta forma de relacién seria
apropiada para estas negociaciones en ambos campos culturales, sin embargo,
al parecer, para los espafioles es cooperativa la convivencia, en el mismo
enunciado, de los puntos ilocutivos propios del tratamiento de los temasen la
negociacién con el de hacer refr, mientras que el hecho de que los mexicanos
reromen la discusisn, donde la han dejado, después de un i passe de bromasy
risas compartidas, popria estar indicando que tal combinaciénéno resulta ni
apropiada ni cooperativa entre ellos. Esta ltima conjetura pareceria ser
confirmada por el niimero significativamente escaso de risas que ocurren en
enunciados tematicos. La risa en conversacién, tal como los mexicanos la
conciben -con fuertes connotaciones afiliativas y de no-seriedad-, no parece
entonces ser compatible con el tratamiento delos temas de la negociacién.
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