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CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 Planteamiento del problema

La competencia pragmatica, o la capacidad de utilizar actos de habla
apropiada y correctamente segun el contexto, es un componente
esencial de la competencia comunicativa. Los actos de habla incluyen
interacciones auténticas (Austin, 1975) y requieren no solo
conocimiento del idioma, sino también el uso apropiado de la lengua
dentro de una cultura determinada (Searle, 1979). De esta forma, el
dominio de la competencia da lugar a una correcta realizacion e
interpretacion de los actos de habla como por ejemplo el de saludo,

peticidn, queja, invitacion, cumplido o rechazo.

Los actos de habla son dificiles de realizar en una segunda
lengua porque es muy posible que los aprendices (al menos en las

primeras etapas del aprendizaje) no conozcan, ni, por un lado, las



expresiones idiomaticas de las que los nativos se valen en la
formulacion de los mismos, ni, por otro, las normas culturales que
rigen la comunicacién en el pais de la lengua meta. O puede que
transfieran las reglas de su lengua materna y las normas de
comunicacion de su propio idioma a la nueva lengua, suponiendo
que tales reglas son universales, y arriesgandose asi a cometer
errores pragmaticos que les lleven a la no consecucion del objetivo
comunicativo (Thomas, 1984). Como la tendencia natural para los
aprendices del idioma es recurrir a lo que saben que es apropiado en
su lengua materna, es importante que comprendan exactamente lo
que hacen en su lengua nativa para poder reconocer lo que es
transferible a otros idiomas. Algo que funciona en espainol puede no
tener el mismo significado cuando se traduce a la segunda lengua.
Por ejemplo, la siguiente intervencién de un nativo espafol, cuya
intencién es la de mostrar un total acuerdo con su interlocutor,

podria ser facilmente malinterpretada por un oyente nativo malayo:

Raquel: "Yo no podria estar mas de acuerdo con
usted”.

Rohana: "A ver...." (Pensando: ¢"Ella no podria estar de
acuerdo conmigo? iCreia que pensaba lo mismo que

yo)!

Este tipo de transferencia puede evitarse, o al menos minimizarse, si

los aprendices alcanzan niveles superiores, y llegan a adquirir,



ademas de un profundo conocimiento lingliistico, lo que Thomas

(1984) llama “competencia pragmatica”.

Varios estudios pragmaticos transculturales sobre actos de
habla han establecido, empiricamente, que los aprendices de una
lengua pueden no comunicarse eficazmente (es decir, cometer
errores pragmaticos) aun teniendo un excelente conocimiento
gramatical y léxico de la lengua en cuestién (Eisenstein y Bodman,
1986; Bodman y Eisenstein, 1988; Robinson, 1992). En otras
palabras, pueden aprender varias estrategias para mostrar, por
ejemplo, y teniendo en cuenta el caso concreto de nuestra
investigacion, agradecimiento, disculpa o rechazo, pero pueden no
estar seguros de cuando es apropiado usar una forma u otra para

expresarlos (Cohen, 1996).

Segun Thomas (1984), hay dos tipos posibles de fracaso
pragmatico: pragmatico-linglistico y socio-pragmatico. Cuando se
trata de la realizacion e interpretacion de actos de habla
transculturales, el fallo pragmatico-linglistico se produce cuando la
codificacion que wuno hace de Ila fuerza pragmatica es
sistematicamente diferente de la fuerza que un hablante nativo
esperaria, o cuando las estrategias del acto de habla son
indebidamente transferidas de un idioma al otro. En este caso, los

hablantes no nativos pueden saber qué decir, pero carecen de los



medios lingliisticos necesarios para comunicar sus intenciones
claramente. El fracaso socio-pragmatico, por el contrario, se produce
cuando existen percepciones transculturalmente distintas de lo que
constituye una conducta apropiada, debido al conflicto entre
diferentes valores y normas sociales. Asi pues, quienes quieran
interactuar eficazmente con hablantes de otras culturas deben
aprender tanto las reglas de la gramatica especifica de la lengua,

como las normas que rigen la comunicacion.

Adquirir competencia pragmatica comprende varias sub-
tareas, como el aprendizaje de nuevas categorias de actos de habla,
nuevas distribuciones contextuales de los actos de habla (como
cuando agradecer, a quién y para qué), nuevos procedimientos y
medios para la realizacion del acto de habla o el funcionamiento de
los principios de cortesia en la cultura de la lengua meta (Kasper,
1989). En funcion de la situacion en la que se encuentre, el hablante
puede verse obligado también a tener en cuenta: a) la cultura
implicada, b) la edad y sexo del oyente, c) su clase social y
ocupacion y, d) su rol y estatus en la interaccion. Por otra parte, es
probable que se dé la transferencia pragmatica negativa, que causa

malentendidos culturales.

Takahashi y Beebe en su articulo “7he development of

pragmatic competence by Japanese learners of English” (1987), citan



la anécdota de un malentendido transcultural. En la cumbre entre el
presidente Nixon y el antiguo primer ministro japonés, Sato, Nixon le
preguntod a Sato si estaria de acuerdo en reducir las exportaciones de
tejidos japoneses a los Estados Unidos. Sato contestd, “Zensho
shimasu”, que se tradujo literalmente al inglés como “Voy a
asegurarlo”. Con esta respuesta, Nixon pensé que habia recibido un
compromiso y se puso furioso cuando Sato no puso en marcha
ninguna accion. Pero de hecho, Sato no creyd que hubiera llegado a
ningln compromiso, ya que este tipo de declaracion en la cultura

japonesa, no es una promesa sino una manera cortés de rechazar.

Segun Gass y Houck (1999), el estudio de actos de habla
facilita a los investigadores una gran cantidad de informacion en
relacion a la interaccion linglistica humana. Blum-Kulka, House y
Kasper (1989) afirman que una de las cuestiones centrales que
todavia no han sido resueltas es la de la supuesta universalidad en la
realizacion de los actos de habla. Es decir hasta qué punto los
modelos de realizacion de los actos de habla se rigen por principios
pragmaticos universales de cooperacion y cortesia, y hasta qué
punto varian en la conceptualizacion y verbalizacion en las diferentes
lenguas y culturas (Blum-Kulka et al. 1989). Para contestar a estas
preguntas, debe realizarse una investigacion pragmatica transcultural

especifica.



En esta linea, hasta la fecha, ha habido numerosos
estudios contrastivos basados en distintos idiomas y culturas, cuyo
objetivo general ha sido apreciar las similitudes y diferencias en las
realizaciones de un determinado acto de habla en las diferentes
lenguas analizadas. Por ejemplo, Takahashi y Beebe (1987) han
investigado peticiones en inglés y japonés, Blum-Kulka, House y
Kasper (1989) han examinado peticiones y disculpas en siete
idiomas diferentes, Gass y Houck (1999) han comparado rechazos en
japonés e inglés, Hayashi (2000) ha estudiado peticiones y rechazos
en aleman y japonés, Ballesteros (2001) ha analizado peticiones y
quejas en inglés britanico y espanol, Nelson, Carson, Al Batal y El-
Bakary (2002) han investigado rechazos en inglés y arabe, y Siebold
(2008) ha contrastado cumplidos en aleman y espafiol. Y podriamos

citar muchos otros estudios de similar naturaleza.

Esos trabajos no solo han hecho un tremendo esfuerzo
para identificar las normas pragmaticas que se ponen en marcha al
realizar un acto de habla especifico en una cultura determinada, sino
gue también han tratado de buscar los valores culturales que
subyacen a las diferentes normas pragmaticas de distintas culturas.
Como sefiala Rubin (1983), los actos de habla se guian por reglas
sociales y contextuales que determinan cdmo se realizan y reflejan
valores culturales fundamentales que pueden ser especificos de una

comunidad de habla.



Entre los estudios contrastivos realizados al respecto, no
existe ningun estudio empirico que sepamos que haya comparado los
actos de habla especificos y los aspectos pragmaticos de la cortesia,
entre la lengua espafola y la malaya. En nuestra opinidn, se trata de
una linea de estudio que deberia ser atendida por los investigadores
tanto espafoles como malayos, ya que “la direccién de la lingdistica
contrastiva de la conducta comunicativa tiene evidentes aplicaciones
en la ensefanza de lenguas” (Geoffrey N. Leech 1983: 338). Asi,
este estudio pretende hacer una contribucion al campo de la
pragmatica transcultural en general, presentando datos relativos a la
expresion de peticién, mandato y rechazo en espaiiol y malayo, actos
que se consideran amenazadores de la imagen, por lo que son mas
propensos a malentendidos y, por ello, pueden conducir a errores
pragmaticos mas serios, que dificulten la comunicacion. Este fue el

motivo que nos llevo a elegirlos para nuestro estudio.

Como Blum-Kulka (1996: 180) ha sefialado, la peticion y
el mandato son muy interesantes, ya que socialmente presentan un
alto grado de exigencia para el oyente en muchos sentidos. En
cuanto al rechazo, segun Bardovi-Harlig y Hartford (1991) y Beebe,
Takashi y Uliss-Weltz (1990), es “un punto de friccién” transcultural
fundamental para muchos hablantes no nativos y, por lo tanto, se
hace muy importante para los implicados en la ensefianza de una

segunda lengua o una lengua extranjera. El rechazo se diferencia de



otros actos de habla en que afecta mas al oyente que al hablante. Es
decir, implica decir al oyente algo que él o ella no quiere oir. Esto
pone al interlocutor que hace la peticion en el compromiso de tener
que ayudar al hablante, que la rechaza, para evitar que le cause a él
mala impresion, es decir, debe salvaguardar su imagen (Bardovi-

Harlig y Hartford, 1991; Beebe, Takashi y Uliss-Weltz, 1990).

1.2 Objetivos del estudio

El propdsito del presente estudio es, como se ha apuntado
brevemente mas arriba, investigar el comportamiento linglistico de
dos grupos culturalmente diferentes, malayo y espaiol, tratando de
identificar diferencias y semejanzas en los actos de habla de peticion,
mandato y rechazo, y teniendo en cuenta no solamente el grupo
cultural de los sujetos investigados, sino también la edad y el sexo
de los mismos. El trabajo pretende, ademas, examinar y evaluar los
efectos de variables sociales, como estatus y distancia, en los
modelos de realizacion de los citados actos de habla de peticidn,
mandato y rechazo, dentro de los dos grupos, malayo y espafiol.
Dado que el malayo y espaiol representan dos culturas, oriental y
occidental, con diferencias importantes, es de esperar que las

expresiones linglisticas de peticién, mandato y rechazo, y el grado



de (in)direccién de las estrategias empleadas en cada una de las

lenguas, también varien considerablemente.

Podemos decir que, con nuestra investigacion, hemos

querido dar respuesta a las siguientes preguntas:

1. ¢Cudles son las diferencias entre los espanoles y los
malayos en el nimero de estrategias utilizadas para

producir actos de habla de peticiéon, mandato y rechazo?

2. ¢Cuales son las diferencias en el contenido de las
estrategias utilizadas por los espanoles y los malayos en la

formulacion de dichos actos de habla?

3. ¢Hay alguna diferencia entre los sujetos de mas edad y los
jovenes, en la produccidon de esos actos de habla en cada

una de las dos culturas?

4. ¢Hay alguna diferencia entre hombres y mujeres, dentro
de cada grupo, en la realizacién de los actos de habla

mencionados?



5. éSon el estatus y la distancia social otras variables a tener
en cuenta en la eleccion de las estrategias dentro de cada

grupo cultural y de cada subgrupo de edad y sexo?

1.3 Justificacion

El estudio interlingliistico de actos de habla en malayo y espaiiol
puede mejorar los métodos de ensenanza de estas dos lenguas como
lenguas extranjeras. Las conclusiones del presente estudio pueden
facilitar la escritura de materiales de texto mas orientados al idioma
de destino, y un disefio de libros de texto culturalmente mas

especifico.

Por otra parte, las semejanzas y las diferencias entre
ambas lenguas en los patrones de realizacion de los tres actos de
habla investigados, pueden hacer conscientes tanto a estudiantes
como a profesores del papel determinante que juegan factores
pragmaticos, tales como el ambiente cultural y el entorno social, a la
hora de seleccionar las estrategias comunicativas en un contexto

concreto.

Esta investigacion también puede mejorar la traduccion

entre malayo y espaiol, sobre todo la traduccidn escrita y oral de

10



trabajos literarios y culturales. Es esencial para los traductores
entender las estrategias especificas de una lengua a fin de poder

traducir apropiadamente.

Por otra parte este estudio, al realizar una investigacion
interlingliistica, puede proporcionar unos mejores cimientos para el

entendimiento de lo que hay de universal en los actos de habla.

Con este trabajo hemos querido, por tanto:

1.  Contribuir a la teoria de los actos de habla prestando una
atencién especifica a su realizacién en un contexto social y
cultural diferente de otras investigaciones realizadas hasta

el momento.

2. Contribuir al estudio interlingliistico de la expresion de
peticion, mandato y rechazo, proporcionando datos en

malayo y en espanol.

3. Facilitar la escritura y el disefio de materiales de texto

pensados para la ensefianza del malayo y del espafiol

como lenguas extranjeras.
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4. Proporcionar estrategias linglisticas de utilidad para las
traducciones malayas y espafiolas de trabajos literarios y

culturales.

1.4 Estructura del trabajo

En el capitulo 2 se revisa el marco tedrico pertinente a este estudio.
Esta revision comienza con una mirada a la teoria del acto de habla,
incluyendo sus aportaciones y sus limitaciones. Inmediatamente
después, se entra en el ambito de la cortesia, desarrollando primero
el concepto, y revisando algunos de los estudios que se han
realizado hasta el momento, para luego centrarnos en la explicacion
de la hipotesis que pretendemos demostrar en este trabajo. Por ello,
hemos dividido el apartado de la cortesia en cuatro partes: la
primera se centra en el concepto de la cortesia desde el punto de
vista de Grice, la segunda es una descripcidn de las “Reglas de
Cortesia” formuladas por Lakoff, en la tercera presentamos las ideas
acerca de la cortesia verbal propuestas por Leech en su “Principio de
Cortesia”, y, en la cuarta, examinamos la “Teoria de la Cortesia” de
Levinson y Brown que se considera el acercamiento mas elaborado e
influyente para teorizar sobre la cortesia, y ha recibido gran
aceptacion entre los investigadores linglisticos. A continuacién, se

aborda el tema de la cortesia como elemento esencial dentro de los

12



actos sometidos a estudio, para pasar, posteriormente, a
examinarlos desde el punto de vista tedrico. Por ultimo, se hace una
sintesis de los estudios referentes a la importancia de los actos de
habla de peticion, mandato y rechazo, y su influencia en el presente

estudio.

En el capitulo 3 se describe la metodologia empleada para
llevar a cabo el presente estudio, comenzando con un debate acerca
del modelo de encuesta utilizado y el motivo de su eleccion para
nuestro trabajo. Después, se analiza y sintetiza el estudio piloto a la
luz de sus implicaciones para la redaccion del cuestionario definitivo.
También se presenta la seleccion de participantes, y los
procedimientos e instrumentos de recogida de datos. El capitulo
finaliza esquematizando la forma en que se analizaron los datos vy la
explicacion de la clasificacion de las peticiones, mandatos y rechazos,

utilizada en el estudio.

El capitulo 4 estd dedicado a exponer, analizar e
interpretar los resultados del estudio del acto de habla de peticion.
Empezaremos con un analisis cuantitativo de los datos obtenidos en
el test de rellenado del discurso de la peticion, para pasar después a

realizar un analisis cualitativo de los mismos.
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En el siguiente capitulo, el 5, se presenta el analisis de los
datos y resultados del estudio del segundo acto de habla
investigado, es decir, el acto de habla de mandato. La organizacion
del capitulo va a ser la misma que la empleada en el caso del acto de
habla de peticién, es decir, se expondra primeramente un analisis

cuantitativo, y posteriormente, se mostrara el analisis cualitativo.

A continuacion, el capitulo 6 expone el analisis de datos y
la interpretacion de los resultados del tercer acto examinado, el
rechazo. De manera similar a los dos capitulos anteriores, se han
recogido, en primer lugar, los resultados correspondientes al analisis

cuantitativo, para pasar después a un analisis cualitativo.

Por ultimo, en el capitulo 7 se interpretan los resultados a
la luz de los objetivos establecidos y de las investigaciones previas en
torno a los actos de habla de peticion, mandato y rechazo. El
capitulo termina presentando las conclusiones que se pueden aportar
una vez realizado el estudio, asi como las limitaciones, las posibles
areas de investigacion futura y las implicaciones pedagdgicas que se

derivan de él.
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CAPITULO 2

MARCO TEORICO

A la hora de elaborar un marco tedrico que sitle el problema
analizado en este estudio dentro de un conjunto de conocimientos y
de un estado del arte de la materia, se ha considerado pertinente
hacer una revisidn de los principales conceptos pragmaticos sobre los
que se sustenta nuestro trabajo, para pasar después a describir la
labor desarrollada por algunos investigadores en el campo del
analisis pragmatico comparativo de la realizacion de actos de habla
en diferentes grupos de hablantes. De esta forma, el presente
capitulo comienza examinando la teoria de los actos de habla, y a
continuacion se presenta el marco teorico relacionado con el
principio de cortesia. En la segunda parte, se explica el disefio
metodoldgico y el foco analitico de algunos estudios de actos de
habla investigados, los cuales se describen y explican teniendo en

cuenta su influencia en el presente estudio.
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2.1 La Teoria de los Actos de Habla

La Teoria de Acto de Habla no tiene su origen en la Lingdiistica, sino
en la “Filosofia del Lenguaje” inglesa. Para los fildsofos del Lenguaje,
la unidad de comunicacién linglistica ya no es una “palabra u
oracion, sino lo que ellos denominan “acto de habla”, término
acufado por Searle, quien, siendo discipulo de Austin, perfecciond
las teorias de este, expuestas en su obra How to do things with

words, publicada péstumamente en 1962.

Los actos de habla se definen como aquello que hacemos
con las palabras cuando hablamos (Austin, 1962), como realizar una
peticidn, disculparse, hacer cumplidos, agradecer, rechazar, saludar,
etc. El concepto de actos de habla fue propuesto, en primer término,
como se ha dicho mas arriba, por filésofos de la lengua como Austin
(1962) y Searle (1969, 1975, 1976), y, posteriormente, el mismo
concepto se ha empleado en el analisis del uso de la lengua por
investigadores de disciplinas diferentes, como la Sociologia,

Psicologia y Lingliistica aplicada.

Austin  (1962) comienza observando que algunas
declaraciones son también, en si mismas, actos, que denomind
declaraciones “performativas”. Al emitir una declaracién performativa,

el hablante, mas que declarar o describir algo, realmente realiza o
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hace un acto. Por ejemplo, con declaraciones como “acepto” (7 do),
de uno de los novios en una ceremonia de boda, o “llamo a este
barco Reina de Elizabeth” (P. 49), el hablante realiza explicitamente
un acto de habla. Por lo tanto, verbos como aceptar (to do)y llamar,
entre otros, pertenecen a la categoria de verbos performativos de

Austin.

Para Austin, cada acto de habla tiene tres dimensiones:
locutiva, ilocutiva y perlocutiva. La dimension locutiva corresponde al
sentido proposicional de la declaracidn, es decir, lo que la declaracién
supone, p. €j., “tengo hambre”, es una declaracion que expresa que
el hablante tiene hambre. La dimension ilocutiva tiene que ver con el
“valor” que el hablante otorga al acto locutivo. Por ejemplo, la
declaracion “tengo hambre” puede expresarse y entenderse
simplemente como una declaracién sobre el estado fisico del
hablante, pero también puede ser considerada una peticién de algo
para comer. Lo que el hablante desea es que la oracidn contenga un
sentido ilocutivo (también llamado “fuerza ilocutiva”). El acto
perlocutivo constituye el efecto Ultimo que el acto ilocutivo tiene
sobre el oyente. En este caso especifico, después de oir la
declaraciéon anterior “tengo hambre” el oyente podria ofrecer al

hablante algo para comer.

Austin propone, entonces, una clasificacion provisional de

17



los verbos performativos explicitos. Distingue cinco categorias

basadas en la nocién de fuerza ilocutiva (1962, p. 150-163):

1. Judicativos (Verdictives), que expresan veredictos o
evaluaciones emitidas por jueces. Esta categoria incluye
verbos como: condenay;, exonerar, juzgar, estimar, valorar.

2. Ejercitativos (Exercitives) que se refieren al ejercicio de
poderes y derechos. Esto incluye verbos como: votar
designar, excomulgar, pedir o advertir.

3. Compromisorios (Commissives), que expresan compromisos o
tareas. Verbos pertenecientes a esta categoria pueden ser,
por ejemplo, prometer, garantizar, contratar o cometer.

4. De comportamiento (Behabitives), que tienen que ver con un
comportamiento social o reaccién. Esta categoria incluye
verbos como: agradecer; negarse, pedir perdon, quejarse.

5. Expositivos (expositives), que se utilizan para exponer
opiniones, dirigir/llevar argumentos y clarificar referencias.
Algunos de los verbos que pertenecen a esta categoria son

discuti, conceder, asumir.

Searle (1975), influenciado por Austin, mas adelante
redefine la nocion de actos de habla, y sefiala seis problemas en la
clasificacion de los verbos performativos de Austin (ver Flowerdew,

1990), afirmando que (1) esto crea confusidn entre verbos ilocutivos
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y actos ilocutivos, (2) no todos los verbos son verbos ilocutivos, (3)
hay demasiadas coincidencias en las distintas categorias, (4) existe
una gran heterogeneidad dentro de las categorias, (5) muchos de los
verbos no encajan en la categoria en la que son clasificados, y (6) de

la clasificacién no se deriva ningun principio.

Tratando de vencer las dificultades que encontrd en la
taxonomia de Austin, basada en los verbos performativos, Searle
(1975) propone su propia clasificacion basada en el “punto ilocutivo”,
en funcion de la perspectiva del hablante. De esta forma, distingue

entre cinco tipos de actos:

1. Representativos, que incluyen todos los actos que tienen que
ver con la veracidad o falsedad de lo dicho, en funcién de lo
considerado por el hablante. Por ejemplo, afirma; negar
pensar, estimar. Esta categoria corresponde a los verbos
expositivos de Austin asi como, en parte, a los judicativos.

2. Directivos, que incluyen todos los actos en los cuales el
hablante se dirige al oyente para hacer algo. Por ejemplo
preguntar, pedir; solicitar.

3. Comisivos, que incluyen todos los actos donde el hablante
expresa un compromiso. Por ejemplo, prometer garantizar,
comprometer.

4. Expresivos, que incluyen todos los actos que expresan la
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posicion psicoldgica del hablante. Por ejemplo, pedir perdon,
congratular, quejarse.

Declarativos, que incluyen todos los actos realizados con éxito.
En ellos se corresponde el contenido de las proposiciones y lo
que ocurre en la realidad. Por ejemplo, /nterrogar dimiti;

excomulgar.

Searle entonces elabora la teoria de actos de habla

definiendo la estructura de los actos ilocutivos y las reglas que

gobiernan la fuerza ilocutiva. Segin él, hay ciertas reglas de

condiciones (condiciones de felicidad) que deben estar presentes

para que un acto de habla sea realizado con éxito. Por ejemplo, las

condiciones para realizar el acto de promesa satisfactoriamente son

las siguientes:
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Sefalar la realizacion de un futuro acto por parte del hablante.
El hablante debe creer que el oyente considera satisfactorio
dicho acto.

El acto prometido no debe ser algo que se esperaria que el
hablante realizara independientemente de la promesa.

El acto de la promesa debe ser llevado a cabo sélo si el
hablante tiene la intencion de realizar el acto prometido.

La produccion de la promesa supone una obligacién de

realizar la accion.



Ademas, Searle sostiene que cualquier acto de habla
puede ser realizado indirectamente. Los actos de habla indirectos son
aquellos que expresan cierto sentido literal, pero que, en realidad,
implican algo mas. Por ejemplo, la declaracién “hace calor aqui” es
un acto de habla indirecto porque puede implicar la peticién de que
se abra una puerta o ventana, o tal vez de que se apague el
calentador, algo que se realiza por medio de una declaracion directa

del hecho.

Aunque la teoria del acto de habla de Austin y Searle se
haya apoyado fundamentalmente en aspectos funcionales de la
teoria pragmatica, también ha sido objeto de critica. La primera
critica se hizo a la cuestidon de la universalidad contra la precision de
la cultura, es decir, hasta qué punto la realizacion de los actos de
habla se gobiernan por principios pragmaticos universales y hasta
qué punto varian en su conceptualizacion y verbalizacion segun
lenguas y culturas (Blum-Kulka et al. 1989). Siguiendo a Austin,
Searle afirma que hay normas generales para realizar actos de habla
y las diferencias transculturales no son tan dispares. Este concepto
de la universalidad de los actos de habla también ha sido apoyado
por Brown y Levinson (1987), quiénes creyeron que las estrategias
para realizar actos de habla son esencialmente las mismas en
diferentes culturas, aunque haya cuestiones especificas de cada

sociedad en particular.
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Por el contrario, otros especialistas en la materia han
sostenido que hay una diferencia considerable en la realizacién de
actos de habla entre culturas. Green (1975) considera que una
expresion equivalente a la forma condicional del inglés would no
puede ser utilizada para introducir una nueva orden en otras lenguas
como el espafiol y el japonés. También indica que formas como
“éusted esta listo?” Y “éusted estd interesado?” podrian introducir
una peticion en el hebreo, pero no en otras lenguas. En el mismo
sentido, Blum-Kulka (1989) observa que ciertas estrategias de
peticidn no son comunes entre las distintas lenguas, sino que existen
diferencias significativas. Wierzbicka (2003) indica que la mayor
parte de los estudios de los actos de habla tienen una perspectiva
dominantemente etnocentrista anglosajona. Afirma que la realizacion
actual de actos de habla estd basada en normas culturales y por
tanto, deberia ser diferente en las distintas culturas. Hasta el
momento se han producido escasos estudios de actos de habla en
lenguas no occidentales, por ello, es esperable que un nimero mas
equilibrado de estudios contrastivos entre culturas occidentales y no
occidentales ofrezcan una vision mas clara de la universalidad o

especificidad cultural de los actos de habla.

En segundo lugar, muchos investigadores han sehalado
que las declaraciones frecuentemente sirven para mas de una

funcién, dependiendo de la intencién del hablante. Como sefiala
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Wolfson (1989), “entre hablantes del inglés americano de clase
media, un cumplido, por ejemplo, puede servir bien como un saludo
0 como una expresion de gratitud”. Del mismo modo, Flowerdew

(1990) puntualiza:

A fundamental question of speech act theory is
the relation between function and form, between
the speech act and the language used to realize
that speech act. As many writers have pointed
out, there is no one-to-one relation between the
two. A request can be realized by an interrogative
such as can you open the window? But also by an
imperative, open the window, please. On the other
hand, can you open the window? As well as
functioning as a request, in different
circumstances might function as a question
concerning ability.

Ademas, como afirma Cohen (1996), “los ultimos 15 afios
han marcado un cambio, un acercamiento anecddtico, basado
intuitivamente en la descripcion de un acto de habla a un acto
empirico”. Olshtain y Cohen (1983), por ejemplo, indican que la
teoria tradicional del acto de habla, sobre todo el trabajo de Austin y
Searle, no proporciona una definicion adecuada de la nocion del acto
de habla. Por lo tanto, en su estudio de apologias, Olshtain y Cohen
amplian la nocién del acto de habla y sugieren el término “conjunto

|\\

del acto de habla”, que consiste en el “conjunto potencial maximo de

formulas semanticas para cada acto” (p. 20).

El término de “férmula semantica”, relacionado con los
actos de habla lo utiliza por primera vez Fraser (1980, citado en
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Olshtain y Cohen, 1983) y lo define como una palabra, frase u
oracion que comprende un criterio semantico particular. En
consecuencia, cualquier acto de habla puede ser realizado utilizando
un solo acto de habla o una combinacién de féormulas semanticas.
Por ejemplo, el acto de habla de rechazo puede consistir en varias
formulas semanticas, como una disculpa (p. €j., “Perddn”), una
negativa (p. €j., “no puedo venir”) o una explicacion o excusa (p. €j.

“no estaré en la ciudad”). Ademas, los rechazos se pueden expresar

A\Y n

a través de declaraciones directas (es decir, diciendo “no
directamente) o indirectas (es decir, intentando disuadir al
interlocutor, o prometiendo una aceptaciéon futura), tal y como han
propuesto Beebe y Cummings (1996) asi como Beebe et al. (1990).
Analizar actos de habla en relacion con sus formulas semanticas

dentro de su conjunto proporciona una vision mas clara del acto de

habla en cuestion.

El tercer problema de la teoria del acto de habla
reconsidera el nimero de actos de habla propuestos por la teoria. El
primer trabajo sobre actos de habla de Austin (1962) establece cinco
clases de actos de habla: judicativos ejercitativos, compromisorios,
de comportamiento y expositivos. Criticando esta divisién por su
inconsecuente criterio de clasificaciéon, y usando la propia
introspeccidon de Austin como fuente para estas taxonomias, Searle

(1975) agrupa los actos de habla en cinco nuevas categorias:
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representativos, directivos, comisivos, expresivos, y declarativos.
Ballmer y Brennenstuhl (1981), mas tarde, elevaron a 600 el niUmero
de actos de habla. Flowerdew (1990) resume la dificultad para

determinar clasificaciones de los actos de habla:

Any approach, however, is likely to suffer from the
basis & theoretical problem of the conflict
between an all purpose system which is likely to
have defects in relation to the specific situations
in which it is applied and a system derived from
one narrowly defined situation which is liable to
lack applicability to other more general situations
(p- 83)

Considerando que nunca se ha alcanzado un consenso en
el nimero exacto de actos de habla, Rose (1996) sugiere que lo
mejor seria elegir “un conjunto principal de tipos de acto de habla
esenciales” y ensenarlos en el aula. Sin embargo, se mantiene el
problema de como definir y seleccionar ese conjunto principal de

actos de habla esenciales.

Un cuarto al problema de la teoria de los actos de habla
acerca de la cuestidn de la (in)direccion, Searle sostiene que un acto
de habla indirecto se realiza en el nivel de la oracidn simple. Sin
embargo, como Ellis (1993) sefala, hay muchas situaciones en las
cuales un tipo de acto de habla, las peticiones, puede ser realizado

Unicamente después de varias intervenciones.
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Aparte de las tratadas previamente, hubo otras criticas
frente a la teoria de actos de habla. Una de ellas se dirige al hecho
de que las taxonomias del acto de habla propuestas por Searle estan

basadas en su propia introspeccién y no en estudios empiricos.

A pesar de sus limitaciones, la teoria de los actos de habla
ha sido utilizada como una base tedrica para muchos estudios
transculturales y de la Pragmatica de Interlenguaje durante las dos
Ultimas décadas. Achiba (2003) justifica la importancia de la teoria
de los actos de habla para los estudios de la Pragmatica de esta

forma:

According to speech act theory, speakers perform
illocutionary acts by producing utterances. An
illocutionary act is a particular language function
performed by an utterance. That is, through their
utterances speakers convey communicative
intentions, such as requests, apologies, promises,
advice, compliments, offers, refusals, complaints
and thanking. The study of speech acts provides a
useful means of relating linguistic form and
communicative intent (p.2)

Ademas, y con el desarrollo de la nocidon de “competencia
comunicativa”, (Hymes, 1972; Canale y Swain, 1980), la influencia de
las teorias de Austin y Searle se han extendido a las areas de
ensefianza de segundas lenguas y a la Linguistica Aplicada. Se
pueden ver pruebas de esto en el area del disefio de programas de
estudio (Wilkins, 1976); en el area de interaccién en el aula (Sinclair

y Coulthard, 1975); y en el area de la Pragmatica de Interlengua en
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la investigacion que se centra en las formas en que los actos de
habla se seleccionan y realizan por hablantes no nativos (Kasper y

Dahl, 1991).

Los investigadores de Pragmatica de Interlengua, por
ejemplo, estan mas interesados en las elecciones de los aprendices
de una segunda lengua, al realizar o contestar a actos de habla
usando dicha lengua, asi como en los motivos que estan detras de
tales decisiones. Los estudios de actos de habla de interlenguaje que
comparan el discurso de hablantes nativos y hablantes no nativos
incluyen, entre otros, expresiones de gratitud (Eisenstein y Bodman,
1995), peticion (Tello Rueda, 2006), queja (Nakabachi, 1996),
disculpa (Tateyama, 2001), invitacion (Félix-Brasdefer, 2003), saludos

(Jaworski, 1994) y rechazo (Al-Issa, 2003).

Todos los estudios llevados a cabo en esta area
concluyeron que los hablantes no nativos podrian dejar de entender
y/o producir las declaraciones apropiadas pragmaticamente a pesar
de tener un orden gramatical y Iéxico relativamente bueno del idioma
de destino. En otras palabras, la competencia lingliistica, por si sola,
no asegura un uso apropiado de la lengua de destino. Para hacerse
competentes en una segunda lengua o una lengua extranjera, los
aprendices tienen que desarrollar sus habilidades pragmaticas en la

realizacion de acto de habla (es decir, saber cuando, cdmo, a quién,
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y bajo qué condiciones los actos de habla deben ser iniciados y
respondidos). También se ha sugerido que la carencia de tales
habilidades pragmaticas puede impulsar a los hablantes no nativos a
transferir inadecuadamente sus reglas sociolingliisticas natales del
habla a la segunda lengua, incrementando asi las posibilidades de

llegar a un fracaso pragmatico.

2.2 La Teoria de la Cortesia

A pesar del debate tedrico en torno a una definicién universal de la
cortesia, sigue siendo evidente que la cortesia desempefia un papel
significativo en todas las sociedades, ya que sienta las bases para
una interacciébn respetuosa entre seres humanos y para
conversaciones correctas. Cuando los interlocutores se comunican
entre si intentan alcanzar objetivos particulares, como mantener o
ampliar sus relaciones personales, que, desde luego, solo se pueden
alcanzar mediante la cooperacién. En cierta medida, el Principio de
Cooperacion de Grice, que expone en su publicacion “Ldgica y
Conversacion” en 1967, sirve como punto de partida para el
desarrollo de algunas aproximaciones tedricas al estudio pragmatico
y sociolingtiistico de la cortesia en el uso de la lengua. Las teorias
fundadoras de la cortesia surgen del principio de cooperacién en la

conversacion expuesto por Grice (1967 [1989]). Segun Leech (1983),
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las maximas conversacionales de Grice podrian ampliarse con una
maxima de cortesia que establece los principios que los/as hablantes
deben respetar en ese aspecto para ser cooperativos/as: s€ cortes”

(Bravo, 2004).

A continuacién, se presenta una revision breve de tres
propuestas pioneras y destacas de la cortesia, empezando por las
reglas de cortesia de Lakoff (1973), y siguiendo con los principios de
cortesia de Leech (1983) y la teoria de la cortesia de Brown y

Levinson (1987).

2.2.1 Las Reglas de Cortesia de Lakoff (1973)

Como afirman varios investigadores, el trabajo de Lakoff es pionero
en procurar explicar el fendmeno de la cortesia (Bravo, 2004). Lakoff
(1973) adopta el Principio de Cooperacién de Grice (1967 [1989])
para elaborar una serie de ideas principales de la cortesia. Sin
embargo, subraya que las maximas de Grice tendrian que ser
reformuladas como unas reglas pragmaticas segun las cuales un

enunciado podria ser clasificado como bien formado o no:

[...] so we should like to have some kind of
pragmatic rules, dictating whether an utterance is
pragmatically well formed or not, and the extent to
which it deviates if it does (Lakoff 1973: 296).
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Sin embargo, en realidad, la gente no obedece
necesariamente a las reglas del Principio de Cooperacion y formula
sus declaraciones de manera diferente a su verdadero significado, en
particular para ser menos directos y corteses. Como la comunicacion
humana no tiene como fin simplemente proporcionar informacion
clara, sino sobre todo las relaciones interpersonales y la expresion de
ideas, la gente articula sus declaraciones de forma no literal, tal y
como se les supone segun el Principio de Cooperacién. De hecho, se
tiende a formular los mensajes menos claramente vy, por
consiguiente, de forma menos ofensiva, para mostrar mas respeto y
aprecio hacia el destinatario y mantener una relacion personal

basada en la armonia y estima mutua.

Debido al hecho de que “si surge un conflicto entre la
intencion del actor de ser claro y su voluntad de ser cortés, es mas
importante para el actor ser cortés y evitar ofender al interlocutor
que conseguir claridad en la comunicacién”, Lakoff ve la existencia de
un nuevo principio, en particular en conversaciones informales en las
cuales la charla real es mas importante que el contenido. Por lo
tanto, introduce “una regla de cortesia” que esta relacionada con el
Principio de Cooperacién de Grice y combina los principios de la
conversacion humana con cuestiones sociales, como el efecto que

una declaracion tiene en la relacion entre los interlocutores.
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En contraste con los principios conversacionales de Grice,
que son Unicamente “pautas para el uso 'racional' de la lengua en la
conversacion”, y que tienen una importancia relativa, las Reglas de la
Competencia Pragmatica y las Reglas de la Cortesia de Lakoff
deberian seguirse a fin de evitar ofensas y conflictos interpersonales
y mantener relaciones sociales armoniosas. Estas reglas de la
Competencia Pragmatica establecidas por Lakoff son, ser claro y ser
cortés. Estas dos reglas, sin embargo, son contradictorias porque ser
claro a menudo no se considera como cortés y puede resultar

ofensivo y grosero.

Como las Reglas de la Competencia Pragmatica de Lakoff
estan en conflicto entre si, en la mayor parte de las situaciones
diarias de comunicacion, Lakoff crea tres sub-reglas adicionales, las
Reglas de la Cortesia: 1. No impongas, 2. Da opciones y 3. Haz sentir
bien — sé amistoso. El primer principio, “no impongas”, se aplica
cuando se requiere distancia social y cortesia formal o impersonal, es
decir, en conversaciones en las cuales los companferos ilocutivos
procuran guardar una distancia formal y, asi, sin crear un ambiente
de confianza, mantener su libertad sobre todo cuando se trata de lo
que Lakoff llama “bienes no libres”, que se refieren a temas muy
intimos como el sexo o los ingresos. Los dispositivos lingisticos para
evitar imposicion son, por ejemplo, las construcciones pasivas y otras

expresiones impersonales.
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El segundo principio “da opciones” se wusa en
conversaciones mas informales y pretende dejar opciones abiertas
para que el destinatario conserve su derecho a tomar decisiones por
si mismo. Muletillas como “supongo” o coletillas interrogativas son un
medio lingliistico para dejar la decision final y su propia formacién de
opinion abierta al destinatario, restar fuerza a la aseveracion del
propio hablante y “dar al interlocutor la opcién de no dar su

conformidad sin el miedo al castigo” (Lakoff)

Finalmente, el tercer principio “Haz sentir bien” es “la
regla que produce una sensacion de companerismo entre hablante e
interpelado” (Lakoff), por ejemplo usando nombres o apodos,
haciendo cumplidos, usando palabras tabu asi como particulas sin
sentido aparente como “asi”, “ya sé” y “quiero decir” que hacen que
el destinatario se sienta implicado mas intimamente en |la

conversacion. Asi, la tercera regla se hace relevante con respecto a

la cortesia intima.

Lakoff concluye que estas Reglas de la Cortesia son
universales en la interaccion humana y tienen prioridad sobre las del
Principio de Cooperacion de Grice. Sin embargo, las culturas valoran
la importancia de cada regla de manera diferente, y priorizan al
aplicar una regla en vez de otra segun la organizacion de las

sociedades y los principios (distancia, deferencia, o compaferismo)
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que predominan en sus respectivas vidas sociales. En otras palabras,
las diferentes tradiciones y creencias llevan al hecho de que las
diferentes culturas apliquen estrategias de cortesia diferentes. Sin
embargo, Lakoff no define el término “cortesia” detalladamente y
desprovee al lector de la informacién sobre como el hablante o el
oyente pueden determinar el nivel requerido de cortesia y qué reglas

deben aplicarse en una situacion de discurso dada.

2.2.2 El Principio de Cortesia de Leech (1983)

De un modo parecido al de Lakoff, Leech condensa y desarrolla
tedricamente el Principio de Cooperacion de Grice en un conjunto de
principios subsumidos bajo su idea de Principio de Cortesia. En su
teoria diferencia entre los “objetivos ilocutivos” de un hablante (qué
acto de habla tiene intencién de transmitir el hablante mediante su
declaracion) y “los objetivos sociales” de un hablante (qué posicidn
toma el hablante al ser veraz, cortés, irdnico etc.). Dicha clasificacion
puede estar relacionada con dos conjuntos de principios
conversacionales: la “retdrica textual”, que determina la forma
gramatical y estilistica de una declaracion y, por tanto, “los objetivos
ilocutivos” de hablante, y la “retdrica interpersonal”, que incluye “los
objetivos sociales” de un hablante y tiene en cuenta el nivel

apropiado de cortesia, mientras que simultaneamente sirve como un
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medio para descifrar el sentido comunicativo real de una declaraciéon

mas alla de “la retdrica textual”.

Las dos formas de retdrica incluyen una variedad de
maximas y sub-maximas. Sin embargo, es en la esfera de la “retdrica

III

interpersonal” en la que la cortesia se hace relevante. Consta de las
maximas mencionadas en el Principio de Cooperacion de Grice, asi
como de las maximas interpersonales de Tacto, Generosidad,
Aprobacién, Modestia, Acuerdo, y Compasion. Estas maximas, por su
parte, se subsumen bajo un Unico principio que hace la siguiente de
manda al hablante: “minimiza la expresién de opiniones descorteses
[y] maximiza la expresion de opiniones corteses”. Esto, por tanto,
exige el uso de mas expresiones favorables al oyente y reduce la
cantidad de expresiones desfavorables para el oyente. Ademas,

Leech proporciona un conjunto de escalas para tasar el grado de

Tacto o Acuerdo necesario en una situacion de discurso dada.

El Principio de Cooperacion (7he Cooperative Principle o
CP) y el Principio de Cortesia (7he Politeness Princijple o PP) son
principios estrechamente interrelacionados, y que se complementan
entre si, dado que, a diferencia del PP, el CP no puede explicar por
qué los participantes de una conversacidn no obedecen a sus
maximas y articulan sus declaraciones sin que sean tan informativas,

relevantes y verdaderas como requeriria dicho principio y, por tanto,
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deja de tener en cuenta el aspecto interpersonal de la conversacion.

Como las maximas del Principio de Cortesia funcionan
como reglas normativas del comportamiento, “el concepto de la
cortesia de Leech trata de evitar conflicto.” Por eso, Leech define la
cortesia como un medio para perseguir objetivos sociales como
Tacto, Generosidad, Aprobacion, etc. a fin de evitar declaraciones
desfavorables y asegurar la armonia y la cooperacién en las
interacciones sociales. Ya que el acto de habla es por si mismo
crucial para el uso de la cortesia, Leech también distingue entre
“Cortesia Negativa”, que minimiza la descortesia de declaraciones
fundamentalmente descorteses (p.ej. drdenes), y “Cortesia Positiva”,
que maximiza la cortesia de actos ilocutivos naturalmente corteses

(p.€j. ofertas).

Leech indica que cada sociedad tiene normas diferentes
para “ser cortés.” En otras palabras, en las diferentes sociedades
operan maximas de modos diferentes, privilegiando la maxima del
principio de cortesia sobre otras. Por ejemplo, parece que en la
sociedad japonesa, la maxima de modestia es mas poderosa que en
las sociedades de habla inglesa, donde se piensa que es mas cortés
aceptar un cumplido agradeciéndoselo al hablante que no aceptarlo,
tal y como harian la mayoria de los japoneses. Sin embargo, la

diferencia estricta establecida por Leech entre actos ilocutivos
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intrinsecamente corteses y descorteses no es aplicable en todas las
situaciones, como indica Fraser (Fraser, 1990). Por lo tanto, Leech
tampoco proporciona la teoria mas apropiada y elaborada sobre la

cortesia.

2.2.3 La Teoria de la Cortesia de Brown y Levinson (1987

[1978])

En contraste con la perspectiva de las maximas conversacionales
apoyada por Grice, Lakoff y Leech, la Teoria de la Cortesia de Brown
y Levinson propone la idea de la cortesia como salvaguarda de la
propia imagen, basandose en el concepto de Goffman de imagen
como una autoimagen publica, y en la definicién de cortesia como
“una forma del control emocional que sirve como medio para
conservar la imagen” en la interaccion social. Brown y Levinson
asumen que aunque la conversacién humana tenga la intencion de
ser cooperativa y trate de cumplir con las maximas de Grice, se
desvia del Principio de Cooperacion porque les preocupa mas la
proteccion de su propia imagen, ya que dependen del otro para
lograr sus objetivos. La conocida teoria de Brown y Levinson se
considera el acercamiento mas elaborado e influyente para teorizar

sobre la cortesia y ha recibido gran aceptacion entre los lingdistas.
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La Teoria de la Cortesia de Brown y Levinson afirma que
cada hablante competente de una lengua, (@ Model Person), tiene
una “imagen”, es decir, una autoimagen publica que quiere mantener
en la comunicacion con otros. Segun Goffman (1967), "Face may be
defined as the positive social value a person effectively claims for
himself by the line others assume he has taken during a particular
contact”y, por lo tanto, “refers to that emotional and social sense of
self that everyone has and expects everyone else to recognize’
(Goffman, 1967). Cada persona que se relaciona con otros en la
comunicaciéon humana tiene necesidades de imagen (face wants) que
se plasman en dos tipos de deseos que procura satisfacer y también
quiere que sean percibidos por sus interlocutores, y que, segun
Brown y Levinson tienen que ver con los conceptos de imagen

negativa e imagen positiva.

Mientras que el concepto de la imagen negativa describe
el deseo del individuo de que sus actos no se impidan
injustificadamente, la nocidon de imagen positiva se refiere a la
necesidad que individuo tiene que la imagen positiva que posee de si
mismo sea reconocida y reforzada por el resto de miembros de la
sociedad (Henk Haverkate, 1994). En una conversacion, hablante y
oyente deben estar interesados en la defensa de su imagen positiva
y negativa asi como en proteger la imagen de la otra persona, a fin

de evitar que nadie vea deteriorada publicamente su imagen vy ello
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haga fracasar su relacion personal. Por lo tanto, emplean ciertas
estrategias de cortesia y usan la cortesia como un medio para
salvaguardar la imagen de cada uno. La cortesia, asi entendida, es

solamente una cuestién de imagen.

Sin embargo, tanto la imagen del oyente como la del
hablante, que esta relacionada con sus emociones implicadas en una
situacidn linglistica, pueden estar amenazadas en la mayor parte de
los actos de habla que “por su naturaleza acttan en sentido contrario
a las necesidades de imagen (face wants) del destinatario y/o del
hablante” (Brown y Levinson, 1987). Estos actos de habla se llaman
actos amenazadores de la imagen o Face-Threatening Acts en inglés
(FTA), y tienen lugar en situaciones linglisticas en las cuales el
hablante amenaza la imagen positiva del oyente (y, por tanto, su
necesidad de ser apreciado y aceptado), por ejemplo insultandolo,
criticdndolo, o desaprobandolo, o en aquellas en que el hablante
dafa la imagen negativa del oyente, y, con ella, su necesidad de
autonomia y libertad de accion, por ejemplo al pedir un favor o
incluso al sugerir o aconsejar. Pero no solo la imagen del oyente
puede ser dafiada en actos de habla especificos: también la imagen
positiva del hablante puede ser amenazada, por ejemplo, al pedir
perdon o al responder a un cumplido, o, su imagen negativa puede
verse afectada, por ejemplo, al recibir una oferta o al expresar

agradecimiento. Algunos actos que amenazan la imagen, como
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quejas, interrupciones, y expresiones fuertes de emociones, pueden
incluso danar al mismo tiempo tanto la imagen positiva como la

negativa.

Segun la teoria de Brown y Levinson, la mayoria de los
actos de habla pueden suponer amenazas a la imagen, ya sea a la
negativa, a la positiva, o a ambas. Dado que cada individuo, sin
embargo, esta interesado en preservar su propia imagen asi como la
de los otros, las estrategias de cortesia se aplican a fin de mitigar
potenciales amenazas de dicha imagen. Las estrategias de cortesia,
asi, sirven a la vez como un método para debilitar tanto actos de
habla que amenazan la imagen como actos que la salvaguardan. Por
consiguiente, usando ciertas estrategias de cortesia, los hablantes
pueden comunicar mensajes comprometidos sin arriesgase a ser

descorteses y ofender a su interlocutor.

En la mayor parte de los actos de habla a menudo es
inevitable amenazar la imagen de la otra persona. Por lo tanto, el
hablante tiene que calcular de antemano el grado de amenaza
potencial de su declaracién. A este respecto, Brown y Levinson
distinguen entre las siguientes estrategias principales para llevar a

cabo este tipo de actos:
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Hacer el acto amenazante (on-record) abierta y francamente
(sin desagravio): esta estrategia incluye declaraciones directas
e inequivocas sin usar ninguna estrategia de cortesia
particular.

Hacer el acto amenazante del registro abiertamente y con
desagravio usando cortesia positiva: esta estrategia pretende
salvaguardar la imagen positiva del oyente e implica la
expresion de companerismo, sentimientos positivos y empatia.
Hacer el acto amenazante del registro abiertamente y con
desagravio usando cortesia negativa: esta estrategia se ocupa
de la imagen negativa del oyente e incluye una expresion de
pesar por la intromisidon o interrupcion, asi como expresiones
de disculpa a fin de mostrar respeto.

Hacer el acto amenazante usando cortesia indirecta fuera del
registro (off-record): esta estrategia se realiza mediante
insinuaciones y con expresiones indirectas (p.ej. mediante la
utilizacién de ironia, metaforas, o preguntas retdricas) en vez
de enunciar directamente un mensaje.

No hacer el acto amenazante: esta estrategia procura evitar
absolutamente una amenaza de la imagen, lo cual sin
embargo es casi imposible en la mayor parte de las

situaciones cotidianas.



Si un hablante, sin embargo, no puede evitar un acto de
habla que amenace la imagen, pero no quiere ofender a su
interlocutor, puede aplicar estrategias de cortesia diferentes, a fin de
reparar la amenaza de imagen. Tiene la opcién de elegir entre
aplicar estrategias del registro (on-record) o fuera del registro (off-
record). Puede hacerlo fuera del registro (off-record), como en el
ejemplo siguiente, emitido para hacer una peticién: “Vaya, mi coche

se estroped anoche y ahora no sé cédmo conseguiré ir a trabajar hoy”.

En declaraciones que se hacen fuera del registro (off-
record), es decir de tal modo que no es posible atribuir una Unica
intencién comunicativa clara al acto, a menudo se comunica mas de
lo literalmente dicho. En el ejemplo senalado el hablante tiene la
intencion de que el oyente capte su deseo de que le preste su coche,

pero no lo expresa claramente.

Si el destinatario interpreta este indicio correctamente,
esta manera de expresar el acto amenazante se percibe de manera
mucho mas cortés que una declaracion del registro (on-record) y

franca, como: “Préstame tu coche hoy.”

La (in)direccion, por tanto, es un importante medio
lingliistico para expresar la cortesia. Sin embargo, entre miembros

iguales de un grupo social particular, usar una expresion del registro
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(on-record) y franca no necesariamente se considera como
descortés. Por el contrario, una expresion de cortesia “extrema”
podria ser considerada como insincera o hipdcrita. Los recursos de
mitigacién como “por favor” y “épodrias?”, sin embargo, se pueden
usar para debilitar la franqueza de una declaracion del registro (on-
record) y franca. Dado que la amenaza potencial sobre la imagen, sin
embargo, es bastante alta cuando se usan estrategias explicitas, a
menudo parece mas apropiado emplearlas acompafiadas de una
reparacion de la amenaza sobre la imagen del destinatario, lo cual
requiere el uso de cortesia positiva o negativa. Las cinco estrategias
propuestas por Brown y Levinson pretenden “incrementar la cortesia,
siendo la forma menos cortés las expresiones directas sin desagravio,

y la omision del acto amenazante la mas cortés”.

Brown y Levinson afirman que su teoria puede ofrecer un
marco para comparar diferencias transculturales en la cortesia. Con
el fin de elegir una estrategia de cortesia apropiada para el contexto
el hablante tiene que valorar previamente la amenaza de imagen
potencial de un acto de habla. En otras palabras, calcular el peso
potencial (weightiness) del acto de habla (W) sobre la base de las

tres variables incluidas en la siguiente formula:

W =P (H,S)D (H, S)R
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La variable P describe la diferencia de poder percibida
mutuamente entre el oyente y el hablante, es decir hasta qué punto
los interlocutores pueden tener un mayor control sobre la realidad
(p.ej. dinero) y/o bienes inmateriales (p.ej. conocimiento, papel
social), sin tener en cuenta los planes y necesidades de imagen del
otro. Un estudiante, por ejemplo, tiene que considerar el estatus
superior del profesor y de las autoridades académicas en su relacion
de alumno-profesor durante una conversacion. La variable D define
la distancia social percibida entre ambos interlocutores y se valora
sobre la base del intercambio de gestos de aprobacién, y de “la
frecuencia de la interaccién y la clase de (...) bienes intercambiados”
(Brown y Levinson, 1987) entre ellos. En otras palabras, el grado de
cortesia depende de lo cerca que se sientan el hablante y el
destinatario, el uno del otro, y si su relacién es intima o distante.
Finalmente, la variable R representa el ranking del acto de habla
segun su amenaza potencial sobre la imagen y su grado de
imposicidn, y depende de cdmo se percibe y valora la amenaza de la

imagen en una cultura especifica.

El peso (the weightiness) de un acto de habla especifico
“determinara finalmente el grado de cortesia que el hablante
determine que se requiere para la comunicacion del acto” (Fraser,
1990) y aumenta de acuerdo con el crecimiento de las variables. Por

lo tanto, “las personas que interactlian se preocupan cada vez mas
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por la proteccion de la imagen y menos por la claridad transaccional”
segun aumente el peso (the weightiness) del acto. Finalmente, el
contexto y la relacién social entre el hablante y el oyente, valorados
de acuerdo con los criterios de poder y distancia social, asi como el
ranking del acto de habla, son cruciales para la seleccién de
estrategias de cortesia, es decir, si el hablante opta por una
estrategia del registro (on-record) o prefiere una de las estrategias
de compensacién, mediante el uso de cortesia positiva o negativa.
Mientras que se elige la cortesia positiva para comunicarse con quien
los hablantes se sienten emocionalmente vinculados, como pueden
ser los amigos y miembros de la familia, por lo general se prefiere el
uso de la cortesia negativa en la interaccion social con aquellas
personas con las que existe una mayor distancia social y emocional,
0 una mayor diferencia de poder, como desconocidos, compafneros
de trabajo o jefes. Ya que la cortesia estda muy relacionada con la
estratificacion de una sociedad segun la posicién social, edad, sexo y
otras variables, su uso socialmente apropiado varia con los contextos
sociales de modo que “lo que resulta descortés en un contexto
formal y dirigido a un superior puede pasar desapercibido en

conversaciones relajadas entre amigos” (Yule, 1997).

Pero aunque la Teoria de la Cortesia de Brown y Levinson
puede ser aplicada a todas las sociedades, las reglas y las normas

del comportamiento cortés y los dispositivos linglisticos de
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expresiones corteses son culturalmente diversos. Ademas, el
significado y la valoracion de cada variable, sin embargo, son
diferentes en cada cultura ya que hay valores subyacentes diversos
que determinan la relacion de poder y la distancia social entre
hablante y oyente. Por ejemplo, se piensa que las sociedades
asiaticas valoran la diferencia de poder y la distancia social como
factores muy importantes para la eleccidon de un lenguaje cortés,
incluso entre miembros de una misma familia. Se educa a los nifios
malayos, por ejemplo, para que usen estrategias de cortesia
mediante expresiones de formulas de tratamiento adecuadas, para
mostrar deferencia cuando se dirigen a los miembros de familiares
mas mayores como los padres, los abuelos, los tios, los hermanos
mayores y etc., como, la prohibicién de usar la forma de awak (el
pronombre de la segunda persona que equivale a ) para dirigirse a
dichas personas, que serian consideradas como exageradas en
culturas occidentales. En contraste con las culturas asiaticas, los
estadounidenses se concentran en valores como la solidaridad, el
trato informal, y el compafierismo, mientras que las culturas
europeas tienden a utilizar estrategias que alejan, a fin de guardar

un grado apropiado de distancia social.

Sobre todo, las diferencias culturales entre culturas
orientales y occidentales parecen ser muy extremas cuando entra en

juego la estratificacion social y el uso socialmente apropiado de las
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estrategias de cortesia. Sin embargo, incluso en culturas occidentales
diferentes, existen distintos valores y normas sociales que
determinan lo que se considera como cortés y descortés. En culturas
de cortesia negativa se piensa que la gravedad de ciertos actos de
habla es muy alta, dado que los valores sociales vinculados a poder
social, distancia y ranking, son grandes y de mucha trascendencia,
en tanto que la jerarquia social se considera preeminente y tiene que
ser conservada en todas las relaciones. En culturas de cortesia
positiva, sin embargo, se piensa que la gravedad es menor y las
variables sociales, poder, distancia, y ranking se tienen menos en

cuenta, dado que se destaca la solidaridad y la proximidad social.

Brown y Levinson hacen predicciones sobre la distribucion
tipica de estrategias de cortesia en la cultura mediante la
identificacién de la importancia relativa de poder y distancia social
que operan como pareja social predominante de una cultura (1978,

p. 248).

Thus cultures can be distinguished between
positive politeness cultures and negative
politeness cultures. In negative politeness
cultures, the general level of Wx tends to be high,
impositions are considered to be large, and the
values for social distance and relative power are
high. Negative politeness cultures are those lands
of Standoffish creatures like the British (in the
eyes of the Americans), the Japanese (in the eyes
of the British), (Brown and Levinson, 1978, p.
250).
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Sociedades como la coreana y la china también
pertenecen a la categoria de culturas con cortesia negativa. Por el
contrario, sociedades como la norteamericana, pertenecen al grupo
que emplea la cortesia positiva. En estas culturas, los niveles
generales del peso (the weightiness) tienden a permanecer bajos, se
considera que la carga que suponen los actos de habla es escasa, y
el valor que se otorga al poder relativo y la distancia social es
relativamente pequefio. Por lo tanto, segun Brown y Levinson, en
culturas de cortesia positiva, los hablantes utilizaran mas
frecuentemente estrategias de cortesia positiva que de cortesia
negativa, mientras que en una cultura de cortesia negativa como la
de Corea, se recurrira preferiblemente a estrategias de cortesia

negativa.

Scollon y Scollon (2001) introducen términos diferentes
para caracterizar los sistemas de cortesia. Asi, aplican el de
“implicacién” donde Brown y Levinson hablaban de “cortesia
positiva” e “independencia” para referirse a la “cortesia negativa”,
Dentro de su esquema, un sistema de implicacién también emplearia
probablemente estrategias de las denominadas bajas (explicitas y
directas y cortesia positiva), mientras un sistema de independencia
probablemente empleara estrategias denominadas altas (cortesia

negativa, implicita, o evitacion del acto amenazante).
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A diferencia de Brown y Levinson, quienes afirman que la
imagen solo puede ser proyectada por el hablante a los oyentes, y
no por el hablante con respecto a si mismo, Scollon y Scollon (2001)
sugieren que la implicacion presta atencién no solo a la imagen
positiva del oyente, sino que también refuerza la imagen positiva del
hablante, porque dicha implicacién, en cuanto que manifiesta
afinidad y empatia, involucra tanto al oyente como al hablante. La
imagen negativa, por el contrario, sélo puede ser salvaguardada con
respecto al oyente en cuanto que se minuscaba la del hablante. “ 70
the extent that I grant the freedom of unimpeded activity to my
hearer I lose my own. To the extent I assert my own right to
autonomy, my own negative face; I risk that of my hearer (p. 176)".
La tabla que se presenta a continuacion muestra esta diferencia
entre la imagen negativa y positiva, y los correspondientes sistemas

de cortesia:

Tabla 1. Sistema de Cortesia e Imagen de Scollon y Scollon, (2001)

La imagen La imagen La imagen La imagen
positiva del negativa del negativa del positiva del
hablante hablante Oyente Oyente

Independencia

+

Participacion
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2.3 Los actos de habla de peticion y mandato

Segun Searle (1969), las acciones de mandar, ordenar, pedir etc.
pertenecen a la categoria de actos de habla directivos, que son
“actos ilocutivos que estan destinados a producir algun efecto a

través de una accién del oyente” (Searle, 1969).

Searle (1969) define las peticiones como “actos de habla
cuyo contenido proposicional implica un hablante que quiere que el
oyente realice un acto en el futuro”. El emisor de la peticion actla
como si no tuviese autoridad ni poder para obligar a su
cumplimiento, por lo que no va a insistir ni se enfadara a causa de

un rechazo (Green 1988: 121).

En cambio, “los mandatos tienen la regla preparatoria
adicional, en virtud de la cual el hablante debe estar en una posicion
de autoridad sobre el oyente” (Searle, 1969). En consecuencia, la
condicion esencial para un mandato seria que la declaracién se
considere como un intento de conseguir que el destinatario realice el
acto en virtud de la autoridad que el hablante tiene sobre él, por
ejemplo, cuando un policia dice a un conductor “muéstreme su

carnet de conducir”
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Como se indica en el estudio de Brown y Levinson (1987:
65), “los mandatos y las peticiones son los actos que mas amenazan
la imagen negativa del destinatario”, porque, al realizar este acto de
habla, el hablante interfiere en la libertad de accién del destinatario.
Estos actos, capaces de amenazar la imagen, realizados por el
hablante al destinatario podrian provocar su desobediencia, por lo
que también amenazan los deseos de la imagen del hablante. Por
esta razdn, en lugar de realizar los actos de habla de la manera mas
directa posible, los hablantes recurren a estrategias de cortesia y
anaden diversas formas de reparacion para reducir la imposicién
sobre las necesidades de salvaguardar la imagen del destinatario

(Searle, 1979; Brown y Levinson, 1987).

En cuanto a las peticiones, hemos de decir que son los
actos de habla mas frecuentemente estudiados. El trabajo tedrico
sobre las peticiones ha demostrado que la relaciéon de forma,
significado y usos pragmaticos de las peticiones es compleja, y que a
menudo se encuentran implicados factores sociales para el hablante

y el oyente en la eleccidon de una opciodn lingliistica.

Segin Blum-Kulka, House y Kasper (1989: 11), las
peticiones son actos preventivos que “expresan expectativas de los
hablantes” en relacion al oyente con respecto a una accidn

prospectiva, verbal o no verbal. En las peticiones, es principalmente
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el hablante (la persona que hace la peticion) quien se beneficia de la
accion que al oyente (la persona a la cual se dirige la solicitud) se le
pide llevar a cabo. Blum-Kulka, House y Kasper (1989) sefialan que
al realizar una peticion, los hablantes pueden sentir que estan
invadiendo la libertad de accién de los oyentes y a menudo se puede
dudar si llevarla o no a cabo, por temor de parecer necesitados o
imponerse al oyente. Pero existen muchas maneras de mitigar las
peticiones, reduciendo asi el grado de imposicion, lo que se refleja
en una variedad de estrategias con diferentes grados de direccion, a
las que los hablantes pueden recurrir a la hora de formular sus
peticiones. La eleccidon de una u otra estrategia da lugar a tres actos

de habla de peticidn diferentes, segun sus grados de (in)direccion.

2.3.1 Estrategias de peticion

El marco tedrico de la presente investigacion ha partido
principalmente de Blum-Kulka y Olshtain (1984) y Blum Kulka, House
y Kasper (1989), que han estudiado las diferentes estrategias que
pueden servir para variar la imposicion inherente a las peticiones. El

empleo de estas estrategias da lugar a tres tipos de acto de habla:

Acto directo: Se logra cuando, por defecto, hay

congruencia entre la forma lingistica utilizada por los hablantes y la
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fuerza ilocucionaria del acto de habla que se realiza a través de tal
forma (por ejemplo, una pregunta para pedir informacién o un

imperativo para solicitar una accion).

Acto indirecto convencional: Se logra cuando formas
lingliisticas convencionalmente aceptadas (es decir, diferentes de las
formas no marcadas, por defecto, destacadas, congruentes) se
utilizan para alcanzar la fuerza ilocucionaria de un acto de habla (por

ejemplo, una pregunta utilizada para llevar a cabo una peticion).

Acto indirecto no convencional: Se logra cuando el
conocimiento compartido de las personas que interactian determina
la fuerza ilocucionaria del acto de habla. Este tipo de (in)direccién, es
a veces no linglistica (por ejemplo, uso de insinuaciones en lugar de

formas linglisticas para realizar un acto de habla).

El acto indirecto convencional se basa en “convenciones

| A\Y |II

del lenguaje”, que incluyen el “contenido proposicional” (significado
literal) y la “forma pragmalingiistica” para sefialar una fuerza
ilocutiva. El indirecto no convencional, sin embargo, se centra en el
“contexto sociolingtiistico” y queda, por tanto, indefinido en términos

de contenido proposicional, forma lingliistica y fuerza pragmatica.

Por otro lado, hemos de sefalar, ademas, que muy a
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menudo las peticiones constan de dos elementos: (a) actos
principales (head acts) y (b) movimientos de apoyo (supportive
moves). Los actos principales (AP) son los elementos fundamentales
y se refieren a la propia peticion o a la estrategia principal empleada
para realizar la peticion. Los movimientos de apoyo son elementos
periféricos que pueden modificar la intensidad de las peticiones. Si
se producen en la misma frase que lleva la propia peticion, se llaman
movimientos de apoyo internos (MAI), pero si se producen en otras
oraciones que preceden o siguen la oracidon de peticion, se les
denomina movimientos de apoyo externos (MAE). Los movimientos
de apoyo (MA) no siempre son obligatorios y su uso depende en
gran medida de la percepcion de los hablantes del grado de
formalidad de una situacion (es decir, de la seriedad situacional
percibida). Por el contrario, los actos principales de peticién son
obligatorios; no es posible realizar peticiones que carezcan de actos
principales. Tomemos el ejemplo siguiente, en que un estudiante
pide a su profesor mas tiempo para realizar una tarea en la que ya

lleva retraso:

Movimiento 1 (ME): Tengo que pedirle un favor.

Acto Principal (AP): Necesito algo mas de tiempo para acabar la
tarea.

Movimiento 2 (ME): Vera, he estado enfermo varios dias y no he

podido terminarla en el plazo previsto.
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En este ejemplo, el estudiante comienza con un
movimiento de apoyo al discurso externo pre-secuencial (un
preparador) y luego pronuncia el acto principal de peticidon. Después,
continla con un movimiento de apoyo al discurso externo post-
secuencial (una excusa). Incluso dentro del acto principal en si, es
posible incluir modificaciones gramaticales y léxicas (es decir, un
discurso con maodificaciones internas). Asi, la estructura general de

una peticidn se puede ilustrar con la siguiente formula:

Peticion = (modificacion externa pre-secuencial) + acto principal +

(modificacion externa post-secuencial)

En su clasificacion de actos principales de peticion, Blum-
Kulka, et al. (1989) diferencia entre tres tipos de actos, segun el
grado de (in)direccién de las estrategias empleadas: estrategias
directas, estrategias convencionalmente indirectas y estrategias no
convencionalmente indirectas. Los actos principales directos emplean
una de las siguientes estrategias: (a) Modo imperativo (Imperative
mode) (b) Performativos (Performatives) (c) Performativos evasivos
(Hedge performatives) (d) Declaraciones de obligacion (Obligation
statement) o (e) Declaraciones de deseo (Want statement). Los
actos principales convencionalmente indirectos usan cualquiera de
las dos estrategias siguientes: (a) Preparador de interrogacion

(Query preparatory) o (b) Férmula de sugerencia (Suggestory
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formula). Los actos principales no convencionalmente indirectos

emplean un “Indicio”, que puede ser fuerte o suave. Pasamos a

explicar, a continuacién, cada una de estas estrategias (adaptado de

Blum-Kulka et al, 1989):

1.

Estrategias directas

a)

b)

d)

Modo imperativo: Es el modo gramatical de la
locucién que convencionalmente determina su fuerza
ilocucionaria como una peticién. La forma prototipica es
el imperativo.

Por ejemplo: Arregla ese desorden.

Performativos: La intencion ilocucionaria para hacer
una peticion esta explicitamente mencionada por un
verbo relevante.

Por ejemplo: Te pido que arregles el desorden.
Performativos evasivos: El verbo ilocucionario es
modificado por algunos verbos modales o verbos que
expresan la intencion.

Por ejemplo: Te pediria que te calles.

Declaraciones de obligacion: El intento ilocucionario
es directamente derivable de la intencién semantica de
locucion.

Por ejemplo: Tendra usted que mover el coche.
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2.

3.

56

Declaraciones de deseo: La declaracion expresa el
deseo del hablante (que el acto pedido debe ser llevado
a cabo).

Por ejemplo: Quiero que me entregue la tarea al final

de esta semana.

Estrategias convencionalmente indirectas

a)

b)

Formula de sugerencia: La intencion ilocucionaria se
formula como una sugerencia.

Por ejemplo: ¢Y si limpias la casa esta semana y yo lo
hago la préxima?

Interrogacion preparatoria: La expresion contiene
una referencia a las condiciones preparatorias, como la
capacidad o la voluntad.

Por ejemplo: éPodrias dejarme tus apuntes de clase un

par de horas?

Estrategias no convencionalmente indirectas

a)

b)

Indicio fuerte: La locucion se refiere en parte a los
elementos pertinentes de la peticion.

Por ejemplo: Su coche estad bloqueando el mio.

Indicio suave: La expresidon no contiene ninguna
relevancia inmediata como peticion.

Por ejemplo: No encuentro un lugar para aparcar.



Blum-Kulka y Olshtain (1984) también han introducido la
idea de elementos agravantes (upgraders) y mitigadores
(downgraders) en el estudio de las peticiones. Mediante el uso de
los mitigantes, la persona que hace peticion puede minimizar el
grado de imposicién, y su efecto amenazante. Los mitigantes se
alcanzan a fuerza de ser vacilante o dubitativo sobre cumplimiento
de la peticidn. Esto se puede alcanzar a través del uso de elementos
negativos, interrogativos, tiempos pasados o modales, especialmente
en tiempos pasados. Por otro lado, los agravantes se consiguen
asumiendo la persona que hace la peticion un rol dominante. A veces

una peticidn elevada puede parecer un mandato.

1. Ejemplos de mitigantes
éLe importaria que coja su paraguas para salir?
Me pregunto si puedes ayudarme con las matematicas.
Queria pedirle un aumento.
2. Ejemplos de agravantes
Cierre la puerta.

Usted todavia no ha cerrado la puerta.

Otro parametro utilizado por Blum-Kulka et al (1984) en la

clasificacion de peticiones es el de la perspectiva de la persona.
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Many request realizations include reference to the
requestor (T the speaker), the requestee (‘you' the
hearer), and the action to be performed. The speaker
might choose different ways to refer to any of these
elements, manipulating by his or her choice the
perspective s/he wishes the request to take. For example
the difference between 'could you do it' and ‘could we
have it done' is one of perspective—'could you . . .
emphasizes the role of the hearer in the speech event,
while 'could we. .." stresses that of the speaker. Given the
fact that in requests it is the hearer who is 'under threat’,
any avoidance in naming the addressee as the principal
performer of the act serves to soften the impact of the
imposition. We call this dimension of the analysis request
perspective... (Blum-Kulka, 1984, p. 203)

r

En relacién con la perspectiva, una peticion puede ser de

los siguientes tipos:

1. Orientada al oyente (con énfasis en el rol del oyente):
éLe importaria venir a cenar conmigo esta noche?

2. Orientada al hablante (con énfasis en el rol del hablante):
¢Puedo usar su camara un dia?

3. Orientado hacia el hablante y el oyente (incluyendo a
ambos):
Terminemos las tareas antes de que regrese.

4. Neutra (una peticion impersonal puede presentarse como
una peticidn indirecta no convencional.)

Las plantas necesitan que las rieguen.
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2.3.2 Estado de la cuestion acerca de la peticion

Siguiendo el esquema de codificacion y el disefio de método de
CCSARP, (Blum-Kulka et al, 1989) se han llevado a cabo muchos
estudios transculturales e interlingisticos sobre la peticién (estudios
interculturales: Economidou-Kogetsidis, 2010; Ogierma, 2009; Félix-
Brasdefer, 2009; Chen, 2007; Tello Rueda, 2006; Marti, 2006; Diaz
Pérez, 2006; Nuria Lorenzo-Dusmy Bou-Franch, 2003; Marquez
Reiter, 2002; Hayashi, 2000; Izaki, 2000; Fukushima, 2000.
Generalmente se ha dicho que, si bien existen diferencias en como
los factores contextuales determinan la realizacidon de actos de habla
en todas las culturas, hay una preferencia universal por estrategias
convencionalmente indirectas sobre los otros dos tipos de estrategia
(directas e indirectas no convencionales) a la hora de hacer
peticiones (Blum-Kulka et al, 1989; Brown y Levinson, 1978, 1987,
Chung, 1995; Garcia, 1996; Liao et al, 1996; Chen, 2007; Marquez
Reiter et al, 2005; Sifianou, 1992, Hong, 1993; Yu, 1999; Zhang,
1995, etc.). En cuanto a las modificaciones de las peticiones, las
investigaciones han demostrado sistematicamente que los hablantes
de distintas lenguas modifican sus peticiones de manera diferente, y
los tipos y las frecuencias de las estrategias de peticion varian en
funcidon de factores contextuales tales como estatus social, distancia

social y género.
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La mayoria de los estudios de la bibliografia cientifica
sobre actos de habla se han centrado principalmente en la eleccion
de los tipos de estrategia y los dispositivos de la modificacion, y su
relacion con la nocidon de cortesia. Al profundizar en la idea de la
convencionalidad en las estrategias indirectas, Blum-Kulka (1989)
llama nuestra atencién sobre la importancia de las formas lingiisticas
o los articulos que se utilizan al servicio de unas u otras funciones
pragmaticas especificas. La cuestién de la asignacion de forma-
funcion es especialmente importante cuando estan involucrados los
procesos indirectos convencionales o no convencionales, ya que esta
en la naturaleza de estas estrategias hacer uso de formas linguisticas
determinadas para servir a funciones que se apartan de sus
funciones candnicas. Por ejemplo, mientras que la funcién candnica
de una oracidn interrogativa es pedir informacion, las peticiones
indirectas convencionales “¢Puedes comprarme algo de beber?” o
“¢Me podria pasar la sal?” funcionan como mandatos en lugar de
preguntas, a pesar de que estan expresadas en forma interrogativa y
su significado literal parece preguntar acerca de la capacidad del

oyente y la voluntad de realizar el acto, respectivamente.

Al examinar cuidadosamente las estrategias indirectas
convencionales en los datos de peticiones de CCSARP,
proporcionados por los hablantes de cuatro grupos de idiomas

(inglés australiano, francés canadiense, hebreo y espafiol de
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Argentina), Blum-Kulka (1989) encuentra que es rara una “verdadera
equivalencia pragmatica” de formas entre las diferentes lenguas. Por
ejemplo, mientras que en inglés la pregunta sobre la capacidad “Can
you give me a lift home?” conlleva “dualidad pragmatica”, es decir, se
puede interpretar como una pregunta o una peticién, el cambio de
“can” a “could” la deja solo con la interpretacion de peticién. Por el
contrario, en hebreo un cambio de tiempo del verbo equivalente

|II

“vaxol” de presente a pasado convierte la interrogacién en una

sencilla pregunta factual sobre un hecho pasado.

La segunda conclusion acerca de la comparacion
transcultural, es que diferentes lenguas tienen un orden preferente
distinto para el uso de sub-estrategias especificas o formas
lingUisticas. Por ejemplo, mientras que el orden preferente para las
formulas de preparacion de la pregunta en inglés es can/could you >
will/would you > would you mind, en hebreo la primera opcion es
puede, que es seguido de una expresion de posibilidad (como en

Would it be possible if I...7) y will you.

La tercera variacion transcultural sefialada por Blum-Kulka
es que si bien los hablantes de todas las lenguas utilizan preguntas
de capacidad en todas las situaciones, otras sub-estrategias estan
limitadas por el idioma y la situacién. Un ejemplo ilustrativo de este

punto consiste en las diferentes variantes de “éte importaria?”, que
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aparece en forma convencionalizada en hebreo y en inglés de
Australia, pero no en espanol ni francés. Ademas, si bien se emplea
con bastante frecuencia en el Inglés de Australia (10,4%), solo el

1,2% de expresiones hebreas se encuentran en esta forma.

Los estudios de peticion en castellano peninsular muestran
que las estrategias indirectas convencionales son las mas
frecuentemente empleadas por los encuestados (Mir, 1993; Vazquez-
Orta, 1995; Le Pair, 1996; Palencia, 1998; Diaz Pérez, 1999;
Ballesteros Martin, 2001; Curcd y De Fina, 2002; Marquez Reiter,
2002; Hernandez Flores, 2003). A continuacidén, pasamos a hacer
una revision de cinco estudios de peticiones en espafol de Espaina
que guardan una estrecha relacidén con la presente investigacion (Mir,
1993; Le Pair, 1996; Diaz Pérez, 1999; Ballesteros Martin, 2001;

Marquez Reiter, 2002).

Uno de los primeros estudios en analizar la produccion de
peticiones con forma de pregunta por parte de hablantes nativos de
espanol peninsular fue realizado por Mir (1993). Mir ha comparado la
produccion y la percepcion de peticiones de tres grupos de
participantes: 37 hablantes nativos de espafiol de Espaha, 34
hablantes nativos de inglés americano y un grupo de 33 hablantes
nativos de espafiol estudiantes de inglés de nivel intermedio alto en

Espafia. Se pidid a todos los participantes que completaran un DCT
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con 24 escenarios de peticion en los que se controlaba el grado de

familiaridad y la relacion de poder.

Los resultados muestran que los tres grupos de
participantes utilizaron una peticién convencionalmente indirecta en
la mayor parte de los casos y Mir sefiala que los hablantes nativos de
inglés utilizan menos estrategias directas que los grupos espafioles.
Mir encuentra que, mientras que los tres grupos prefieren las
preguntas sobre capacidad (¢puedes, podria usted?), la segunda
estrategia preferida por los hablantes nativos de inglés es la
pregunta de solicitud de permiso (¢puedo, podria...?), mientras que
los participantes espainoles, tanto en sus actuaciones de la primera
lengua como de la segunda utilizan la forma de pregunta sobre la
voluntad (¢verdad?, éle importaria?). Mir también observa diferencias

relevantes entre las elecciones que hace cada grupo.

Los hablantes nativos de espafiol utilizan podrias (34%) y
puedes (26%) con la misma frecuencia, mientras que los hablantes
nativos de inglés prefieren claramente could you (38%) antes que
can you (8%). Se encuentra otra diferencia en el uso de la forma
éme permite?, que rara vez se emplea en espanol, aunque aparece
con frecuencia en los datos ingleses. Ademas, los hablantes nativos
de inglés utilizan poco las estrategias interrogativas sobre la

voluntad, que son utilizadas a menudo por los hablantes nativos de
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espanol. Como explica Mir, las formas inglesas will you'y would you
se pueden interpretar como prediccion o como volicion y, por

consiguiente, su significado no esta claro.

Las formas equivalentes en espafol no tienen un
significado de prediccion. 7e importaria aparece con frecuencia en
espanol, mientras que los hablantes nativos de inglés lo utilizan rara
vez. Quieres es otro ejemplo de voluntad que casi hunca se utiliza en
inglés, ya que suena mas como una sugerencia u oferta. Mir sefiala
que los hablantes nativos de espafiol plantean mas modificaciones
orientadas hacia el oyente, como los minimizadores del grado de
imposicién, que los hablantes nativos de inglés, que utilizan
principalmente modificaciones orientadas hacia el hablante, al
explicar el motivo de la peticién. A continuacién se presenta un

ejemplo de Mir.

Hablante nativo de espanol: “éMe prestas los apuntes? Te los
devolveré de inmediato”.

Hablante nativo de inglés: “I didnt’'t come to class yesterday
because I was sick, could you lend me your notes?” ("No vine a
clase ayer porque estaba enfermo, {¢podrias prestarme los

apuntes? ")
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En este ejemplo, el hablante nativo de inglés se centra en
presentar excusas, motivos orientados hacia el hablante por el hecho
de no tener los apuntes, mientras que el hablante nativo de espafiol
toma en cuenta al oyente al decir que él/ella quiere los apuntes solo
por un momento, lo que funciona como un minimizador del grado de

imposicion hacia el oyente.

Le Pair (1996) ha llevado a cabo un proyecto de
investigacion transcultural sobre el uso de estrategias de peticién en
espanol de Espaiia, con el fin de investigar la produccion de habla de
espanol por parte de hablantes espanoles y holandeses. El estudio
concluye que los hablantes nativos de espafiol son mas directos en
sus peticiones, y llegan a usar aproximadamente dos veces mas
estrategias directas que los hablantes no nativos holandeses, hecho
que se manifiesta en frecuencias mas altas de imperativos,

declaraciones de obligacion y declaraciones de deseo.

Los datos también muestran que los estudiantes
holandeses de espafiol recurren, en buena medida, a estrategias
convencionales utilizadas por hablantes nativos. Esto, segin Le Pair,
apoya la hipdtesis de que en cierta medida, la (in)direccion

convencional es un tipo de estrategia compartida por ambas culturas.
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Con respecto a los medios convencionales, Le Pair observa
que parece haber convenciones compartidas por las dos culturas,
principalmente en el amplio uso de enunciados que preparan las
condiciones para las preguntas, tales como la capacidad y la
voluntad del destinatario de llevar a cabo el acto pedido. Pero las
formulas de sugerencia no son similares en ambas culturas, y los
hablantes no nativos holandeses muestran sélo un acceso limitado a
este tipo de estrategias. Se ha encontrado la misma tendencia en
declaraciones que atafien a la condicidon preparatoria de no obviedad

(que predicen un acto futuro del oyente).

Le Pair también sefala que los hablantes no nativos
utilizan preguntas sobre la capacidad del oyente mucho mas
frecuentemente que los hablantes nativos, y aplican las relativas a la
voluntad del oyente con menos frecuencia que ellos. Ademas, las
formas utilizadas en la estrategia de voluntad difieren hasta tal punto
que Le Pair afirma que deben ser entendidas como especificas de
cada cultura antes que como universales. Le Pair concluye que los
hablantes nativos de espafiol son mas sensibles a la distancia social,
al usar mas estrategias de salvaguarda de la imagen publica en

situaciones de distancia social relativamente alta.

En un estudio sobre peticiones en espafiol, Diaz Pérez

(1999), investiga la relacion entre deixis de tiempo y persona y la
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expresion de cortesia verbal en la formulacidon de peticiones en inglés
y espainol. Aparte de contrastar los datos en los casos del inglés y
espafol como lengua materna, también se establece una
comparacion entre las peticiones producidas por los hablantes

nativos y no nativos de inglés.

Setenta y cinco hablantes nativos de inglés britanico y
setenta y cinco hablantes no nativos de inglés cuya lengua materna
es el espanol de Espana actlan como sujetos en este estudio. A
efectos comparativos, los datos en espanol como lengua materna se
recogieron también de otros setenta y cinco sujetos. Todos ellos eran
estudiantes universitarios en las universidades de Leeds, Stirling y

Jaén, con edades comprendidas entre veinte y veinticinco afios.

El test de rellenado de discurso utilizado en este estudio
se compone de cinco situaciones socialmente diferenciadas que
varian en la relacion del hablante y (sujeto participante) con el
interlocutor, es decir, en las dimensiones de dominio o poder social y
distancia social o familiaridad. Las situaciones descritas son las

siguientes:
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e S1 Estas en clase y pides a otro estudiante que te preste sus
apuntes.

e S2 Estas en el despacho de uno de tus profesores y recuerdas
que tienes que hacer una llamada telefénica urgente. No hay
teléfono publico cerca y le pides a tu profesor que te permita
utilizar el teléfono del despacho.

e S3 Necesitas un libro de la biblioteca para hacer un articulo,
pero ya esta prestado. Ves a un estudiante desconocido con el
libro y le pides que te preste el libro para fotocopiar unos
capitulos.

e S4 Tienes que entregar un trabajo para una de tus asignaturas
y descubres que hay un nuevo profesor en la escuela a quien
nunca has visto antes y que es un especialista en el tema del
trabajo. Vas a su oficina para que él/ella lea un esbozo del
trabajo y te dé algunas referencias bibliograficas.

e S5 Estas en la biblioteca universitaria. Quieres coger un libro
de un estante, pero esta demasiado alto. Le pides a un

compafiero de clase mas alto que tu que te lo coja.

En este estudio, se han observado diferencias relevantes
entre el grupo de hablantes nativos de inglés y los otros dos grupos
de encuestados, con respecto a la adopcidon de perspectiva en sus
peticiones. Mientras que la mayoria de las peticiones producidas por

los hablantes nativos de inglés estan orientadas hacia el hablante (el
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45,6%), tanto los hablantes de espafiol (87,8%) como los hablantes
no nativos de inglés (79,7%) recurren mas frecuentemente a
peticiones orientadas hacia el oyente. La segunda opcién preferida
por los hablantes nativos de inglés es la de la perspectiva orientada
hacia el oyente (43,4%), mientras que la perspectiva hacia el
hablante, con el 11,9% y 19,7% respectivamente, es la preferida por
los hablantes espaioles y los hablantes no nativos de inglés. Por
Ultimo, en cuanto a la adopcion del tercer tipo de perspectiva, la
impersonal, se han observado diferencias importantes en cuanto a
los porcentajes de aplicacién: un 11,0% de los casos en el grupo de
los hablantes nativos de inglés (significativamente mayor que el
resto) y, en los otros dos grupos, un 0,3% en el de hablantes
espafoles y un 0,5% en los hablantes no nativos de inglés. Las
diferencias son estadisticamente significativas en todos los casos,
excepto entre los hablantes espanoles y hablantes no nativos de

inglés, en la categoria de perspectiva impersonal.

Diaz Pérez interpreta los resultados de su estudio como
prueba de que la cortesia verbal en inglés estda mas orientada hacia
la imagen negativa del oyente, mientras que los hablantes espanoles
y los hablantes no nativos de inglés no conceden tanta importancia

al hecho de no interferir con la autonomia personal del oyente.
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Ballesteros Martin (2001) ha analizado qué tipo de
estrategias conversacionales utiliza un grupo de nativos espafoles y
otro de britanicos cuando llevan a cabo la emisién de un ruego o de
un mandato y pretenden mitigar cortésmente el caracter impositivo

de tal emision.

El corpus de su estudio consiste en 360 unidades de ruego
y mandato, 180 en espaiol y 180 en inglés, extraidas de unos
cuestionarios que se basan en la técnica de obtencion de datos
denominada DCT (Discourse Completion Test). Cada individuo
completd seis encuestas que responden a las seis situaciones
potenciales en las que las coordenadas que configuran el poder y la

distancia social existente entre los participantes difieren entre si.

Situacion 1 + Distancia Social X=y
Situacion 2 — Distancia Social X=y
Situacion 3 + Distancia Social X<y
Situacion 4 + Distancia Social X>y
Situacion 5 — Distancia Social X<y
Situacion 6 — Distancia Social X>y

X (emisor), Y (receptor), +/- (la presencia de distancia social); (Ballesteros Martin, 2001).

El calculo de porcentajes demuestra que tanto los

espafnoles como los britanicos prefieren, en primer lugar, las formas
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convencionales indirectas, seguidas de las formas directas y de las

formas indirectas no convencionales, en ultimo lugar.

Con respecto a las estrategias directas, se ha encontrado
que los sujetos espafioles usan estrategias directas en mayor
porcentaje en aquellas situaciones en las que el emisor ostenta
mayor grado de poder social que el receptor (en un 66,66% en la
situacion 4 y un 73,33% en la situacion 6). Los ingleses, sin
embargo, optan por estas estrategias solo si ademas existe distancia
social entre los interlocutores (el 70% en la situacién 4). En casos en
los que existe cierto grado de familiaridad, como en la situacién 6,
prefieren seguir recurriendo a las formas indirectas convencionales

(76,66%), ya que sdélo hay un 23,33% de estrategias directas.

Con estos primeros datos, y de forma provisional,
Ballesteros Martin avanza que para los sujetos britanicos el factor
determinante a la hora de optar o no por una estrategia gramatical
directa parece ser en mayor medida el de la distancia social. Para los
espafoles, sin embargo, es el de poder social. Segun Ballesteros
Martin, esta afirmacion podria ser arriesgada, ya que las variables de
poder y distancia social no siempre son constantes, y en las mismas
situaciones el poder social ostentado por uno de los interlocutores

puede llegar a invertirse, en casos especificos.
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Se ha encontrado que el nivel de oscilacion de las
estrategias directas dentro de las situaciones en las que prevalecen
es minimo, con tan sélo un 6,67% de diferencia entre los porcentajes
de incidencia en las situaciones 4 y 6 del corpus espafol. No
obstante, segun el investigador, existen situaciones en las que los
encuestados descartan abiertamente la exposicion directa de sus
deseos exhortativos. Se trata de la situacion 3, en el corpus espaniol,
y de las situaciones 1, 3 y 5, en el corpus inglés. En todas ellas la

presencia de estrategias directas es nula, con un 0% de incidencia.

A continuacion Ballesteros Martin observa que en
situaciones en las que existe distancia social y el emisor es
socialmente inferior al receptor (S3), los nativos de ambas
sociedades descartan el uso de formas gramaticales directas. Los
nativos ingleses, ademas, desechan esta posibilidad en situaciones
en las que hay distancia social y ambos afectados ostentan el mismo
poder (S1), y cuando, a pesar de existir cierto grado de familiaridad
0 conocimiento previo, el receptor es mas poderoso (S5). En las dos
Ultimas situaciones descritas, los espafioles también prefieren
estrategias convencionalmente indirectas, aunque las formas directas

estan presentes en un 16,66% de los casos.

Los resultados del estudio demuestran que los actos de

rogar y de mandar no se realizan de un modo que pueda
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considerarse equivalente en ambas culturas. Por extension, se podria
incluso afirmar que la gran mayoria de intercambios comunicativos,
salvo los que fueran meramente informativos, no resultarian
totalmente transferibles en ambas lenguas, dado que existen valores
émicos propios de cada sociedad, que necesariamente afloran al

utilizar la lengua nativa.

Ballesteros Martin concluye que tales diferencias con
respecto a las preferencias estructurales no justifican que se hable
de una sociedad como mas impositiva 0 menos cordial que la otra.
Los estereotipos negativos presentes en ambas sociedades del tipo
“los espafioles son maleducados” o "los ingleses son hipdcritas" no
se ajustan a la realidad. Se trata tan solo de opciones lingtisticas
diferentes que, en el fondo, pueden esconder las mismas intenciones
pragmaticas, puesto que aunque sintacticamente se trate de

estrategias directas, estas se atendian con mecanismos de cortesia.

Otro estudio comparativo es el llevado a cabo por Marquez
Reiter (2002), que examina las similitudes y las diferencias en la
realizacién de peticiones convencionalmente indirectas en espafiol
peninsular (en adelante EP) y espafol uruguayo (en adelante EU).
Los participantes de su estudio son 64 estudiantes posgrados
universitarios uruguayos (31 mujeres y 33 varones) y 23 estudiantes

de postgrado universitarios espafoles (18 mujeres y 5 varones). Los
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datos se recogieron a través de una simulacion abierta no preceptiva.

Las seis situaciones de la simulacién varian en funcién del
poder social relativo entre los participantes, el ranking de la
imposicion y la distancia social entre los interlocutores. La simulacién
se compone de seis escenarios que representan situaciones sociales

cotidianas que se espera sean familiares para ambos grupos.

Los resultados de este estudio revelan similitudes y
diferencias en la forma en que los hablantes de espafol peninsular y
uruguayo realizan peticiones convencionalmente indirectas. A pesar
de que los espafioles tienden a ser vistos como mas directos y
bruscos que los latinoamericanos, este estudio ha demostrado que
no hay diferencias en el nivel de la codificacion linglistica de los
enunciados analizados. Segun Reiter, este estudio ha proporcionado
apoyo adicional a la correlacion negativa hallada entre distancia
social o familiaridad y el grado de (in)direccidon, pues tanto los
estudiantes universitarios espafioles como los uruguayos han
demostrado ser indirectos con personas con las que no estan

familiarizados.

Los resultados también han sefialado que una de las
posibles explicaciones de por qué los espafioles se consideran mas

directos podria estar en la falta de provisionalidad transmitida por
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sus peticiones en relacién con otras variedades del espafiol. Se
observa que los hablantes americanos prefieren un mayor grado de
modificacion externa e interna de tipo degradante, con lo que sus
peticiones son mas largas y mas indecisas que las de los hablantes
de EP. La indecision expresada en EU, como opuesta a la del EP, se
refleja en niveles ligeramente mas altos de formalidad expresados
por férmulas propias del EU y un mayor grado de conciencia de los

espacios propio y ajeno.

Por ultimo, Reiter sostiene que las diferencias en las
formulas lingliisticas son las que crean la base para las
generalizaciones. Al igual que los espafoles podrian interpretar el
uso de los verbos de disculpa como mecanismos para llamar la
atencién un poco formales, los uruguayos los ven como habituales,
ya que en su variedad linglistica se han empleado con normalidad
en esos contextos y para tales fines. Del mismo modo, los uruguayos
pueden considerar el uso de marcadores de discurso como “oye”
Como un mecanismo para captar la atencion demasiado intrusiva, ya
que en el EU la particula ha conservado su significado semantico
completo. Asi, segun Reiter, pareceria que las generalizaciones
negativas del tipo descrito se derivan de las distintas funciones
pragmaticas que unidades Iéxicas similares desempefian en

diferentes culturas.
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En conclusion, los resultados de los estudios mencionados
anteriormente muestran que a la hora de hacer peticiones, el tipo de
estrategia mas frecuente entre los encuestados es el de las
convencionalmente indirectas. Los resultados también revelan que
los espanoles tienden a utilizar cortesia positiva y son mas directos

que los ingleses, europeos y latinoamericanos al hacer peticiones.

2.4 Los actos de habla de rechazo

El rechazo, como un acto amenazante para la imagen del
interlocutor, ha sido conocido como “un punto de friccidon” entre
culturas. Al investigar el arte de decir “"No”, Takahashi y Beebe, que
realizan varios estudios sobre el rechazo, senalan que “la incapacidad
de decir "No” de forma clara y educada [...] ha llevado a muchos
hablantes no nativos a ofender a sus interlocutores” (Takahashi y
Beebe, 1987, p. 133). Cuando se necesita utilizar un acto de rechazo,
este suele implicar cierto grado de (in)direccion para reducir el riesgo
sobre la imagen. El grado y la manifestacion de la (in)direccion varia
entre lenguas y culturas. Los estudiantes de idiomas se encuentran
en gran riesgo de ofender a sus interlocutores al llevar a cabo un
rechazo, porque la barrera linglistica ya existente se complica aun
mas por la naturaleza amenazante del acto de habla. En la

transmision de un rechazo, se contradicen las expectativas del
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interlocutor; por lo tanto, se requiere un alto nivel de competencia
pragmatica para llevarlo a cabo de la manera adecuada. Esta
competencia es especialmente dificil de lograr para los hablantes de

una lengua extranjera.

Brown y Levinson (1978) sefalan que los rechazos, por su
naturaleza, tienden a ser muy sutiles en muchos casos, por lo que a
veces es dificil reconocerlos incluso en la propia lengua materna. Por
esta razdon es muy importante conocer las pautas sociolingliisticas
especificas de la sociedad para interpretar correctamente los
significados expresados en el habla. Ademas, como los rechazos son
intrinsecamente amenazas sobre la imagen, los actos de habla de
rechazo emplean muchas estrategias de salvaguarda de la imagen,

que resultan interesantes desde el punto de vista sociolingiistico.

El rechazo se diferencia de otros actos de habla en que
afecta mas al oyente que al hablante. En otras palabras, implica decir
al oyente algo que no quiere oir. Esto le pone en el compromiso de
tener que ayudar al hablante para evitar causarle mala impresion
(salvaguarda de imagen). Segun Gass y Houck (1999), el rechazo es
conversacionalmente complejo y pragmaticamente un reto, no solo
porque decir “no” puede ser incdmodo en cualquier lengua, sino
también porque el rechazo a menudo requiere un alto grado de

negociacion. Ademas, el rechazo requiere un esfuerzo por parte del
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hablante para lograr el objetivo comunicativo del acto (es decir, la

aceptacion del destinatario del rechazo), y hacerlo sin ofender.

2.4.1 Estrategias de rechazo

Beebe et al. han llevado a cabo una serie de estudios sobre el acto
de habla del rechazo (Beebe y Cummings, 1996; Takahashi y Beebe,
1987, Beebe, Takahashi y Uliss Weltz 1990). Por lo tanto, las
estrategias de rechazo que se recogen en el presente estudio se
analizan sobre la base de una taxonomia desarrollada por Beebe et
al. (1990). Beebe et al. han dividido los rechazos en tres tipos:
rechazos directos, indirectos y adyacentes al rechazo. Este sistema
de clasificacion ha sido utilizado y adaptado ampliamente para
examinar el rechazo entre hablantes nativos y no nativos en
diferentes idiomas (Bardovi-Harlig y Hartfort, 1991; Ramos, 1991;
Gass y Houck, 1999; Nelson et al, 2002; Félix-Brasdefer, 2002). A

continuacion se describen estas clasificaciones.

A) Rechazos directos

Segun Gudykunst y Ting-Toomy (1988), el estilo verbal directo se
refiere a “los mensajes verbales que encarnan e invocan las

verdaderas intenciones de los hablantes” en todo cuanto atafne a sus
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preferencias, necesidades y deseos en el proceso de discurso (p.

100). El continuum directo consiste en las siguientes estrategias:

i. Performativos: segin Leech (1983), los performativos son
“expresiones de auto-denominacién, en la que el verbo
performativo, por lo general, se refiere al acto en que el hablante

esta implicado en el momento del discurso” (p. 215). Por ejemplo:

a. Rechazo todas las sugerencias.

b. Me niego a vivir contigo.

ii. Declaracion negativa mediante la negacion
o Negacion explicita, "No": el hablante rechaza directamente
la peticion diciendo “no” con alguna modificacién interna. La
palabra “no” es un tipo directo de rechazo, un acto que

amenaza la imagen. Por ejemplo:

a. No, gracias por tu invitacion.

b. No, no te los puedo dejar.

e Buena voluntad/capacidad negativa: el hablante rechaza
indirectamente la peticidn expresando negaciones sobre su
incapacidad para cumplir lo pedido. La negacion se puede
expresar por la particula negativa “no”, o utilizando cualquier

palabra que semanticamente niega una proposicion.
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Por ejemplo:

a. Lo siento, pero eso no es posible, ya que seria injusto.

b. No puedo porque no tengo dinero.

B) Rechazos indirectos

Gudykunst y Ting-Toomey (1988) afirman que el estilo verbal
indirecto “se refiere a los mensajes verbales que camuflan y ocultan
las verdaderas intenciones de los hablantes en cuanto a sus deseos,
necesidades y metas en la situacién discursiva” (p. 100). El

continuum indirecto consiste en las siguientes estrategias:

i. Disculpa: el hablante rechaza la peticién expresando disculpas o
pidiendo perddn, para mitigar (o suavizar) el rechazo. Por

ejemplo:

a. Lo siento, Carmen, pero no voy a poder ir a la fiesta

b. Perdona, en este momento estoy ocupado

ii. Deseo: el hablante rechaza la peticion indicando un deseo

favorable al interlocutor. Por ejemplo:

a. Espero gue sea un dia maravilloso para ti y para tu novio

b. Te deseo mucha felicidad y prosperidad en tu matrimonio
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iii. Excusa: el hablante rechaza la peticion proporcionando una
excusa, motivo o explicacion sobre su rechazo que puede ser

general o especifica. Por ejemplo:

a. Lo siento, precisamente acabo de quedar con un amigo

gue va me esta esperando

b. Estoy cansado y necesito ir a casa

iv. Declaracion de alternativa: el hablante rechaza la peticion
sugiriendo una alternativa a la peticidon, o un conjunto de
posibilidades, con el objetivo de mantener la imagen positiva con

el interlocutor y negociar la respuesta. Por ejemplo:

a. ¢Por gué no se los pides a Maria?

b. Te propongo gue nos quedemos en la residencia para ver

esa pelicula

v. Establecimiento de condiciones para una aceptacion
pasada o futura: el hablante rechaza la peticién utilizando una
condicion hipotética que pretende dirigir el rechazo a una
situacion en que hubiera sido mejor que la persona hiciera la

peticién de manera anticipada. Por ejemplo:

a. Sime hubieras avisado un poco antes hubiera ido, pero ya

he quedado con otras personas.
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b. Lo siento. Tengo una reunion ahora, de haberlo sabido

con_antelacion no habria problema y me podria guedar,

pero ya no puedo cancelarlo.

v. Promesa de aceptacion futura: el hablante rechaza la
peticion prometiendo que sera llevada a cabo en algin momento
posterior, cuando se den las condiciones favorables para su

ejecucion. Por ejemplo:

a. Muchas gracias, pero no puedo, este fin de semana estoy

comprometida. iA ver si la siguiente no me la pierdo!
b. La verdad es que me gustaria ir, pero precisamente este
fin de semana he quedado con unos amigos para irnos a

la montafa. A la préxima no faltaré.

vi. Declaracion de principios/filosofia: el hablante rechaza la
peticion declarando una actitud general o conjunto de creencias

que ha mantenido durante mucho tiempo. Por ejemplo:

a. No me parece muy oportuno, como profesora, participar

en una fiesta de alumnos.

b. Me qusta tratar a todos mis alumnos en iqualdad de

condiciones.
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viii.Amenaza o declaracion de consecuencias negativas para
el emisor: el hablante rechaza la peticidon haciendo algunas
amenazas que pueden tener un impacto negativo sobre si mismo

o0 en el interlocutor, si aceptara realizar la tarea. Por ejemplo:

a. No puedo, ademas no entenderias mi letra.

b.  No conozco a tus amigos, ademas seria una situacién algo

incomoda.

ix. Declaracion de sentimiento negativo: el hablante rechaza la
peticion aduciendo sentimientos negativos, incluidos la critica a
la peticion y la estrategia de hacer sentir culpable al otro. Por

ejemplo:

a. No, ven mas a clase y no tengas tanta cara dura.

b. No puedo hacer excepciones, seria un agravio para el

resto de tus companeros.

x. Peticion de comprension: el hablante rechaza la peticion
pidiendo al interlocutor que considere o evalle los argumentos

que le impiden cumplir con la invitacion o la peticién. Por ejemplo:

a. Sino te importa, creo que me guedaré en casa.

b. Espero que lo entiendas.
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xi.Garantia de satisfaccion futura del interlocutor: el hablante
rechaza la peticion dando garantia de satisfaccion futura del

interlocutor. Por ejemplo:

a. Te prometo que lo limpio manana, no te preocupes.

b. Mafana lo primero que haré sera ordenar, te lo prometo.

xii. Autodefensa: el hablante rechaza la peticion defendiéndose a si
mismo y enfatizando de alguna manera lo que la peticién tiene

de injusto. Por ejemplo:

a. Mira, la verdad es que no entraba dentro de mis planes

esta asignatura.

b. Creo que no la voy a coger. No puede ser, porque un

inglés de ese nivel no entra dentro de mi especialidad.

xiii.Repeticion de parte de la peticion: el hablante rechaza la
peticion repitiendo una porcién del discurso anterior mencionado
en la peticién o la invitacion del destinatario, que funciona para
distraer la atencidn lejos del interlocutor y retrasar el rechazo.

Por ejemplo:

a. ¢Atuboda?

b. La semana que viene ... a verr
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xiv.Aplazamiento: el hablante rechaza la peticion posponiendo lo

que se pide a un tiempo posterior inespecifico. Por ejemplo:

a. Luego lo limpio.

b. Estoy cansado en ese momento, lo haré mas tarde.

xv. Evasivas: el hablante rechaza la peticion dando una respuesta

confusa o vaga, incierta o indecisa. Por ejemplo:

a. No sé si podré ir, estoy muy ocupada estos dias.

b. Muchas gracias, pero no te lo puedo confirmar. Tengo

trabajo acumulado y necesito descansar.

C) Adyacentes al rechazo

Estas estrategias incluyen adyacentes que funcionan como
modificaciones suplementarias para proteger la imagen positiva del

hablante.

i. Declaracion de opinion/sentimiento positivo: el hablante
rechaza la peticion proporcionando expresiones positivas que
indican que el deseo del hablante es ser capaz de cumplir con la

peticidn o la invitacion. Por ejemplo:

a. Me gustaria mucho ir pero no puedo porque ya tenia otros

planes.
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b. Me encantaria ir, pero entre semana no puedo hacer

planes.

Declaracion de empatia: el hablante rechaza la peticién

empatizando con el interlocutor, mostrando cierta identificacion
con él y mostrando comprension de la situacién, sentimientos y

motivos del interlocutor. Por ejemplo:

a. iEs una lastima, ya me contaréis como ha ido!

b. iQué pena! No puedo ir, tengo que estudiar.

ii. Muletillas: el hablante rechaza la peticibn comenzando su

’

respuesta con expresiones como “pues, vaya, a ver..". Por

ejemplo:
a. Pues lo siento, pero hoy no voy en esa direccion.
b. Vaya, es una pena.
iv. Agradecimiento: el hablante rechaza la peticion dando las

gracias para no ofender la imagen del interlocutor. Por ejemplo:

a. Muchas gracias, Fernando, pero ya tengo otros planes.

b. Le agradezco mucho su opinion.
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2.4.2 Investigacion del rechazo

Un rechazo es, por definicion, una respuesta negativa a una oferta,
peticion, invitacion, etc. Si debemos evitar ofender a nuestro
interlocutor, debemos expresar nuestras respuestas negativas
optimamente. Decir “no” resulta muy dificil para hablantes no
nativos. A menudo yerran al intentar proporcionar una respuesta
negativa de una manera aceptable para hablantes nativos. Segun
Rubin (1983), la forma de decir que no es mas importante en
muchas sociedades que la respuesta en si misma. Por lo tanto,
enviar y recibir un mensaje negativo requiere una habilidad
considerable. El interlocutor debe conocer la relacion entre la funcion
pretendida y la forma apropiada, los elementos sociales que
comprenden el acto de habla, y debe entender los valores del grupo
cultural lingliistico. Esto que hemos sefialado tiene una importancia
enorme porque la incapacidad de decir “no” de manera clara y
cortés, aunque no demasiado directamente, ha llevado a muchos
hablantes no nativos a ofender a sus interlocutores (Takahashi y

Beebe, 1987).

El rechazo no ha recibido mucha atenciéon entre los
investigadores principalmente debido al hecho de que el rechazo es
un acto de habla complejo para ser investigado. Como Rubin (1983)

sefiala, las respuestas de rechazo no son faciles de identificar incluso
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en la propia lengua materna. Esta situacion se hace mas compleja al
investigar el rechazo en otra lengua o cultura. Una investigacion
exitosa en este campo requiere que el investigador tenga un
conocimiento aceptable de las reglas sociolinglisticas que imperan
en las formas de rechazo, y un sentido en relaciéon con el
funcionamiento de las lenguas investigadas. Rubin (1983) sefiala
que, “a veces es dificil reconocer rechazos en la propia lengua
materna..., sin embargo en muchos encuentros el sentido esta claro

si se sabe leer o interpretar las sefiales apropiadas” (p.10).

El estado de la cuestidn sobre el rechazo incluye las
siguientes investigaciones: Rubin, 1983; Beebe y Cummings, 1996;
Takahashi y Beebe, 1987; Beebe, Takahashi y Ullis-Weltz, 1990;
Robinson, 1992; Bardovi-Harlig y Hartford, 1991; Al—Shalawi, 1997);
Bresnahan, Ohashi, Liu, Nebashi y Liao, 1999; Al--Issa, 2003;
Nelson, Carson, Al Batal, y Bakary, 2002; Garcia, 2007; Félix-
Brasdefer, 2006; Chang, 2009). En nuestra revision se ha
considerado central la investigacion de Rubin (1983) sobre rechazos
entre culturas. A pesar de que la investigacion de este acto no esta
basada en datos empiricos, constituye un antecedente fundamental
de la pertinencia del estudio del acto de habla del rechazo entre
personas cultural y lingliisticamente diversas. Rubin indica que el
desconocimiento en cuanto a las formas de rechazo, su sentido vy, lo

que es mas importante, los valores sociales que le sirven de base,
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causa problema intercultural entre personas de distintos trasfondos

culturales.

Saying "no” is not simply finding the proper
form-function relation. Rather, that is only
the tip of the iceberg, and visitors to an
unfamiliar country need to probe more deeply
if they are to express themselves adequately
and interpret messages sent by a native.

(p-17)

Rubin proporciona una taxonomia con nueve formas para
expresar el rechazo, que mas tarde seria la base de la mayor parte
de los estudios sobre el rechazo. Afirma que existen algunas formas
que pueden encontrarse en casi cualquier cultura (p. 12-13):
Mantener silencio, Ofrecer una alternativa, Aplazamiento, Dejar caer
la culpa sobre un tercero o sobre algo al margen del propio control,
Evitacion, La oferta y La aceptacion general y, Divertir y distraer al
destinatario, La aceptacion general con una excusa, y Sefalar la

inadecuacion de lo ofrecido.

Para continuar la investigacion sobre el rechazo, Beebe et
al. (1990) estudiaron rechazos en relacion con la nocion de
transferencia pragmatica en rechazos de inglés como segunda lengua
entre aprendices japoneses de inglés. Sesenta sujetos, divididos en
tres grupos, participaron en este estudio: 20 japoneses hablando

japonés, 20 japoneses hablando inglés y 20 americanos hablando
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inglés. El objetivo de este estudio era descubrir si los rechazos dados
por el segundo grupo se correspondian mas con los del grupo de
hablantes del idioma de destino. Los datos se obtuvieron mediante

un test de rellenado de discurso (Discourse Completion Test o DCT).

En este estudio los investigadores usaron doce situaciones
de DCT a las cuales tuvieron que responder los 60 sujetos. Las
situaciones se disefiaron de tal modo que solo las respuestas de
rechazo resultaran apropiadas. Se pretendia obtener rechazo a tres
peticiones, tres invitaciones, tres ofertas y tres sugerencias. En cada
grupo de situaciones, la persona que debia recibir la respuesta de
rechazo tenia diferente posicion social respecto al hablante (mas
alto, mas bajo o mismo estatus). Los investigadores analizaron los
datos como si se tratara de férmulas semanticas basandose en la
taxonomia de rechazo desarrollada y utilizada por Beebe y Cummings

(1985).

El andlisis cualitativo de los datos mostrd que la
transferencia pragmatica negativa de los aprendices japoneses de
inglés era evidente en el orden de las formulas semanticas, su
frecuencia y el contenido de las mismas. Ademas, aunque el uso de
excusas era comun en los sujetos de ambas lenguas, las excusas de
los hablantes japonesas en su lengua nativa eran menos especificas

que las de los estadounidenses en inglés (p.€j. en el rechazo de una
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invitacion, ellos sdlo dijeron que estaban ocupados, mientras que los
estadounidenses especificaron qué les impidid aceptar). Ademas, los
hablantes japoneses eran mas sensibles a la posicién social y se
expresaron de manera mas formal en sus respuestas que los

estadounidenses de habla inglesa.

A pesar de sus muchos resultados significativos en cuanto
a la transferencia pragmatica de primera lengua a segunda lengua, el
estudio de Beebe presenta varias limitaciones en términos de su
disefo y metodologia. En primer lugar, los investigadores no
mostraron como se seleccionaron los sujetos, es decir, no se
presenta ninguna descripcion del criterio usado en dicha seleccién.
Por lo tanto, no sabemos nada sobre la edad de los participantes, su

sexo 0 su habilidad linguistica (sobre todo en su segunda lengua).

En segundo lugar, este estudio carece de detalles
adicionales en cuanto a cdmo se cred y desarrolld el instrumento de
obtencion de datos (DCT). Las situaciones presentadas en el mismo
parecen estar implicitamente basadas en las intuiciones de los
investigadores, en cuanto a cuando se producen los rechazos. Esto,
por supuesto, puede estar influido por el propio contexto de los
investigadores, sus experiencias o sus preferencias. Ademas, los
investigadores asumieron que los sujetos estaban familiarizados con

tales situaciones. Para asegurar que los participantes estaban
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familiarizados con las situaciones del DCT7, los investigadores podrian
haber preguntado a los sujetos si habian estado o no en situaciones
similares. Otro camino podria haber sido realizar una prueba piloto
del DCT seleccionado, con el fin de modificarlo si hubiera sido
necesario. En tercer lugar, a partir de las pruebas proporcionadas por
este estudio, no podemos determinar si la transferencia pragmatica
de aprendices japoneses se debia al impacto de sus normas de habla
de la primera lengua o debido a su carencia de conocimiento o
habilidad linglistica en inglés, o una mezcla de ambas cosas. Un
modo de averiguarlo es entrevistar a los aprendices después de que
terminan de rellenar el DCT. Las entrevistas individuales pueden
dotarnos de una comprension mas profunda sobre posibles factores

que motivan los comportamientos de discurso de los aprendices.

Bardovi-Harlig y Hartford (1990-1991) investigaron el
rechazo en lengua nativa y no nativa en sesiones de asesoramiento
académico. Fueron grabadas 32 entrevistas de sesiones de
asesoramiento en un programa de postgrado linguistico universitario.
Tres miembros de la facultad, siete hablantes nativos de inglés
americano asi como 18 estudiantes de inglés como segunda lengua
de 10 contextos linglisticos diferentes (el arabe incluido),
participaron en el estudio. Los investigadores afirman que existian
diferencias entre las estrategias para preservar el estatus usadas por

hablantes nativos y hablantes no nativos en términos de su
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competencia pragmatica, que determinarian el éxito de las
entrevistas de asesoramiento. Descubrieron que la formula
semantica “Explicacién” se usd6 muy comunmente tanto por nativos
como por no nativos para mostrar rechazo. Sin embargo, se
diferenciaron en el empleo de la segunda férmula mas comun, que
es “Alternativa”. Los hablantes no nativos emplearon muchas menos
“Alternativas” que los nativos. En cambio, los hablantes no nativos
usaron una estrategia de “Evitacion”. Ademas, los hablantes nativos
parece que hicieron un uso mas amplio de estrategias de pregunta y
emplearon una variedad mas amplia de férmulas semanticas en sus
rechazos que los hablantes no nativos. Sin embargo, como Bardovi-
Harlig y Harford indican, han tenido mas éxito cuando han
seleccionado sus estrategias de entre un conjunto mas pequefio
usado por los hablantes nativos. Sobre la base de su corpus, que
incluye estrategias encontradas solo en su estudio, Bardovi-Harlig y
Hartford (1991) desarrollan una taxonomia ligeramente diferente del

rechazo (ver el Apéndice C).

El valor de este estudio reside en el analisis del acto de
habla dentro del contexto en que se produce el discurso. Sin
embargo, se puede criticar por no proporcionar controles de hablante
nativo, de modo que los efectos de transferencia posibles podrian no
haber sido identificados. Ademas, Kasper y Dahl (1991) han

sefialado que la posibilidad de comparacion transcultural es limitada
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dado que las sesiones de asesoramiento estan “ligadas a una
institucion concreta y, por tanto, los acontecimientos de discurso
especificos de cultura no tienen ningln equivalente (directo) en otro

contexto cultural” (p. 231).

En otro estudio sobre el rechazo, Robinson (1992)
investigd rechazos en inglés estadounidense de estudiantes
japonesas de nivel intermedio y avanzado de inglés como segunda
lengua que cursaban inglés en la Universidad de Hawai. Se
seleccionaron once sujetos femeninos para este estudio. El objetivo
principal del estudio era investigar el papel de los métodos de
informe verbal para obtener datos sobre el procesamiento cognitivo
del rechazo en el inglés estadounidense. Se presentaron a los sujetos
seis escritos de DCT solicitando mostrar rechazo a peticiones e
invitaciones en inglés. Robinson encontré pruebas de transferencia
pragmatica en las respuestas de rechazo de sus sujetos que

indicaron la influencia de las normas culturales de su lengua nativa.

A pesar de su disefio cuidadoso y de conseguir resultados
significativos en cuanto al papel del procedimiento de informe verbal
para la obtencion de informacidon cognitiva sobre como rechazar en
una segunda lengua, el estudio de Robinson ha revelado varios
problemas metodoldgicos. Tal y como reconocid Robinson, los

sujetos experimentaron dificultad para su verbalizacién asi como
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para expresar lo que realmente querian decir porque usaron el inglés
en vez de su lengua materna para expresarlo o0 porque no
entendieron los procedimientos de informe verbal. Ademas, Robinson
no proporciona ningun dato de control acerca de cdmo rechazaria

una japonesa en su lengua materna.

Liao y Bresnahan (1996), en su studio, A contrastive
pragmatic study on American English and Mandarin refusal
strategies, contrastd respuestas hechas por estudiantes universitarios
norteamericanos y chinos a seis peticiones. Los escenarios
propuestos para proporcionar una respuesta fueron : (1) la peticién
de ayuda de un maestro a un alumno para preparar un mostrador de
recepcidon en un congreso, (2) la peticidon de un companfero de clase
que le pide prestadas al sujeto notas de clase, (3) la peticion de un
amigo antiguo para que le ayude a mudarse (4) la peticién de un
amigo que le pide prestado un coche para unas vacaciones, (5) la
peticion de un amigo que le pide prestada una pequefia cantidad de
dinero para comprar un libro de texto, y (6) la peticion de un
miembro de la familia que le pide prestada una cantidad substancial
de dinero. Los sujetos eran 570 estudiantes universitarios en la
Universidad de Feng Chia en Taiwan y 516 en la Universidad de
Michigan. Se pidi6 a los sujetos que respondieran a uno de los seis
escenarios de peticion rellenandolos con sus respuestas. Las

respuestas fueron codificadas segin el nimero de estrategias
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utilizadas en cada respuesta para examinar diferencias de etnia y

género.

Los patrones de rechazo indicaron que ambos grupos
rechazaron las peticiones de un maestro mas facilmente que las de
un amigo o un miembro de la familia, pero los chinos dieron razones
mas especificas que los norteamericanos. Las mujeres tendieron a
utilizar mas estrategias que los hombres para rechazar a personas de
estatus mas alto. Fue comun, en el caso de los norteamericanos
empezar un rechazo con una respuesta positiva, seguido por un
rechazo, como “me gustaria, pero...". Sin embargo, fue raro para los
chinos utilizar esta estrategia. Para los estudiantes chinos
encontraron que fue dificil rechazar las peticiones de miembros de la
familia, mientras que los norteamericanos encontraron mas dificultad
para rechazar las peticiones de amigos. Al no acceder a dejar notas
de clase a un amigo, los estudiantes norteamericanos tendieron mas
que los chinos a agregar un comentario de lo impropio de la peticion.
Los norteamericanos estuvieron mas dispuestos a dejar una pequefia
cantidad de dinero a su amigo, mientras que los chinos se mostraron
mas resistentes a rechazar la peticién de un miembro de la familia de
una gran cantidad de dinero. En comparacién con los estudiantes
chinos, los norteamericanos, especialmente los sujetos masculinos,
tuvieron mas dificultades para rechazar una peticién para ayudar a

alguien a mudarse pero en casos donde los norteamericanos
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rechazaron dejar sus coches a sus amigos, proporcionaron una
“Declaracion de principios” como excusa, mientras que los chinos
fueron mas econdmicos al utilizar estrategias en tales rechazos,
siguiendo un principio de ‘“dian-dao-wei-zhi” (tocar el punto

marginalmente).

Bresnahan, Ohashi, Liu, Nebashi, y Liao publican en 1999
un estudio titulado “Una comparacién de estilos de respuesta en
Singapur y Taiwan”. En él examinan si los hablantes de chino de
Singapur y los hablantes de chino de Taiwan respondian de manera
diferente a peticiones hechas por amigos, y también si los
estudiantes masculinos y femeninos mostraban preferencias
diferentes en la tactica de respuesta. Un total de 300 estudiantes
chinos de la Universidad Tecnoldgica Nanyang en Singapur y 297
estudiantes chinos en la Universidad Feng Chia de Taiwan fueron
reunidos para completar test de rellenado de discurso, con tres
escenarios, los cuales representaban niveles diferentes de
imposicion. También se repartidé un cuestionario de evaluacion de la
autoestima (self-construal) y controles de manipulacion. Los tipos de
respuesta se tasaron y se dividieron en “conformidad con” y “rechazo
de” la peticién. Las variables independientes que se tuvieron en
cuenta fueron la nacionalidad, la autoestima (self-construal), el
género, y el nivel de imposicidon, mientras que las variables

dependientes eran el nUmero de estrategias y el grado de franqueza
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en los rechazos, asociado con la estrategia que favorece al colectivo

en contraposicion a las necesidades de los individuos.

Los resultados indican que aunque la autoestima
independiente se relaciond con el rechazo mas explicito y concernio
mas a claridad, pero no se relaciond con cumplimiento y asunto de
interés para los sentimientos de otros. Las diferencias en el nivel de
imposicion en una peticidn estuvieron relacionadas con el tipo de
respuesta. Las respuestas a peticiones de imposicion inferior
tendieron a obedecer; las respuestas a peticiones de imposicion mas
alta tendieron a rechazar las peticiones. En general, los hombres
eran mas ddciles que las mujeres. Las personas de sexo masculino
de Singapur indicaban una mayor preferencia por cumplir con la
peticion de un amigo que las personas de sexo masculino en Taiwan.
Pero los de Taiwan utilizaban mas estrategias de rechazo indirectas y
empleaban mecanismos para suavizar el tono de la voz. Cuando los
participantes de Singapur usaban rechazos, eran mas directos y
usaban menos estrategias a la hora de negarse que sus homologos
taiwaneses. El estudio concluyd que los estilos de respuesta de las

personas de sexo masculino en Singapur y Taiwan eran diferentes.

Al--Issa, (2003) investigd el fendmeno de la transferencia
sociocultural y sus factores de motivacién dentro de los distintos

modelos de rechazo en la realizacion del acto de habla por
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aprendices jordanos de inglés como lengua extranjera (English as
Foreign Language). Los datos se recogieron realizando un test de
rellenado de discurso (en inglés, DCT), que se disend y desarrolld
basandose en datos registrados en una campafa de observacion. A
continuaciéon se realizaron entrevistas semi-estructuradas. Usando
formulas semanticas como unidades de analisis, las respuestas de
rechazo de los participantes se compararon con datos similares
extraidos de encuestas a hablantes nativos de inglés que respondian
en inglés y de hablantes nativos del drabe que utilizaban el arabe.
Los resultados mostraron tres areas en las cuales la transferencia
sociocultural parecio influir en la eleccion de férmulas semanticas por
parte de los principiantes de inglés como lengua extranjera, el
contenido de las mismas y la longitud de sus respuestas. Se vio que
los casos de transferencia reflejaban valores culturales traspasados
del arabe al inglés. Tomando como base los datos de la entrevista, se
determind que la seguridad de los aprendices en su primera lengua,
sus percepciones en la segunda lengua, y sus valores religiosos

desempefiaban un papel en la transferencia sociocultural encontrada.

En el estudio de la estrategia en rechazos ingleses-arabes
y estadounidenses-egipcios, Nelson, Carson, Al Batal y Al Bakary,
(2002) investigaron semejanzas y diferencias entre rechazos
ingleses-arabes y estadounidenses-egipcios utilizando una versién

modificada del test de rellenado de discurso (DCT) desarrollada por
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Beebe et al. (1990). Los rechazos se seleccionaron porque se
consideraron un acto que supone una amenaza a la imagen en
arabe, ya que los egipcios son mas conscientes del estatus que los
estadounidenses. Se dieron 10 situaciones en las cuales se podia
mostrar rechazo: 2 peticiones, 3 invitaciones, 3 ofertas, y 2
sugerencias. 30 entrevistas de estadounidenses contenian 298
rechazos, y 25 entrevistas egipcias, 250. Un entrevistador leyd cada
situaciéon en voz alta a los sujetos y les pidid responder verbalmente
realizando una grabacién. Los datos orales se consideraron mas
consecuentes con el comportamiento arabe, teniendo en cuenta la
diferencia entre el arabe hablado y escrito. Cada rechazo se dividio
en funcidn de la estrategia utilizada (ver p. 171). Los datos se
analizaron para comparar las medias de frecuencia de las estrategias
directas e indirectas (el motivo, la consideracién de los sentimientos
del interlocutor, las sugerencias de buena voluntad, dejar al
interlocutor libre de responsabilidad, declaracién de pesar, rodeos
utilizados, declaraciéon de principios, criticando la peticion, la
repeticion de parte de la peticidn), las medias de frecuencia de
estrategias indirectas especificas, y el efecto del estatus del
interlocutor en el uso de las estrategias entre los distintos grupos.
Dos situaciones fueron eliminadas — la peticién al patron de un
aumento de salario y la solicitud de un estudiante a un profesor. Los
resultados indicaron que ambos grupos utilizaban estrategias

similares con frecuencia en la produccion de rechazos, en contra de
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los resultados obtenidos en la investigacion de Al-Issa, donde los
jordanos usaron mas estrategias indirectas que los estadounidenses.
Los resultados, sin embargo, sugieren que aunque los métodos como
el DCT puedan ser apropiados para obtener datos
pragmalingiiisticos, no llegan a revelar la complejidad
sociopragmatica de los actos que suponen una amenaza a la imagen
a través de los rechazos. Los egipcios indicaron que ellos no dirian
que no la propuesta del interlocutor en algunas situaciones, como,

por ejemplo, en el caso de una invitacién del jefe.

Garcia, (1992), investigd las diferencias existentes en el
empleo de las estrategias de rechazos entre el espafol de Espana y
del Perd mientras que Félix-Brasdefer, (2005), investigd estrategias
de rechazos entre espafioles de Espafia y de Méjico. Garcia estudid
las estrategias usadas por hablantes espafoles peruanos masculinos
y femeninos como sujetos participantes de dos acontecimientos:
hacer peticion para un servicio y responderlo. Ademas, se fijaron
algunas semejanzas entre géneros y/o diferencias. A la hora de
clasificar las estrategias utilizadas por hablantes peruanos, se
pueden distinguir dos: en primer lugar el modelo de Blum-Kulka et
al. (1989), que consiste en diferenciar entre actos principales y
movimientos de apoyo, Yy, en segundo lugar, el marco de estrategias
de cortesia de Brown y Levinson (1978). El analisis reveld que las

estrategias usadas por los hablantes peruanos al hacer una peticion
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mostraron una actitud de deferencia hacia el interlocutor, sin mostrar
cercania. Sin embargo, al responder a la peticion, prefirieron el
establecimiento de una mayor complicidad con el interlocutor.
También se vio que, aunque hubiera algunas diferencias entre la
participacion masculina y femenina, esta distincion no era
estadisticamente significativa. Aunque los resultados no se puedan
generalizar a todos los hablantes espanoles, los resultados deberian
servir como referencia para entender las reglas preferidas en el uso

de la lengua de hablantes espanoles y peruanos.

Félix-Brasdefer (2002) en su estudio de estrategias
lingliisticas empleadas por hablantes nativos monolinglies de
espafol-mejicano, enfocd tres aspectos de la cortesia: (1) grado de
formalidad; (2) sistemas de cortesia y uso de estrategias; y (3)
cortesia y la nocién de imagen en México. 20 estudiantes de
universidad mejicanos del sexo masculino participaron en cuatro
interacciones de juego de rol; cada participante se relacion6 con dos
hablantes nativos del espanol, con uno en situaciones formales y con
el otro en situaciones informales. Los datos resultantes fueron
complementados con informes verbales para examinar las
percepciones de los hablantes sobre el rechazo. Las conclusiones
muestran que las respuestas de cortesia en la comunidad se realizan
por medio de formulas empleadas para negociar la imagen (Watts,

2003). Un analisis de las interacciones de rechazo indica que, entre

102



estos hablantes, la negociacién de la imagen se lleva a cabo, en gran
parte, mediante varias tentativas indirectas a través de |la
(re)negociacion de una resolucion acertada. Ademas, las necesidades
de imagen son orientadas hacia el grupo, enfatizando la participacién
sobre la independencia (Scollon y Scollon, 2001). Finalmente, la
nocién de imagen negativa, segun lo propuesto por Brown y

Levinson (1987), se reexamina a la luz de los datos.

Finalmente, Chang (2009), llevd a cabo un estudio en la
transferencia pragmatica en rechazos formulados por hablantes
nativos del mandarin que hablan inglés, con la finalidad de saber
hasta qué punto la transferencia se realiza bajo la influencia del nivel
de los aprendices en la segunda lengua. El instrumento utilizado para
la recogida de datos fue el test de rellenado de discurso desarrollado
por Beebe et al. (Beebe, Takahashi, Uliss-Weltz, 1990). Con los
participantes en este estudio se formaron cuatro grupos: 35
estudiantes universitarios estadounidenses, 41 estudiantes de ultimo
afo de inglés, 40 estudiantes de primer afio de inglés, y 40
estudiantes de segundo afio de mandarin. Todos los estudiantes
estadounidenses fueron los hablantes nativos de inglés, mientras que
los demas fueron los de mandarin. Las respuestas de rechazo se
analizaron en términos de (1) la frecuencia de formulas semanticas,
y (2) en funcion del contenido de las férmulas semanticas

empleadas. Se percibid que, mientras todos los grupos emplearon
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una variedad similar de férmulas semanticas al responder a los
rechazos derivados de actos de iniciacion diferentes, los informantes
se diferenciaron en la frecuencia y el contenido de las formulas

semanticas.

Para concluirr en base a lo anteriormente citado, y
teniendo en cuenta el nlcleo central de la investigacion, los estudios
realizados en torno al acto de habla de rechazo se podrian dividir
ampliamente en dos clases: de una parte, los que examinan el
comportamiento de rechazo de una cultura especifica o compard el
acto de habla de rechazo entre grupos culturales; de otro, los que
investigan las caracteristicas de los rechazos del hablante no nativo
en inglés. Varios investigadores han comparado el acto de habla de
rechazo entre grupos culturales y convinieron que, mientras que las
estrategias de rechazo son universales, tanto la frecuencia de las
estrategias utilizadas como el contenido de las mismas, es especifico

de cada cultura.
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CAPITULO 3

METODOLOGIA

Este capitulo describe la metodologia utilizada en el presente
estudio. En primer lugar, la investigadora introduce el debate
examinando el disefio de encuesta utilizado y el motivo de su
eleccién en este trabajo. A continuacién, se analiza y sintetiza el
estudio piloto a la luz de sus implicaciones para el mismo. Las
secciones siguientes presentan la seleccion de participantes,
instrumentos de recogida de datos y procedimientos, y, para

finalizar, el marco para el analisis de datos de cada acto de habla.

3.1 Diseio de la encuesta

Brown y Levinson (1978) sostienen que la evaluacién del grado de

actos amenazadores de la imagen o face-threatening act (FTA)
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implica la distancia social y el poder relativo entre un hablante y un
oyente en muchas, o, quizas, todas las culturas. El instrumento de
estimulacion del Proyecto Intercultural de Realizacién de Actos de
Habla o 7he Cross Cultural Speech Act Realization Project (CCSARP)
(Blum-Kulka, House y Kasper, 1989) también empled los factores de
distancia social y dominio social para investigar la variacién
intercultural e interlingliistica en dos actos de habla: ruego y
disculpa. Algunos estudios del CCSARP (Wolfson, Marmor, y Jones,
1989, Blum-Kulka y House, 1989, Olshtain, 1989, y Vollmer y
Olshtain, 1989) han mostrado que las dos variables de dominio y
distancia social, junto con otros factores circunstanciales, influyen en
la eleccion de estrategias lingiisticas. Blum-Kulka y House (1989)
encontraron que la percepcién de la dominacion social estaba
correlacionada con el nivel de (in)direccion de la peticién. La
(in)direccion y la cortesia estan interrelacionadas positivamente,
aunqgue no se relacionen necesariamente de una forma lineal (Blum-
Kulka, 1987). Searle (1975) sostiene que la cortesia es la motivacion
mas habitual para emplear actos de habla indirectos. Cuanta mas
cortesia exijan los factores circunstanciales, mas indirecta debe ser la

declaracion.

Scollon y Scollon (1983) teorizan que el estilo indirecto
aumenta con la distancia social, y disminuye con el poder social.

Olshtain (1989) encuentra una correlacion negativa entre la posicion
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social y el nivel de intensificacion interna; es decir, cuanto mas bajo
sea el estatus del ofensor en comparacién con el ofendido, mas
debera intensificar el hablante la expresion de disculpa. Beebe y sus
colegas (Takahashi y Beebe, 1987; Beebe et al., 1990) sefalan que
el estatus de los interlocutores es, con mucho, el factor
condicionante mas fuerte en el idioma japonés, mientras que el
grado de familiaridad o el factor de distancia social es el mas
importante para los americanos. Wolfson también sostiene que la
distancia social es el factor mas determinante en las variaciones que

se producen en el habla de los americanos.

Wolfson, Marmor, y Jones (1989) sostienen que la
investigacion hecha sobre la lengua y el género durante los Ultimos
afos ha mostrado que el género de los interlocutores también influye
en su comportamiento lingliistico. Muestran que, en el caso de los
datos recabados sobre hablantes americanos, existen diferentes roles
de género entre los participantes en las situaciones usadas para
provocar disculpas: siempre es un vardn quien debe ofrecer la
disculpa en el caso de relaciones distantes. Sin embargo, Blum-
Kulka, Danet, y Gherson (1985) consideran que el género no tiene
un peso demasiado significativo en la eleccidn de estrategias de

ruego.
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En la presente investigacion, al igual que en otros muchos
estudios sobre la cortesia linguistica (Holmes, 1995), si se ha
considerado la variable de sexo, ya que se han propuesto diversas
hipdtesis acerca del sexo como aspecto relevante en las tendencias y
preferencias en la realizacion del acto del habla (Talbot, 1998). Por
otro lado, la eleccion de las variables de distancia social y estatus
social se baso en los numerosos estudios que demuestran que estos
dos factores parecen ser los mas importantes para determinar la

variacion lingistica.

En las situaciones propuestas en el cuestionario, cuando
se prueba la variable de distancia social se omite la de estatus, y
viceversa. Por ejemplo, los interlocutores no reciben informacion
acerca de la distancia social que existe entre ellos, cuando se
manipula la variable del estatus, como ocurre en la situacion 13, en
la que el director de una empresa hace una peticion a uno de sus
trabajadores. Y de la misma forma en los casos en los que se quiere
analizar la influencia de la distancia social, no hay ninguna mencién
al estatus, tal y como ocurre en la situacién 1, en la que el sujeto se

dirige a uno de sus vecinos.

El método de estimulacion usado para la recogida de
datos en este estudio es el Test de rellenado de discurso o Discourse

Completion Test (en adelante DCT). El DCT es un formulario
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estandar en el cual se presenta una situacion, y se pide al sujeto que
complete la conversaciéon. El DCT fue desarrollado en principio por
Blum-Kulka (1982), y ha sido ampliamente utilizado después para la
recogida de datos sobre la realizacion de actos de habla, ya sea en

grupos homogéneos o heterogéneos linglisticamente.

Beebe y Cummings (1996), en su estudio sobre
procedimientos de recogida de datos, sostienen que los DCT7s son un
medio muy efectivo para recopilar una gran cantidad de datos
eficazmente y crear una clasificacidn inicial de férmulas semanticas y
estrategias que se producen en el habla natural. Ademas, los DCTs
son Utiles para estudiar las exigencias estereotipicas de una
respuesta socialmente apropiada (aunque no necesariamente
cortés), asi como para comprender mejor factores sociales y
psicoldgicos que probablemente influiran en la interpretacion del acto
de habla. También son efectivos para determinar qué codigos
mentales manejan los hablantes de esa lengua para expresar
rechazo, disculpa, despedida, y otros actos de habla. Ademas,
permiten comparar la actuacion comunicativa de los sujetos de
distintas culturas en determinadas situaciones. Las variables de
interés pueden ser manipuladas con el fin de obtener las respuestas
que pueden ser mas validas para cada trabajo. Los datos que

suministran los sujetos a través del DCT proporcionan una
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concepcion Util de qué respuestas consideran apropiadas para las

situaciones dadas.

El DCT obtiene respuestas escritas, por lo cual hay una
distorsion en los datos, y se hace muy dificil recoger el tipo de
respuestas que habitualmente encontramos en interacciones que
ocurren de forma natural (Hartford y Bardovi-Harlig, 1992). Debido a
estas limitaciones inherentes a la metodologia, algunos
investigadores (Wolfson, 1986) declaran que el mejor método para
recoger datos sobre los actos de habla es recabar un discurso
espontaneo en contextos naturales. Sin embargo, el DCT era el
método mas conveniente para el presente estudio, que ha
investigado las diferencias en el uso de estrategias de peticion,
mandato y rechazo entre dos culturas diferentes, por lo que el
analisis se ha basado en la comparacion de normas aplicadas en
dichos actos de habla por los participantes de cada sociedad. Esta
comparacion intercultural exige respuestas estereotipadas, las cuales
pueden ser obtenidas con eficacia mediante técnicas escritas de
estimulacion. Era necesario recoger una gran cantidad de datos para
comparar comportamientos de habla socio-culturales en grupos
diferentes, y es practicamente imposible hacer esto solo mediante

habla espontanea.
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Por otra parte, recoger los datos en contextos naturales es
muy dificil, ya que la existencia de ciertos actos de habla es arbitraria
e incierta. Seria casi imposible y muy poco eficaz para recoger datos
suficientes a fin de analizar el comportamiento de habla en relacion
con las variables de interés. Asi, teniendo en cuenta la necesidad de
supervision experimental y eficacia practica, el DCT se ha
considerado el instrumento metodoldgico mas apropiado para

nuestra investigacion.

3.2 Estudio piloto

Antes de administrar el cuestionario definitivo a los sujetos
seleccionados, se completd un estudio piloto con un primer test
elaborado para determinar la reaccion del sujeto y la participacién, el
tiempo requerido para completarlo, y para evaluar posibles
problemas o confusiones en cuanto a la claridad de las preguntas y
la redaccién del cuestionario. Este estudio piloto resulté ser
beneficioso y proporciond ideas e informacién no tenida en cuenta

antes del estudio, como se explicara mas adelante.

Diez estudiantes de posgrado, cinco malayos y cinco
espanoles, fueron seleccionados como muestra para este

experimento. Dos estudiaban en la Universidad Politécnica de
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Madrid, dos en la Universitat Autonoma de Barcelona y la Universitat
de Barcelona, respectivamente, y el resto eran estudiantes de la
Universidad de Valladolid. Se trataba de estudiantes de disciplinas
diversas, como Literatura y Humanidades, Ciencias y Tecnologia,
Gestion y Direccion de Empresas, y otros, cuyas edades oscilaban

entre los 26 y los 36 afios de edad.

El instrumento de estimulacién usado para la recogida de
datos fueron dos cuestionarios en forma de Test de rellenado de
discurso o Discourse Completion Tests ampliables (DCT). La
investigadora desarrolld dos cuestionarios diferenciados (para
espanoles y malayos), que entonces se administraron en los dos
contextos de lengua materna (Espana y Malasia). El cuestionario
consistia en 18 escenarios, cada uno de los cuales implicaba una
situacion que requeria la formulacion de una peticion, mandato o

rechazo.

Los cuestionarios se administraron en Espana en
diciembre de 2009. Fueron distribuidos por la investigadora y se
pidi6 que los sujetos los completaran en su presencia. La
investigadora garantizd a los estudiantes que su participacién era
completamente voluntaria y que sus respuestas serian totalmente

confidenciales. Los participantes, que utilizaron siempre su lengua
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materna, se animaron a hacer sugerencias y comentarios para

mejorar la autenticidad y la claridad del DCT.

La reaccion directa de los diez estudiantes en el estudio
piloto conllevd mejoras relevantes e indicd la necesidad de algunas
modificaciones en la primera version del cuestionario. Por ejemplo,
algunos estudiantes observaron que varios aspectos del cuestionario
no tenian una redaccion clara. Eso ayudd a la investigadora a realizar
algunos cambios. Las personas encuestadas solicitaron mas
explicaciones de algunas situaciones, lo cual se tuvo en cuenta en la
version final. Con respecto a la extensidn del cuestionario, los
encuestados utilizaron un promedio de 15 minutos para rellenar el
formulario, tiempo que no consideraron excesivo, de lo que se

dedujo que la extension del instrumento parecia ser satisfactoria.

En general, este estudio piloto permitié a la investigadora
una mejor comprension, y sirvid de practica para saber como
administrar el cuestionario final. Ademas, fruto de este estudio
piloto, y de la observacion minuciosa de la investigadora, ambas

versiones del cuestionario (malaya y espanola) fueron remodeladas.
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3.3 Sujetos

Los sujetos del estudio definitivo pertenecen a dos grupos
principales: 60 hablantes nativos de malayo y 60 hablantes nativos
de espafiol. Los sujetos malayos se dividen en dos subgrupos: 30 de
menor edad (quince del sexo masculino y quince del sexo femenino)
y 30 de mas edad (también quince del sexo masculino y quince del
sexo femenino). Las edades de los menores oscilaban entre los 19 y
los 39 afos, mientras que las de los mayores estaban entre los 40 y
los 60. Los menores eran estudiantes universitarios en Malasia; se
trataba de estudiantes de la Facultad de Ciencia y Tecnologia de la
Universidad de Malasia Terengganu. Los participantes mayores eran

profesores de la misma universidad.

Se dividid asimismo el grupo de sujetos espafoles: 30
menores (quince del sexo masculino y quince del sexo femenino) y
30 mayores (también quince del sexo masculino y quince del sexo
femenino). Las edades comprendian los mismos intervalos. Los
espanoles menores eran estudiantes de la Escuela Universitaria de
Estudios Empresariales de la Universidad de Valladolid, mientras que
los mayores, al igual que en el caso malayo, eran profesores de la
misma universidad. También contribuyeron, de forma voluntaria,

completando todas las situaciones de estimulacion del cuestionario.
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Se selecciond a estudiantes y profesores universitarios de
dichas universidades como sujetos de los dos grupos porque se
trataba de la poblacién mas accesible para la investigadora (el
cuestionario plantea, por tanto situaciones basadas en la vida
cotidiana de un estudiante y un profesor universitario, o de cualquier
persona, en general). Se advirtié a todos ellos que la participacion
era completamente voluntaria y que podrian retirarse en cualquier
momento. La distribucion de los sujetos que hemos explicado se

resume en la tabla siguiente.

Tabla 2. Distribucion de los sujetos en cada grupo: malayo y espaniol

120 Sujetos

60 Malayos 60 Espafioles
30 Menores 30 Mayores 30 Menores 30 Mayores
(19-39 afos) (40-60 afos) (19-39 afos) (40-60 afos)

15V 15M 15V 15M 15V 15M 15V 15M

V = Varon M = Mujer

El equilibrio en la distribucion segin edad y sexo se tomd en
consideracién, ya que dichos factores sociales forman parte de las
variables consideradas para el analisis, es decir, igualamos el nimero
de sujetos de ambos grupos de edad y sexo con el proposito de

observar la diferencia provocada por dichas variables en el resultado.
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3.4 Instrumentos

Para investigar las estrategias utilizadas en los actos de habla
producidos por los participantes de ambos grupos, se administraron
dos cuestionarios diferentes en dos escenarios de lengua materna.
La redaccién del cuestionario implicd varios pasos: primero, se
emprendid una revisidn critica completa de la bibliografia relacionada
para adquirir una solida base y conocimiento aplicable al estudio
para la elaboracion de cuestionario. Y en segundo lugar, se disefio el
cuestionario en forma de Test de rellenado de discurso o Discourse
Completion Test. En el disefio del mismo, la investigadora tuvo en
cuenta, en buena medida, cuestionarios utilizados anteriormente por
otros investigadores (p.ej, Blum-Kulka et al., 1989 y Beebe et al.,
1990). En tercer lugar, la investigadora consulté con lingliistas para
recibir sus comentarios, sugerencias y opiniones. La version
preliminar en inglés del cuestionario se tradujo a malayo y espafiol.
Por Ultimo, la investigadora probd la claridad y validez del
cuestionario repartiéndolo entre diez estudiantes, cinco malayos y

cinco espanoles.

El DCT es un formulario estandar en el que se presenta
una situacion, seguida de un breve didlogo y se pide al sujeto que
complete la conversacion. Pero, en nuestro trabajo no se plantea

ningun dialogo sino que se crean situaciones provocativas y se pide a
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los encuestados que respondan en esas situaciones. El formulario
consta de tres partes: una breve introduccién del estudio y las
instrucciones para responder a las preguntas, una breve seccidn
destinada a recoger informacion demografica sobre los propios
sujetos, como el sexo, la edad, la carrera, la profesion, el nivel de
educacion y su lengua nativa, y 18 escenarios en los que se plantea
una situacion que requiere un mandato, peticion o rechazo (véase

apéndices D y E).

El cuestionario plantea 18 situaciones diferentes en las
que se suponia que se encontraba el encuestado, y en tal situacién
se les pedia que cumplimentaran una actuacidon verbal. Se les dio
tanto tiempo como necesitaran para completar el cuestionario (no
habia un tiempo limitado), de modo que los sujetos pudieran

responder con la extensidon que desearan.

Las 18 situaciones de estimulacion se dividen en tres tipos
que responden a distintos actos de habla: seis para la expresion de
mandatos (situaciones 3, 6, 9, 12, 15, y 18), seis para la formulacién
de peticiones (situaciones 1, 4, 7, 10, 13, y 16) y seis para la de
rechazos (situaciones 2, 5, 8, 11, 14, y 17). Las situaciones elegidas
estan basadas en las la vida cotidiana de un malayo y un espafiol. La
contextualizacion de los actos de habla investigados en las 18

situaciones del DCT se presenta en la Tabla 3.
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Tabla 3. Contextualizacidn de los actos de habla investigados en las 18 situaciones

del DCT
Situacion Acto Variable Social Contexto
Escalera:
. Distancia: El hablante acaba de cambiarse de casa y

1 Peticion - .

No conocido no tiene escalera para arreglar una
lampara, asi que se la quiere pedir
prestada a su vecino.

Agente:
Distancia: El hablante no quiere comprar el nuevo

2 Rechazo ; o

No conocido paquete del servicio que un agente de una
compafiia de telefonia mavil le intenta
vender.

Secretario:

3 Mandato Nglz'f:cfcl?(;o El hablante es un directivo en una firma
famosa y quiere que su nuevo secretario
haga fotocopias de algunos documentos.

Distancia: Ir a comprar:
4 Peticidn Conocido . . .
El hablante piensa ir a comprar y quiere
que su companero de piso le acompafie.
Portatil:
5 Rechazo D|stan(_:|a: El hablante es un estudiante universitario,
Conocido - .
no quiere prestar su portati a su
companero de curso.
Llegar a la hora:
6 Mandato D|stan<;|a: El hablante es profesor en una universidad
Conocido -
y quiere que su alumno llegue a la hora a
clase.
Hacer compania:

7 Peticidn Distancia:

Muy conocido El hablante esta solo en casa y quiere que
su mejor amigo venga a hacerle compaiiia.
Acompanar a una fiesta:

8 Rechazo Distancia: El hablante no quiere acompanar a su

Muy conocido

hermano menor a la fiesta de cumpleafios
de su amigo.
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Salir con amigos:

9 Mandato Distancia: El hablante le permite a su hijo, que esta

Muy conocido | llegando a la adolescencia, salir con sus
amigos. Pero quiere que vuelva pronto a
casa.

Carta de recomendacion:
10 Peticion Estatus: El hablante necesita una carta de

Superior recomendacion para solicitar un trabajo y
piensa pedirselo a un antiguo profesor
suyo de la universidad.

Pescar:
Estatus:
11 Rechazo Igual El hablante no quiere ir a pescar con su
colega a un rio.
Cambiar asignatura:
Distancia: El hablante es profesor en una universidad
12 Mandato ; .

No conocido y quiere que un nuevo alumno a su cargo
cambie una de las asignaturas elegidas por
otra.

Caviar:
13 Peticién Estatus: El hablante es director de una empresa.

Inferior Quiere pedir a uno de sus trabajadores que
va a hacer un viaje de negocios a Rusia,
gue le compre una lata de caviar.

Tesis:
Estatus: El hablante es profesor en una universidad.
14 Rechazo - .

Inferior No quiere prestar a un alumno suyo una
tesis de un estudiante anterior que se
guarda en su despacho.

Restaurante:
. . El hablante es el encargado de un
Distancia: . -
15 Mandato - restaurante. Un cliente ha pedido que le

Conocido . . .
lleven la comida a su oficina, y quiere que
uno de sus trabajadores se encargue de
hacerlo.

Movil:
Peticidn Estatus: El hablante quiere utilizar el mévil de su
16 Igual

amigo para hacer una llamada porque no
le queda saldo en el suyo.
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Método de estudio:

17 Rechazo gztaetﬁ(s):r El hablante es un estudiante universitario
P que no quiere cambiar el método del
estudio propuesto por su director de tesis.
Ver la tele:
18 Mandato Distancia: Es medianoche. El hablante quiere que su

Muy conocido o , A
y hijo, que aun esta viendo la tele, se

acueste.

Aunque las situaciones elegidas en los cuestionarios sean
comunes en la vida de los sujetos de ambas culturas, el proceso de
traduccion de los cuestionarios implico la transposicién cultural al
sistema social especifico de cada cultura, cuando resultaba
necesario. Por ejemplo, el “agente de una compafiia de teléfono
movil” en espaiol, se sustituyd por un “agente de una compafiia de
seguros” en malayo, ya que la visita del agente de una compafiia de
teléfono movil a casa no es habitual en Malasia. En la situacién 13,
en cuya version espafiola un director pide a un trabajador que va a
hacer un viaje de negocios a Rusia que le compre una lata de caviar,
en la versidn malaya se sustituyd “Rusia” por “Indonesia” y “caviar”

por “buah salak’ (‘la fruta de salak'’). Se eligié la opcién de

"Indonesia" y “buah salak’, en vez de “Rusia” y “caviar” de las

! Salak (zalacca de salacca) es una especie de palmera (de la familia Arecaceae) que tiene

su origen en Indonesia (Wikipedia, 2011). Se trata de una fruta muy apreciada y muy cara
en Malasia.
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situaciones espafolas, para equipararlo con la cultura malaya en la
cual no es habitual que la gente coma caviar. De hecho, los malayos
no saben de su existencia. Los nombres y los lugares también se
modificaron para conseguir que las circunstancias en que se produce

el acto de habla fueran las idoneas en cada cultura.

Cada grupo de situaciones, excepto las propuestas para la
produccion del mandato, jugaba con dos variables diferentes: estatus
(inferior, igual, mas elevado) y distancia social (desconocido,
conocido, muy conocido). Estas dos variables han mostrado ser
factores importantes para provocar variaciones linglisticas en otros
estudios (p.ej., Brown y Levinson, 1978; Wolfson, Marmor, y Jones,
1989; Blum-Kulka y House, 1989). Las situaciones de mandato estan
ordenadas segun la variable de distancia social solamente, porque
los mandatos son realizados Unicamente de personas superiores a
inferiores. No existen situaciones en las que el mandato se dirija de
personas de un estatus inferior a personas de estatus superior.
Asimismo, se examinaron las diferencias entre hombres y mujeres, v,
menores y mayores, en cada grupo, en la produccidn de los actos de

habla estudiados.

Para representar a una persona de posicion social superior
se eligieron las figuras de profesor, jefe, director y padre o madre;

para las personas de posicion social inferior, se eligi6 a un
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estudiante, un trabajador y un hijo; y para un estatus igual, un
amigo, un companfero de piso, y un compafero de curso. En cuanto
a la distancia social, la menor viene representada por los papeles de
hijo, buen amigo y hermano; la distancia social media es la que se
establece en el cuestionario entre un alumno y su profesor, un
trabajador y su jefe, un compafero de piso, y un compafiero de
curso; y la mayor distancia la representan un nuevo vecino, un
nuevo alumno con respecto al profesor, un nuevo secretario y un

agente de negocios desconocido hasta entonces.

3.5 Procedimientos de recogida de datos

Los datos del presente estudio se recogieron en dos entornos
socioculturales diferentes. Ocho ayudantes participaron en Ia
recogida de datos. De ellos, dos mujeres ayudaron en la distribucion
de los cuestionarios en Malasia, y dos hombres y dos mujeres
prestaron ayuda a la investigadora en Espafa. Cada ayudante fue

recompensado por su participacién en el estudio.

En este estudio participaron 60 malayos de Malasia: 30
estudiantes de la Universidad de Malasia Terengganu y 30 profesores

de la misma universidad, y el mismo numero de espafioles de
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Espafa: 30 estudiantes de la Universidad de Valladolid y 30

profesores de la misma universidad.

Las pruebas para sujetos malayos se administraron en
Malasia en abril de 2011. Dos profesoras de Linguistica ayudaron a
distribuir los cuestionarios. Una, de 40 afios de edad y otra, de 31
anos, del Departamento de Lenguas y Comunicacion de Ila
Universidad de Malasia Terengganu. Ambas son colegas de la
investigadora. Previamente a la distribucion de los cuestionarios,
fueron completamente instruidas sobre el presente estudio por la
investigadora para asegurarse de que cada una de ellas usaba el

enfoque apropiado en la recogida de datos.

Las pruebas para los sujetos espanoles se hicieron en
Espafna durante el mes de marzo de 2011. Los cuestionarios fueron
distribuidos por la propia investigadora y algunos amigos (dos
profesores espafioles, y dos amigos espafioles) que también
ayudaron en la recogida de las respuestas a los cuestionarios. Igual
que en el caso del grupo malayo, los ayudantes para el grupo
espafiol también fueron instruidos sobre el fondo del presente

estudio, previamente a su colaboracion en la recogida de datos.

Se solicitdé a todos los sujetos de ambos grupos que

rellenaran un cuestionario ampliable de Test de rellenado de discurso
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o Discourse Completion Task (DCT) en sus lenguas maternas
(malayo y espaiiol). Se les pidid que escribieran en forma de oracién
tantos modos de realizar cada acto de habla como se les ocurrieran.
Se les instd a que indicaran lo que ellos dirian realmente en esas
situaciones, mas que lo que pensaran que deberian decir. Se les
comunicO que sus respuestas serian guardadas de forma
estrictamente confidencial y que no habia ninguna necesidad de que
hicieran constar sus nombres. A la mayor parte de los sujetos les

llevod entre 15 y 20 minutos cumplimentar los cuestionarios.

3.6 Procedimientos de analisis de datos

Los datos se clasificaron utilizando un esquema semejante al
desarrollado en el marco del analisis de CCSARP (Blum-Kulka, House
y Kasper, 1989). Este esquema de clasificacion de CCSARP es
apropiado para examinar el conocimiento de los actos de habla de
los estudiantes de una lengua. EI CCSARP ha sido utilizado
ampliamente en investigacién de Pragmatica de la interlengua. La
unidad de analisis de este estudio es cualquier respuesta en malayo
y espafiol que un sujeto individual produce para efectuar una
peticion, un mandato o un rechazo, en cada grupo. La investigadora,
con ayuda de dos nativos, clasificd la informacion de cada sujeto, y

se compararon las codificaciones. En el caso de las expresiones que
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la investigadora y los nativos codificaron de manera distinta se
discuti6 sobre el problema hasta que se alcanzd un acuerdo.
Después de codificar cada respuesta, se calculd el nimero total de
enunciados producidos en la expresion de la peticion, el mandato y
el rechazo de cada categoria segun el esquema aplicado. La
frecuencia de uso de cada estrategia constituye la parte cuantitativa
del andlisis. Pero se presta mas atencion a la parte cualitativa,
compuesto por el andlisis del contenido linglistico de las peticiones,
mandatos y rechazos expresados por los participantes. También se
examinaron los patrones de las realizaciones de los actos de habla.
Es decir, fueron identificados los modelos generales que se
encuentran en las producciones de los hablantes malayos, y fueron
examinadas las de los hablantes espafioles, para determinar como se
diferenciaban unas de otras. Los datos se analizaron aplicando el
paquete estadistico de las ciencias sociales (SPSS), versiéon 15. Se
empled el analisis de Tabla de Contingencia (Crosstabulation
Analisys) y la prueba de Chi-cuadrado (X?) para comparar los
promedios del uso de estrategias entre los grupos y los subgrupos
analizados. El nivel de probabilidad se determin6 en 0.05. El sistema
de codificacion utilizado para este estudio se describe en la siguiente

seccion.
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3.6.1 Peticion y mandato

El primer paso para analizar una peticion y un mandato es identificar,
en su expresion, actos principales y movimientos de apoyo. Aparte
de esto, hay, ademas, otros elementos, tales como las alertas en una
realizacion de actos de habla, pero este estudio se centrard

solamente en los actos principales y movimientos de apoyo.

Actos principales: Un acto principal es la unidad minima y nuclear
que se necesita para realizar un acto de habla determinado. Por
ejemplo, en la expresidon: “José, épodrias abrir la ventana? Hace

mucho calor aqui”.

El acto principal, o, dicho de otra forma, la unidad central,
es “épodrias abrir la ventana?”, que es una peticion. Las otras partes
(“José” y “hace mucho calor aqui”) son movimientos de apoyo, es
decir, partes no esenciales para la peticion. Un movimiento de
apoyo, por lo tanto, es un elemento adicional al acto principal que, o
bien agrava o mitiga la fuerza de dicho acto. En el ejemplo anterior,
“hace calor aqui” es un movimiento de apoyo, ya que proporciona
una explicacion de por qué el hablante hace la peticién de que José
abra la ventana y por lo tanto, reduce la fuerza impositiva de la

peticion.
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Se desarrollaron multiples categorias para codificar las
estrategias de acto principal y movimientos de apoyo para este
estudio. Las categorias se desarrollaron sobre la base del CCSARP
(Blum-Kulka, House, y Kasper, 1989). El CCSARP enumera nueve
estrategias de peticion exclusiva, de acuerdo con el grado de
direccion, reflejadas en la Tabla 4. En el CCSARP, la direccién se
definid como “el grado en que la intencidn ilocutiva del hablante se
desprende de la locucion”. En otras palabras, la persona a la que se
le hace la peticion puede identificar el significado de un enunciado
como tal con mas facilidad, si aumenta el grado de direccién. En el
caso de los indicios, la intencion del hablante de efectuar una
peticion no se muestra explicitamente en el enunciado, sino que esta
oculta (por ejemplo, si dice “En esta habitacion hace calor” como una

peticion de que se abra una ventana).
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Tabla 4. Sub-clasificacion de estrategias (9 tipos) segun el grado de
(in)direccién (Blum-Kulka et al., 1989)

Estrategias Definicion y Ejemplo
El modo gramatical de la locucién
convencional determina su  fuerza
ilocucionaria como una peticion. La forma
Imperativo prototipica es el imperativo.
Por ejemplo:
iLimpia la cocina!
La intencidn ilocucionaria para hacer una
peticion va explicitamente mencionada por
un verbo relevante.
Performativo
Por ejemplo:
Te pido/pedimos que limpies la cocina.
El verbo ilocucionario es modificado por
algunos verbos modales o verbos que
expresan la intencion.
Performativo
evasivo Por ejemplo:
Me gustaria pedirte que limpies la cocina.
Tengo que pedirte que limpies la cocina.
Directas
El intento ilocucionario es directamente
derivable de la intencién semantica de la
., locucidn.
Declaracién
de obligacion .
Por ejemplo:
Deberias/tendrias que limpiar la cocina.
La declaracion expresa el deseo del
hablante (que el acto pedido debe ser
Ly llevado a cabo).
Declaracion
de deseo .
Por ejemplo:
Me gustaria/quiero/deseo que limpies la
cocina.
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La intencion ilocucionaria se formula como
, una sugerencia.
Férmula de 9
sugerencia .
9 Por ejemplo:
¢Qué tal si limpiamos la cocina?
Convencionalmente L . .
indirectas La expresion contiene una referencia a las
condiciones  preparatorias, como la
L capacidad o la voluntad.
Interrogacion
reparatoria .
prep Por ejemplo:
¢Puedes / podrias limpiar la cocina?
La locucion se refiere, en parte, a los
elementos pertinentes de la peticion.
Indicio fuerte .
Por ejemplo:
La cocina esta hecha un desastre.
No
convencionalmente La expresibn no contiene ninguna
indirectas relevancia inmediata como peticion de la
locucion destinada.
Indicio suave
Por ejemplo:
¢A quién le toca hoy?

Las nueve estrategias de peticion arriba mencionadas
estan ordenadas de mayor a menor grado de (in)direccion, y se
pueden agrupar en tres categorias: (a) peticion directa, (b) peticién
convencionalmente indirecta, (c) peticidon no convencional indirecta,
(Blum-Kulka, et al. 1989). Estas tres categorias (directa,
convencionalmente indirecta y no convencionalmente indirecta) se
subdividen, a su vez, en las nueve estrategias exclusivas de peticion
mostradas en la Tabla 5. La eleccidn de estas estrategias ha sido

comparada entre los dos grupos de sujetos, en el analisis de datos.
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La primera estrategia, el “Imperativo”, se considera la mas
directa, es decir, en la que el hablante muestra su intencion de
manera mas explicita. La siguiente categoria, “Performativo” también
expresa la intencién del hablante con claridad, pero de una manera
menos directa que el “Imperativo”. En el caso del “Performativo
evasivo”, el nombramiento de la fuerza ilocutiva se modifica al
utilizar expresiones evasivas, como “me gustaria”. La declaracion de
obligacién establece la obligacion del oyente mediante el uso de un
verbo modal, como “usted tiene que”. Una “Declaracion de deseo”
transmite el deseo de los hablantes de que el oyente lleve a cabo el
acto. Una “Férmula de sugerencia” contiene una sugerencia para el
oyente, como “épor qué no?”, o “iqué tal si...?”. Una sentencia
preparatoria de una pregunta contiene una referencia a las
condiciones de preparacion, tales como “épuede/podria usted...?”. Un
“Indicio fuerte” incluye un enunciado que contenga referencia parcial
al objeto, como se ha expuesto en la tabla anteriormente “la cocina

esta hecha un desastre”, mientras que un “Indicio suave” no incluye

ninguna referencia en absoluto, por ejemplo, “éa quién le toca hoy?".

Movimientos de apoyo: Los movimientos de apoyo son
expresiones utilizadas para mitigar o agravar la fuerza impositiva de
una peticion, y pueden preceder o suceder al acto principal. Se

establecen las siguientes categorias:
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Tabla 5. Estrategias de movimientos de apoyo encontradas en el estudio

Estrategias

Definiciéon y Ejemplo

Formulas de
preparacion

El hablante prepara al oyente para la peticién,
peguntandole sobre su disponibilidad potencial, o
pidiéndole permiso para hacerle la peticion.

Por ejemplo:

-Me gustaria preguntarte algo: éVives en mi misma
calle? (antes de pedir que le lleven).

-Tengo que pedirte un favor.

Blsqueda de un

Al verificar una posibilidad de rechazo potencial antes
de hacer una peticion, el hablante trata de
comprometer a su oyente antes de decirle a él /ella lo
que le esta exponiendo.

compromiso Por ejemplo:
-¢Podria hacerme un favor?
-Voy a Turquia en vacaciones: ¢Puedo pedirle un
favor?
El hablante da las razones, explicaciones o
justificaciones para su peticion.
Por ejemplo:

Razones jemp

-Me perdi la clase de ayer. {Me puedes prestar tus
apuntes?
-Tengo que dormir. Por favor, no hagais ruido.

Prevision de objeciones

El hablante intenta eliminar las objeciones posibles que
el oyente podria plantear.

Por ejemplo:

Yo sé que no te gusta prestar tus apuntes, pero
épodrias hacer una excepcion esta vez?

Sé que me toca a mi, pero épuedes limpiar td hoy el
piso?

Promesa de
recompensa/reparacion

Se ofrece una recompensa por el cumplimiento de la
peticion que se anuncia. El hablante promete reparar
la pérdida que es causada por la peticion.

Por ejemplo:

¢Podrias prestarme tus apuntes? Te invito a comer.
Venga, ya lo hago yo la préxima vez, pero por favor
limpia el piso tu hoy.
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Minimizacion de la
imposicién

El hablante intenta reducir la imposicién de la peticién
sobre el oyente.

Por ejemplo:

¢Puedes llevarme? Si te pilla de camino, vamos.

¢Seria un problema que me dejaras tu ordenador? Solo
lo voy a usar hoy y te lo devuelvo.

Invocacion de principios
generales

Para dar mas credibilidad a su peticion, el hablante
invoca maximas morales generales.

Por ejemplo:

Si uno comparte un piso, tiene que estar preparado
para limpiarlo como es debido, asi que sigue
limpiando.

iSilencio! éNo ves que es de madrugada y vas a
molestar a todo el mundo? La gente a estas horas esta
durmiendo.

Reconocimiento de la

El hablante reconoce la imposicién creada por la
peticion.

Por ejemplo:
Oye, mira, perdona por la molestia, pero me
preguntaba si tendrias una copia de este libro que me

imposicion puedas prestar.
Siento pedirte este favor habiendo trabajo en la
tienda, pero queria cogerme una semana de
vacaciones.
El hablante muestra su preocupacion por la capacidad
del oyente, la voluntad, o la disponibilidad para llevar a
cabo la peticion.

Preocupacion Por ejemplo:

P Si no importa, épuedo usar el ordenador?

Me gustaria pedirte el portatil hasta la semana que
viene, si te parece bien.
El hablante expresa su agradecimiento por el
cumplimiento del oyente con la peticion antes de que
se lleve a cabo.

Apreciacion Por ejemplo:
-Gracias.

-Le agradeceria que me enviaran un folleto.
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El hablante promete al oyente devolverle lo que le ha
pedido prestado.

Por ejemplo:

Promesa de devolucion | Te devolveré mafana el portatil.

¢Puedes prestar tu portatil?

Lo voy a cuidar, no te preocupes, y te lo devuelvo
pronto.

El hablante promete al oyente que él/ella no hara la
misma peticion de nuevo.

Promesa de no .
Por ejemplo:

repeticion L,
No te lo voy a pedir mas veces.
¢Limpias ta por mi hoy? Sera la ultima vez...
El hablante expresa la gravedad o urgencia del acto
pedido.
Gravedad/urgencia Por ejemplo:

Es urgente.
Mira, es una emergencia. ¢Seria mucho problema que
me prestaras el ordenador?

El hablante se presenta o saluda al oyente antes de
realizar una peticion.

Por ejemplo:

iHola!

Soy un companiero tuyo de clase.
Estoy en la misma clase que tu.

Presentacion/saludo

El hablante pide opinion al oyente acerca de la
posibilidad de cumplir la peticion.

Peticion de la opinion | Por ejemplo:

del oyente ¢Qué te parece?
Tengo que ausentarme del trabajo una semana.
¢Coémo lo ves?
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3.6.2 Rechazo

Las estrategias de rechazo del presente estudio se analizaron como
parte de una secuencia de formulas semanticas, siguiendo a Beebe
et al. (1990). Las férmulas semanticas representan los medios por
los cuales un acto de habla concreto se lleva a cabo, en términos del
contenido primario de una declaracién, como pueden ser una razon,
una explicacion, o una alternativa (Bardovi-Harlig y Hartford, 1991).
Por ejemplo, la respuesta de encuestado al que se ha solicitado
ayuda y rechaza la peticion diciendo “Lo siento, pero tengo cosas
que hacer, si me lo hubieras dicho antes lo habria hecho”, se analiz6
como [expresion de la pena] [excusa] [conjunto de condiciones para
la aceptacion futura o pasada]. En el caso de un encuestado que
rechaza la invitacion de un amigo a una fiesta diciendo “No, no
puedo asistir a tu fiesta este fin de semana. Ojala pudiera”, la
respuesta fue analizada como: [no] [buena voluntad/capacidad
negativa] [deseo]. En este estudio la formula de “declaracion de
principios” fue combinada con la estrategia de “declaracion de la
filosofia”, dado que se manejaba la tesis de que ambas estrategias

eran realmente las mismas.

Los datos se analizaron cuantitativamente (la frecuencia
de la férmula) y cualitativamente (el contenido de la férmula). El

analisis comenzd con la clasificacion de las formulas utilizadas por
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cada uno de los encuestados, en cada grupo y para cada una de las
situaciones de rechazo. Es decir, se determind la frecuencia de cada
formula, como por ejemplo el nimero de “Excusas” empleadas. Se
calculd la frecuencia de cada férmula en cada situacion, para
comparar las diferencias entre las estrategias de rechazo de ambas
culturas. La frecuencia relativa de las formulas empleadas en cada
situacion se obtuvo tomando el nimero total de enunciados con un
tipo concreto de férmula, dividido entre el nimero total de
enunciados utilizados para dicha situacion. Por ejemplo, si se empled
la férmula “Excusa” 38 veces en las respuestas de los malayos en la
situacion 1, el porcentaje de la formula seria el 33.0 % (el nimero
total de “Excusas”, 38, dividido por 115, el numero total de

enunciados en la situacién 1).

Se concluyd el andlisis examinando el detalle de los
contenidos de cada estrategia, es decir, indicando su exactitud y
seguridad. Por ejemplo, tanto ejemplos como “tengo cosas que
hacer” o “tengo que cuidar de mi madre, que esta en el hospital” se
catalogaron como motivos/explicaciones; sin embargo, se diferencian
en que la primera es una explicacién vaga, mientras que la segunda
ofrece una motivacién especifica. Se anotaron estas diferencias y se
codificaron en los datos. El analisis de la frecuencia y el contenido de
las formulas empleadas por los sujetos se llevd a cabo para revelar y

destapar cualquier semejanza o diferencia en las formas y modelos
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elegidos, asi como su uso en las diversas situaciones sociales. El
contenido de las respuestas ayudo a interpretar las diferencias sutiles
en las estrategias de rechazo que no se pueden recoger mediante
cifras. A continuacién mostramos los subtipos de estrategias de
rechazo propuestos por Beebe et al. (1990), con algunas
modificaciones, en los que pueden subdividirse los tres grandes
bloques de estrategias de rechazo (directas e indirectas y adyacentes

al rechazo).

Tabla 6. Estrategias de rechazo utilizadas por los participantes de este estudio

Estrategia Definicion y Ejemplo

“Expresiones de auto-denominacion, en las
que el verbo performativo, por lo general, se
refiere al acto en que el hablante esta
implicado en el momento del discurso” Leech
Uso de Performativo (1983).
Por ejemplo:

a.Rechazo cambiar la fecha.
b.Me niego a vivir contigo.

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion  diciendo  "no" con alguna
modificacion interna. La palabra "no" es un
tipo directo de rechazo, un acto que
Directa No amenaza la imagen del oyente.

Por ejemplo:

a. No, gracias por tu invitacion.
b. No, no te los puedo dejar.

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion expresando negaciones. La negacion
se puede expresar por la particula negativa
"no", o utilizando cualquier palabra que
Capacidad negativa semanticamente niega una proposicion.

Por ejemplo:

a. Lo siento, pero eso no es posible ya que
seria injusto.

b. No puedo porque no tengo dinero.
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Indirecta

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion empleando excusas, expresando
disculpas o pidiendo perdon, para mitigar (o
suavizar) el rechazo.

Disculpa Por ejemplo:
a. Lo siento, Carmen, pero no voy a poder
ir a la fiesta.
b. Perdona, en este momento estoy
ocupado
El hablante rechaza indirectamente la
peticién o indicando un deseo.
Por ejemplo:
Deseo jemp , . .
a. Espero que sea un dia maravilloso para ti
ara tu novio.
b. Te deseo mucha felicidad y prosperidad
en tu matrimonio.
El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion proporcionando una excusa, motivo
o explicacion que puede ser general o
especifica.
Excusa

Por ejemplo:

a. Lo siento, precisamente acabo de quedar
COn__un amigo que vya me esta
esperando.

b. Estoy cansado y necesito ir a casa.

Declaracion de
alternativa

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion sugiriendo una alternativa o un
conjunto de posibilidades con el objetivo de
mantener una imagen positiva con el
interlocutor y negociar la respuesta.

Por ejemplo:

a. ¢Por qué no se los pides a Maria?

b. Te propongo gque nos quedemos en la
residencia a ver esa pelicula.

Establecimiento de
condiciones para una
aceptacion pasada o

futura

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion utilizando una condicién hipotética
que pretende dirigir el rechazo a una
situacion en que hubiera sido mejor que la
persona hiciera la peticion de manera
anticipada.

Por ejemplo:

a. Si_me hubieras avisado un poco antes
hubiera ido, pero ya he quedado con
otras personas.

b. Lo siento. Tengo una reunién ahora, de
haberlo sabido con antelacion no habria
problema y me podria quedar, pero ya
no puedo cancelarlo.
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Indirecta

Declaracion de
principios/filosofia

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticién declarando una actitud general o
conjunto de creencias que ha mantenido
durante mucho tiempo. A veces se utilizan
frases de estilo filosofico para declarar esos
principios.

Por ejemplo:

a. No me parece muy oportuno, como
profesora, participar en una fiesta de
alumnos.

b. Me gusta tratar a todos mis alumnos en
igualdad de condiciones.

Amenaza o declaracion
de consecuencias
negativas para el

emisor

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion haciendo algunas amenazas que
pueden tener un impacto negativo sobre si
mismo o en el interlocutor, si consiente en
realizar la tarea.

Por ejemplo:
a. No puedo, ademas no entenderias mi
letra.

b. No conozco a tus amigos, ademas seria
una situacion algo incémoda.

Declaracion de
sentimiento negativo

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion aduciendo sentimientos negativos,
incluidos la critica de la peticion y la
estrategia de hacer sentir culpable al otro.

Por ejemplo:

a. No, ven mas a clase y no tengas tanta
cara dura.

b. No puedo hacer excepciones, seria un
agravio para el resto de tus companieros.

Peticion de
comprension

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion pidiendo al interlocutor que
considere o evalle los argumentos que le
impiden cumplir con la invitacién o la
peticién.

Por ejemplo:

a. Si no te importa, creo que me quedaré
en casa.

b. Espero gue lo entiendas.

Garantia de satisfaccion
futura del interlocutor

El hablante rechaza indirectamente la
peticion pidiendo tranquilidad al interlocutor.

Por ejemplo:

a. Te prometo que lo limpio manana, no te
preocupes.

b. Manana lo primero que haré sera

ordenar, te lo prometo.
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Indirecta

Autodefensa

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion defendiéndose a si mismo vy
enfatizando de alguna manera lo que la
peticion tiene de injusto.

Por ejemplo:

a. Mira, la verdad es que no entraba dentro
de mis planes esta asignatura.

b. Creo que no la voy a coger. No puede
ser, porque un inglés de ese nivel no
entra dentro de mi especialidad.

Repeticidn de parte de
la peticion

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticién repitiendo una porcidn del discurso
anterior mencionado en la peticion o la
invitacion del destinatario, que funciona para
distraer la atencion lejos del interlocutor y
retrasar el rechazo.

Por ejemplo:
a. ¢A tu boda?
b. La semana gue viene ... hum

Aplazamiento

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion posponiendo lo que se pide a un
tiempo posterior inespecifico.

Por ejemplo:

a. Luego lo limpio.

b. Estoy cansado en ahora, lo haré mas
tarde.

Evasivas

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion dando una respuesta confusa o
vaga, incierta o indecisa.

Por ejemplo:

a. No sé si podré ir, estoy muy ocupada
estos dias.

b. Muchas gracias, pero no te lo puedo
confirmar. Tengo trabajo acumulado y
necesito descansar.

Adyacentes al
rechazo

Declaracion de
opinidon/sentimiento
positivo

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion proporcionando expresiones
positivas que indican que el deseo del
hablante es ser capaz de cumplir con la
peticion o la invitacién.

Por ejemplo:

a. Me gustaria mucho ir pero no puedo
porgue ya tenia otros planes.

b. Me encantaria ir, pero entre semana no
puedo hacer planes.
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Adyacentes al
rechazo

Declaracion de empatia

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticiéon empatizando con el interlocutor,
mostrando cierta identificacion con él vy
comprendiendo la situacion, sentimientos y
motivos del interlocutor.

Por ejemplo:

a. iEs una lastima, ya me contaréis como
ha ido!

b. iQué pena! No puedo ir, tengo que
estudiar.

Uso de muletillas

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion comenzando su respuesta con
expresiones como "pues, vaya, a ver...".

Por ejemplo:

a. Pues lo siento, pero hoy no voy en esa
direccion.

b. Vaya, es una pena.

Agradecimiento

El hablante rechaza indirectamente Ia
peticion diciendo "gracias" para no ofender
al interlocutor.

Por ejemplo:

a. Muchas gracias, Fernando, pero ya tengo
otros planes.

b. Le agradezco mucho su opinion.

Uso del honorifico de
formulas de
tratamiento

Por ejemplo:
a. Profesor...
b. Sefior X...

Saludos/despedidas
corteses

Por ejemplo:
a. Buenos dias...
b. Hasta luego...
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CAPITULO 4
RESULTADOS Y ANALISIS DE DATOS SOBRE

LA PETICION

Este capitulo comprende el analisis del acto de habla de peticion. El
objetivo principal sera tratar de identificar las diferencias y las
similitudes entre las dos comunidades de habla, espanola y malaya,
en las estrategias empleadas en la formulacion de peticiones. Como
hemos explicado en el capitulo dedicado a la fundamentacion
metodoldgica (véase capitulo 3, apartado 3.6.1), para clasificar las
respuestas de los sujetos en la formulacion de peticiones hemos
utilizado la clasificacion de CCSARP (Blum-Kulka, House, y Kasper,
1989), al igual que en el caso del mandato que se va a analizar en el
capitulo que sigue. El analisis se ha realizado, por tanto, en términos
de actos principales y movimientos de apoyo. En primer lugar, los
datos se han analizado estadisticamente, haciendo una

interpretacion adecuada de la comparacion entre las respuestas de
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los diferentes grupos de hablantes, y, posteriormente, se ha
realizado un andlisis del contenido (analisis cualitativo) de las

peticiones formuladas en dichas respuestas.

4.1 Analisis cuantitativo

En este apartado vamos a exponer, en primer lugar, la distribucién
estadistica general de las estrategias aplicadas por los participantes
en la formulacion del acto de habla de peticién. A continuacion,
expondremos el andlisis de las respuestas facilitadas por los
participantes en las seis situaciones que conforman el cuestionario.
Los datos fueron examinados teniendo en cuenta, por un lado, los

actos principales, y, por otro, los movimientos de apoyo.

4.1.1 Analisis general

El analisis contrastivo en la frecuencia del empleo de ciertas
estrategias en la expresion de la peticion, lo hemos subdividido en
tres secciones. En la primera, se presentan de manera general las
diferencias entre los dos grupos principales, espafol y malayo. A

continuacion, se investigan las diferencias entre los subgrupos de

142



edad, mayor y menor. En la parte final, se muestran las diferencias

entre varones y mujeres en ambas culturas.

4.1.1.1 Espanol frente a malayo

En conjunto, y como respuesta a las seis situaciones establecidas, los
sujetos espafoles produjeron un total de 1.430 enunciados, de los
que un 25% (n = 363) fueron actos principales y un 75% (n =
1.067), movimientos de apoyo. Por su parte, los sujetos malayos
formularon un total de 1.471 enunciados, de los que también un
25% (n = 365) fueron actos principales y un 75% (n = 1.106),

movimientos de apoyo.

Empezaremos nuestro analisis por la frecuencia de los
enunciados que corresponden a los actos principales, y teniendo en
cuenta los tres tipos de estrategias de peticidén establecidos segun el
grado de (in)direccion: “Directas”, “Convencionalmente indirectas” y
“No convencionalmente indirectas”. Los datos recogidos muestran
que, tanto los espafioles como los malayos, tendieron, en su
mayoria, a utilizar las formas convencionales indirectas (el 65% de
los enunciados espafoles y el 66% de los malayos), seguidas de las
formas directas (el 22% por el 25%), y de formas indirectas no

convencionales, (el 13% y el 9%, respectivamente). Esta distribucion
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es parecida a la obtenida en estudios de naturaleza similar
efectuados con actos directivos en inglés. Asi ocurre, por ejemplo, en
el proyecto CCSARP, segun citan Blum-Kulka, House y Kasper (1989:
125). La figura 1, que presentamos a continuacién, refleja la
distribucidn del uso de dichas estrategias en las intervenciones de los

hablantes de cada una de las culturas estudiadas.

Figura 1. Distribucién del nimero de enunciados segln los tres grandes tipos de
estrategias de peticion aplicadas a los actos principales en ambas culturas

A
w7\

IR/ \
7\

Frecuencia

¥

Directas Convencionalmente No Convencionalmente
Indirectas Indirectas

Estrategias de peticidn

Los sujetos espafioles utilizaron menos estrategias
“Directas” que los malayos (81 casos espafoles frente a 111
malayos). Ademas, los espafioles aplicaron menos estrategias
“Convencionalmente indirectas” (234 enunciados espafoles y 240
malayos). Sin embargo, los espanoles emplearon un mayor nimero
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de estrategias “"No convencionalmente indirectas” que los malayos
(47 enunciados, en comparacién con 13 de los malayos). En la
comparaciéon de los promedios de las categorias aplicadas se halld

una diferencia significativa: X2=24.025 p=.000 (p<.05).

Por otro lado, al analizar los datos de nuestra
investigacion aplicando la sub-clasificacién de las estrategias de
peticion establecida por Blum-Kulka, que abarca de las mas directas
a las mas indirectas (véase el capitulo 3), obtuvimos los resultados

que aparecen en la siguiente figura:

Figura 2. Distribucion de los enunciados entre las nueve estrategias de peticion
(actos principales) en ambas culturas
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Los datos reflejados en la figura muestran que en las dos
sociedades los informantes prefirieron expresar sus peticiones a
través de enunciados en los que se emplea una “Interrogacion
preparatoria” (192 de los espafioles y 167 de los malayos). En el
caso de los sujetos espaiioles, la segunda estrategia mas utilizada
fue el modo “Imperativo” (46 veces), seguida del uso de una
“Férmula de sugerencia” (43 veces) y de un “Indicio fuerte” (37
veces). En el caso de los sujetos malayos, las estrategias mas
utilizadas, por detras del “Interrogacion preparatoria”, fueron la de
“Férmula de sugerencia” (75 veces), “Declaracién de deseo” (38
veces) y el uso del “Modo por defecto” (32 veces). Hay que sefalar,
ademas que la estrategia de “Declaracion de obligacidn” no aparecié
en los datos malayos, pero en los datos espafioles se utilizd en dos

ocasiones.

Las diferencias estadisticamente mas llamativas entre los
sujetos de ambas sociedades aparecen en el uso de la estrategia de
“Férmula de sugerencia” (los espafioles recurrieron a ella 43 veces,
en comparacion con los 75 ejemplos de los malayos), la de
“Interrogacién preparatoria” (192 casos espafioles por 167 de los
malayos), y la de “Performativo evasivo” (tan solo 7 registros de los
espanoles frente a 21 de los malayos). El contraste de los promedios
entre las estrategias empleadas en los actos principales mostrd una

diferencia significativa: X2=58.799 p=.000 (p<.05).
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En cuanto a los movimientos de apoyo, los sujetos de
ambas lenguas aplicaron 16 estrategias diferentes para modificar la
intensidad ilocutiva de sus peticiones. En la figura 3, que aparece a

continuacion, se expone la distribucién de uso de dichas estrategias.

Figura 3. Distribucion del nimero de enunciados segln el tipo de estrategia
empleada en los movimientos de apoyo en ambas culturas
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Los espafnoles prefirieron, en orden decreciente de
frecuencia (solo se mencionan las cuatro mas cominmente
utilizadas), la estrategia de “Presentacion/saludo” en primer lugar
n

(con una frecuencia de 210 veces), la de “Férmulas de preparacién

en segundo lugar (193 veces), la opcion de “Razones” en el tercero
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(189), y la de “Férmulas de tratamiento”, en ultimo lugar (107
veces). En las respuestas de los malayos, en cambio, predomina el
uso de la estrategia de “Férmulas de tratamiento” (254 veces),
seguida de la de “Razones” (201 veces), la de “Férmulas de
preparacion” (169 veces), y la de “Presentacion/saludo” (148 veces).
La estrategia de “Invocacidon de principios generales” fue la menos
utilizada por los sujetos de los dos grupos culturales estudiados

(solamente 2 veces en cada caso).

Asi pues, las estrategias en cuyo uso se refleja una
diferencia mas notable en las intervenciones de los hablantes de una

y otra cultura son las cinco siguientes:

- Formulas de tratamiento: fue la preferida por los informantes
malayos, con una gran diferencia respecto a los espafoles
(254 y 107 enunciados, respectivamente)

- Presentacién/saludo: los hablantes espafioles fueron los que la
usaron con mayor frecuencia (210 veces frente a 148 de los
malayos)

- Promesa de recompensa/reparacion: también mas utilizada
por los espanoles (85 casos frente a los 39 de los malayos)

- Minimizaciéon de imposicion: los informantes malayos la
emplearon en una proporcion mas elevada (111 ejemplos por

66 de los espanoles)
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- Apreciacion: los espafoles la utilizaron en mayor medida que

los malayos (45 y 15 veces, respectivamente)

La diferencia entre los promedios de las estrategias de los
movimientos de apoyo aplicados fue significativa: X2=130.569

p=.000 (p<.05).

Otro posible punto de vista del andlisis de datos es el que
tiene en cuenta las estrategias empleadas por los hablantes de las
dos culturas en cada situacion individual. Los resultados obtenidos en
relacion al nimero de enunciados producidos como actos principales
en cada contexto presentado en el cuestionario, son los que

aparecen representados en la grafica de la figura 4.

Figura 4. Distribucion del nimero de enunciados producidos como actos principales
en las seis situaciones por los hablantes de ambas culturas
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Los sujetos que participaron en el presente experimento,
tal y como muestra la tabla, no mostraron diferencias relevantes en
el nimero de enunciados formulados en cada contexto, ya que la
frecuencia fue muy similar en las seis situaciones. Sin embargo, al
tener en cuenta la clasificacion de las estrategias de peticion
utilizadas en “Directas”, “Convencionalmente indirectas” y "“No
convencionalmente indirectas”, si que aparecen algunas variaciones
entre las dos culturas investigadas, algo que también ocurre al
clasificar los enunciados de cada situacién establecida para provocar

la peticidn. La distribucidon de dichos datos se muestra en la figura 5.

Figura 5. Distribucion de los enunciados seguln los tres tipos de estrategias de
peticion en las seis situaciones en ambas culturas
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La diferencia mas significativa se da, en las seis
situaciones, entre el uso de estrategias “Directas” y “No
convencionalmente indirectas”. Pero los sujetos de las dos culturas
mostraron un patréon bastante similar con respecto al uso de las
estrategias “Convencionalmente indirectas”. En lo que atafie a las
“Directas”, los espafoles recurrieron a ellas con mayor frecuencia en
la situacion 16 (18 veces), en la que el sujeto pide a un amigo que le
preste su mdvil, mientras que los malayos las utilizaron en mayor
proporcién en la situacién 1(19 veces), cuando el informante pide a
un vecino que le preste prestada una escalera. En el caso de las
estrategias “Convencionalmente indirectas”, es en la situaciéon 1 en la
que aparecen en mayor medida en los enunciados de los espafoles
(48 veces). Por su parte, en el grupo malayo, es en la situacion 4 en
la que el hablante le pide a un companero de piso que lo acompane
a comprar, donde aparecen con mayor frecuencia (52 veces).
Respecto a la tercera categoria, es decir, las estrategias “No
convencionalmente indirectas”, los nativos de ambas culturas las
utilizaron en mayor medida en la situacion 10, es decir, al pedir a un
profesor universitario una carta de recomendacion (22 casos en los

informantes espanoles y 25 en los malayos).

Por lo que refiere a la utilizacion de los movimientos de

apoyo, el patron de uso es bastante diferente en las respuestas de
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los sujetos de cada pais en cada situacidn. Los datos

correspondientes aparecen recogidos en la figura 6.

Figura 6. Distribucion de enunciados (en numero) producidos como movimientos
de apoyo en cada situacién en ambas culturas
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Los espafioles utilizaron mas movimientos de apoyo que
los malayos en dos situaciones, 7y 13, y menosen la 1, 4, 10y 16.
Es en la situaciones 1,10 y 13 donde se puede ver una mayor
diferencia en las producciones de los dos grupos. Asi, en la situacién
1, que es, de las seis propuestas, en la que mas enunciados han
producido los espanoles, encontramos 264 ejemplos en malayo, pero
213 en espaiol; en la situacién 10, en la que los malayos se han
mostrado mas productivos, se han registrado 273 enunciados en
malayo y 206 en espaiol, y, en la situacidon 13, se han recogido 121
de los malayos frente a 198 de los espanoles. En ambos grupos
culturales el menor indice de frecuencia esta en las respuestas dadas
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para la situacién 4, con 109 enunciados en malayo, y 98 en espafiol.
Hubo una diferencia significativa entre los promedios de los
enunciados producidos en las diferentes situaciones proporcionadas:

X2=25.846 p=.000 (p<.05).

4.1.1.2 Mayor frente a menor

En el andlisis de datos realizado tomando como criterio la variable de
edad, el resultado estadistico de las estrategias utilizadas por los
sujetos encuestados para llevar a cabo el acto de habla de peticion
muestra un patron muy similar en los dos subgrupos de edad de

ambas culturas.

En el caso de los hablantes de espafiol, de los 763
enunciados producidos por los hablantes de mas edad, un 24% (n =
181) fueron actos principales y un 76% (n = 582), movimientos de
apoyo. Los jévenes por su parte, produjeron un total de 667
enunciados, de los que un 27% (n = 182) fueron actos principales y

un 73% (n = 485), movimientos de apoyo.

En el grupo de hablantes de la cultura malaya, los
participantes de mayor edad formularon un total de 776 enunciados,

de los que un 24% (n = 183) fueron actos principales y un 76% (n =
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593), movimientos de apoyo. En las producciones de los de menos
edad, encontramos un total de 695 enunciados, con actos principales
en un 26% (n = 182) de los casos, y con movimientos de apoyo en
un 74% (n = 513). As en general, los hablantes mayores de las dos
culturas produjeron mas enunciados que los menores al realizar la

peticion.

Para llevar a cabo el andlisis, dentro del grupo de
enunciados que funcionan como actos principales, se ha establecido
una primera clasificacion de estrategias de peticion basada en el
mayor o menor grado de (in)direccién. De esta forma, en el analisis
de los enunciados de cada subgrupo, en ambas culturas, se han

obtenido los siguientes resultados:

Figura 7. Distribucion de enunciados segun el grado de (in)direccion de las
estrategias de peticion empleadas por cada subgrupo de edad

e Directas = Convencionalmente Indirectas No Convencionalmente Indirectas
140

__-.-'"—.‘.-.--_--"-—__
120 — ———

100

80

60

Frecuencia

40 /\_____...—-—“"'""—_
/

|
20

0
Mayor ‘ Menor Mayor ‘ Menor

Espaiiol IMalayo
Subgrupo de edad

154



En ambas culturas los sujetos de los dos subgrupos,
excepto los mayores espafoles, prefirieron emplear las formas
“Convencionalmente indirectas”, seguidas de formas “Directas” y de
formas “No convencionalmente indirectas”. Los mayores del grupo
espanol también prefirieron utilizar las formas “Convencionalmente
indirectas” en primer lugar, pero la segunda preferencia fueron las
formas “No convencionalmente indirectas”, mientras que las formas

“Directas” fueron las que menos veces se utilizaron.

Como se aprecia en el resultado presentado, pese a que
ambos subgrupos hayan mostrado preferencia por dichas categorias,
fueron los espafioles de mas edad los que mostraron mayor
tendencia a emitir peticiones de tipo “Convencionalmente indirecto” y
“No convencionalmente indirecto”, con un nimero de muestras de
122, frente a 113 de los jévenes, en el primer caso, y 32 en los
mayores por 15 en los menores, en el segundo, y utilizaron menos
estrategias "Directas” que los jovenes (27 y 54, respectivamente). En
lo que respecta a los hablantes malayos, los participantes mayores
produjeron mas enunciados con estrategias “Convencionalmente
indirectas” (128, frente a las 114 del otro subgrupo), pero menos
con formas "Directas” y “"No convencionalmente indirectas” que los
menores (41 casos, en comparacion con 51 de los sujetos menores,
en el primer caso, y 14 por 17, en el segundo). Por ultimo, hay que

mencionar que la comparaciéon de los promedios de las categorias
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empleadas indicdé una diferencia significativa tanto en el grupo
espanol: X2=15.412 p=.000 (p>.05), como en el malayo: X2=7.118

p=.028 (p>.05).

En cuanto a las nueve sub-categorias establecidas para el
andlisis de las estrategias empleadas en los actos principales de
peticion segun el grado de (in)direccién, todos los subgrupos
mostraron la misma preferencia por la de “Interrogacién
preparatoria” para realizar la peticion. La figura 8 que se presenta a
continuacién, muestra la distribucion de las estrategias empleadas

por todos los subgrupos de ambas culturas.

Figura 8. Distribucion de enunciados segun las estrategias aplicadas en los actos
principales (9 categorias)
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La mayoria de los enunciados se concentrd en la categoria
de “Interrogacién preparatoria”. En el subgrupo de hablantes
espafoles mayores, en cuyas respuestas utilizan siete tipos de
estrategia diferentes, ademas de la estrategia de “Interrogacion
preparatoria”, las mas utilizadas, por orden de frecuencia, fueron
“Férmula de sugerencia”, “Indicio fuerte”, “Declaracion de deseo”,
“Imperativo”, “Indicio suave” y “Performativo evasivo”. Las
estrategias de “Performativo” y “Declaracion de obligacion” no
aparecieron en los datos de dicho subgrupo. Los jovenes espaioles
por su parte, utilizaron todas y cada una de las nueve estrategias de
la matriz de clasificacion, pero la frecuencia de uso de cada una de
ellas fue diferente a la del grupo de mayores. Asi, por ejemplo,
emplearon con mayor frecuencia la estrategia de “Interrogacion
preparatoria”, seguida, en este orden, de “Imperativo”, “Formula de
sugerencia”, “Indicio fuerte”, “Declaracion de deseo”, “Performativo
evasivo”, “Declaracion de obligacién”, “Indicio suave” vy

“Performativo”.

Por otro lado, en el grupo malayo, ademas de la
estrategia de “Interrogacidon preparatoria”, los encuestados de mas
edad usaron otras siete, que fueron, por orden de frecuencia, las
siguientes: “Férmula de sugerencia”, “Imperativo”, “Declaracién de
deseo”, “Indicio fuerte”, “Performativo evasivo”, “Indicio suave”, y

“Performativo”; en ningln caso recurrieron a la estrategia de
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“Declaracion de obligacion”. Los participantes menores, por su parte,
utilizaron siete de las estrategias, mostrando preferencia por la de
“Interrogacidén preparatoria”, seguida de “Férmula de sugerencia”,
“Declaracion de deseo”, “Imperativo”, “Indicio fuerte”, “Performativo
evasivo” e “Indicio suave”. Ningin menor malayo recurrié a las

estrategias de “Performativo” y “Declaracion de obligacion”.

Al comparar entre los subgrupos de edad los promedios
de las estrategias aplicadas, la diferencia fue significativa en ambos
grupos: X2=22.380 p=.004 (p<.05), en el grupo espanol, y en el

grupo malayo: X2=14.980 p=.036 (p<.05).

Por otro lado, en el analisis de las estrategias aplicadas en
los enunciados producidos como movimientos de apoyo en las
respuestas de los hablantes de los dos subgrupos de edad de cada

cultura, obtuvimos los datos que aparecen en la figura 9.
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Figura 9. Distribucién de los enunciados (movimientos de apoyo) segun las
estrategias utilizadas por los hablantes de los cuatro subgrupos en ambas culturas
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Los sujetos de los cuatro subgrupos utilizaron estrategias
relativamente variadas en los movimientos de apoyo. La mas
comunmente usada por los espafnoles del subgrupo de mas edad fue
la de "“Presentacion/saludo”, mientras que la que menos veces
aparece en sus intervenciones es la de “Invocacion de principios
generales”. Los sujetos mas jovenes, por su parte, optaron mas
frecuentemente por la estrategia de “Razones”, y la menos utilizada
en sus respuestas, como en el caso de los mayores, fue la de

“Invocacion de principios generales”.
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Los subgrupos malayos comparados coincidieron en
utilizar mayoritariamente la estrategia de “Férmulas de tratamiento”.
Sin embargo, la estrategia menos empleada en ambos subgrupos fue
diferente, de manera que la estrategia menos utilizada por los
encuestados de mas edad fue la de “Peticién de la opinién del
oyente”, mientras que los jovenes casi no recurrieron a la de
“Invocacion de principios generales” (que no fue utilizada por
ninguno de los mayores). En los datos de los jovenes, en cambio, no
encontramos ningun ejemplo de estrategia de “Previsién de

objeciones”.

Analizando con mas detalle cada caso, nos damos cuenta
de que las diferencias mas destacadas estadisticamente entre los
sujetos mayores y menores espafoles se dan en seis estrategias:
“Formulas de preparacion” (113 registros de los mayores frente a
solo 80 de los menores), “Preocupacién” (14 de los mayores en
comparacién con 6 de los menores), “Apreciacion” (12 de los
mayores por 31 de los menores), “Presentacion/saludo” (126 de los
mayores frente a 84 de los menores), “Disculpa” (solo 10 de los
mayores, en contraste con 22 de los menores) y “Férmulas de
tratamiento” (63 y 44, respectivamente). Por otro lado, en los datos
malayos los dos subgrupos de edad difirieron notablemente en el uso
de las estrategias de “Promesa de recompensa/reparacion” (27

enunciados de los sujetos mayores en comparacion con 12 de los
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menores), “Preocupacion” (9 de los mayores frente a 4 de los
menores), “Promesa de devolucidon” (encontramos 10 en los mayores
por 3 en los menores), “Peticion de la opinidn del oyente” (tan solo 3
registros de los mayores frente a 18 de los menores), “Disculpa” (9
de los mayores en contraste con solo 3 de los menores) y “Férmulas
de tratamiento” (143 y 111, respectivamente). Por ultimo, hemos de
decir que, en los promedios de las estrategias aplicadas en los
movimientos de apoyo por los hablantes de los distintos subgrupos
de edad, la diferencia fue significativa en los datos de los dos paises:
X2=29.746 p=.013 (p<.05) en el espahol, y X2=35.486 p=.002

(p<.05).

4.1.1.3 Varon frente a mujer

Los resultados del analisis realizado tomando como referencia la
variable de sexo, demuestran que tanto hombres como mujeres, en
ambas sociedades, optaron, de manera preferente, por las
estrategias de peticion “Convencionalmente indirectas”, seguidas de
las “Directas” y las “No convencionalmente indirectas”, en ultimo
lugar. Tanto los varones espafoles como los malayos utilizaron
menos enunciados que las mujeres, para hacer la peticion. Los
varones del grupo espafiol produjeron un total de 675 enunciados a

lo largo de las seis situaciones del cuestionario, de los que un 27%
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(n = 182) fueron actos principales y un 73% (n = 493), movimientos
de apoyo. De las respuestas de las mujeres se extrajeron un total de
755 enunciados, de los que un 24% (n = 181) eran actos principales

y un 76% (n = 574), movimientos de apoyo.

En la sociedad malaya, los varones formularon un total de
703 enunciados, de los que un 26% (n = 184) fueron actos
principales y un 74% (n = 519), movimientos de apoyo. Las
mujeres, por su parte, produjeron un total de 768 enunciados, de los
que un 24% (n = 181) fueron actos principales y un 76% (n = 587),

movimientos de apoyo.

Por otra parte, al prestar atencién al grado de
(in)direccion de las estrategias de peticion utilizadas por los
hablantes de cada género en ambas sociedades, se obtuvieron los

resultados que ofrecemos a continuacion, en la figura 10.
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Figura 10. Distribucion de los enunciados (actos principales) segun las estrategias
de peticion utilizadas por los hablantes de los dos sexos en ambas culturas
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Los varones de ambos grupos utilizaron formas “Directas”
en mayor medida que las mujeres (encontramos 51 ejemplos de los
varones y 30 de las mujeres, en el grupo espafol, y 56 de los
varones y 306 de las mujeres en el grupo malayo). En cuanto a las
formas “Convencionalmente indirectas”, las mujeres de los dos
grupos las emplearon mas que los varones (127 casos registrados en
los datos de las mujeres por 108 en los de los varones en el primer
grupo, y 132 frente a 110, respectivamente, en el segundo). El tercer
tipo de estrategias, las “No convencionalmente indirectas”, los
participantes de ambos géneros de cada cultura las utilizaron casi
con la misma frecuencia (23 enunciados de los hombres y 24 de las
mujeres, en la cultura espafola, y 18 por 13, respectivamente, en la
malaya). Al igual que ocurrié en el caso de los subgrupos de edad,

en este caso, la comparacion de los promedios de las categorias
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empleadas también indicd una diferencia significativa en ambas
sociedades: X2=7.175 p=.028 (p>.05) en el grupo espanol, mientras

que: X2=6.289 p=.043 (p>.05) en el grupo malayo.

Al clasificar las estrategias utilizadas por los hablantes en
los actos principales siguiendo las nueves categorias de Blum-Kulka
(véase capitulo 3), se observa que en cada grupo hubo tendencia
por parte de ambos sexos a utilizar mas la de “Interrogacion
preparatoria”, al formular la peticion. La figura 84 que presentamos a
continuacién, expone la distribucién de las estrategias a las que
recurrieron los sujetos de cada género de los dos grupos culturales

en la produccion de actos principales.

Figura 11. Distribucion de enunciados segln estrategias empleadas en actos
principales por los hablantes de los dos géneros en ambas culturas
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Los datos de la grafica reflejan que los varones espafioles
si utilizaron las nueve estrategias, mientras que las mujeres optaron
solo por siete (no utilizaron la estrategia de “Performativo” ni la de

“Declaracion de obligacion”).

Las estrategias que utilizaron mas los varones espafoles
en comparacion con las mujeres de su misma cultura, fueron las de
“Imperativo” (28 enunciados de los varones y 18 de las mujeres),
“Performativo evasivo” (4 y 3, respectivamente), “Declaracién de
deseo” (16 de los varones frente a 9 de las mujeres), “Férmula de
sugerencia” (24 enunciados recogidos de los varones por 19 de las
mujeres) e “Indicio suave” (7 y 3 respectivamente). Respecto a las
estrategias de “Interrogacion preparatoria” e “Indicio fuerte”, se
presentaron con mayor frecuencia en las respuestas de las mujeres
que en las de los varones (la primera en 108 enunciados, frente a 84

de los hombres, y la segunda en 21 y 16, respectivamente).

En lo referente a la sociedad malaya, al igual que en la
espafola, los varones utilizaron mas estrategias diferentes que las
mujeres, en los actos principales (8 frente a 7). Ningun varon malayo
utilizd la estrategia de “Declaracién de obligacion” en sus peticiones,
mientras que, las de “Performativo” y “Declaracién de obligacion”
son las que no aparecen en los datos de las mujeres. Al igual que en

el grupo espaiiol, los varones malayos también mostraron una mayor
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tendencia que las mujeres al uso de la estrategia de “Imperativo”
(21 registros de los varones frente a 11 de las mujeres), la de
“Performativo evasivo” (11 y 10, respectivamente), “Declaracion de
deseo” (23 en los varones por 15 en las mujeres) y “Formula de
sugerencia” (40 de los varones y 35 de las mujeres). En el caso de
los indicios, los varones malayos utilizaron con mayor frecuencia que
las mujeres los indicios fuertes (se registraron 15 y 10 casos,
respectivamente). Sin embargo los indicios suaves aparecen el
mismo numero de veces en las intervenciones de ambos géneros
malayos (3 veces en ambos). Entre los promedios de las estrategias
aplicadas por los sujetos de los subgrupos de sexo la diferencia no
fue significativa en el grupo espafiol, algo que, en cambio, si ocurre

en el grupo malayo: X2=17.331 p=.015 (p<.05).

Al contrastar los datos recogidos teniendo en cuenta las
estrategias aplicadas en los movimientos de apoyo por los sujetos
participantes de cada género, encontramos que, dentro de cada
cultura, hombres y mujeres emplearon las 16 estrategias pero, en
total, fueron las mujeres las que produjeron mas enunciados que los
varones en ambas culturas (519 de las mujeres frente a 493 de los
varones en el grupo espafiol, y 587 de las mujeres en comparacion

con 574 de los varones en el grupo malayo).

166



En la grafica que presentamos a continuacion aparecen
reflejados los resultados numéricos del analisis de los movimientos
de apoyo, en relacion con el uso mas o menos frecuente de cada una
de las 16 estrategias, segun el género y el grupo cultural de los

hablantes.

Figura 12. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) segun las
estrategias utilizadas por los dos géneros en ambas culturas
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Los varones espafoles muestran mayor tendencia a
utilizar frecuentemente la estrategia de “Presentacién/saludo”,
seguida de la de “Razones”, “Formulas de preparacion”, “Férmulas

de tratamiento” y “Promesa de recompensa/reparacion” (estas son
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las cinco mas frecuentemente utilizadas). Las mujeres, por su parte,
prefirieron mayoritariamente la de “Férmulas de preparaciéon”,
seguida de “Presentacién/saludo”, “Razones”, “Férmulas de
tratamiento” y “Promesa de recompensa/reparacion”. El resto de

estrategias también se utilizaron, pero en menor medida.

En el corpus malayo, al realizar sus peticiones los sujetos
de ambos sexos recurrieron con mas frecuencia a la estrategia de
“Férmulas de tratamiento”, sequida de las de “Razones”, “Férmulas
de preparacion”, “Presentacién/saludo” y “Minimizacién de la
imposicion” (son las cinco mas frecuentemente utilizadas). Por otro
lado, hay que sefialar que las de “Invocacidn de principios generales”
y “Previsidn de objeciones” fueron las menos utilizadas por los

participantes de los dos géneros en ambas culturas.

Otro de los puntos del analisis es el de las estrategias que
fueron mas utilizadas por un género que por el otro. En el grupo
espanol, los varones emplearon con mayor frecuencia que las
mujeres dos estrategias, a saber, “Prevision de objeciones” y
“Presentacion/saludo”, mientras que el resto de categorias fue mas
utilizado por las mujeres. Algo similar ocurre en el caso malayo, ya
que, en las respuestas de los varones malayos también se hace un
uso mayor de dos estrategias (“Promesa de recompensa/reparacion”

y “Presentacion/saludo”), respecto a las mujeres. En el resto de los
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casos, también fueron las mujeres la que proporcionaron un mayor
numero de ejemplos. En cualquier caso, es evidente que los cuatro
subgrupos de género utilizaron estrategias de movimientos de apoyo
relativamente variadas. La comparacion de los promedios entre las
estrategias de los movimientos de apoyo aplicadas segun el sexo no
mostrd una diferencia significativa en el corpus espaiol, pero en el

malayo fue significativa: X2=27.413 p=.026 (p<.05).

4.1.2 Analisis situacional

En las lineas que siguen, se van a detallar los resultados del analisis
de las producciones de los sujetos en cada una de las seis
situaciones de peticion del cuestionario (situaciones 1, 4, 7, 10, 13y
16). Los datos se van a analizar y presentar teniendo en cuenta las
tres variables: grupo cultural (espanol frente a malayo), edad (mayor

versus menor) y género (varon frente a mujer).

4.1.2.1 Situacion 1

En la situacion 1, en la que un interlocutor pide a un vecino
desconocido que le preste una escalera, la distancia social entre los

interlocutores es grande, y la familiaridad, baja (no conocido).

169



A continuacion, pasamos a analizar los enunciados
formulados por los sujetos de ambas culturas en este contexto

situacional.

A) Espaiol frente a malayo

Al igual que en apartados anteriores del estudio, comenzaremos el
analisis clasificando las estrategias de peticion en tres grandes
bloques segin el grado de (in)direccion. En las respuestas
formuladas por los sujetos en este contexto, nos damos cuenta de
que los dos grupos, malayos y espanoles, tendieron a utilizar
estrategias “Convencionalmente indirectas” al hacer la peticion, tal y

como se aprecia en la grafica de la figura 13:

Figura 13. Distribucion de enunciados segun el grado de (in)direccion de las
estrategias de peticion utilizadas en la situacion 1 en ambas culturas
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Las estrategias elegidas por los hablantes en segundo
lugar fueron, sin embargo, diferentes en ambos grupos. Los sujetos
espanoles optaron en mas ocasiones por el empleo de las “No
convencionalmente indirectas”, y, en menos, por el uso de las
“Directas”, mientras que los malayos emplearon estrategias
“Directas” en un mayor numero de enunciados respecto a las “No
convencionalmente indirectas”, que son las que menos veces
aparecen en sus respuestas. El resultado de cada comunidad de

habla difiere significativamente: X2=22.646 p=.000 (p<.05).

En el analisis detallado de los enunciados, clasificandolos
en funcidn del uso de cada una de las nueve sub-categorias de
estrategias aplicadas a los actos principales, se obtuvieron los

siguientes resultados:

Figura 14. Distribucion de enunciados segun las estrategias utilizadas en la
produccion de actos principales en la situacion 1 en ambas culturas
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La estrategia a la que recurren en sus peticiones con mas
frecuencia los encuestados de ambas culturas es la de “Interrogacion
preparatoria”, aunque se han recogido mas enunciados de los

espanoles que de los malayos (48 frente a 41).

En las respuestas de los espafoles en este contexto, se
encontraron  cuatro  estrategias  diferentes  (“Interrogacion
preparatoria”, “Declaracion de deseo”, “Indicio fuerte” e “Indicio
suave”), mientras que en las de los sujetos malayos hay solamente
tres, que coinciden con una parte de las utilizadas por el otro grupo
(excepto la de “Indicio fuerte”, que aparece solo en las respuestas
de los hablantes malayos). La diferencia mas notable entre las dos
culturas aparece en el empleo de la estrategia de “Declaracion de
deseo”, al encontrar tan solo 2 casos en los datos espanoles, en
comparacion con los 19 de los malayos. Cabe subrayar que los
indices indicaron que existieron diferencias significativas entre las
medias obtenidas entre Espana y Malasia en los actos principales:

X2=24.312 p=.000 (p<.05).

En cuanto al uso de los movimientos de apoyo, los
hablantes de ambas comunidades muestran diferencias en algunos
aspectos. De manera general, los espafioles emplearon menos
enunciados que los malayos (213 de los espafoles frente a 264 de

los malayos), y también menos estrategias diferentes (9, frente a los
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13 tipos aplicados por los malayos). En relacion con las estrategias
concretas utilizadas, cabe mencionar que los dos grupos mostraron
la misma preferencia por el uso de Ila estrategia de
“Presentacion/saludo” (94 apariciones en el caso de los espanoles y
92, en el de los malayos). Ningun espaiol aplicd las estrategias de
“Invocacion de principios generales”, “Preocupacion”, “Peticiéon de la
opinion del oyente” y “Férmulas de tratamiento”, que si se
recogieron, en cambio, en las respuestas de los sujetos malayos. Por
ultimo, y con respecto a las estrategias de “Minimizacién de la
imposicion” y “Disculpa”, estas son las que marcan una mayor
diferencia entre las dos sociedades. Respecto a la primera, fueron los
malayos los que la aplicaron con mayor frecuencia (31 registros,
frente a tan solo 12 de los espanoles). En cambio, los espainoles
utilizaron la estrategia de "“Disculpa” en un mayor numero de
ocasiones en comparacion con los malayos (18 enunciados

encontrados por tan solo 3 en los malayos).

En la Figura 15 aparece la representacion grafica de los

datos mencionados.
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Figura 15. Distribucién de enunciados segun las estrategias empleadas en los
movimientos de apoyo en la situacion 1 en ambas culturas
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7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicidon 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Las tres estrategias mas frecuentemente aplicadas para
formular la peticion a un vecino desconocido en los dos grupos de
hablantes, fueron, asi pues, las de "“Presentacion/saludo” (94
registros de los espanoles y 92 de los malayos), “"Razones” (31 y 43,
respectivamente) y “Férmulas de preparacion” (30 en los espafioles
por 40 en los malayos), mientras que la menos utilizada en ambos
grupos fue la de “Busqueda de un compromiso” (2 apariciones en los
enunciados de los espafioles y 1 en la de los malayos). La diferencia
entre los grupos examinados en las medias de las estrategias de
movimientos de apoyo aplicadas fue significativa: X2=70.155 p=.000

(p<.05).
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B) Mayor frente a menor

Comenzamos de nuevo el andlisis teniendo en cuenta el grado de
(in)direccion de las estrategias utilizadas en las peticiones
formuladas en la situacion 1 de los cuestionarios. La clasificacion
obtenida al aplicar la variable de edad es la que se refleja en la tabla

siguiente:

Figura 16. Distribucion de enunciados segun el grado de (in)direccion de las
estrategias de peticion empleadas en la situacion 1 por cada subgrupo
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Los sujetos mayores y menores de ambas -culturas
mostraron las mismas preferencias al formular sus peticiones. Todos
recurrieron con mayor frecuencia a las estrategias del tipo
“Convencionalmente indirectas”, pero los sujetos de las dos
sociedades mostraron diferentes preferencias en segundo y tercer
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lugar. Los dos subgrupos espafoles utilizaron las “No
convencionalmente indirectas” en segundo lugar, mientras que
ambos subgrupos malayos emplearon las “Directas”. Finalmente, las
diferencias entre los subgrupos de edad en ambas culturas a través
de la comparacion de los promedios de las formas utilizadas no

fueron significativas.

Respecto al uso de estrategias en los actos principales de
las peticiones formuladas en la situacion 1 por los hablantes de los
cuatro subgrupos estudiados, tanto los mayores como los menores
de ambas sociedades tendieron a utilizar mas frecuentemente la
estrategia de “Interrogacion preparatoria”, tal y como se refleja en el

siguiente grafico:

Figura 17. Distribucion de enunciados en funcion de las estrategias empleadas en
los actos de principales en la situacion 1 por cada subgrupo
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fuerte 9.Indicio suave
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En la sociedad espafiola, como vemos en la tabla, fueron
los jévenes los que aplicaron con mas frecuencia dicha estrategia,
pero la proporcién no indica una gran diferencia con los mayores (26
ejemplos de los hablantes menores y 22 de los mayores). Por el
contrario, en la sociedad malaya, fueron los participantes de mas
edad los que la utilizaron con mas frecuencia, pero la proporcién
tampoco marcd una llamativa diferencia con los menores (23

ejemplos registrados de los mayores y 18 de los menores).

Otra diferencia importante es la referida al nimero de
estrategias diferentes utilizadas por los mayores y los menores en
ambos grupos. En el grupo espafol, los mayores emplearon mas
estrategias diferentes que los jovenes (4, frente a 2 de los menores)
cuando la peticion se dirigia a un extrafio. En cambio, los de mas
edad del grupo malayo usaron menos estrategias diferentes que los
menores (2 y 3 estrategias, respectivamente). Al comparar los
promedios de las estrategias usadas entre los hablantes mayores y
los menores, la diferencia no fue significativa en los datos de ambos

grupos.

Respecto al uso de movimientos de apoyo, se registraron
mas enunciados en las respuestas de los participantes mayores que
en las de los menores (114 frente a 99, en el grupo espafol, y 149

por 115, en el grupo malayo). El nimero de estrategias utilizadas en
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dichos enunciados también fue diferente en funcion de la edad. Los
mayores del grupo espanol emplearon ocho estrategias diferentes de
movimientos apoyo, mientras que los menores aplicaron nueve. En el
grupo malayo, los hablantes de mas edad utilizaron once estrategias
diferentes, mientras que en las respuestas de los jovenes aparecen

solamente diez, como muestra la figura 18.

Figura 18. Distribucion de enunciados segln las estrategias que aparecen en los
movimientos de apoyo empleados en las peticiones de la situacion 1 en cada
subgrupo
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Los hablantes de los dos subgrupos de edad en ambas

lenguas, tal y como aparece reflejado en el grafico, utilizaron mas
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frecuentemente la estrategia de “Presentacion/saludo”, seguida de
las de “Razones” y “Formulas de preparacion” (son las tres mas
utilizadas). La estrategia que se presenta en menor medida en los
datos proporcionados por los sujetos menores espafoles, y que no
aparece en los datos de los mayores, fue la de “Blusqueda de un

compromiso”.

En el caso del malayo, las estrategias que si aparecen en
las respuestas de los sujetos del grupo de mayores, pero que no
aparecen en los datos de los menores, son las de “Busqueda de un
compromiso”, “Preocupacion”, “Promesa de devolucion” y “Disculpa”.
Y, por el contrario, aquellas que aparecen en las respuestas de los
menores pero no existen en los enunciados del otro subgrupo son las
de “Invocacion de principios generales” y “Peticidon de la opinidn del
oyente”. La comparacion de los promedios entre los movimientos de
apoyo empleados entre los subgrupos de edad indicd una diferencia
significativa en el corpus espafnol: X2=19.229 p=.014 (p<.05), pero

no, en el corpus malayo.

C) Varon frente a mujer

Si analizamos desde el punto de vista del género de los hablantes las

respuestas proporcionadas por los encuestados para la situacion 1,
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los resultados que se obtienen, en relacién al grado de (in)direccién
de las estrategias de peticion utilizadas, son los que aparecen a

continuacién, en la figura 19.

Figura 19. Distribucién de enunciados segin el grado de (in)direccion de las
estrategias de peticion empleadas en los actos principales producidos en la
situacién 1 en cada grupo de género
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En esta situacion todos los subgrupos de género, excepto
los varones malayos, expusieron el mismo patron en lo relativo al
grado de (in)direccién en sus peticiones. Ningun varén malayo utilizd
formas “No convencionalmente indirectas” al hacer la peticion,
mientras que si aparecen en las respuestas de los hablantes de los
otros subgrupos de género. Aunque no hay una gran diferencia en la
proporcidn en que cada subgrupo utiliza cada tipo de estrategias, se
puede sefalar que fueron los varones espafoles los que usaron las

estrategias de peticion “No convencionalmente indirectas” con mayor
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frecuencia, con 8 registros, en comparacién con 3 de las mujeres
espafnolas y 1 de las mujeres malayas. Las “Convencionalmente
indirectas”, fueron las mujeres espafolas quienes las aplicaron con
mas frecuencia, con 27 casos encontrados, frente a 21 de los
varones espafioles y malayos, y 20 de las mujeres malayas. Respecto
a las estrategias de peticién “Directas”, los varones malayos las
emplearon un mayor nimero de veces que los encuestados del resto
de los subgrupos (10 ejemplos encontrados, frente a los 9 de las
mujeres malayas, y 1 caso recogido en cada subgrupo de género
espanol). Segun indico el valor estadistico, no existe diferencia
significativa entre las medias de ambos sexos en este caso en

ninguno de los dos paises.

Al analizar los datos teniendo en cuenta los nueve tipos de
estrategias aplicables a los actos principales, se obtuvieron, en cada
subgrupo de género de ambas lenguas, los resultados que se

presentan a continuacion:
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Figura 20. Distribucion de enunciados segun las estrategias de peticion utilizadas
en actos principales en la situacion 1 por los hablantes de cada género
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En lo que concierne al uso de estrategias en los actos
principales, en ambas culturas los sujetos de los dos sexos mostraron
preferencia por la estrategia de “Interrogacidon preparatoria”. Los
varones de la sociedad espanola recurrieron a cuatro estrategias
diferentes, mientras que las mujeres aplicaron solamente tres tipos.
En el grupo malayo, los varones emplearon solo dos estrategias
diferentes frente a los tres tipos utilizados por las mujeres. Ninguna
mujer espafiola aplicé la de “Indicio suave”, pero aparece una vez en
las respuestas de los varones. En cambio, ningin varéon malayo usé
dicha estrategia, aunque si se presenta en 9 ocasiones en los datos

de las mujeres. Por otro lado, todas las estrategias que utilizaron las
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mujeres espaiolas, también aparecen en las respuestas de los
varones. En este contexto, la diferencia indicada entre las medias de

ambos sexos en los dos paises tampoco fue significativa.

Respecto a los movimientos de apoyo, fueron las mujeres
de las dos culturas las que utilizaron mas: 106 enunciados frente a
107 de los hombres, en el caso espafiol, y 146 por 136,
respectivamente, en el malayo. Presentamos a continuacion la
distribucion de dichos enunciados segun el tipo de estrategia

utilizada:

Figura 21. Distribucion de enunciados segun las estrategias utilizadas en los
movimientos de apoyo en la situacion 1 en cada grupo de género
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En el grupo espafiol, tanto los varones como las mujeres
utilizaron nueve estrategias diferentes en los movimientos de apoyo
empleados cuando pidieron a un vecino desconocido que les
prestase una escalera. En el grupo malayo, en cambio, los varones
aplicaron menos estrategias diferentes que las mujeres (9 diferentes
en las respuestas de los varones frente a las 12 encontradas en las

producciones de las mujeres).

Si nos fijamos en los datos del grafico, vemos que los
hablantes de los dos sexos, en ambos grupos, tendieron a
acompafar su peticion de la estrategia de “Presentaciéon/saludo”.
Aunque la diferencia de frecuencia de uso entre los géneros no fue
grande, ni en el grupo espanol ni en el malayo, fueron los varones
los que la emplearon mas frecuentemente, con una proporcion de 49
ejemplos recogidos en sus respuestas, frente a 45 de las mujeres, en
la cultura espafiola, y 51 de los hombres por 41 de las de las

mujeres, en la otra cultura.

En este escenario los sujetos espafoles de los dos
géneros utilizaron estrategias similares en los movimientos de apoyo
de su peticion. Ademas de la de "“Presentacidon/saludo”, otras
estrategias aplicadas en mayor medida por los dos subgrupos fueron
"

las de “Formulas de preparacion”, “Razones” y “Disculpa

(mencionamos solamente las mas empleadas). En el grupo malayo,
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en cambio, si que se pueden ver algunas diferencias entre los
varones y las mujeres. Por ejemplo, la estrategia de “Invocacion de
principios generales” solo se encuentra en las producciones de los
encuestados varones. Otras, en cambio, estan presentes solamente
en los enunciados de las mujeres encuestadas, como las de
“Busqueda de un compromiso”, “Preocupacion”, “Apreciacion” vy
“Promesa de devolucidon”. Al igual que en el caso de los actos
principales, en el uso de los movimientos de apoyo tampoco se han
encontrado diferencias estadisticas significativas entre los subgrupos

de ambos sexos de los dos paises.

4.1.2.2 Situacion 4

En la situacidn 4, en la que el sujeto le pide a un compafiero de piso
que le acompaie a comprar, el grado de familiaridad es alto, ya que
se trata de alguien conocido. No hay, por tanto, dominio jerarquico,
lo que nos llevara a realizar el andlisis teniendo en cuenta

Unicamente la distancia social.
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A) Espaiol frente a malayo

Al analizar las respuestas proporcionadas en esta situacion por los
encuestados de ambas culturas en funcién del grado de (in)direccién
de sus peticiones, nos damos cuenta de que, al igual que en la
situacidon 1, los sujetos de las dos sociedades prefirieron realizar la
peticidon con estrategias del tipo “Convencionalmente indirectas”,
seguidas de las “Directas”. Solamente los hablantes espafioles
recurrieron, en algunos casos, a las estrategias "“No

Convencionalmente indirectas”.

En la grafica que mostramos a continuacién aparecen
recogidos los datos numéricos obtenidos en el andlisis de los

cuestionarios, en relaciéon con este punto:

Figura 22. Distribucion de enunciados por uso de estrategias de peticion (segun el
grado de (in)direccion, en la situacion 4 en cada cultura
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Como se ilustra en la figura 22, fueron los malayos los que
utilizaron las formas del tipo “Convencionalmente indirectas” con
mayor frecuencia (52 casos encontrados en comparacion con 46 de
los espafioles). En cambio, por lo que respecta a las “Directas”,
fueron los espainoles los que las aplicaron con mas frecuencia (14
registros frente a 9 de los malayos). Al comparar los promedios de

las categorias aplicadas la diferencia no fue significativa.

La distribucion de dichas estrategias entre las nueve sub-
categorias con las que estamos trabajando en el andlisis de los actos

principales, es la que se representa en la siguiente grafica:

Figura 23. Distribucion de enunciados segun las estrategias empleadas en los actos
principales de peticion en la situacion 4 por los hablantes de cada género
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En las respuestas proporcionadas en este contexto, ambos
grupos de hablantes se diferenciaron visiblemente en algunos
aspectos. En primer lugar, los espanoles aplicaron un mayor nimero
de estrategias que los malayos (6 frente a 4 utilizadas por los
malayos). En segundo lugar, con respecto al tipo de formulas
empleadas, encontramos que ningin malayo recurrié al empleo de
las de “Declaracion de obligacion” e “Indicio fuerte” en su peticion,
aunque si que aparecen una vez en los datos espanoles. Por Ultimo,
en lo que se refiere a la estrategia dominante en las respuestas de
cada grupo, los espanoles prefirieron mayoritariamente la de
“Interrogacién preparatoria” al realizar su peticién a un compafero
de piso, mientras que los malayos tendieron a usar mas
frecuentemente la estrategia de “Férmula de sugerencia” en su
peticion al mismo interlocutor. En este apartado, las pruebas
estadisticas mostraron que las dos culturas analizadas se
diferenciaron significativamente en la comparacion de los promedios

de los actos principales formulados: X2=13.014 p=.023 (p<.05).

En lo referente a las estrategias utilizadas en los
movimientos de apoyo, los encuestados espafioles recurrieron a mas
formas diferentes que el otro grupo (12, los espafioles y 10, los
malayos), aunque repartidas en un ndmero menor de enunciados
(98 de los espafoles por 109 de los malayos). Por otro lado, hay

cuatro estrategias, a saber, “Reconocimiento de la imposicién”,
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“Promesa de devolucion”, “Gravedad/urgencia” y “Disculpa”, que no
aparecen en las respuestas de los hablantes de ninguna de las
sociedades. De las doce restantes, en la figura siguiente podemos
observar cuales fueron las mas utilizadas en los movimientos de

apoyo por unos Y otros en la situacion 4.

Figura 24. Distribucion de enunciados segun el tipo de estrategia utilizada por cada
grupo en los movimientos de apoyo en la situacion 4
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Las estrategias de “Prevision de objeciones” y “Invocacién
de principios generales” solo se encuentran en los datos espafioles,
mientras que todas las estrategias utilizadas por los malayos en esta

situacion existen también en los datos espafioles.
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Segun el resultado estadistico, respecto al uso de las
estrategias de “Férmulas de preparacion”, “Razones” y “Foérmulas de
tratamiento” (las tres mas empleadas), ambos grupos de nativos casi
no se diferenciaron. Sin embargo, la frecuencia del uso de la
estrategia de “Minimizacidn de la imposicidon” muestra una diferencia
estadistica notable, ya que, frente a 15 sujetos malayos, tan solo 2
espanoles la empled. A diferencia del analisis de actos principales, en
este caso, los promedios comparados no indicaron ninguna

diferencia significativa.

B) Mayor frente a menor

El estudio del grado de (in)direccion de las estrategias de peticion
aplicadas por los sujetos de cada subgrupo de edad, revela que pese
a que ambos subgrupos en cada sociedad mostraron la misma
preferencia por las “Convencionalmente indirectas” a la hora de
hacer la peticion, fueron los encuestados mayores los que optaron
por expresarse a través de dichas formas en un mayor numero de
casos, con 25 registros de los mayores espafoles frente a 21 de los
jovenes y, 28 de los malayos mayores por 24 de los jovenes, tal

como queda reflejado en la tabla que ofrecemos a continuacion:
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Figura 25. Distribucién de enunciados en funcion del grado de (in)direccién de las
estrategias de peticion en la situacion 4 en cada subgrupo
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Respecto al uso de las estrategias “Directas”, los
hablantes menores las emplearon mas que los mayores en ambas
culturas (5 y 9, respectivamente, en la cultura espanola, y 3y 6, en
cada subgrupo de edad, en la malaya), mientras que el tipo “No
convencionalmente indirectas”, solo estd registrado una vez en el
corpus de respuestas de los jovenes espafioles. En este contexto, los
promedios comparados no indicaron ninguna diferencia significativa

en los dos paises.

Los resultados obtenidos del analisis efectuado para
conocer cdmo varia el tipo de estrategia utilizada por los dos
subgrupos de edad en los actos principales, son los que se exponen

en la tabla siguiente:

191



Figura 26. Distribucién de enunciados segln las estrategias empleadas en la
formulacion de actos principales para la situacion 4 en cada subgrupo
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La diferencia estadistica entre los subgrupos espafioles fue
mas pronunciada que entre los malayos, especialmente en el uso de
la “Férmula de sugerencia” (los espafioles mayores emplean este
recurso cuatro veces mas que los jovenes). En lo que se refiere a la
variacion de estrategias utilizadas, fueron los jovenes los que
recurrieron a mas opciones (6 estrategias distintas empleadas por los
menores frente a 4 de los mayores). En el caso malayo, los sujetos
de los dos subgrupos de edad coinciden en el nimero de estrategias
elegidas en la formulacidon de los actos principales (ambos utilizaron

4).
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En cuanto a la formula elegida en un mayor nimero de
casos, los dos subgrupos espafioles y el subgrupo malayo de
mayores coinciden en presentar una mayor tendencia a realizar la
peticidon a un companero de piso con una “Férmula de sugerencia”
(18 ejemplos recogidos de los ancianos malayos y, 14 tanto de los
menores malayos como de los mayores espafoles). Los menores
espanoles, por su parte, tendieron a utilizar mas en sus enunciados
una ‘“Interrogacion preparatoria”, en su peticion al mismo
interlocutor (en 18 de los casos). Ninguno de los sujetos espanoles
mayores empled las estrategias de “Declaracién de obligacion” e
“Indicio fuerte”, pero si que las encontramos en los datos de los
menores. Ahora bien, también hay que decir que todas las
estrategias utilizadas por los participantes de mas edad, también
estan registradas en las respuestas de los jovenes. Por otra parte, en
los enunciados del corpus malayo, tanto mayores como jovenes,
utilizaron las mismas estrategias en sus peticiones. La comparacién
de los promedios entre las categorias empleadas entre ambos
subgrupos de edad mostré una diferencia considerable en el material
espanol (X2=11.527 p=.042 (p<.05), mientras que en el material

malayo la diferencia no fue significativa.

Respecto a las estrategias utilizadas en los movimientos
de apoyo por cada subgrupo al realizar sus peticiones, en el caso

espanol, los sujetos mayores recurren mas (casi el doble) a los
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movimientos de apoyo que los jévenes (60 enunciados, frente a 38
de los jovenes), y, al mismo tiempo, son también los que utilizan
mayor variedad de estrategias (11 tipos diferentes), mientras que los
jovenes optan solamente por 8 de entre todas las opciones posibles.
En el caso malayo, en cambio, se ha registrado un ndmero muy
similar de enunciados de movimiento de apoyo (58 de los mayores y
51 de los jévenes), y también es casi idéntico el nimero de
estrategias diferentes utilizadas (9 los mayores frente a 8, los

jovenes).

En la figura que presentamos a continuacién aparecen
reflejados los resultados obtenidos en el analisis detallado de los
distintos tipos de estrategias empleadas por los hablantes de los
cuatro subgrupos, en los movimientos de apoyo empleados en la

situacion estudiada en este apartado:
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Figura 27. Distribucion de enunciados segun estrategias utilizadas en los
movimientos de apoyo producidos para la situacién 4 en cada subgrupo
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7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicion 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Los subgrupos comparados en ambas sociedades,
mostraron una preferencia similar hacia el uso de la estrategia de
“Formulas de preparacion” a la hora de elaborar los movimientos de
apoyo en su peticion. Pese a que los encuestados en ambos grupos
optaron, en mayor grado, por dicha estrategia a la hora de formular
la peticion en este escenario, fueron los mayores los que mostraron
una mayor tendencia hacia el empleo de dicha forma, con 19
enunciados encontrados en las respuestas de los mayores frente a
12 en las de los menores, en el caso espafol, y 17 por 13,

respectivamente, en el malayo. Las estrategias que se encuentran en
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los datos de los participantes mayores espafioles pero no se
presentan en los de los menores son “Busqueda de un compromiso”,
“Previsién de objeciones”, “Invocacién de principios generales” y
“Preocupacion”. En cambio, los movimientos con “Apreciacion”
solamente aparecen registrados en las respuestas de los menores, y
con un ejemplo nada mas. Por otro lado, en el caso malayo, hay
estrategias que solamente fueron empleadas por los hablantes del
grupo de los menores (“Preocupacion” y “Apreciacién”), y otras que
solo aparecen en los datos de los mayores (“Presentaciéon/saludo”).
En este contexto, tampoco se observd una diferencia significativa en

ambos subgrupos de edad en ninguna de las dos culturas.

C) Varon frente a mujer

Al clasificar los enunciados producidos por los hablantes de ambos

géneros en una y otra cultura, teniendo en cuenta el grado de

(in)direccion de las estrategias empleadas en la formulacion de actos

principales, se obtuvieron los resultados siguientes:
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Figura 28. Distribucién de enunciados segln las estrategias de peticién empleadas
en los actos principales para la situacién 4 en cada grupo de género
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Los hablantes de ambos sexos del grupo espafol y malayo
coinciden en revelar una mayor utilizacion de las estrategias
“Convencionalmente indirectas”, pero la preferencia mostrada por
parte de las mujeres fue un poco mas alta que la de los varones, con
25 enunciados de los varones y 21 de las mujeres en el grupo
espafol y 27 y 25 respectivamente en el malayo. Por el contrario,
fueron los varones los que usaron las estrategias directas en una
proporcidn mas elevada, con 9 enunciados registrados (5 de las
mujeres) en la primera cultura, y 6 en la segunda (frente a 3 de las
mujeres en dicho subgrupo). Las estrategias “No convencionalmente
indirectas” solo aparecen en los datos de los varones del grupo

espafol y, ademas, con un Unico ejemplo. La diferencia entre los
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promedios de las estrategias empleadas por hombres y mujeres, no

fue significativa ni en el resultado espafiol ni en el malayo.

Si aplicamos a los enunciados analizados anteriormente la
clasificacion en nueve categorias con la que venimos trabajando, la

grafica que obtenemos es la que aparece a continuacion:

Figura 29. Distribucion de enunciados (actos principales) segln estrategias
aplicadas, registrados para la situacion 4 en cada grupo de género
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Como se observa en la tabla anterior, la forma dominante,
con 15 ejemplos recogidos en el corpus de los varones espanoles, y
14 en el de las mujeres, fue la “Interrogacion preparatoria”. En la

sociedad malaya, en cambio, la opcién mas elegida correspondi6 a la
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estrategia de “Formula de sugerencia”, con 16 enunciados

producidos por los hablantes de cada grupo de género.

Al contrastar, en el caso espafiol, las peticiones
formuladas por los hablantes de ambos géneros, encontramos que
los varones aplicaron mas estrategias diferentes en los actos
principales que las mujeres (6 enunciados de los varones frente a 4
de las mujeres). Hay que mencionar, ademas, que en los datos
masculinos aparecen dos estrategias, “Declaracion de obligaciéon” e
“Indicio fuerte”, que no fueron registradas en los datos femeninos.
En cambio, todas las estrategias utilizadas por las mujeres estan
también presentes en el corpus de los varones. Por otro lado, en el
caso malayo, los sujetos de los dos sexos mostraron una tendencia
muy similar, no solo en la variedad de estrategias aplicadas, sino
también en su distribucidn estadistica segin el numero de
enunciados en los que se utiliza cada una. En ninguno de los dos
casos, hi actos principales ni movimientos de apoyo, que se
presentaran a continuacion, se detectaron diferencias estadisticas
significativas entre los varones y las mujeres en los promedios de los

enunciados producidos.

A continuacion presentamos el esquema que recoge las
estrategias empleadas en los enunciados producidos como

movimientos de apoyo:
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Figura 30. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo), por tipo de
estrategia empleada, producidos por los sujetos de cada grupo de género para la
situacién 4
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10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

El andlisis revela que tanto los varones como las mujeres
prefirieron, en ambas lenguas, mitigar la peticion a su compafiero
de piso con “Férmulas de preparacion”, usandola mas los hombres
espanoles que las mujeres (16 ejemplos recogidos, frente a 15), pero
mas las mujeres malayas que los varones de dicha sociedad (16

frente a 14).

En lo que concierne al nimero de enunciados producidos
en esta situacion, las mujeres espafoles utilizaron mas que los

varones (51 ejemplos de las mujeres y 47 de los varones). Asimismo,
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los sujetos femeninos usaron mas estrategias diferentes que los
varones (11 de las mujeres frente a 7 de los varones). Cabe
mencionar que ningun vardn espaiol aplicd la de “Apreciacion” pero
si aparece una vez en los datos de las mujeres. En cambio, las de
“Busqueda de un compromiso”, “Prevision de objeciones”,
“Minimizacién de la imposicién”, “Invocacion de principios generales”
y “Peticion de la opinion del oyente” solo aparecen en las respuestas

de las mujeres, pero no se encontrdé ningun caso de dichas

estrategias en las de los varones.

Por otro lado, en el caso malayo, no hubo diferencias
notables respecto a la frecuencia, ya que los varones produjeron 55
enunciados v, las mujeres, 54. Y en estos enunciados, los hablantes
de ambos subgrupos emplearon nueve estrategias diferentes al

hacer la peticidon a una persona conocida.

En lo que se refiere a las estrategias recogidas en los
datos de ambos géneros, los varones aplicaron 2 veces la de
“Preocupacion”, mientras que en los datos del otro subgrupo no se
encontrd ningun caso. La de “Apreciacion”, en cambio, esta presente
en el corpus de las mujeres, pero no hay ningun registro en el de los
varones. Del resto de estrategias hay ejemplos en las respuestas de

ambos sexos, varones y mujeres.
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4.1.2.3 Situacion 7

En la situacion 7 el hablante le pide a su mejor amigo que vaya a su
casa a hacerle compaiiia. El grado de familiaridad es, por tanto, alto
(muy conocido), y no hay dominio jerarquico, por lo que el analisis
desde el punto de vista de las variables sociales quedara reducido

Unicamente al de la distancia social.

A) Espanol frente a malayo

Al analizar el grado de (in)direccion de las estrategias empleadas en
los actos principales, el resultado es que, de manera similar a las
situaciones anteriores, la mayoria de las estrategias utilizadas para
formular la peticidn en este escenario pertenecen al grupo de las
llamadas “Convencionalmente indirectas”. La segunda opcidn
preferida fueron las “Directas” vy, la tercera, las “No
convencionalmente indirectas”, como muestra la grafica de la figura

31.
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Figura 31. Distribucién de enunciados segun el grado de (in)direccion de las
estrategias de peticion empleadas en los actos principales, producidos para la
situacién 7 en cada cultura
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Pese a que los encuestados optaron, en mayor grado, por
estrategias “Convencionalmente indirectas”, fueron los malayos,
como vemos en el grafico, los que utilizaron con mayor frecuencia
dicha forma: 48 ejemplos recogidos frente a 36 de los espanoles. En
cambio, los espafoles recurrieron a las “Directas” y las “No
convencionalmente indirectas” en mayor medida: 16 enunciados, por
10 de los malayos, en el primer caso y, 9, frente a 4 de los malayos,
en el segundo. Al comparar los promedios de las categorias aplicadas

por ambas sociedades, la diferencia no fue significativa.

A continuaciéon, pasamos a presentar la distribucion
detallada de dichas estrategias en la nueves sub-categorias de Blum-

Kulka (véase capitulo 3).
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Figura 32. Distribucién de los enunciados producidos como actos principales para
la situacién 7 en cada cultura, segun el tipo de estrategia utilizada
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La distribucidon de las estrategias de los actos principales
formulados en esta situacion se concentré en distintas opciones. Los
espafoles mostraron preferencia por la formula de “Interrogacion
preparatoria”, mientras que los malayos revelaron una mayor
tendencia hacia el uso de una “Férmula de sugerencia”, al hacer la
peticion a una persona intima. Respecto a la diferencia en las
estrategias seleccionadas, los nativos espanoles emplearon 6
opciones distintas para hacer la peticion en este contexto, mientras
que los malayos optaron por 7 formulas diferentes. Las estrategias
de "“Performativo” y “Performativo evasivo” solo las utilizaron los

malayos, quienes, por el contrario, no aplicaron en ningin caso la
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estrategia de “Indico fuerte”, que si aparecid en los datos espanoles
en 4 ocasiones. Las pruebas estadisticas sefalaron diferencias
significativas entre las medias obtenidas por Espafa y Malasia:

X2=22.231 p=.002 (p<.05).

Al llevar a cabo el andlisis sobre los movimientos de apoyo
empleados por los dos grupos en sus peticiones, encontramos que
las dos comunidades de habla utilizaron variedades relativamente
variadas de movimientos de apoyo, como podemos ver en la

siguiente grafica:

Figura 33. Distribucion de enunciados segun el tipo de estrategia empleada en los
movimientos de apoyo en la situacion 7 por los hablantes de cada cultura
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14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento
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Al pedir el hablante a su mejor amigo que vaya a casa
para hacerle compaiiia, la estrategia preferida por los hablantes
espanoles fue la de “"Promesa de recompensa/reparacion”, seguida
de las de “Férmulas de preparacion” y “Presentacion/saludo” (solo se
mencionan las tres mas utilizadas). Por otro lado, la férmula por la
que se inclinaron los malayos fue la de “"Razones”, seguida de las de
“Formulas de preparacion” y “Presentacion/saludo” (otra vez, solo se

mencionan las tres mas empleadas).

En cuanto al nimero total de enunciados formulados,
fueron los espanoles los que produjeron un mayor nimero (175
frente a 157 de los malayos). Ahora bien, con respecto a la
utilizacion de estrategias diferentes, aunque con solo una de
diferencia, fueron los malayos los que presentaron un repertorio mas
variado: 11 formulas diferentes, frente a las 10 de los espafioles. En
este caso, las pruebas estadisticas también sefalaron diferencias
significativas entre las medias de los datos de los dos paises:

X2=33.709 p=.000 (p<.05).
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B) Mayor frente a menor

El calculo de frecuencia llevado a cabo revela que, tanto los mayores
como los jovenes en ambos grupos, prefirieron, en primer lugar, las
formas “Convencionalmente indirectas”, con el mismo nimero de
ejemplos en los dos subgrupos de cada cultura. Estos datos

aparecen reflejados en la Figura 34.

Figura 34. Distribucion de enunciados segun el grado de (in)direccién de las
estrategias empleadas en los actos principales producidos en la situacion 7 por los
subgrupos en cada cultura
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Las formas “Directas” ocupan, entonces, el segundo lugar
en las preferencias de los menores espanoles y, en las de los dos
subgrupos de edad malayos, pero estan en tercer lugar en el corpus

de los mayores espanoles, mientras que en el caso de las “No
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convencionalmente indirectas” ocurrid justo lo contrario, ya que son
los mayores espanoles los que mas recurren a ellas. La comparacion
de los promedios de las categorias empleadas indicéd una diferencia
significativa en el grupo espafiol: X2=9.431 p=.009 (p>.05), pero no

en el malayo.

En relacion con la distribucién de los enunciados
analizados anteriormente teniendo en cuenta la sub-clasificacién de
estrategias empleadas en los nueve tipos propuestos por Blum-Kulka
(véase capitulo3), los dos subgrupos de edad, en ambas culturas, no
se diferenciaron ni en la estrategia mas frecuentemente utilizada ni
en el nUmero de enunciados en los que se presenta. Ambos, los
sujetos espafioles mayores, y también los mas jovenes, se inclinaron,
en mayor medida, por el uso de la “Interrogacion preparatoria” en su
peticion (12 veces). Por otra parte, en el subgrupo malayo, tanto los
jovenes como los de mas edad mostraron preferencia por la
“Formula de sugerencia” (15 veces) cuando realizaron la peticién a
un amigo intimo. Estos resultados aparecen en la grafica expuesta en

la figura 35.
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Figura 35. Distribucion de enunciados (actos principales) segin la estrategia de
peticién empleada en la situacién 7 por los hablantes de ambos subgrupos en cada
cultura
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En el grupo espanol, los mayores aplicaron 6 estrategias
diferentes, mientras que los jovenes usaron 7. Por otro lado, en el
grupo malayo, los mayores emplearon 5 y los menores utilizaron 6.
Todas las estrategias encontradas en las respuestas de los sujetos
menores en el grupo espafiol, también las utilizaron los mayores. En
cambio, en el caso del “Indicio fuerte”, no se encontrd ningun caso
en los datos de los menores, pero aparece en los datos mayores en 4
ocasiones. En el grupo malayo, por su parte, el “Performativo” esta
presente en los datos de los mayores, pero ningun joven lo utilizé.
Los valores de la media confirman que no hay diferencia significativa

entre los dos subgrupos de edad comparados, que tampoco existir3,
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como veremos, ni en el estudio de las nueve sub-categorias de
estrategias, ni en los resultados obtenidos acerca de los de

movimientos de apoyo, que se presentaran a continuacion.

En los resultados obtenidos en la investigacion, y que
presentamos en la tabla de la figura 108, vemos que, al comparar el
empleo de movimientos de apoyo por mayores y menores de ambas
sociedades en esta situacion, en los dos casos son los participantes
de edad mas avanzada los que emplean un mayor numero de
enunciados (92 de los sujetos mayores frente a 83 de los menores
en el caso espanol, y 79 frente a 78, en el malayo). En cuanto a las
estrategias aplicadas, en ninguno de los casos fueron empleadas
todas las opciones posibles, ya que los participantes de todos los
subgrupos de edad utilizaron 9 (de las 16 posibles), excepto los

sujetos mayores espanoles que solamente emplearon 8.
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Figura 36. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) segun las
estrategias empleadas en la situacion 7 por los subgrupos de cada cultura
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14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Tal y como se refleja en los resultados estadisticos de la
grafica anterior, en la sociedad espafiola ambos subgrupos de edad
no se diferenciaron mucho en las estrategias mas elegidas: 25
enunciados de los mayores y 21 de los menores con “Promesa de
recompensa/reparacion” y, 22 y 16, respectivamente, con “Férmulas
de preparacion”. En el grupo malayo, la estrategia preferida por
ambos subgrupos fue la de “Razones”, con 23 ejemplos recogidos de

los mayores y 30 de los jovenes.
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Pero también encontramos algunas diferencias
destacables en el uso de las estrategias en los datos espafioles y los
malayos. Asi, en el caso espanol, las estrategias de “Previsién de
objeciones” y “Preocupacion” aparecen en las respuestas de los
menores, pero ningun hablante del subgrupo de mayores las aplico.
En el caso malayo, por el contrario, estas mismas estrategias solo se
encuentran en el corpus de los mayores pero no hay registros en el
de los menores. En cambio, la de “Peticién de la opinion del oyente”,
que solo utilizan los mayores del grupo espanol, en el caso malayo
solamente aparece en las respuestas de los menores, al igual que la

de “Reconocimiento de la imposicion”.

C) Varon frente a mujer

Tras analizar las respuestas de hombres y mujeres de ambas
sociedades, vimos que los encuestados de los dos géneros, en
ambos grupos, aplicaron en sus peticiones distintos grados de
direccion. La distribucion correspondiente de los enunciados
formulados como actos principales, se presenta a continuacion en la

figura 37.
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Figura 37. Distribucién de enunciados (actos principales) segin el grado de
(in)direccion de las estrategias de peticion empleadas para la situacion 7 por los
dos géneros en cada cultura

Directas = Convencionalmente Indirectas Mo Convencionalmente Indirectas

25 /"’"""
20 SN

y \//

"ﬁ‘/

10 e
5 / \\

/ \
0
Hombre ‘

Frecuencia

Mujer Hombre ‘ Mujer

Malayo

Espaiiol

Subgrupo de sexo

Los varones y las mujeres de ambos grupos mostraron
preferencia, en el contexto establecido, por realizar sus peticiones
utilizando las estrategias del tipo “Convencionalmente Indirectas”.
Las estrategias “Directas” son las segundas mas utilizadas por las
mujeres espafioles, y también por los hablantes de los dos géneros
malayos, pero ocupan el tercer lugar en las respuestas de los
varones espafioles. Por el contrario, las formas “No
convencionalmente indirectas” son las menos empleadas por los tres

primeros subgrupos, pero ocupan el segundo lugar en el cuarto.

Las estrategias “Convencionalmente indirectas”, las mas
empleadas en este contexto, fueron mas utilizadas por los varones

que por las mujeres, en la sociedad espafiola, (22 ejemplos de los
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varones frente a 14 de las mujeres). En cambio, las mujeres se
inclinaron mas hacia las "Directas” (13 enunciados, en comparacion
con solo 3 de los varones). Fueron los varones los que aplicaron con
mayor frecuencia formas “No convencionalmente indirectas” (5

registros de los varones y 4 de las mujeres).

En el caso malayo, al revés que en el caso anterior, fueron
las mujeres las que hicieron peticiones con estrategias
“Convencionalmente indirectas” con mayor frecuencia que los
varones (26 enunciados de las mujeres frente de 22 de los varones).
Pero, los varones aplicaron mas que las mujeres las “Directas” (7
ejemplos de los varones frente a 3 de las mujeres). Respecto a las
“No convencionalmente indirecta”, los dos subgrupos, varones y
mujeres, las emplearon con la misma frecuencia (ambos las usaron 2
veces). Al comparar los promedios de las estrategias aplicadas entre
los subgrupos de sexo, la diferencia fue significativa en el resultado
del grupo espafiol: X2=8.125 p=.017 (p<.05), pero no en el grupo

malayo.

Si prestamos atencidn a la clasificacion de las estrategias
de los actos principales en las nueve sub-categorias de Blum-Kulka,
nos damos cuenta de que en el grupo de hablantes de cada género
se muestra una tendencia distinta, tal y como se refleja en la tabla

de la figura 38.
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Figura 38. Distribuciéon de enunciados segun la estrategia de peticién empleada en
los actos principales por los hablantes de ambos géneros de cada cultura para la
situacion 7

e Espafiol Hombre e Espaiiol Mujer Malayo Hombre — e lalayo Mujer
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Como se puede ver en la grafica, los varones espafoles
tendieron a utilizar mas la estrategia de “Interrogacion preparatoria”,
mientras que la estrategia que usaron con mas frecuencia las
mujeres fue la de “Imperativo”. En la sociedad malaya, los varones
se inclinaron por elegir una “Formula de sugerencia” al realizar sus
peticiones, mientras que las mujeres emplearon mayoritariamente las

de “Formula de sugerencia” y “Interrogacion preparatoria”.

Los hablantes espafoles de los dos sexos utilizaron el
mismo numero de estrategias diferentes (ambos aplicaron 5

estrategias). En cambio, en el otro grupo, los varones emplearon
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mas estrategias diferentes que las mujeres (se recogieron
enunciados con 7 estrategias de los varones frente a 5 de las
mujeres). En este escenario, ningun vardn espafol aplico la
estrategia de “Declaracion de deseo”, pero si aparece 2 veces en el
corpus de mujer. Pero no se encontrd ningun caso del uso de
“Indicio fuerte” en los datos de las mujeres, que si aparece en el
corpus de los varones en 4 ocasiones. Por otra parte, en los datos
malayos, las estrategias que se presentan en las respuestas de los
varones, pero no se encuentran en los datos de las mujeres fueron
las de “Performativo” y “Declaracion de deseo”, mientras que todas
las aplicadas por las mujeres estan también presentes en los
enunciados de los varones. En este caso, la diferencia de los
promedios comparados de las estrategias empleadas también fue
significativa entre los subgrupos de sexo espanoles: X2=16.860

p=.005 (p<.05), y tampoco significativa en el grupo malayo.

Por Ultimo, vamos a pasar a examinar la distribucién de
estrategias en los enunciados de los movimientos de apoyo
producidos por los hablantes de los dos géneros en ambas
sociedades. Los resultados numéricos obtenidos en el analisis de los

cuestionarios son los siguientes:
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Figura 39. Distribucion de enunciados segin las estrategias empleadas por los
hablantes malayos y espafioles de ambos géneros en los movimientos de apoyo
producidos para la situacion 7

e Espafiol Hombre === Espaiiol Mujer Malayo Hombre === lalayo Mujer
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objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicion 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Los sujetos espafoles de ambos sexos mostraron la
misma preferencia hacia el uso de la estrategia de “Promesa de
recompensa/reparacion” para agravar sus peticiones, mientras que
los hablantes malayos coinciden en mostrar preferencia por la de
“Razones”. En esta situacion, tanto las mujeres espafiolas como las
malayas utilizaron mas estrategias de movimientos de apoyo que los
varones. Y los varones espafioles aplicaron mas variedad de
estrategias que las mujeres (10 tipos distintos, frente a los 8 de las
mujeres). En cambio, las mujeres malayas emplearon mas opciones

diferentes que los varones (11, frente a 8 de los varones).
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Hay que mencionar que, en el grupo espafiol, ninguna
mujer recurrid a la estrategia de “Preocupacion”, pero si se encontrd
un caso en los datos de los varones. Y todas las estrategias
registradas en los datos de las mujeres también aparecen en los
enunciados de los varones. Por otra parte, en el caso malayo, ningun
varon aplicd las de “Previsidon de objeciones”, “Reconocimiento de la
imposicion” y “Preocupacion”, pero si que aparecen una vez cada
una en los datos del otro subgrupo, y todas las estrategias utilizadas
por los varones también las aplicaron las mujeres. Segun las pruebas
estadisticas, los subgrupos de sexo de ambas culturas no se

diferencian significativamente.

4.1.2.4 Situacion 10

En la situacion 10, un alumno pide a un antiguo profesor de la
universidad una carta de recomendacion para solicitar un trabajo. El
dominio de poder social es del interlocutor, puesto que en este
contexto especifico, los informantes se sitlan en una posicion inferior
frente al profesor. Esta situacion se establece para examinar el poder

social, no la distancia.
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A) Espaiol frente a malayo

A diferencia de las tres situaciones analizadas anteriormente, en los
enunciados producidos como actos principales para la situacion 10
los informantes de las dos sociedades tendieron a aplicar mas las
formas “No convencionalmente indirectas” al hacer la peticidn,
seguidas de las “Convencionalmente indirectas” y de las “Directas”,

tal y como puede observarse en la siguiente tabla:

Figura 40. Distribucién de enunciados (actos principales) segin el grado de
(in)direccion de las estrategias de peticion empleadas para la situacion 10, en cada
cultura
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Aunque no hubo una gran diferencia en el nimero de
enunciados producidos en cada caso, fueron los malayos los que
utilizaron las formas “Convencionalmente indirectas” y “No

convencionalmente indirectas” en un mayor numero de enunciados
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que los espanoles (21 y 22 respectivamente, en el primer caso, y 22
y 25 respectivamente, en el segundo). En cambio, las “Directas”,
fueron los espaioles los que mas se inclinaron hacia su uso (17
enunciados de los espafoles frente a 13 de los malayos). Fue
significativa la diferencia entre los promedios de las categorias

aplicadas por cada grupo de hablantes: X2=13.823 p=.001 (p<.05).

Respecto a la sub-clasificacion de los enunciados
analizados anteriormente, segun las nueve categorias con las que
estamos trabajando (véase capitulo 3), los resultados obtenidos en el

estudio son estos:

Figura 41. Distribucion de enunciados (actos principales), segin las estrategias
empleadas para la situacion 10, en cada cultura
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fuerte 9.Indicio suave
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Los participantes espanoles utilizaron principalmente las
estrategias de “Interrogacion preparatoria” e “Indicio fuerte”,
seguidas de “Declaracion de deseo”, “Performativo evasivo”, “Indicio
suave”, “Férmula de sugerencia”, “Declaracion de obligacién” y
“Performativo”. Los sujetos malayos también emplearon mas la de
“Interrogacién preparatoria”, seguida de “Performativo evasivo”,
“Declaracion de deseo” e “Indicio fuerte”. En este caso, los espanoles
utilizaron ocho estrategias diferentes en comparacion con las seis
utilizadas por los malayos. Las estrategias de “Performativo”,
“Declaraciéon de obligacion” y “Férmula de sugerencia” aparecen en
los datos espafoles, pero ningin malayo las utilizd. Sin embargo,
todas las opciones encontradas en los datos malayos estan también
presentes en los datos espafoles. El resultado de las pruebas
estadisticas en este caso indicd una diferencia significativa entre los

espanoles y los malayos: X2=19.360 p=.013 (p<.05).

En el andlisis de los enunciados producidos como
movimientos de apoyo, se ha registrado un mayor nimero en el
corpus malayo, con 273, frente a los 206 de los espafoles. La
distribucion de las estrategias empleadas en dichos enunciados es la

que aparece en la tabla que sigue:
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Figura 42. Distribucion de enunciados segun las estrategias de movimientos de
apoyo empleadas para la situacién 10 en cada cultura
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10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
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Los espafioles recurrieron a mas formas diferentes que los
malayos (13 registradas de los espafoles y 12 de los malayos). Para
pedir una carta de recomendacion a un ex profesor, los espafioles
emplearon mas frecuentemente la estrategia de
“Presentacion/saludo”, seguida de “Razones”, “Férmulas de
preparacion” y “Formulas de tratamiento” (solo se mencionan las
cuatro mas aplicadas). Los malayos, por su parte, se inclinaron
mayoritariamente hacia las “Formulas de tratamiento”, seguidas de
“Razones”, “Presentacion/saludo” y “Férmulas de preparacion” (solo

se mencionan las cuatro mas aplicadas). Ningun malayo utilizd la
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estrategia de “Preocupacién”, pero en los datos espanoles se
encontraron 8 ejemplos. Sin embargo, todas las estrategias
encontradas en el corpus malayo estan también presentes en el
corpus espanol. Las diferencias mas importantes entre las dos
sociedades las encontramos en las “Formulas de tratamiento”, con
144 enunciados de los malayos en comparacion con tan solo 25 de
los espanoles, la “Busqueda de un compromiso” (14 registros de los
malayos frente a 7 de los espanoles) y la “Presentacion/saludo”, con
56 enunciados de los espafoles en contraste con los 30 de los
malayos. En este caso el resultado de las pruebas estadisticas
también mostré una diferencia significativa entre los dos paises:

X2=104.753 p=.000 (p<.05).

B) Mayor frente a menor

Los resultados numéricos obtenidos al analizar las producciones de

cada subgrupo de edad en cada cultura, en relacion al tipo de

estrategias utilizadas segun el grado de (in)direccion, son los que se

muestran en la siguiente tabla:
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Figura 43. Distribucion de estrategias de peticién empleadas para la situacion 10
en cada subgrupo de edad
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Las preferencias de cada subgrupo en las dos culturas
fueron diferentes. En la cultura espafiola, en las respuestas de los
mayores hubo mas formas “No convencionalmente indirectas”
cuando realizaron la peticion, seguidas, en orden de frecuencia de
uso, de las “Convencionalmente indirectas”, y las “Directas”, en este
orden. Los menores por su parte, tendieron mas al uso de las
estrategias “Convencionalmente indirectas” y “Directas” (con el

mismo numero de casos), seguidas de las “No convencionalmente

indirectas”.

Por otro lado, en la cultura malaya, los hablantes mayores
aplicaron  mayoritariamente las formas “Convencionalmente

indirectas”, seguidas de las de “No convencionalmente indirectas”, y
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de las “Directas”. En cambio, la mayoria de los jovenes recurrieron
mas frecuentemente a las “No convencionalmente indirectas”,
seguidas de las “Convencionalmente indirectas” y de las “Directas”.
Por ultimo, la comparacion de los promedios de las categorias
empleadas no indicé una diferencia significativa en el grupo espaiiol,
pero en el malayo la diferencia fue significativa: X2=6.852 p=.033

(p>.05).

Al llevar a cabo el analisis teniendo en cuenta las nueve
estrategias con las que venimos trabajando, la distribucion de

numero de enunciados es la que sigue:

Figura 44. Distribucion de enunciados (actos principales) producidos para la
situacion 10 en cada subgrupo de edad, segun estrategia seleccionada
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Como vemos en la tabla, hay una diferencia considerable
entre el uso de las estrategias 7 y 8, y el resto, en todos los
subgrupos. Y resulta un tanto curiosa la similitud entre las
estrategias empleadas por los hablantes de los dos subgrupos en
cada una de las variables (edad/cultura). Y es que la estrategia mas
comunmente utilizada en las respuestas de los mayores espaioles
fue la de “Indicio fuerte”, que también fue la mas frecuentemente
aplicada por los menores malayos, mientras que la estrategia por
cuyo uso se inclinaron los menores espainoles y los mayores malayos

fue la de “Interrogacion preparatoria”.

En este escenario, tanto los mayores espanoles como los
malayos utilizaron menos estrategias diferentes que los menores (5
de los jovenes frente a 8 de los adultos, en los datos espafioles, y 4
por 5 en los malayos). Por otra parte, en el grupo espanol, los de
menos edad emplearon las estrategias de “Performativo”,
“Declaracion de obligacién” y “Férmula de sugerencia” al hacer la
peticion, pero en los datos del otro subgrupo no se encontré ningun
caso. Sin embargo, todas las estrategias presentes en las respuestas
de los mayores, aparecen también en las de los mas jovenes. En el
grupo malayo, por su parte, ningun hablante mayor utilizd las de
“Declaracion de deseo” e “Indicio suave”, pero dichas estrategias si

que se documentan en los datos de los menores. En cambio, no se
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encontrd ningun caso de “Imperativo” en los datos de los jovenes,

pero aparece una vez en los datos de los encuestados mayores.

Los sujetos espaiioles de mas edad emplearon tres de las
estrategias, “Interrogacion preparatoria”, “Indicio fuerte” y “Indicio
suave” en un mayor numero de enunciados que los jovenes. En
cambio, las de “Performativo evasivo” y “Declaracién de deseo”,
fueron los menores los que las aplicaron con mayor frecuencia. En el
otro grupo, el malayo, los participantes mayores utilizaron con mas
frecuencia que los menores solamente una estrategia, que fue la de
“Interrogacién preparatoria”, y los menores emplearon mas que los
mayores la de “Performativo evasivo”. En el caso de la de “Indicio
fuerte” se recogieron el mismo numero de enunciados en los dos
subgrupos de edad. Al contrario del caso anterior, la comparacion de
los promedios de las categorias empleadas indicé una diferencia
significativa en el grupo espafol: X2=17.727 p=.007 (p>.05), pero

no en el malayo.

En cuanto al uso de estrategias en los movimientos de
apoyo, el andlisis recoge, en el grupo espafol, mas enunciados
producidos por los mayores que por los menores (113, frente a 93
de los menores), aunque con menos estrategias diferentes que los
menores (10 y 13, respectivamente). En el caso malayo también hay

registrados mas enunciados de los encuestados de edad mas
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avanzada (147, frente a 126 de los menores) y ademas con un
mayor numero de estrategias diferentes que los menores (11 y 10
respectivamente), tal y como se refleja en la siguiente grafica, que

ilustra los resultados numéricos de esta parte del estudio:

Figura 45. Distribucidn de enunciados segln las estrategias empleadas en los
movimientos de apoyo para la situacion 10, en cada subgrupo
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14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Para hacer sus peticiones mas relevantes, los participantes
mayores y menores espanoles utilizaron mayoritariamente la opcién
“Presentacion/saludo”, mientras que los sujetos de los dos subgrupos
malayos aplicaron preferentemente “Formulas de tratamiento”.

Ningun hablante mayor del grupo espaiiol aplico las estrategias de
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“Prevision de objeciones”, “Minimizacion de la imposicion” vy
“Gravedad/urgencia”, pero si que se encuentran en los datos de los
jovenes, que emplearon todas las estrategias encontradas en los
datos de los mayores. Por otro lado, en el grupo malayo, ningln
sujeto del grupo de mas edad uso la “Gravedad/urgencia”, pero si
aparece en las respuestas de los sujetos menores. En cambio, no se
encontrd ningun caso de “Prevision de objeciones” y “Minimizacién
de la imposicién” en los enunciados de los encuestados jovenes, pero

si en los de mas edad.

Hay que mencionar que los participantes de mas edad de
la sociedad espafola utilizaron con mas frecuencia que los de menos
edad 5 estrategias: “Formulas de preparacion”, “Razones”,
“Preocupacion”, “Presentacion/saludo” y “Formulas de tratamiento”.
En cambio, las de “Busqueda de un compromiso”, “Apreciacion” y
“Disculpa”, fueron mas empleadas por los menores. La estrategia de
“Peticion de la opinion del oyente”, aparecen con la misma
frecuencia en los enunciados de los dos grupos de hablantes,
mayores y jovenes. En el grupo de mayores malayos, las estrategias
dominantes fueron las de “Formulas de preparacidon”, “Busqueda de
un compromiso”, “Razones” y “Férmulas de tratamiento”, mientras
que en el de los jovenes fueron las de, “Reconocimiento de la
imposicion”, “Presentacion/saludo” y “Peticién de la opinidon del

oyente”. Ambos grupos mostraron la misma frecuencia en el uso de
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la "Disculpa”. Los valores de los promedios propusieron que en este
caso no existieron diferencias estadisticas significativas entre los

mayores Yy los jovenes en ambos grupos.

C) Varon frente a mujer

Al analizar los enunciados formulados como actos principales,
teniendo en cuenta el género de los hablantes de ambas culturas, y
en funcién del grado de (in)direccién de las estrategias empleadas,

se obtuvieron los resultados que presentamos en la siguiente grafica:

Figura 46. Distribucion de estrategias de peticion (segun grado de (in)direccion)
utilizadas en la situacion 10 por los hablantes de cada género en ambas culturas
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Encontramos que, en este contexto, los hablantes de uno
y otro género de ambos grupos no solo se diferenciaron en sus
preferencias sino también en la frecuencia de uso (es decir, en el
numero de enunciados en los que aparecen). Los varones espaiioles
mostraron cierta tendencia hacia las formas “Directas” vy
“Convencionalmente  indirectas”, seguidas de las “No
convencionalmente indirectas”. En cambio, las mujeres prefirieron las
“No convencionalmente indirectas”, seguidas  de las
“Convencionalmente indirectas” y “Directas”. Por otro lado, en los
varones malayos se da una mayor preferencia por las “No
convencionalmente indirectas”, seguidas de las “Convencionalmente
indirectas” y “Directas”, mientras que las formas preferidas por las
mujeres fueron las “Convencionalmente indirectas”, seguidas de las
“"No convencionalmente indirectas” y “Directas”. Al comparar los
promedios de las categorias aplicadas entre los subgrupos de sexo,
la diferencia fue significativa en el resultado de los dos corpus:
X2=7.613 p=.022 (p<.05) en el corpus espanol, y: X2=7.636 p=.022

(p<.05) en el malayo.

Teniendo en cuenta la sub-clasificacion de estrategias en
los nueve tipos establecidos por Blum-Kulka (véase capitulo 3), la
distribucion de estos enunciados producidos como actos principales,

queda como sigue:
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Figura 47. Distribucidn de enunciados (actos principales), segln las estrategias
empleadas para la situacién 10, en cada género y cultura
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La estrategia mas empleada por los varones espafoles fue
la de “Interrogacion preparatoria”, seguida de “Declaracién de
deseo” e “Indicio fuerte” (solo se mencionan las tres mas
frecuentemente utilizadas). En cambio, la de “Indicio fuerte” fue la
mas comuUnmente aplicada por las mujeres, seguida de
“Interrogacién preparatoria” y “Declaracion de deseo”. En el grupo
malayo, los varones recurrieron mayoritariamente al uso de un
“Indicio fuerte”, de una “Interrogacion preparatoria” y de un
“Performativo evasivo”, en este orden de frecuencia. En cambio, las

mujeres eligieron en mayor medida la estrategia de “Interrogacion
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preparatoria”, seguida de la de “Indicio fuerte” y de “Performativo

evasivo”.

En lo que atafie al nimero de estrategias diferentes
empleadas, los varones del grupo espafol utilizaron mas que las
mujeres (8 de los varones por 5 de las mujeres). Tres de ellas,
“Performativo”, “Declaraciéon de obligacion” y “Férmula de
sugerencia”, solo aparecen en los datos de los varones pero no se
encontrd ningln caso en las mujeres. Pero los varones usaron todas
las estrategias encontradas en los datos de las mujeres. Por otra
parte, en el grupo malayo fueron las mujeres las que emplearon mas
estrategias diferentes que los varones (4 de las mujeres y 5 de los
varones). Al hacer la peticidon, ningun varén malayo utilizd ni el
“Imperativo” ni la “Declaracion de deseo”, pero si que hay ejemplos
de las dos en el corpus de las mujeres. En cambio, no se encontrd
ningun caso de “Indicio suave” en las peticiones de los sujetos del
subgrupo femenino, pero dicha estrategia si que aparece en el

corpus del otro subgrupo.

Por ultimo, al analizar la distribucion de los movimientos
de apoyo aplicados por los hablantes de los dos géneros en ambas
culturas, los resultados obtenidos, segun el nimero de enunciados

producidos aplicando cada una de las estrategias, fueron estos:
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Figura 48. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo), segun estrategias
empleadas, producidos para la situacién 10 en cada género en ambas culturas
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14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Los hablantes de ambos géneros de la sociedad espaiola
coincidieron en presentar una mayor inclinacion hacia el empleo de
la estrategia de “Presentacion/saludo” para reforzar su peticion a un
profesor universitario. En el caso malayo, tanto los varones como las
mujeres mostraron la misma preferencia hacia el uso de “Férmulas
de tratamiento” al hacer la peticion. En este escenario, los varones
espafoles no solo produjeron menos enunciados que las mujeres
(95 de los varones en comparacion con 111 de las mujeres) sino que
también aplicaron menos estrategias diferentes que las mujeres (11

y 13 respectivamente). No se encontrd ningln caso de “Prevision de
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objeciones” y “Gravedad/urgencia” en el corpus de los varones, pero
si que aparecen en el corpus de las mujeres. Sin embargo, las
mujeres usaron todas las opciones presentes en los datos de los
varones. Por su parte, los varones de la sociedad malaya también se
mostraron menos productivos que las mujeres (131 enunciados de
los varones frente a 142 de las mujeres), ahora bien, utilizaron mas
estrategias diferentes que las mujeres (12 de los varones y 10 de las
mujeres). En contraposicion con el grupo espafol, ninguna mujer
malaya aplicd las estrategias de “Prevision de objeciones” y
“Gravedad/urgencia”, pero si que las encontramos en los datos de
los varones, quienes, ademas, utilizaron todas las estrategias
aplicadas por las mujeres. La comparaciéon de los promedios de las
estrategias utilizadas en los dos casos, actos principales y
movimientos de apoyo, no mostré una diferencia significativa entre

ambos sexos, ni en el resultado espahol ni en el malayo.

4.1.2.5 Situacion 13

En la situacién 13, el director de una empresa pide a uno de sus
trabajadores, que va a hacer un viaje de negocios a Rusia (version
espafnola) o Indonesia (version malaya), que le compre una lata de
caviar (version espafiola) o buah salak (version malaya). El

interlocutor de los sujetos analizados en este escenario (el director
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de la empresa) se sitUa en una posicion social mas alta, puesto que
en el contexto se especifica que el interlocutor es el que dirige el
equipo al que pertenecen (supuestamente) los encuestados. No se

evalla la distancia social en este escenario sino solo el poder social.

A) Espaiol frente a malayo

Al tener en cuenta el grado de (in)direccién de las estrategias
empleadas en los enunciados producidos como actos principales en
la situacion 13, observamos que al igual que en las situaciones
anteriores, la mayoria de los hablantes recurren a las formas
“Convencionalmente indirectas”, tal y como se refleja en la siguiente

grafica:

Figura 49. Distribucion de estrategias de peticion (actos principales) empleadas
para la situacion 13 en ambas culturas
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Fueron los participantes espanoles los que emplearon con
mas frecuencia esas estrategias “Convencionalmente indirectas”, con
43 enunciados registrados, frente a los 33 de los malayos. Las
“Directas” se sitUan estadisticamente en el segundo lugar en ambos
paises, ahora bien, fueron los malayos los que las aplicaron en un
mayor nimero de ocasiones (27 enunciados de los malayos y 14 de
los espaioles). Y, en lo referente a las “No convencionalmente
indirectas”, estas fueron empleadas solamente por 3 de los hablantes
espanoles, y no se encontrd ningln caso en el corpus malayo. La
comparaciéon de los promedios entre las estrategias empleadas por
los grupos de ambos paises indicd una diferencia significativa:

X2=8.727 p=.013 (p<.05).

Respecto a la distribucidon de los enunciados emitidos
como actos principales segun los 9 subtipos de estrategia con los
que venimos trabajando en nuestro estudio, ambos grupos de
hablantes, espainoles y malayos, en este contexto prefirieron realizar
las peticiones utilizando la estrategia de “Interrogacion preparatoria”
(34 enunciados de los espanoles y 20 de los malayos), como muestra

la figura 50.
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Figura 50. Distribucion de enunciados (actos principales), seguin estrategia de
peticidn seleccionada, producidos para la situacién 13 en ambas culturas
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Junto al uso de “Formulas de preparacion”, las otras
estrategias mas utilizadas por los hablantes espafioles son las de
“Formula de sugerencia” (9), “Declaracion de deseo” (8) e
“Imperativo”, con un menor porcentaje (5) (solo se mencionan
algunas mas frecuentes). Por otro lado, la segunda forma mas
repetida en los enunciados de los malayos fue el “Imperativo” (14),
seguido del empleo de “Formulas de sugerencia” (13), la estrategia
de “Performativo evasivo” (7) y la de “Declaracién de deseo” (5)
(solo se mencionan las que aparecen en un mayor numero de

enunciados).
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El “Imperativo” no fue un recurso muy comun en las
producciones de los participantes espafoles, ya que, a diferencia de
lo que ocurre en los datos malayos, es escaso el numero de
enunciados en los que se emplea dicha estrategia en los datos
espanoles (5). Otra diferencia que cabe destacar entre los dos
grupos culturales, es que, mientras que ningln malayo aplicod las
estrategias de “Indicio fuerte” e “Indicio suave”, si que las
encontramos en las respuestas de los sujetos espafioles, en las que
aparecen dos casos de la primera y uno de la segunda. Al comparar
los promedios de las formulas empeladas la diferencia entre los
grupos analizados si que fue significativa: X2=16.406 p=.012
(p<.05). Sin embargo, en el caso de los movimientos de apoyo, que
analizaremos a continuacion, la diferencia entre las medias obtenidas

no fue muy importante.

Respecto al empleo de movimientos de apoyo, la
distribucion de estrategias empleadas, segun el numero de
enunciados encontrados en los datos de cada una de las sociedades,

queda como sigue:
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Figura 51. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacién 13 en ambas culturas, segun estrategias empleadas
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Los sujetos que participaron en el cuestionario
proporcionaron una gran variedad de respuestas en la peticién hecha
a un trabajador para que compre algo en su viaje. Asi, por ejemplo,
los espafioles emplearon 15 tipos diferentes de estrategias (en 198
enunciados formulados como movimientos de apoyo), y los malayos,
13 (en 121). Dicha diversidad de respuestas queda reflejada en la
distribucion estadistica de las mismas. Asi, la estrategia de “Férmulas
de preparacion” es la que aparece con mas frecuencia en los datos
de ambos paises. Y, mientras que en el material espafiol aparece la

estrategia de “Reconocimiento de la imposicion” (un enunciado) y
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“Promesa de devolucién” (2 enunciados), en el malayo no se

encontrd ningln caso.

En este contexto, los espafoles recurrieron con mas
frecuencia que los malayos a todas las estrategias, excepto en el
caso del “Prevision de objeciones”. Las de “Invocacion de principios
generales” y “Peticion de la opinidon del oyente”, ambos grupos de
hablantes las emplearon con la misma frecuencia. Las diferencias
estadisticas mas destacadas entre las dos culturas contrastadas se
hicieron patentes en el empleo de “Férmulas de preparacién” (50
enunciados de los espanoles frente a 34 de los malayos), “Promesa
de recompensa/reparacion” (26 de los espafoles en comparacion
con solo 11 de los malayos), “Apreciacion” (11 aplicadas en los
espafoles por solo 4 en los malayos) y “Presentacion/saludo” (19 de

los espanoles frente a tan solo 3 de los malayos).

B) Mayor frente a menor

Al tener en cuenta la diferencia de edad entre los sujetos de uno y

otro grupo cultural, la distribucion de enunciados segun el grado de

(in)direccion de las estrategias empleadas en los actos principales

queda de la siguiente manera:
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Figura 52. Distribucion de estrategias de peticion (en ndimero de enunciados)
empleadas para la situacién 13 en cada subgrupo en ambas sociedades
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Los dos subgrupos de edad de la sociedad espanola
coinciden en mostrar preferencia por las formas “Convencionalmente
indirectas”. Pero en el subgrupo de los mayores la frecuencia de uso
es un poco mas alta que en el de los menores, con 22 enunciados
recogidos en las respuestas de los de mas edad y 21 de los de
menos edad. Con respecto a la sociedad malaya, los hablantes
mayores eligieron mayoritariamente realizar las peticiones utilizando
estrategias “Directas”, con 20 casos documentados. Por el contrario,
los jovenes optaron en mayor medida por las “Convencionalmente
indirectas” a la hora de formular sus peticiones (13 casos

encontrados).
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Y al analizar estos mismos actos principales desde la sub-
clasificacién en 9 tipos de estrategias, los resultados obtenidos,

segun la distribucién en numero de enunciados, son estos:

Figura 53. Distribucion de enunciados (actos principales) producidos para la
situacion 13 en cada subgrupo de ambas sociedades, segun estrategias empleadas
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En este escenario los subgrupos espafoles mostraron una
tendencia patente hacia el empleo de la estrategia de “Interrogacion
preparatoria”, es decir, prefieren el uso de las preguntas, con 20
enunciados en el caso de los sujetos mayores y 14 en el de los
jovenes. Ahora bien, el orden de frecuencia en cada subgrupo varia,
ya que, mientras que en el caso de los mayores espanoles la

segunda mas repetida fue la estrategia de “Declaracion de deseo”,
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seguida del uso de una “Férmula de sugerencia”, de “Imperativo”,
“Indicio fuerte” e “Indicio suave”, en el caso de los jovenes la
segunda mas utilizada fue la de “Férmula de sugerencia”, seguida de
“Imperativo”, “Declaracion de deseo”, “Performativo evasivo” e

“Indicio fuerte”.

Al contrastar el uso de estos subtipos de estrategias entre
los mayores y los menores del grupo malayo, observamos que los
sujetos de mas edad prefirieron realizar sus peticiones con un
“Imperativo”, mientras que los menores mostraron su preferencia
por los “Interrogacion preparatoria”. También encontramos en las
respuestas de ambos subgrupos proporciones distintas en otras
formulas porcentualmente mayoritarias: por un lado, mientras la de
“Interrogacién preparatoria” ocupa el segundo lugar preferido en los
datos de los mayores, seguida de la de “Férmula de sugerencia”,
“Performativo evasivo” y “Declaracion de deseo”, en los menores
aparecen, en este orden, la de “Férmula de sugerencia”, seguida de

“Imperativo”, “Performativo evasivo” y “Declaracion de deseo”.

En esta situacion, el nimero de estrategias diferentes
utilizadas por ambos subgrupos en las dos lenguas fue similar (6 en
el caso espanol, y 5 en el caso malayo). Encontramos que ningun
sujeto mayor espaiol aplicd la formula de “Performativo evasivo”,

pero si se presenta en los datos de los menores en 3 ocasiones. En
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cambio, no se encontrd ningun caso de “Inicio suave” en los datos
de los menores, pero si aparece en los de los mayores en 9
ocasiones. Por otra parte, en el grupo malayo, los mayores y los
menores no se diferenciaron en los tipos diferentes de estrategias

empleadas.

En la produccion de movimientos de apoyo, acompanando
a los actos principales formulados para esta situacion, cabe
mencionar la mayor frecuencia con la que los utilizan los hablantes
mayores en ambas sociedades (106 enunciados registrados frente a
los 92 de los menores en la sociedad espaiola, y 66 en comparacion
con 55, en la otra sociedad). Ademas, los encuestados espafioles del
subgrupo de mas edad utilizaron mas estrategias diferentes que los
mas jovenes (13 y 12, respectivamente. Los subgrupos malayos, por
su parte, aplicaron el mismo numero de tipos de estrategia (11) tal y

como refleja la siguiente tabla de resultados:
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Figura 54. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacién 13 en cada subgrupo en ambas sociedades, segln estrategias empleadas
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En lo que concierne a la estrategia mas empleada, los
subgrupos de ambas sociedades mostraron un resultado similar
estadisticamente: la forma dominante fue la de “Férmulas de
preparacion” (27 y 23 casos, respectivamente, de los espafoles y, 12
por 22, de los malayos). Pero la segunda estrategia mas usada fue
diferente: mientras que para los mayores espafoles las de
“Minimizacién de la imposicién” (16) y “Formulas de tratamiento”
(13) fueron las preferidas, en el otro subgrupo de hablantes las de
“Promesa de recompensa/reparacion” (16) y “Férmulas de

tratamiento” (11) se sitdan, porcentualmente, en este seqgundo lugar.

246



La segunda opcién mas repetida en los datos de los sujetos mayores
malayos, por su parte, fue la de “Formulas de tratamiento”, seguida
de “Minimizaciéon de la imposicion”, mientras que la que se sitia en
el segundo lugar en las respuestas de los jovenes es la de

“Razones”, seguida de “Minimizacion de la imposicion”.

Es interesante destacar que ningun hablante menor en el
corpus espafiol hizo uso de “Prevision de objeciones”,
“Reconocimiento de la imposicion” y “Promesa de devoluciéon”, pero
los de mas edad si que las utilizaron. En cambio, no se encontrd
ningin caso de las estrategias de “Invocacion de principios
generales” y “Peticién de la opinidon del oyente” en los datos de los
sujetos mayores, aunque si aparecen en los datos de los menores.
Por otro lado, en ninguna de las respuestas de los sujetos mayores
malayos aparecen las de “Invocacidn de principios generales” y
“Peticion de la opinidn del oyente”, pero si estan presentes en los
datos de los jovenes. Por el contrario, si que hay ejemplos de las de
“Previsidn de objeciones” y “Disculpa” en los datos de los mayores,
pero no en los de los menores. Los promedios comparados entre
ambas sociedades respecto a los actos principales y los movimientos

de apoyo no resultaron significativos.
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C) Varon frente a mujer

Si tenemos en cuenta la variable de género, el andlisis de los
enunciados producidos como actos principales nos da como resultado
la siguiente distribucién numérica, segun el grado de (in)direccion de

las estrategias empleadas:

Figura 55. Distribucién de estrategias de peticion (actos principales) empleadas
para la situacion 13 en cada género en ambas sociedades
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La mayoria de los hablantes espafioles de ambos sexos, al
formular una peticion en la situacién facilitada, lo hacen por medio
de estrategias “Convencionalmente indirectas”, con 24 casos
registrados en el corpus de las mujeres y 19 en el de los varones. El
segundo lugar en frecuencia de uso esta ocupado por la categoria de
estrategias “Directas”, seguida de las “No convencionalmente
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indirectas”. Ahora bien, ninguna mujer espafnola usé las “No

convencionalmente indirectas” en sus peticiones.

Por otro lado, los varones malayos mostraron la misma
preferencia hacia las estrategias “Directas” y “Convencionalmente
indirectas”, mientras que en las respuestas de las mujeres de dicha
sociedad encontramos, segun orden de preferencia, las
“Convencionalmente indirectas” en primer lugar, seguidas de las
“"Directas”. En este escenario, ninguno de los sujetos malayos, ni
hombre ni mujer, aplic6 ninguna estrategia del tipo “No
convencionalmente indirectas”. La diferencia entre los promedios de
las categorias aplicadas no fue significativa en ninguno de los dos
grupos en los tres parametros utilizados, ni en grado de (in)direccion
de la peticidn, ni en estrategias aplicadas a los actos principales ni en

los movimientos de apoyo empleados, como se vera mas adelante.

Si clasificamos los mismos enunciados producidos como
actos principales teniendo en cuenta los 9 subtipos de estrategias,
también desde el punto de vista de su grado de mayor o menor

(in)direccion, los resultados son los siguientes:
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Figura 56. Distribucion de enunciados (actos principales) producidos por los
hablantes de cada género para la situacién 13 en ambas sociedades, segun
estrategias utilizadas
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Como era de esperar, hay una cierta similitud entre los
hablantes de los dos sexos en ambas comunidades de habla. Todos
los encuestados, tanto hombres como mujeres, prefirieron realizar
las peticiones con una “Interrogacidon preparatoria”. Pese a que los
hablantes de dos sexos coincidieran en mostrar preferencias por la
estrategia mencionada, fueron los informantes del sexo femenino
quienes las emplearon un mayor nimero de veces en comparacion
con los varones, en ambos grupos (21 enunciados frente a 13

respectivamente en el grupo espafiol y, 12 por 8 en el malayo).
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En cuanto al empleo de diferentes tipos de estrategias,
encontramos que los varones en el grupo espaiiol aplicaron mas que
las participantes del otro sexo (6, frente a 5 de las mujeres). Por otra
parte, en el grupo malayo, no se hallaron diferencias entre los
varones y las mujeres al aplicar las estrategias, ya que ambos
utilizaron 5 férmulas distintas. Mientras que los varones de la
sociedad espafiola analizados emplearon las de “Indicio fuerte” e
“Indicio suave”, en los datos de las mujeres no se encontrd ningun
caso. Pero ocurre lo contrario con la de “Performativo evasivo”, que
si fue utilizada por las mujeres espanolas para realizar sus peticiones
y, en cambio, no la encontramos en los datos producidos por los
varones. En el caso malayo, los hablantes de los dos sexos

recurrieron a las mismas estrategias.

Respecto al empleo de los movimientos de apoyo, los
sujetos femeninos de ambos grupos se mostraron mas productivos
que los varones. En total, las mujeres espafolas incluyeron en sus
respuestas 115 enunciados, en comparacion con los 83 empleados
por los varones. En el caso de los dos subgrupos malayos de género,
la diferencia fue menos destacable que la de los espafoles, con 64
enunciados registrados en el corpus de las mujeres y 57 de los
varones. Hay que mencionar, sin embargo, que las mujeres en el
grupo espanol usaron menos estrategias diferentes que los varones

(12, por 13 de los varones). En cambio, en el grupo malayo, las
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mujeres utilizaron mas variedad que los varones (12 y 10
respectivamente). Todos estos datos aparecen reflejados en la figura

57 que se muestra a continuacion:

Figura 57. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacién 13 en cada grupo de género en ambas sociedades, segln estrategias
empleadas
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Los hablantes de los dos subgrupos de género de ambas
sociedades coinciden, una vez mas, en utilizar con mayor frecuencia
la formula del “Formulas de preparacion” para formular su peticidn
en este escenario, con 22 casos de los varones y 28 de las mujeres
en espanol y 19 y 15, respectivamente, en malayo. La segunda
estrategia mas empleada en los enunciados de los varones espafioles
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es la de “Formulas de tratamiento” (11), seguida de
“Presentacion/saludo” (13), mientras que en las mujeres aparece la
de “Promesa de recompensa/reparacion” (18), seguida de
“Minimizacién de la imposicion” (16). Por otro lado, la segunda
opcidon mayoritaria en los varones malayos fue la de “Promesa de
recompensa/reparacion” (9), seguida de “Razones” (8), mientras que
la “Minimizacion de la imposicion” (11) se sitla porcentualmente en
el segundo lugar en los datos femeninos, seguida de las “Formulas

de tratamiento” (10).

Cabe senalar que ningln vardn espafol uso las formas de
“Preocupacion” y “Promesa de devolucidon”, pero las mujeres si lo
hicieron. No obstante, con las estrategias de "“Prevision de
objeciones”, “Invocacién de principios generales” y “Reconocimiento
de la imposicion” ocurrié lo contrario, es decir, fueron las
participantes del subgrupo femenino quienes la emplearon. En el
grupo malayo, los varones utilizaron la férmula de “Disculpa”, pero
en los datos del otro sexo no se encontrd ningun caso. Por el
contrario, ningun varén empled las de “Invocacion de principios
generales” y “Presentacion/saludo”, pero si estan presentes en las

peticiones de los sujetos de sexo femenino.
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4.1.2.6 Situacion 16

En la situacién 16, el sujeto pide a un amigo que le preste su movil
para hacer una llamada. Hay, por tanto, igualdad de poder social
entre los interlocutores, puesto que en este contexto que se les ha
proporcionado a los encuestados se sitUan socialmente en la misma
posicion que su amigo. Lo que evaluamos en esta situacion es el

estatus social, no la distancia social.

A) Espanol frente a malayo

En el analisis de las estrategias empleadas por los hablantes de cada
grupo cultural en la enunciacién de los actos principales, la

distribucion, segun el grado de (in)direccion es la siguiente:

Figura 58. Distribucion de estrategias de peticion (en nimero de enunciados)
empleadas para la situacion 16 en ambas sociedades
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Como bien indica el grafico, en lo que atafie al uso de las
estrategias de peticion, los grupos estudiados mostraron un
resultado muy similar, no solo en la variedad sino también en su
distribucion estadistica. Los hablantes utilizaron, en orden
decreciente de frecuencia, las tres formas siguientes: las estrategias
“Convencionalmente indirectas” (41 enunciados de los espaioles y
46 de los malayos) en primer lugar, las “Directas” (18 de los
espafnoles frente a 14 de los malayos) en segundo lugar, y las “No
convencionalmente indirectas” (con un solo caso en cada grupo) en
altimo lugar. En este contexto, los promedios comparados no

indicaron ninguna diferencia significativa.

Respecto a la distribucidn de estos enunciados (actos
principales) teniendo en cuenta los 9 subtipos de estrategias
establecidas por Blum-Kulka (véase capitulo 3), el analisis realizado

muestra los siguientes resultados:
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Figura 59. Distribucion de enunciados (actos principales) producidos para la
situacién 16 en ambas sociedades, segun estrategias empleadas
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El resultado estadistico de las estrategias principales para
llevar a cabo el acto de habla de la peticidon muestra un patrén muy
similar en ambas culturas. La férmula dominante en los dos grupos
fue la de “Interrogacidon preparatoria”, pero fueron los encuestados
malayos los que optaron por ella en un mayor niUmero de ocasiones
(46 casos frente a 38 de los espafoles). La segunda estrategia mas
usada fue la de “Imperativo”. Nos parece interesante destacar el
elevado nimero de enunciados con dicha estrategia de los
informantes espafoles (17), lo cual corresponde a la mayor
frecuencia de dicha férmula en los resultados de las seis situaciones
de peticidon. En el caso de los malayos encontramos 10 casos, que

fue el segundo nimero mas alto después del registrado en la
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situacion 13. Ningun malayo utilizd la “Férmula de sugerencia” al
efectuar la peticion a un amigo, pero si aparece en los datos
espafnoles en 3 ocasiones. Tampoco hubo una diferencia significativa
entre las estrategias empleadas en ambos grupos en la comparacion

de los promedios.

Por ultimo, al examinar la distribucion de los movimientos
de apoyo empleados en este escenario por los informantes espafioles

y los malayos, los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Figura 60. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) producidos en la
situacion 16 en ambas sociedades, segun estrategias empleadas
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14.Peticion de la opinién del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento
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Lo significativo de este resultado es que hay una gran
variedad en los movimientos de apoyo formulados por los hablantes
de ambas comunidades a la hora de realizar la peticion a una
persona del mismo estatus. En ambas culturas fue similar el nUmero
de estrategias diferentes empleadas (14 férmulas diferentes en cada
grupo). Sin embargo, en general, en los datos de los malayos
encontramos un mayor numero de enunciados producidos como

movimientos de apoyo (182, frente a los 177 de los espafioles).

En los resultados obtenidos se evidencia que la opcién
mas recurrente para formular peticiones fue la de “Razones” en los
espanoles y la “Gravedad/urgencia” en los malayos. Nos parece
interesante destacar que la segunda opcidn porcentualmente
mayoritaria en las respuestas de los hablantes espafnoles es la
estrategia preferida por los malayos, mientras que la segunda mas
repetida por los malayos corresponde a la primera mas utilizada por
los espafioles. Los espafioles usaron la estrategia de “Prevision de
objeciones” en sus peticiones, pero en los datos malayos no se
encontrd ningun caso. En cambio, mientras que la férmula de
“Preocupacion” aparece en los datos malayos en 2 ocasiones, no
encontramos ningun ejemplo en el corpus espafiol. A diferencia del
andlisis de actos principales, en este caso, los promedios
comparados indicaron una diferencia significativa: X2=33.737 p=.002

(p<.05).
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B) Mayor frente a menor

Las estrategias mas utilizadas por los hablantes de todos los
subgrupos de edad en la enunciaciéon de los actos principales, son,
como se ha visto ya al estudiar los datos de las dos sociedades
(apartado A), y como se refleja en la grafica que sigue, las

“Convencionalmente indirectas”:

Figura 61. Distribucion de estrategias de peticiones (actos principales) formuladas
para la situacion 16 en cada subgrupo en ambas sociedades
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Pese a que todos los subgrupos optaron, en mayor grado,
por las estrategias “Convencionalmente indirectas” a la hora de
formular la peticion en este escenario, fueron los de mayor edad los
que mostraron una tendencia mas destacada hacia dicha forma, con

25 enunciados frente a 16 de los de menos edad del grupo espanol
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y, 27 por 19 respectivamente, del malayo. En cambio, en cuanto a la
segunda categoria mas utilizada, las “Directas”, fueron los sujetos
jovenes los que las eligieron en un mayor nimero de casos: 14 de
los jovenes frente a 4 de los mayores en el primer grupo y, 11 frente
3 de los sujetos de mas edad en el segundo. Respecto a las “No
convencionalmente indirectas”, aparecen una vez en los datos de los
mayores espaioles y de los menores malayos, pero no se encontro
ningun caso de dicha forma en los otros dos subgrupos de edad. La
diferencia de los promedios de las categorias comparadas no fue

significativa en los datos de ningun subgrupo.

Al comprobar la distribucion de los mismos enunciados
producidos como actos principales en cada subgrupo en ambas
culturas, segun los nueve subtipos de estrategias de Blum-Kulka
(véase capitulo 3), aparece una clara preferencia (mas marcada en el
subgrupo de mayores de ambas culturas) por el uso de “Férmulas de
preparaciones” de interrogacién, como queda patente en la siguiente

grafica de resultados:
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Figura 62. Distribucion de enunciados (actos principales), segun estrategias
empleadas, emitidos para la situacion 16 en cada subgrupo en ambas sociedades
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Frente a los 23 y 27 enunciados con una “Formula de
preparacion”, de los subgrupos mayores espanoles y malayo,
respectivamente, aparecen solamente 15 de los participantes jovenes
en el material espafnol, y 19 en el malayo. Pero ocurre lo contrario
con el “Imperativo”, que es la segunda estrategia mas repetida. En
este caso, fueron los de menos edad los que mas lo utilizaron (13
enunciados por tan solo 4 de los mayores, en los datos espanoles, y
7 frente 3, en los malayos). Asimismo, ambos subgrupos de la
cultura espafiola aplicaron 4 estrategias diferentes al hacer la

peticion.
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En el caso malayo, los jovenes mostraron mayor variedad
en las formulas utilizadas (4 tipos diferentes en comparacién con
solo 2 de los participantes maduros). Hay que mencionar, también,
que la estrategia de “Indicio fuerte” aparece en los datos de los
participantes mayores espaioles, pero no esta presente en los de los
menores. Por el contrario, la de “Declaracion de deseo” existe en los
datos de los jdvenes pero ninguno de los hablantes de mas edad la
utilizd. Por otro lado, en el grupo malayo, ninguno de los sujetos del
grupo de mayores aplicé las estrategias de “Declaracion de deseo” e
“Indicio fuerte”, pero los jovenes si lo hicieron (4 casos de la
primera, y solamente uno de la segunda). Ahora bien, todas las que
fueron utilizadas por los de mas edad, fueron encontradas también
en las respuestas del otro subgrupo. La comparacion de los
promedios entre las categorias empleadas entre ambos subgrupos de
edad mostrd una diferencia considerable en el material malayo
(X2=7.977 p=.046 (p<.05), mientras que en el material espanol la

diferencia no fue significativa.

Pasamos a examinar a continuacién, el empleo de
movimientos de apoyo, asi como de las estrategias empleadas en los
mismos, en las respuestas de los sujetos de los dos subgrupos de

edad en ambas culturas:
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Figura 63. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) empleados para la
situacién 16 en cada subgrupo en ambas sociedades
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En total, fueron los hablantes mayores, tanto malayos
como espanoles, los que se mostraron mas productivos, con 97
enunciados recogidos en el subgrupo espanol (frente a 80 de los
menores), y 102 en el malayo (por 80 de los jovenes). Ademas, los
sujetos mayores espafioles aplicaron mas tipos diferentes de
estrategias que los jovenes (13, en comparacion con 11 de los
jovenes), pero, en el caso malayo, fue al contrario, con 14
estrategias diferentes empleadas por los menores, frente a las 12 de
los mayores. Y todos los subgrupos mostraron la misma preferencia

por la estrategia de “Razones” al realizar la peticion a un amigo,
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excepto los jovenes malayos que prefirieron utilizar la de

“Gravedad/urgencia”.

En esta situacidén, ningin mayor del grupo espaiiol utilizd
la estrategia de “Peticion de la opinién del oyente”, pero si la
encontramos una vez en el corpus de los menores. En cambio, no se
encontrd ningun caso de las de “Prevision de objeciones”,
“Reconocimiento de la imposicion” y “Promesa de devolucion” en los
datos de los de mas edad, pero si se presentan en los del otro
subgrupo con 2, 1y 11 casos, respectivamente. En las respuestas en
malayo, por su parte, no hay ningun ejemplo de “Reconocimiento de
la imposicién” y “Apreciacion” en los enunciados de los mayores,
pero los jovenes aplicaron cada una de ellas en 2 ocasiones. Sin
embargo, todas las estrategias encontradas en los datos de los

mayores, estan también presentes en los datos de los menores.

C) Varon frente a mujer

Al realizar el analisis de las respuestas formuladas para la situacion
16 desde el punto de vista del sexo de los sujetos participantes de
cada cultura, vemos que los datos obtenidos en este escenario no
revelaron diferencia entre los informantes varones y mujeres

respecto a sus preferencias a la hora de elegir una estrategia mas o

264



menos directa o indirecta para formular los enunciados

correspondientes a los actos principales.

Figura 64. Distribucién de estrategias de peticién (actos principales) para la
situacion 16 en cada subgrupo de género en ambas culturas, segin grado de
(in)direccion
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Los sujetos de ambos sexos optaron por hacer la peticion
principalmente a través de estrategias “Convencionalmente
indirectas”. El segundo tipo mas utilizado fue el de las “Directas”, vy,
en tercer lugar, el de las “No convencionalmente indirectas”,
empleadas solamente una vez por uno de los varones espanoles y
una de las mujeres malayas (ninguna mujer espafola ni vardn
malayo las aplicd). Cabe sefalar que las diferencias encontradas
entre los hablantes malayos de ambos géneros en el nimero de
enunciados en los que emplean las estrategias de los dos tipos
dominantes fueron mas notables que entre los espafioles. Al
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comparar los promedios de las categorias aplicadas entre los
subgrupos de sexo, la diferencia fue significativa en el resultado

malayo: X2=9.520 p=.009 (p<.05), pero no en el espafiol.

Y al volver a analizar los mismos enunciados, pero
teniendo en cuenta las nueve sub-categorias de estrategias con las
que estamos trabajando en nuestro estudio, se obtuvieron los

siguientes resultados:

Figura 65. Distribucion de enunciados (actos principales), segin estrategias de
peticion utilizadas para la situacion 16 en cada género en ambas culturas
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Pese a que los encuestados de ambos géneros hayan
mostrado preferencia por el uso de una “Interrogacidon preparatoria”,
fueron los sujetos femeninos los que utilizaron este recurso en un
mayor nimero de ocasiones. Asi, se recogieron 20 casos en las
respuestas de las mujeres, por 18 encontrados en las de los varones
del grupo espafiol, y 27 frente a 19, respectivamente, en el otro
grupo. En cuanto al “Imperativo”, en la sociedad espafola fueron las
mujeres las que mostraron una tendencia remarcable hacia dicha
forma, con 10 enunciados registrados frente a los 7 de los varones.
En cambio, en la sociedad malaya, ocurri6 justo al revés: fueron los
varones los que utilizaron imperativos con mayor frecuencia que las

mujeres (9 casos frente a solo uno en las mujeres).

Con respecto a la cantidad de estrategias diferentes
empleadas por los sujetos de cada subgrupo, el andlisis revela que,
en la sociedad espafiola, los varones aplicaron mas que las mujeres
(5 tipos frente a 2 de las mujeres). En cambio, en la malaya, las
mujeres recurrieron a mas variedad que los varones (4 y 3,
respectivamente). Las opciones utilizadas por los varones espafoles
pero no por las mujeres fueron las de “Declaracion de deseo”,
“Minimizacién de la imposicion” y “Reconocimiento de la imposicion”.
Pero todas las estrategias encontradas en las mujeres, estan también
presentes en las respuestas de los varones. En el grupo malayo,

ningun vardn recurrid a la “Declaraciéon de deseo”, pero si la
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encontramos una vez en los datos de las mujeres. En cambio, no hay
ningun caso de “Declaracién de obligacion” en el corpus femenino,
pero si en el de los varones. Al igual que en el caso anterior, la
comparacién de los promedios entre las estrategias usadas también
muestra una diferencia significativa en los datos de subgrupos
malayos: X2=9.778 p=.021 (p<.05), pero no en los subgrupos

espanoles.

Por ultimo, respecto al empleo de movimientos de apoyo,
segun el resultado estadistico, las mujeres de ambas culturas
utilizaron mas que los sujetos del otro sexo (99 enunciados frente a
78 de los varones en el caso espanol, y 100 de las mujeres en
comparacion con 82 de los varones, en el caso malayo). Ademas, las
mujeres mostraron mas variedad de estrategias (12 frente a 11 de
los hombres en el caso espaiol y 14, frente a 11, en el otro grupo),

tal y como se refleja en la siguiente tabla de resultados:
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Figura 66. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacion 16 en cada género en ambas culturas, segln estrategias empleadas

s E5paiio]l Hombre e Espaiiol Mujer Malayo Hombre === alayo Mujer

30
25

20

15

Frecuencia

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

Movimientos de apoyo

1.Férmulas de preparacion 2.Busqueda de un compromiso 3.Razones 4.Prevision de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacién de la imposicion
7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicion 9.Preocupacion
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14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Los sujetos de ambos sexos del grupo espanol y los
varones del grupo malayo coinciden en su tendencia hacia un mayor
uso de las “Razones”, con 24 enunciados recogidos de los sujetos
varones y 27 de los femeninos, en el corpus espafol, y 20 de los
varones malayos. Ahora bien, los varones malayos mostraron
prferencia, ademas, por la estrategia de “Gravedad/urgencia”, que
emplearon en 20 ocasiones. También la mayoria de las mujeres
malayas mostraron su inclinacion hacia esta misma estrategia, que
aplicaron en 26 de sus enunciados. Es, asimismo, la estrategia de
“Gravedad/urgencia”, la segunda mas empleada por los sujetos
espanoles de ambos géneros, con 18 enunciados de los varones y 24
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n

de las mujeres, mientras que la de “Minimizacidon de la imposicién
fue la seqgunda mas repetida en los varones malayos (aparece en 16
ocasiones). La opcion que ocupa la primera posicion en los tres
subgrupos mencionados, se sitla en el segundo lugar en las mujeres

malayas.

Hay que sefalar, ademas, que en el material espaiol, los
varones analizados no aplicaron las siguientes formas: “Promesa de
recompensa/reparacion”, “Reconocimiento de la imposicion” vy
“Promesa de devolucidn”, pero si se encontraron en los datos de las
mujeres, con 6 casos de la primera y uno de cada una de la otras
dos. En cambio, los varones usaron las estrategias de “Prevision de
objeciones” y “Peticién de la opinidon del oyente”, pero en el corpus
femenino no se encontrd ningldn ejemplo. Por otro lado, en el grupo
malayo, ningun vardn realizd sus peticiones utilizando las estrategias
de “Reconocimiento de la imposicion”, “Preocupacion” y “Peticion de
la opinién del oyente”, pero si se registraron en los datos de
mujeres, con 2 casos de las dos primeras y 4 de la tercera. Sin
embargo, todas las estrategias empleadas por los varones, fueron
también seleccionadas por las mujeres. A diferencia del analisis
realizado sobre las estrategias empleadas en los actos principales, los
promedios comparados entre los subgrupos de sexo en ambas
sociedades respecto a los movimientos de apoyo no resultaron

significativos.
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4.1.3 La influencia de las variables sociales

Esta seccién tiene como objetivo profundizar en la comparacion
especifica de los resultados segun las variables sociales configuradas
en los escenarios. Asimismo, revisaremos las diferencias o similitudes
que muestran los datos de ambos paises al formular las peticiones

dependiendo del estatus y la distancia social.

4.1.3.1 Estatus social

Para descubrir los efectos del poder social de un interlocutor sobre
otro y la ausencia de autoridad entre los hablantes del mismo nivel al
ejecutar una peticion favorable, examinaremos el resultado
estadistico obtenido a través de la categorizacion de 3 situaciones
segun el estatus social. En primer lugar, el analisis se realizara
teniendo en cuenta los actos principales, y, posteriormente,

atendiendo a los movimientos de apoyo.
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A) Actos principales

Las dos figuras que se presentan a continuacion representan el nivel

de frecuencia de uso de las tres categorias principales de estrategias

de peticiones segln el estatus social.

Figura 67. Distribucion de estrategias de peticion (nimero de enunciados en actos
principales) segun el estatus social en el caso espariol
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Figura 68. Distribucion de estrategias de peticion (nimero de enunciados en actos
principales) segun el estatus social en el caso malayo
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A la luz de los resultados presentados en las graficas,
deducimos, en primer lugar, que los hablantes espafioles utilizaron
con mayor frecuencia las llamadas “Directas” al hacer la peticion a
una persona del mismo estatus, menos en los casos en los que el
poder relativo se inclina hacia los destinatarios y, en menor medida,
al realizar la peticion a personas de un estatus inferior. Por el
contrario, los hablantes malayos aplicaron dicha forma
principalmente en sus peticiones a una persona de posicién social
mas baja, algo menos al producir la peticion a destinatarios de la
misma posicion y, en un menor nimero de ocasiones cuando

realizaron la peticidon a personas de una posicion mas elevada.

Con respecto a las formas “Convencionalmente
indirectas”, los espafioles las utilizaron con mas frecuencia en las
peticiones a una persona de estatus inferior, un poco menos con
personas del mismo nivel y, las menos veces, cuando formularon la
peticion a un oyente de posicion mas alta. En cambio, los malayos
emplearon mas este tipo de estrategias en sus peticiones a una
persona del mismo estatus, menos hacia aquellos de una posicién
inferior y, muy pocas veces, al dirigirse a interlocutores de una

posicion social superior.

Los grupos comparados mostraron comportamientos

similares respecto a las estrategias “No convencionalmente
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indirectas”, puesto que los sujetos participantes de ambas culturas
las usaron mas frecuentemente al colocarse en una posicion superior
frente a los encuestados. Los hablantes espafoles utilizaron menos
en sus peticiones las formas mencionadas con personas de nivel mas
bajo, y todavia en menos ocasiones al dirigirse a personas de la
misma posicion social. En cambio, los malayos las aplicaron menos
en la situacion en la que los destinatarios eran del mismo estatus, v,
en ningun caso, en sus peticiones a personas de estatus inferior. La
diferencia entre los promedios de las formas aplicadas en espaiol y

malayo fue significativa X2=21.064 p=.000 (p<.05).

Si realizamos el analisis teniendo en cuenta los subgrupos
de edad, los resultados obtenidos acerca del grado de (in)direccion
de las estrategias empleadas en los distintos contextos son los que

se presentan a continuacion:

Figura 69. Distribucion de estrategias de peticion (nimero de enunciados en actos
principales) segln estatus social en el caso de mayor versus menor, en el grupo
espanol
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Figura 70. Distribucién de estrategias de peticion (nimero de enunciados en actos
principales) segln estatus social en el caso de mayor versus menor, en el grupo
malayo
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Los mayores espafioles utilizaron mas formas “Directas” al
hacer la peticion a una persona de nivel superior e inferior (se
obtuvieron el mismo numero de enunciados en ambos casos), y
menos con interlocutores del mismo estatus. Los jovenes, por el
contrario, aplicaron mas formas “Directas” al formular sus peticiones
a una persona del mismo nivel, menos cuando realizaron la peticion
a una persona de posicion mas elevada, y el menor nimero de
dichas formas aparece en el contexto en el que se dirigen a un
interlocutor socialmente inferior (situacion 13). Por otra parte, en el
grupo malayo, los mayores aplicaron mas las formas “Directas”
cuando estaban hablando con personas de un estatus mas bajo, y
encontramos una disminucidon de su aparicion en el caso de los

interlocutores que se sitlan en una posicion social mas alta, siendo

al hacer la peticién a una persona del mismo nivel social cuando se
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emplean en menos ocasiones. En cambio, los menores se inclinaron
mas por las formas “Directas” con interlocutores del mismo estatus,
menos con una persona de uno inferior, y el menor nimero de casos
aparece cuando se trata de destinatarios de una posicién social

superior.

Los subgrupos comparados mostraron patrones diferentes
en el uso de las formas “Convencionalmente indirectas”. Ademas, los
resultados obtenidos fueron opuestos a los obtenidos en el caso de
las “Directas”. Los mayores espaiioles recurrieron mas veces a dicha
forma al hacer la peticién a una persona del mismo estatus, menos a
personas de una posicidn social mas baja, y en un nidmero menor
de ocasiones al dirigirse a oyentes socialmente superiores. Los de
menos edad, en cambio, emplearon mas formas “Convencionalmente
indirectas” con los de una posicidn inferior y menos al colocarse en
la misma posicion social de los oyentes. Con los interlocutores
socialmente superiores, redujeron al maximo el uso de dicha forma
en sus peticiones. Por otro lado, el patrén mostrado por los
subgrupos malayos fue similar al de los espafoles. Los hablantes
mayores  usaron  en mayor  medida las  estrategias
“Convencionalmente indirectas” cuando elaboraron la peticién para
una persona del mismo estatus, y menos cuando lo hicieron para
personas de estatus social inferior o0 superior (encontramos el mismo

nimero de enunciados en uno Yy otro caso). Los jovenes, por su
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parte, recurrieron a esas estrategias, en la mayor parte de los casos,
con personas de una posicion social inferior, pero también, aunque

menos, con las personas del mismo estatus o de estatus superior.

Por ultimo, los dos subgrupos en ambas sociedades
mostraron el mismo patrdn respecto a la utilizacion de las estrategias
“"No convencionalmente indirectas”. Tanto los sujetos mayores
espafoles como los menores las aplicaron con mayor frecuencia
cuando formularon la peticién a personas de un estatus superior,
algo menos al tratar con personas de nivel social igual o inferior.
Ahora bien, ningln menor utilizd este tipo de estrategias al dirigirse
a gente de la misma posicion. En cambio, en el corpus malayo, los
participantes de los dos subgrupos de edad utilizaron mas dicha
forma en sus peticiones a interlocutores de una posicién superior. Sin
embargo, no se encontrd ningun caso de dichas formas con personas
de posicién igual o inferior en los datos de los sujetos de mas edad,
mientras que en los de los mas jovenes solo aparece una vez al
realizar la peticién a una persona del mismo estatus. La diferencia
entre los participantes mayores y los menores respecto al uso de las
tres formas de peticion con estatus social diferente no fue

estadisticamente significativa ni en el corpus espafiol ni en el malayo.
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Al estudiar la influencia del estatus social en las formas de
peticion utilizadas entre los subgrupos de sexo, encontramos la

siguiente distribucidn de estrategias:

Figura 71. Distribuciéon de estrategias de peticion (nimero de enunciados en actos
principales) segun estatus social en el caso de varon versus mujer
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Figura 72. Distribucion de estrategias de peticion (nimero de enunciados en actos
principales) segun estatus social en el caso de varon versus mujer
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Los varones espafioles tendieron a emplear las formas
“Directas” en la mayor parte de los casos al dirigirse a una persona
de estatus superior, en un menor nimero de ocasiones con personas
de la misma posicidén y todavia menos veces, al hacer la peticion a
los interlocutores socialmente inferiores. En cambio, las mujeres
utilizaron dichas estrategias en mayor proporcién al hablar con una
persona del mismo estatus, menos al dirigirse a los inferiores, y el
menor numero de casos se dio en las peticiones a una persona
socialmente superior. En la sociedad malaya, por su parte, los
varones recurrieron a las formas “Directas” fundamentalmente con
personas del mismo estatus, aunque también, en menos ocasiones,
al hablar con personas socialmente inferiores y alin menos veces al
dirigirse a personas de posicion mas elevada. Por el contrario, las
mujeres tendieron a utilizar mas formas “Directas” con una persona
de nivel socialmente mas bajo y menos con una persona de posicion
social mas alta, aunque el menor nimero de dichas formas aparece

en las peticiones formuladas a interlocutores de su mismo estatus.

Los resultados recogidos sobre el empleo de las formas
“Convencionalmente indirectas” mostraron que los varones
analizados en el grupo espafiol las utilizaron en sus peticiones a
destinatarios principalmente del mismo estatus. En los casos en los
que los interlocutores estan en una posicién social inferior, se

observa una reduccion de la frecuencia de uso. Pero cuando menos
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utilizan este tipo de categoria es al realizar la peticion a personas de
una posicion social mas alta. Las mujeres por su parte, recurrieron
mas a las “Convencionalmente indirectas” cuando dirigieron Ila
peticidon a una persona de un rango social inferior, algo menos al
hablar con personas del mismo estatus, y, las menos veces, al tratar
con personas de posicion mas elevada. Por otro lado, tanto los
varones como las mujeres de la sociedad malaya aplicaron dichas
formas en mas ocasiones con personas del mismo estatus, y con
menos frecuencia con personas inferiores, siendo el contexto en el
que el interlocutor esta en una posicion superior cuando menos las

emplearon.

Con respecto a las “No convencionalmente indirectas”, los
varones de la sociedad espafola prefirieron utilizarlas, sobre todo,
con personas de estatus mas alto y las eligieron en menos ocasiones
cuando realizaron la peticién a personas de uno mas bajo, aunque el
menor numero de enunciados en los que emplean esta categoria de
estrategia es en sus peticiones a los interlocutores del mismo
estatus. En cambio, las mujeres solo aplicaron dichas formas al hacer
la peticion a los oyentes de un rango social superior. Ninguna mujer
espafola las usd para formular su peticion con una persona de
posicion social inferior ni con personas del mismo estatus. En la otra
sociedad, la malaya, los hombres las emplearon Unicamente con

interlocutores de nivel superior, mientras que las mujeres recurrieron
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a ellas en sus peticiones a una persona socialmente superior y
menos con una persona del mismo estatus. Tampoco se encontrd
ningun ejemplo de dichas formas en las peticiones de las mujeres
hacia los interlocutores de una posicion inferior. La comparaciéon de
promedios en las categorias aplicadas por los hablantes de ambos
sexos no senald una diferencia significativa ni en el caso espafiol ni

en el malayo.

B) Movimientos de apoyo

El analisis de los movimientos de apoyo segun el poder social en las
respuestas proporcionadas por los hablantes de ambos paises ha
resultado muy interesante, puesto que las preferencias mostradas
fueron diferentes y variadas, como se manifiesta en las siguientes

graficas:
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Figuras 73 y 74. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) por
estrategias, segun estatus social en ambas culturas, espanola y malaya
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Los nativos espafioles tendieron a realizar sus peticiones a
una persona de posicidon social inferior a través de la estrategia de
“Formulas de preparacion”. Pero, cuando expresaron la peticidon a

personas del mismo estatus, prefirieron utilizar la de “"Razones”. Y, al
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realizar la peticién a personas de un rango mas elevado, utilizaron
mayoritariamente la de “Presentacidon/saludo”. Por su parte, y de
manera similar, los nativos malayos también optaron
mayoritariamente por hacer la peticion a personas inferiores a través
de “Férmulas de preparacion”, mientras que en sus peticiones hacia
personas del mismo nivel se inclinaron por la de
“Gravedad/urgencia”, y utilizaron “Férmulas de tratamiento” mas que
otras estrategias cuando dirigieron la peticion a una persona de

estatus socialmente superior.

A continuacién, pasamos a examinar hasta qué punto los
dos grupos analizados mostraron diferencias significativas en las
estrategias menos utilizadas en las interacciones, dependiendo de la
posicidn social existente entre los interlocutores. Al hacer la peticion
a una persona de estatus inferior los informantes espanoles utilizaron
menos las de “Previsidon de objeciones”, “Invocacion de principios
generales” y “Reconocimiento de la imposicién” (cada una aparece
solamente una vez), mientras que al dirigirse a una persona del
mismo estatus, los espafoles emplearon menos las de
“Reconocimiento de la imposicion”, “Promesa de devolucién” vy
“Peticién de la opinién del oyente” (un ejemplo registrado de cada
una). Y, cuando realizaron la peticidon a alguien de estatus mas
elevado, aplicaron menos “Prevision de objeciones”, vy

“Gravedad/urgencia” (una vez cada una). Por otra parte, en el grupo
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malayo, las estrategias menos utilizadas por los informantes cuando
formularon las peticiones a una persona socialmente inferior fueron
“Invocacion de principios generales” y “Disculpa” (ambas aparecen
una vez). En la situacién en la que el oyente pertenecia al mismo
estatus, recurrieron menos a “Reconocimiento de la imposicidn”,
“Preocupacion”, “Apreciacion” y “Presentacion/saludo” (dos veces
cada una). Y, en sus peticiones a una persona de rango superior
aplicaron menos “Previsién de objeciones” y “Gravedad/urgencia”
(una vez cada una). La diferencia entre las dos comunidades de
habla investigadas en el uso de los movimientos de apoyo con
personas de estatus social diferente fue estadisticamente

significativa: X2=28.006 p=.000 (p<.05).

Si analizamos, también teniendo en cuenta la posicidn
social de los interlocutores, las diferencias en el uso de las
estrategias empleadas en los movimientos de apoyo entre los sujetos
mayores y los menores, los resultados numéricos que se obtienen

son los que aparecen en las siguientes tablas:
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Figuras 75 y 76. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo) por
estrategias, segln estatus social en el caso de mayor versus menor, en el grupo
espaiiol
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7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicion 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucion 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

El anadlisis que queda de manifiesto en las graficas

anteriores revela que no existen diferencias entre los subgrupos
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espanoles respecto a la utilizacion de las estrategias de los
movimientos de apoyo segun el poder social. De hecho, los
resultados obtenidos fueron similares a los de los grupos principales.
Sin embargo, los mayores y los jovenes se diferenciaron en las
estrategias menos utilizadas al hacer la peticion a personas de
distinto estatus. Mientras que los participantes de mayor edad
utilizaron menos las de “Previsién de objeciones” y “Reconocimiento
de la imposicidon” con personas de nivel social mas bajo, los de
menos edad aplicaron las estrategias de “Busqueda de un
compromiso” y “Invocacién de principios generales”. Al realizar la
peticion a una persona del mismo estatus, los sujetos de mas edad
usaron menos el “Reconocimiento de la imposicion” y la “Disculpa”.
En cambio, los jovenes, recurriecron menos a la “Peticién de la
opinién del oyente”. Por Ultimo, en sus peticiones a una persona
socialmente superior, los adultos maduros aplicaron menos las
formas de “Peticién de la opinién del oyente” y “Disculpa”, y los
menores las de “Prevision de objeciones”, “Reconocimiento de la
imposicion”, “Gravedad/urgencia” y “Peticion de la opinion del

oyente”.

Respecto a la distribucion de las estrategias empleadas en

los movimientos de apoyo segun el poder social en los subgrupos

malayos de edad, los resultados obtenidos, teniendo en cuenta el
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nimero de enunciados producidos en cada caso, quedan de la

siguiente manera:

Figuras 77 y 78. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) por
estrategias, segun estatus social en el caso de mayor versus menor, en el grupo
malayo
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A primera vista, el patrén de los resultados estadisticos es
similar entre ambos subgrupos. Para hacer la peticién a una persona
de posicidn social inferior, los sujetos de los dos subgrupos, mayores
y menores, mostraron la misma preferencia por el uso de “Férmulas
de preparacion” y ambos utilizaron mas “Férmulas de tratamiento”
en sus peticiones a las personas de posicion mas elevada. Sin
embargo, con una persona del mismo estatus, los mayores aplicaron
mayoritariamente la estrategia de “Razones”, mientras que los
menores recurrieron preferentemente a la de “Gravedad/urgencia”.
En cuanto a las estrategias menos aplicadas, los dos subgrupos
analizados no mostraron diferencias importantes, ya que ambos
emplearon en menor proporcion las mismas formulas al hacer la
peticion a los interlocutores de distinto nivel social. La diferencia
entre los promedios de los movimientos de apoyo utilizados no fue

significativa en ninguno de los subgrupos de edad de ambos paises.

Al igual que en el caso de los subgrupos de edad, al
estudiar la distribucion de las estrategias empleadas por los sujetos
de los dos subgrupos de sexo espafioles en los movimientos de
apoyo, tampoco surgieron diferencias relevantes, puesto que las
estrategias utilizadas por los varones y las mujeres para ejecutar la
peticion con personas de distintos estatus sociales fueron similares
entre si y también respecto a las aplicadas por los hablantes de los

subgrupos de edad, como vemos en estos graficos que presentan la
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distribucién de los movimientos de apoyo segun el poder social en

los dos sexos en cada pais:

Figuras 79 y 80. Distribuciéon de enunciados (movimientos de apoyo) por
estrategias, segln estatus social en el caso de vardon versus mujer, en el grupo
espanol
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Como se puede ver en las tablas anteriores, no hubo
diferencias notables entre las estrategias menos empleadas por los
participantes espafioles de ambos géneros. Y en los datos de los
subgrupos de género de la sociedad malaya, como en el caso de los
espanoles, tampoco se encontraron diferencias llamativas con
respecto a la utilizacién de los movimientos de apoyo segun el poder

social, como vamos a ver a continuacion.

En el grupo malayo, las preferencias mostradas al dirigirse
a personas de diferente posicion social fueron muy similares entre
hombres y mujeres, aunque eligieron distintas estrategias segun el
estatus social del oyente. Ademas, esta tendencia coincide con la de
los grupos principales y los subgrupos de edad. Tampoco hubo una
diferencia notable en las formulas menos usadas con personas de
distintos niveles sociales, como vemos en las tablas de los datos

nUMEricos:
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Figuras 81 y 82. Distribucion, de enunciados (movimientos de apoyo) por
estrategias, seglin estatus social en el caso de vardon versus mujer, en el grupo
malayo
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Al comparar los promedios de los movimientos de apoyo
utilizados, la diferencia no fue significativa en ninguno de los

subgrupos de sexo de ambos paises.
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4.1.3.2 Distancia social

Con el fin de averiguar como varian las peticiones bajo la influencia
de la distancia social, analizaremos las tres situaciones segun el
grado de familiaridad que se supone en los escenarios del
cuestionario. De manera similar al caso del poder social, los datos se
examinaran en términos de actos principales y movimientos de

apoyo.

A) Actos principales

Respecto a la distribucion de enunciados segun el grado de
(in)direccion de las estrategias empleadas, teniendo en cuenta la

variable de grupo cultural, quedaria de la siguiente forma:

Figuras 83 y 84. Distribucion de enunciados (actos principales), por estrategias de
peticidn, segun distancia sodcial en los dos grupos, espariol y malayo

60

Espafiol 50

40

30

20

10

0

No conocido Conocido Muy conocido

M Directas 2 14 16
mConvencionalmente Indirectas 43 16 36
No Convencionalmente Indirectas 11 1 9

Estrategias de Peticidon

292



60
Malayo 50
40
30
20

10

No conocido

Conocido

Muy conocido

M Directas

19

9

10

mConvencionalmente Indirectas

41

52

48

No Convencionalmente Indirectas

1

0

1

Estrategias de Peticidn

n

Los hablantes espanoles emplearon mas formas “Directas
cuando existe un bajo grado de distancia social entre los

interlocutores, menos si hay poca distancia social entre los
interlocutores y el menor nimero de dicha forma en situaciones en
las que el grado de distancia social es alto. Por el contrario, los
malayos emplearon con mayor frecuencia las “Directas” al dirigir su
peticion a destinatarios con los que existia mas distancia social,
disminuyeron su uso en sus peticiones a personas de las que les
separaba menor distancia, y produjeron el menor numero de
enunciados aplicando dichas formas con los oyentes de los que los
separaba una corta distancia social.

Con respecto a las formas “Convencionalmente
indirectas”, los espafoles las emplearon con mayor frecuencia en los

contextos en los que el grado de familiaridad entre los interlocutores
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es bajo, algo menos cuando se trata de una persona conocida vy el
menor numero del casos se da al formular la peticion a individuos
con los que hay un alto nivel de familiaridad. En cambio, los malayos
prefirieron aplicar las formas “Convencionalmente indirectas” en sus
peticiones hacia personas conocidas, menos con personas muy

conocidas, y, en un menor porcentaje, en la peticidén a extrafos.

En el tercer caso, el de las estrategias "“No
convencionalmente indirectas”, los espanoles tendieron a aplicarlas
mas al dirigirse a un extrafio, algo menos con personas muy
conocidas y, las menos veces, con interlocutores conocidos. Los
malayos, por su parte, mostraron su tendencia a usar mas las “No
convencionalmente indirectas” cuando percibieron cercania, y menos
cuando se trataba de un desconocido. Sin embargo, no se encontrd
ningun caso de dicha forma en las peticiones de los malayos a

personas conocidas.

En el analisis llevado a cabo para identificar las posibles
diferencias entre el empleo de estrategias mas o menos directas en
los enunciados producidos como actos principales por los mayores y
los menores de cada cultura, segun la distancia social, se obtuvieron

los resultados que presentamos a continuacion:
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Figura 85. Distribucion de enunciados (actos principales) por estrategia de peticion
seleccionada, segun distancia social en el caso de mayor versus menor, en el
grupo espanol
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Figura 86. Distribucion de enunciados (actos principales) por estrategia de peticion
seleccionada, segun distancia social en el caso de mayor versus menor, en el
grupo malayo
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Los espafioles de mas edad utilizaron mayoritariamente
las formas “Directas” cuando formularon la peticion a personas
conocidas, redujeron su uso en las situaciones en las que el grado de
familiaridad entre los interlocutores era alto y, en los contextos de
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muy poca familiaridad, las aplicaron al minimo. En cambio, los
participantes menores aplicaron mas formas “Directas” en
situaciones de corta distancia social entre los interlocutores, y menos
al tratar con personas conocidas. Ahora bien, ninglin joven espafiol
aplicé estas formas con los extrafos. En cambio, los subgrupos
malayos investigados exponen un patrén bastante similar entre si en
el uso de las tres formas examinadas. Tanto los sujetos mayores
como los jovenes aplicaron mas estrategias “Directas” al realizar la
peticion a extrafos. Pero ambos subgrupos se diferenciaron respecto
a los destinatarios con las que menos las emplearon. Asi, mientras
que los mayores redujeron el uso de dichas formas, en primer lugar,
con personas muy conocidas y, en ultimo, con personas conocidas,
los mas jovenes las utilizaron menos con personas conocidas Y, en el

menor numero de casos, en peticiones a gente muy conocida.

En lo que atane a las formas "“Convencionalmente
indirectas”, al igual que en el caso anterior, los participantes mayores
espafoles las utilizaron mas con las personas conocidas, menos
cuando se realizd la peticion a las desconocidas y el menor numero
de dichas formas al realizar la peticidbn a los destinatarios muy
conocidos. En cambio, los jovenes aplicaron mas las
“Convencionalmente indirectas” con extrafnos, menos con personas
conocidas y el menor numero de enunciados con dichas formas

aparece al dirigirse a personas muy conocidas. En este aspecto, los
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subgrupos malayos no se diferenciaron, ya que tanto los
participantes de mas edad como los de menos, las emplearon mas
con personas conocidas, y algo menos con personas muy conocidas

y con extrafios (estos con los que menos).

Los dos subgrupos de edad también mostraron diferencias
en el uso de las estrategias “"No convencionalmente indirectas”. Los
mayores usaron las formas mencionadas sobre todo cuando hicieron
la peticion a personas muy conocidas, y menos al dirigirse a un
extrafo. Ahora bien, ninglin mayor las us6 para hacer la peticion a
personas conocidas. Los jovenes, por el contrario, aplicaron mas las
“No convencionalmente indirectas” con gente desconocida, menos
con una persona conocida y, aun en un nimero menor de ocasiones,
con una muy conocida. En el otro grupo, encontramos que los
encuestados mayores solo emplearon estas estrategias al dirigir la
peticidon a interlocutores con los que tenian una relacién intima. No
se encontrd ningun caso en sus peticiones a personas conocidas ni
desconocidas. Por otro lado, los de menos edad las utilizaron mas al
hablar con personas muy conocidas, y menos con extrafios. Sin

embargo, ninglin joven las aplicd con personas conocidas.

Los resultados obtenidos al analizar la influencia de la
distancia social en la eleccion de las estrategias de peticién utilizadas

por los varones y las mujeres en las dos sociedades, no difieren
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mucho de las encontradas en el estudio de los subgrupos de edad de
ambas comunidades, como vemos en las siguientes tablas de

resultados:

Figura 87. Distribucion de enunciados (actos principales) por estrategia de peticion
seleccionada, segun distancia social en el caso de varén versus mujer, en el grupo
espanol
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Figura 88. Distribucion de enunciados (actos principales) por estrategia de peticion
seleccionada, seguin distancia social en el caso de vardn versus mujer, en el grupo
malayo
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En el grupo espafiol, los varones tendieron a utilizar
mayoritariamente las formas “Directas” al hacer la peticion a
personas conocidas, menos con personas muy conocidas y el menor
numero de enunciados los encontramos cuando formularon Ila
peticion a un extrafio. Las mujeres, por su parte, también mostraron
mayor preferencia por las estrategias “Directas” en sus peticiones a
personas muy conocidas, menos cuando se dirigieron a personas

conocidas y, aun en menos ocasiones al hablar con extranos.

En el grupo malayo, como vemos en la figura 156, los
varones utilizaron mayoritariamente estrategias "“Directas” con
extrafios, menos con personas muy conocidas y el menor nimero de
enunciados se encuentra en las peticiones a personas conocidas. Las
mujeres, por su parte, mostraron la misma inclinacion hacia el uso
de las formas “Directas”, en primer lugar, con extrafos, y, en menos

casos, con personas conocidas y muy conocidas.

Respecto al empleo de las "“Convencionalmente
indirectas”, igual que en el analisis de los subgrupos de edad, los
varones del grupo espafiol mostraron mayor preferencia por ellas al
hablar con gente con la que existia una relacion intima, y algo menos
al dirigirse a extranos y personas conocidas (encontramos el mismo
nimero de enunciados en cada caso). En cambio, las mujeres

espafnolas tendieron a aplicarlas mayoritariamente al formular su
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peticion a gente desconocida, un poco menos al hablar con una
conocida y, todavia en un menor nimero de ocasiones, con una
intima. En el corpus malayo, en cambio, encontramos, como vemos
en la segunda grafica, que varones y mujeres utilizaron dicha forma
en mayor medida cuando realizaron la peticion a destinatarios
conocidos, y menos a los muy conocidos, aunque es al hacer la
peticion a extranos cuando encontramos el menor numero de

enunciados con este tipo de estrategia.

Por lo que se refiere a las ultimas formas, las “No
convencionalmente indirectas”, los varones espanoles las emplearon
mas con gente desconocida, menos con una persona muy conocida
y, en el menor numero de casos, con una conocida. Y, las mujeres
también las aplicaron mas al dirigirse a personas muy conocidas,
aunque casi lo mismo que al hablar con extranos (solamente hemos
encontrado un ejemplo menos en este contexto). Sin embargo,
ninguna mujer espafiola empled las “No convencionalmente
indirectas” en sus peticiones a personas conocidas. En cambio, en la
sociedad malaya, ambos sexos aplicaron mas la categoria
mencionada anteriormente con los intimos; ahora bien, ningun vardn
utilizd estas estrategias con extrafios ni con personas conocidas,
mientras que las mujeres las usaron menos con extrafnos, y no se

encontrd ningln caso en sus peticiones a los conocidos.

300



B) Movimientos de apoyo

Siguiendo con el estudio de la influencia de la distancia social en la
seleccién de las estrategias de peticion empleadas, pasamos ahora a
realizar, desde este punto de vista, el andlisis de los movimientos de
apoyo empleados por los sujetos de los dos grupos culturales, y en

cada uno de los subgrupos de género y de edad.

Respecto a las estrategias mas o menos directas elegidas
por los sujetos participantes de las dos culturas estudiadas, los
resultados numéricos obtenidos son los que se recogen en estos

graficos:

Figuras 89 y 90. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) por
estrategias, segun distancia social en los dos grupos, esparol y malayo
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1.Férmulas de preparacién 2.Bisqueda de un compromiso 3.Razones 4.Previsiéon de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicion 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacion/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Lo mas significativo de los datos obtenidos es que los dos
grupos emplearon formas similares al dirigirse a interlocutores en
contextos de distinta distancia social. En la situacion en la que el
grado de familiaridad entre los interlocutores es bajo (situacion 1), y,
por tanto, la distancia social es grande, los hablantes de ambos
paises  mostraron  preferencia por la  estrategia de
“Presentacion/saludo”. Cuando se trata de una persona conocida
(situacion 4), los hablantes de los dos grupos de nativos tendieron a
utilizar mayoritariamente “Férmulas de preparacién”. Sin embargo,
en la situacion donde la distancia es corta (situaciéon 7), si que hubo
diferencias entre los sujetos analizados, ya que los espafnoles

tendieron a utilizar mas la “"Promesa de recompensa/reparacion”,
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mientras que los malayos mostraron mayor preferencia por las

“Razones”.

En cuanto a las estrategias menos utilizadas en las dos
sociedades, en la situacion en la que hay distancia social grande
entre los interlocutores, los informantes espafioles mostraron menor
preferencia por la de “BlUsqueda de un compromiso”, mientras que
aparte de dicha estrategia, los malayos también optaron en menor
grado por las de “Invocacidn de principios generales” y “Promesa de
devolucién”. Cuando las peticiones se dirigieron a una persona
conocida, los espafoles aplicaron menos las de “Prevision de
objeciones”, “Invocacion de principios generales” y “Apreciaciéon”,
mientras que los malayos utilizaron menos las de “Preocupacién”,
“Apreciacion” y “Presentacion/saludo”. Y, en sus peticiones a gente
de alta familiaridad, los espafioles usaron menos las de “Previsiéon de
objeciones” y “Preocupacion”, mientras que los malayos, por su
parte, las que emplearon en un menor nuimero de enunciados,
ademas de la de “Prevision de objeciones”, fueron las de

“Reconocimiento de la imposicion” y “Preocupacion”.

Al analizar las estrategias a las que recurrieron en sus
movimientos de apoyo los sujetos de los subgrupos de edad de
ambas culturas, los resultados obtenidos no fueron muy distintos a

los obtenidos al estudiar los dos grupos generales, como puede verse
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en las siguientes graficas correspondientes a los datos espafioles, y

se vera después en las de los datos malayos:

Figuras 91 y 92. Distribucion, por estrategias, de enunciados (movimientos de
apoyo) utilizados por los mayores y los menores segln la distancia social en la
sociedad espafiola
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1.Férmulas de preparacién 2.Busqueda de un compromiso 3.Razones 4.Previsién de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacién 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacion de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicién 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucidon 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacién/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento
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Los participantes espafoles, asi como los malayos,
tendieron a utilizar mayoritariamente las mismas estrategias que las
aparecidas al comparar los datos generales de las dos sociedades en
cada una de las situaciones planteadas, con una distancia social
diferente entre los interlocutores. Pero, en las estrategias menos
utilizadas, si que se encontraron diferencias entre los subgrupos
aunque no muy llamativas. En el escenario donde los encuestados
contaron con mayor familiaridad con sus interlocutores, los mayores
espanoles utilizaron menos la “Minimizacion de la imposicidén”,
mientras que en el caso de los sujetos mas jévenes fueron las
estrategias de “Previsidn de objeciones” y “Preocupacion” las que
aparecieron en un menor nimero de ocasiones. Cuando se realizo la
peticion a personas conocidas, los hablantes de mas edad aplicaron
menos las de “Prevision de objeciones”, “Minimizacién de Ila
imposicién”, “Invocacion de principios generales” y “Peticion de la
opinidn del oyente”, y los de menos edad las de “Minimizacién de la
imposicion”, Apreciacion” y “Pedir la opinion al oyente”. Al formular la
peticion a los oyentes con los que existia poca familiaridad, los
participantes mayores emplearon menos la “Apreciacion”, y los
menores, por su parte, utilizaron menos la “Busqueda de un

compromiso”.

A continuacién, pasamos a estudiar la influencia de la

distancia social en el uso de los movimientos de apoyo en el caso de
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los subgrupos de edad malayos. Los resultados numéricos obtenidos
al analizar las estrategias elegidas por los sujetos encuestados son

los que presentamos a continuacion:

Figuras 93 y 94. Distribucion, por estrategias seleccionadas, de enunciados
(movimientos de apoyo) utilizados por los mayores y los menores segin la
distancia social en la sociedad malaya
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1.Férmulas de preparacién 2.Busqueda de un compromiso 3.Razones 4.Previsién de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacién 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacién de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicién 9.Preocupacién
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucidon 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacién/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento
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Al igual que los subgrupos espanoles, los malayos también
mostraron el mismo patrén que el del grupo principal. Por eso, no
nos parece interesante comentar los resultados correspondientes,
puesto que fueron similares a los mencionados anteriormente. No
obstante, si que nos vamos a detener en el analisis de las estrategias

menos empleadas, donde si hay diferencias.

En primer lugar, en el contexto donde la distancia social
es corta, las estrategias menos utilizadas por los mayores fueron las
de “Busqueda de un compromiso”, “Apreciacion” y “Promesa de
devolucién”. Por otro lado, las estrategias menos aplicadas por los
menores en el mismo contexto fueron las de “Invocacion de
principios generales” y "“Disculpa”. Por otro lado, cuando Ia
familiaridad entre los interlocutores es normal, es la “Peticion de la
opinidn del oyente” la menos empleada en los datos de los mayores
y la “Apreciacién” en los de los jovenes. Por Ultimo, en la situacion
de alto grado de familiaridad, los encuestados del subgrupo de mas
edad utilizaron menos las estrategias de “Previsién de objeciones” y
“Preocupacion”, mientras que los de menos edad optaron por usar
muy poco las de “Busqueda de un compromiso” y “Reconocimiento
de la imposicién”, de las que solamente se ha registrado un ejemplo

de cada una.
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Respecto a las diferencias en el empleo de las estrategias
de los movimientos de apoyo en funcidn del subgrupo de género al
que pertenecen los sujetos, las siguientes tablas recogen la
distribucion de los datos numéricos, en nuimero de enunciados,

segun la distancia social, en la cultura espafiola:

Figuras 95 y 96. Distribucion, por estrategias, de enunciados (movimientos de
apoyo) utilizados por los varones y las mujeres segln la distancia social en la
sociedad espafiola
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1.Férmulas de preparacién 2.Bisqueda de un compromiso 3.Razones 4.Prevision de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacién de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicién 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacién/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Como era de esperar, el patron mostrado por los sujetos
de ambos sexos fue similar al de los subgrupos de edad en la
selecciébn de unas u otras estrategias en funcidn del grado de
familiaridad. Es decir, los participantes espanoles de los dos sexos
tendieron a realizar la peticién a los oyentes con los que existia un
grado de familiaridad bajo con una “Presentacion/saludo”. Con
destinatarios conocidos aplicaron mayoritariamente la estrategia de
“Formulas de preparacion”, y en sus peticiones hacia personas de

alta familiaridad, prefirieron la “Promesa de recompensa/reparacion”

Con respecto a las estrategias menos utilizadas, en el
escenario en el que el grado de familiaridad es bajo, tanto los
varones como las mujeres aplicaron menos la “Busqueda de un
compromiso”. Pero, en sus interacciones con las personas conocidas,
los sujetos de ambos géneros si que se diferenciaron en sus
respuestas: los varones utilizaron menos la “Apreciacién”, mientras
que las estrategias menos aplicadas por las mujeres fueron las de
“Prevision de objeciones”, “Invocacion de principios generales” y
“preocupacion”. Y, en el contexto en el que se establece una

estrecha distancia social, los varones mostraron una menor
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preferencia por las de “Prevision de objeciones”, “Preocupacion” y
“Peticidén de la opinidén del oyente”, y las mujeres por el empleo de

una “Peticidn de la opinion del oyente”.

En el caso de la sociedad malaya, los datos numéricos
correspondientes a las estrategias de los movimientos de apoyo,

segun subgrupo de género y distancia social, fueron estos:

Figuras 97 y 98. Distribucion, por estrategias, de enunciados (movimientos de
apoyo) utilizados por los varones y las mujeres segun la distancia social en la
sociedad malaya
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1.Férmulas de preparacién 2.Bisqueda de un compromiso 3.Razones 4.Previsiéon de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacién de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicién 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Promesa de devolucién 12.Gravedad/urgencia 13.Presentacién/saludo
14.Peticion de la opinidn del oyente 15.Disculpa 16.Férmulas de tratamiento

Cabe mencionar, que, como queda reflejado en los
graficos, los datos obtenidos en este caso también mostraron
resultados parecidos a los anteriores, es decir, los participantes de
ambos géneros coinciden en revelar una mayor utilizacion de la
“Presentacion/saludo” con interlocutores extranos, siendo la
preferencia mostrada por parte de los varones mas alta que la de las
mujeres (51 enunciados de los varones y 41 de las mujeres). En sus
peticiones hacia personas conocidas, utilizaron mayoritariamente Ia
estrategia de “Formulas de preparacién”, y optaron por usar en
mayor medida las "Razones” cuando existe un alto grado de cercania

entre los interlocutores.

“Invocacién de principios generales”, “Peticion de la
opinion del oyente” y "“Disculpa” fueron las estrategias menos
utilizadas por los varones en el contexto de mayor distancia social
entre los interlocutores. Las mujeres, en cambio, en el mismo caso,
mostraron la menor tendencia hacia las de “Busqueda de un
compromiso” y “Promesa de devolucion”. En la situacién en la que
hay poca distancia social entre los interlocutores, los varones usaron

menos la estrategia de “Presentacion/saludo”, mientras que las
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mujeres casi no recurriecron a las de “Apreciacion” y
“Presentacion/saludo”. Finalmente, cuando se trata de destinatarios
muy cercanos, los varones aplicaron menos la “Peticion de la opinidn
del oyente”, mientras que en los enunciados de las mujeres las
menos frecuentes fueron las estrategias de “Prevision de
objeciones”, “Reconocimiento de la imposicion”, “Preocupacion” y

“Peticion de la opinion del oyente”.

La diferencia de los promedios de las categorias aplicadas
segun distintos grados de familiaridad no fue significativa en ninguno
de los dos grupos en los tres parametros utilizados, ni en grado de
(in)direccion de la peticién, ni en estrategias aplicadas a los actos

principales ni en los movimientos de apoyo empleados.
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4.2 Analisis del contenido (modificaciones internas)

Esta seccion contiene los resultados que derivan del andlisis de la
peticion, basado en el examen del uso de las modificaciones internas
en los enunciados producidos por los encuestados, es decir, el
analisis de los marcadores de modalidad que, aplicados a los actos
principales, sirven para reducir la intensidad ilocutiva del acto. En los
distintos puntos que conforman este apartado iremos presentando
cada uno de estos recursos. Analizaremos tanto el uso de las
formulas de deixis social (pronominales y nominales), como las
modificaciones gramaticales (el cambio del modo verbal en los datos
espafoles y el uso de particulas y sufijos en los datos malayos) y la
perspectiva de la persona (orientada al hablante/oyente/los
dos/neutro), en el corpus de ambas comunidades de habla. En
primer lugar nos ocuparemos del analisis general, es decir, haremos
referencia a los resultados totales obtenidos del estudio de las
respuestas facilitadas por los sujetos participantes en todas las
situaciones del cuestionario planteadas para el acto de habla de la
peticion, y pasaremos después al analisis situacional, o, lo que es lo
mismo, al estudio pormenorizado de los enunciados formulados en
cada uno de los contextos propuestos. Explicaremos detalladamente
las modificaciones encontradas en nuestros datos con ejemplos que
pertenecen a cada categoria. En cuanto a los datos malayos, se

presentan los ejemplos en el idioma original acompafados de dos

313



traducciones: una literal, que sirve para poder apreciar las
diferencias estructurales existentes entre el espafiol y el malayo, y
otra mas acorde con el espanol estandar (en cursiva), que ayuda al

lector a comprender el significado real de cada respuesta.

4.2.1 Analisis general

Como se ha mencionado mas arriba, se trata de una revisiéon general
que tiene como objetivo obtener una perspectiva mas amplia con
respecto a la modificacién interna aplicada en las peticiones, y
descubrir asi la tendencia general mostrada por cada comunidad de

habla.

4.2.1.1 Modificaciones internas en Ilas peticiones

formuladas con una “Interrogacion preparatoria”

El estudio revela que la estrategia de peticion mas cominmente
utilizada tanto por los hablantes espafioles como por los malayos fue
la de “Interrogacién preparatoria”, con 192 enunciados recogidos de
los datos espafoles y 167 de los malayos. En el caso espafol, en la
aplicaciéon de dicha estrategia, los sujetos recurren a una gran

variedad de formas convencionalizadas (sub-estrategias) que
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podemos agrupar en tres grandes blogues segun el fundamento con
el que es planteada la peticion: capacidad/posibilidad, buena
voluntad y prediccion de accion futura del oyente. Entre los malayos,
en cambio, todas las formas empleadas en las respuestas a los
cuestionarios pertenecen al modo capacidad/posibilidad, como se

vera mas adelante.

La distribucion segun el fundamento de las formas de

“Interrogacion preparatoria” observadas en los datos espafioles es la

que se refleja en la Tabla 7, que presentamos a continuacion.
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Tabla 7. Distribucion de sub-estrategias de “Interrogacion preparatoria”, segun
modo, en los datos espafioles

Condicional + poder
¢Podrias prestarme una escalera? 65 31%

Poder —
éPuedes prestarme la tuya? 28 14%

Pregunta de disposicidn
¢Tienes una escalera? 4 2%

Condicional + verbo de disposicion
¢Tendria usted una escalera? 4 3%

Condicional +Importar

¢éLe importaria hacérmela? 13 8%
Apetecer —
; = 12 o
éTe apetece acompafiarme? 7%
Ser tan amable
¢Seria tan amable de dejarme una escalera? 11 6%
Querer
éQuieres venir a comprar conmigo? 7 4%
Importar —
¢Te importa dejarme tu movil? 4 2%
Condicional + Gustar
¢Te gustaria pasarte? 2 1%
Condicional + Apetecer
¢No te apeteceria acompafiarme? 1 1%
Condicional + Querer
¢Querria hacerme un pequefio encargo? 1 1%
Me dejas
¢Me dejas hacer una llamada corta?

40 20%

Me prestas
éMe prestas tu movil?

316



Los nativos espafioles prefirieron referirse a la capacidad o
la posibilidad del oyente para llevar a cabo la peticion en sus
interacciones. Aplicaron mayoritariamente (en el 64% de los casos)
el verbo poder en la forma del Condicional. Por ejemplo, en la
situacion en que un interlocutor pide a un vecino desconocido que le
preste una escalera, un espanol respondié “¢Podrias prestarme una
escalera?”, y otro dijo “¢Me podrias dejar la tuya?”, mientras otros
dijeron “éMe podria dejar una escalera?”, o “éMe podria usted dejar

una?”.

La segunda sub-estrategia mas frecuente dentro del modo
Capacidad/posibilidad fue el verbo poder nudo, con un porcentaje del
28%, mientras que solo en el 4% de los casos aparece el verbo de
disposicidon tener, como en “éTienes una escalera?” en la peticion de
una escalera prestada a un vecino desconocido. En el 4% restante la
formula empleada es el verbo tener en Condicional, como en el
egjemplo “éTendria inconveniente en hacérmela usted?”, en la
peticion de una carta de recomendacion para solicitar un trabajo,
formulada a un profesor universitario. Los espanoles recurrieron a
esta formula para ser mas corteses, o, en otras palabras, con el

objetivo de mitigar la imposicidon de sus peticiones.

Ademas de preguntar sobre la capacidad o la posibilidad,

los espafioles también tendieron a preguntar sobre la buena voluntad
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del oyente para responder de manera afirmativa a la peticion. Como
se muestra en la figura correspondiente, el 28% de los participantes
espafoles emplearon este tipo de estrategia al formular sus
peticiones. En esta categoria encontramos una mayor variedad de
formulas en comparacién con la primera. Asi, se registraron 8 sub-
estrategias (habia solo 4 en la primera) que fueron guerer, querer
en Condicional o Imperfecto de Subjuntivo, /importar, importar en
Condicional, ser tan amable, apetecer, apetece en Condicional, y
gustar en Condicional. Aplicaron mayoritariamente /importar en
Condicional (8%), como ocurre, por ejemplo, en la situacion en la
que, en una empresa, un director pide a uno de sus trabajadores
que va a hacer un viaje de negocios a Rusia, que le compre una lata
de caviar, contexto en el que un encuestado contestd “iTe

importaria traerme una lata de caviar?”, y otro respondié “iTe

importaria comprarme una lata de caviar?”.

El ultimo bloque de peticiones realizadas mediante la
estrategia de “Interrogacion preparatoria” es el que agrupa a los
enunciados orientados hacia la “Prediccion de accion futura del
oyente” (20%). En la lengua espafiola, pedir algo, tanto para los
objetos como para las acciones que se van a llevar a cabo, se puede
hacer mediante formulas como “¢Me dejas hacer una llamada?”,
“¢Me prestas tu movil?”, “éVienes a mi casa?”, etc. Pero este mismo

recurso no tiene sentido de peticidn si se utiliza en la lengua malaya.
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Por ejemplo, si se dice en malayo “Awak datang rumah saya?” (' Tu
venir casa yo 7/ Vienes a mi casa? ) significa que el hablante quiere
confirmar que la accion de “venir a mi casa” ocurrid realmente en el

pasado, no es una peticion.

Si examinamos el patron expuesto por los sujetos de los
subgrupos en el empleo de las sub-estrategias de “Interrogacion
preparatoria”, la distribucién, segin el fundamento de las férmulas

de peticion empleadas, queda de la siguiente manera:

Tabla 8. Distribucion de sub-estrategias de “Interrogacion preparatoria”, segin
modo, en los datos de los subgrupos esparioles

Estrategias de Interrogacion preparatoria
Copscaposoicaa | | R, | PRtk e acc
58% 24% 18%

45% 33% 22%

52% 32% 16%

51% 25% 24%

Pese a que los dos subgrupos de edad espafoles
mostraron preferencia por las formas de “Capacidad/posibilidad”,
aparecen aun con mayor frecuencia en el caso de los hablantes de
mas edad, con un 58% de los enunciados totales frente al 45% de
los mas jovenes. La segunda opcidn mas elegida tanto por los

sujetos mayores como por los menores espaioles, fue la categoria
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de “Buena voluntad”, con el 24% de los enunciados en el primer
subgrupo y el 33% en el segundo. La opcidn que se situd
porcentualmente en tercer lugar en los datos proporcionados por
ambos subgrupos, fue la de “Prediccidn de accidn futura del oyente”,
presente en un 18% de los enunciados de los mayores con
“Formulas de preparacién”, en comparacion con un 22% de los

menores.

El patron mostrado por los subgrupos de género fue
similar al de los subgrupos de edad. Tanto las mujeres como los
varones espafioles, prefirieron realizar la peticién utilizando las
formas de “Capacidad/posibilidad” (esta opcién no muestra una
diferencia estadistica importante entre los géneros, ya que la
frecuencia con la que aparece en los datos de los varones fue de un
52% y en las mujeres de un 51%), sequida de las de “Buena
voluntad” (32% de los enunciados de los varones frente al 25% de
las mujeres) y de “Prediccién de accion futura del oyente” (el 16%
del total, en las respuestas de los varones por el 24% en las de las
mujeres). En este caso, fueron los informantes varones quienes
emplearon cada opcidén en una proporcion mas elevada, excepto la
tercera, que fueron las mujeres quienes recurrieron a ella en un

mayor nimero de ocasiones.
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En lo que respecta a las sub-estrategias empleadas en los
enunciados con una “Interrogacion preparatoria” en la lengua
malaya, todas ellas se agrupan dentro de la categoria de peticiones
orientadas a la “Capacidad/posibilidad” (en el caso del malayo,
capacidad o posibilidad del oyente/hablante, ambos, e incluso
impersonal), como se refleja en la Tabla 9, que se muestra a

continuacion:
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Tabla 9. Distribucién de sub-estrategias de “Interrogacion preparatoria” en los
datos malayos

Boleh - (Poder -)

Boleh saya pinjam tangga?
(‘Poder yo pedir prestado escalera?/é Te puedo pedir 89 53%
prestada la escalera?’)

Boleh + tak (Poder + no)

Boleh tak pinjam tangga?
(‘Poder no pedir prestado escalera?/éNo se podria 46 27%
pedir prestada la escalera?’)

Boleh + kah (Poder + kah)

Bolehkah saya pinjam tangga?
(‘Poderkah yo pedir prestado escalera?/é¢Puedo 11 6%
pedirte prestada la escalera, verdad?’)

Boleh + tak + hendak (Poder + kah + querer)
Boleh tak saya hendak pinjam tangga?

(‘Poder no yo querer pedir prestado escalera?/éNo 8 5%
podria pedirte prestada la escalera?’)

Boleh + tak + tolong (Poder + no + ayudar)
Boleh tak tolong pinjamkan saya tangga?

(‘Poder no ayudar prestarkan yo escalera?/¢No se 6 4%
podria hacerme el favor de prestarme la escalera?’)

Boleh + tolong (Poder + ayudar)

Boleh tolong beli saya buah salak?
(‘Poder ayudar comprar yo fruta salak?/éPuedes 3 2%
hacerme el favor de comprarme salak?’)

Boleh + minta + tolong (Poder + pedir + ayuda)
Boleh minta tolong beri sokongan?

(‘Poder pedir ayudar dar apoyo?/éLe puedo pedir su 2 1%
ayuda?’)

Boleh + kah + ingin (Poder + kah + querer)
Bolehkah saya ingin meminjam tangga?
(‘Poderkah yo querer pedir prestado
escalera?/Queria pedirle prestada la escalera,
épuedo?’)

1 1%

Boleh + beri (Poder + dar)

Boleh beri saya pinjam tangga?
(‘Poder dejar yo pedir prestado escalera?/éMe 1 1%
permitiria pedirle prestada la escalera?’)
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Los sujetos malayos de nuestro estudio emplearon nueve
variedades distintas de férmulas de peticion (en el caso de la
estrategia de “Interrogacion preparatoria”). Aparte del uso de solo
el verbo boleh (" poder "), se utilizaron ocho combinaciones de dicho
verbo con varios elementos (tanto con otros verbos como con
algunas particulas). Es preciso sefalar que la lengua malaya no tiene
tiempos verbales. Por eso, se combina boleh (" poder”) con otros
elementos, como es, por ejemplo, la particula tak, que literalmente
se traduce como no. El uso de tak con boleh (" poder ") es como dar
la opcidn al oyente para responder no, e indirectamente reducir la
imposicion de la peticion. En la cultura malaya, se considera mas
cortés si un hablante le da al oyente la opcién tanto para aceptar

como para rechazar la peticion.

Ademas de la combinacién de boleh (" poder") con tak
(" no "), también se utilizd la combinacion boleh + kah en los datos
malayos, como en “Bolehkah saya pinjam tangga?” (" Poderkah yo
pedir prestado escalera?/éPuedo pedirte prestada la escalera? ). Kah
es una particula que se utiliza en las preguntas malayas con el fin de
poner énfasis y, en el caso de la peticion, se aplica para agravar
indirectamente la imposicién. A veces el agravante de kah se suaviza
combinandolo con el verbo /ngin (" querer”), como en “Bolehkah
saya ingin meminjam tangga?” (" Poderkah querer pedir prestado

escalera?/ Queria pedirle prestada la escalera, épuedo? *). El uso de
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ingin en esa frase implica que la pregunta gira, en realidad, en torno
a la posibilidad o la capacidad de qguerer, no de pedir prestado.
También, el uso de Aendak junto a la combinacion boleh + tak como
“Boleh tak saya hendak pinjam tangga?” (" Poder no, yo querer pedir
prestado escalera?/ ¢No podria pedirte prestada la escalera? ), tiene
un sentido similar al caso anterior. Las dos palabras ingin'y hendak
se traducen al espafiol como guerer pero ingin es mas formal y mas

literaria.

También aparecié en el corpus malayo la combinacion del
verbo boleh (" poder ") con el verbo tolong (" ayuda "), como “Boleh

tolong beli saya buah salak?” ("Poder ayudar yo comprar fruta

salak?| cPuedes hacerme el favor de comprarme salak? ”). Es muy
comun en la sociedad malaya usar la palabra tolong en una pregunta
para subir la imposicién de la peticion. Y, para que la imposicion de
la peticidbn sea mas alta, se afiade el verbo minta (" pedir") a la
combinacidon de boleh + tolong, como en “Boleh minta tolong beri
sokongan?” (" Poder pedir ayudar dar apoyo?/ile puedo pedir
ayuda?’). En la cultura malaya, rechazar una peticién de ayuda es
algo indignante. Por eso se usa folong, sobre todo con minta, para
doblar la fuerza de la peticion y también para comprometer al oyente

a que lleve a cabo la peticion.
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Por ultimo, se usa, ademas, la combinacidon de boleh con

beri (" dejar”) en las peticiones malayas, como “Boleh beri saya

pinjam tangga?” (" Poder dejar yo pedir prestada escalera?/ JMe

permitiria pedirle prestada la escalera? “). Los malayos suelen utilizar
beri en las preguntas para reducir la imposicién de sus peticiones.
Beri significa dejar o permitir. Preguntar con la formula boleh beri
("se puede dejar o permitir’) implica que el hablante solo quiere
saber si se le deja o se le permite a él o a ella hacer algo, y en el
contexto de pedir prestada una escalera (situacién 1), la peticiéon de
los hablantes se basaba en la solicitud del permiso de su interlocutor
para pedir prestada la escalera, no directamente sobre la peticion de
la escalera misma. En ese caso, si el oyente responde “si, se
permite”, entonces el hablante va a plantear otra pregunta como
“¢Me puedes dejar prestada una escalera?”. Funciona como una fase
preliminar que recae sobre el permiso para hacer la peticion antes de

hacer la peticion propiamente.

Los resultados numeéricos y porcentuales relativos a la
distribucion de todas estas sub-estrategias, segun el subgrupo de
edad y sexo al que pertenecen los sujetos que las emplearon, se

presentan a continuacion:
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Tabla 10 y 11. Distribucidn de sub-estrategias de “Interrogacién preparatoria” en
los datos malayos segun edad y sexo

?g'::e-r 4 47 53% 42 54%
B\oleh +tak , 33 37% 13 17%
(‘Poder +no’)

Boleh + kah 9 9

(‘Poder + kah’) ! > ! -
B\oleh + tak + hendak , 1 1% 7 9%
(‘Poder + tak + querer’)

B\oleh + tak + tolong ) 2 2% 4 5%
(‘Poder + no + ayudar’)

Boleh + tolong o 9

(‘Poder + ayudar’) o ’ ¥
Boleh + minta + tolong 9 9

(‘Poder + pedir + ayuda’) ! e i o
Boleh + beri 9 9

(‘Poder + dar”) ' e ' -
Boleh + kah + ingin 0 9

(‘Poder + kah + querer’) o ' -

F = Frecuencia

?Ic;f:e-r 4 43 62% 46 48%
?‘ﬁf:et ia:o') 16 23% 30 31%
Boleh + kah ® 9
(‘Poder + kah’) 2 3% ° 2%
Boleh + tak + hendak o o
(‘Poder + tak + querer’) 2 3% ° o%
B‘oleh + tak + tolong ’ 4 6% 2 2%
(‘Poder + no + ayudar’)

Boleh + tolong o 0
(‘Poder + ayudar’) ! 1% 2 2%
Boleh + minta + tolong o o
(‘Poder + pedir + ayuda’) ! 1% 0%
Boleh + beri o 9
(‘Poder + dar’) ! 1% ! 1
Boleh + kah + ingin o 9
(‘Poder + kah + querer’) 0% ! 1%

F = Frecuencia
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El andlisis segun el factor edad y sexo en este aspecto nos
revela que no hubo diferencias relevantes ni entre sujetos mayores y
menores ni entre hombres y mujeres, ya que todos los subgrupos
mostraron preferencia hacia la misma forma. Ahora bien, en el caso
de los hombres el indice de frecuencia fue mas alto, con un 62% de
los casos, en comparacion con el de las mujeres, que fue del 48%.
Con respecto a la segunda forma mas aplicada, boleh + tak, su
mayor frecuencia de uso aparece en el corpus de los hablantes
mayores, con un numero de casos de 33 (37%), frente a los
hablantes menores que la utilizaron en un 17% de los casos; en el
caso de los subgrupos de sexo, fueron las mujeres las que la usaron
con mayor frecuencia (31%) en comparacion con los hombres

(23%).

4.2.1.2 Modificaciones internas en las peticiones

formuladas con una “Presentacion/saludo”

Para empezar las interacciones, la mayoria de los participantes en las
dos sociedades utilizaron la estrategia de “Presentacidn/saludo”, es
decir, se saludaron (con formulas como “Hola, buenos dias”, etc.) o

n

se presentaron (“Soy su vecino, mi nombre es...”, etc.) a los
destinatarios antes de hacer la peticion. Las diferentes formas

empleadas por los sujetos espafioles y malayos para presentarse o
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saludar se recogen, junto con la frecuencia de uso (en ndmero e

enunciados y en porcentaje respecto del total), en las siguientes

tablas:

Tabla 12. Frecuencia del uso de las estrategias de “Presentacion/saludo” en los

datos espafioles

jHola! 49 34%
iBuenos dias/tardes! 25 17%
iHola! + presentacion 21 15%
iBuenos dias! + presentacion 15 10%
Presentacion 15 10%
iHola, buenos dias/tardes! + presentacion 5 4%
iHola, buenos dias/tardes! 3 2%
iHolal, ¢Qué tal? 3 2%
iHey! 3 2%
iHola, Buenos! + presentacion 2 1%
iBuenos dias! ¢Qué tal? 2 1%
éQué tal? 2 1%
éQué tal? + presentacion 1 1%
Total 146 100%

Tabla 13. Frecuencia del uso de las estrategias de “Presentacion/saludo” en los

datos malayos

Saludos y Presentaciones Malayas Frecuencia %
Assalamualaikum 36 34%
Assalamualaikum + presentacion 25 23%
Salam 9 8%
Hello 8 7%
Salam + presentacion 4 4%
Selamat pagi/petang (‘buenos dias/tardes’) 4 4%
Presentacion 4 4%
Hai ("hola’) 3 3%
Hi ("hola’) 2 2%
Apa khabar ("qué tal’) + presentacion 2 2%
Assalamualaikum, hai ("hola’) 1 1%
Assalamualaikum, salam sejahtera 1 1%
Assalamualaikum, apa khabar ("qué tal’) 1 1%
Assalamualaikum, selamat datang (‘bienvenido’) 1 1%
Assalamualikum, salam perkenalan (“encantado’) 1 1%
Hello + presentacion 1 1%
Salam perkenalan (*encantado’) 1 1%
Salam, hai ("hola’) 1 1%
Apa khabar (‘encantado’) 1 1%

Total 106 100%
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Como se indica en la primera de las tablas, se encontraron
13 estrategias diferentes de “Presentacidon/saludo” en los datos
espanoles. La mayoria de los sujetos espafioles aplicaron hola en

primer lugar (en el 34% de los casos), como en el ejemplo “Hola,

¢donde andas? Estoy sola en casa...”, sequida de buenos dias/tardes
(17%), que lo emplearon mayoritariamente al dirigirse a los
interlocutores de estatus social superior (situacion 10), como en
“Buenos dias, necesitaria que me hiciera un favor...”, y hola +
presentacion (15%), que se usé con mayor frecuencia al hacer la
peticion a personas no conocidas (situacién 1), como en “Hola, soy

tu nueva vecina, Carmen”.

Por otro lado, se encontraron 19 férmulas distintas en los
datos malayos. Los sujetos malayos aplicaron mayoritariamente la
palabra assalamualaikum (en un 34% de sus enunciados), como en

“Assalamualaikum, boleh saya pinjam tangga?” ('La paz sea con

ustedes, poder yo pedir prestada escalera?/ La paz sea con usted,
¢le puedo pedir prestada la escalera? *), seguida de assalamualaikum

+ presentacion (23%), como en “Assalamualaikum, saya adalah jiran

sebelah, boleh saya pinjam tangga?” ('La paz sea con ustedes, yo

ser vecina al lado, poder yo pedir prestado escalera?/ La paz sea con
usted, soy la vecina de al lado, cle puedo pedir prestada la
escalera? ), excepto en la situacion 1 en la que usaron en mayor

medida assalamualaikum + presentacion (42%) al dirigirse a los
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interlocutores no conocidos, y la situacion 16 en la cual optaron con
mayor frecuencia por sa/am (100%) al hacer la peticién a personas
del mismo estatus. Assalamualaikum es una palabra arabe que los
malayos utilizan muchisimo en su comunicacién diaria como saludo,
por la influencia del Islam. Por ley, todos los malayos son
musulmanes, por eso se emplean muchas palabras arabes (del
Coran) sobre todo en los contextos religiosos especificos, como la
oracion (" salat ) y etc. Otro de los saludos empleados es la palabra
salam (en el 9% de los casos), como en “Salam prof, saya dapat
tawaran temuduga, tapi nak kena ada surat sokongan” ("La paz
prof., yo tener oferta entrevista, pero hay que tener carta
recomendacion/La paz sea con Vd., Prof. Tengo una entrevista de
trabajo, pero necesito una carta de recomendacion “) que en realidad
es una forma abreviada de la palabra assalamualaikum. Ademas,

aparecen hello, hai, y hi, como en “Hello, buat apa?” (" Hello, hacer

qué?/Hola, équé haces? "), “Hai, boleh teman saya pergi membeli
belah?” (" Hai, poder acompafiar yo ir hacer compras?/Hola, puedes
acompafiarme a hacer unas compras? ), “Hi, anda adalah sahabat
baik saya.” (" Hi, tU ser amigo mejor yo/Hola, eres mi mejor amigo ),
que se utilizan en la sociedad malaya de manera muy habitual por la

influencia del inglés, que es la segunda lengua del pais.
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Respecto al uso de los saludos y las presentaciones en los
subgrupos de género y edad, hay en todos los casos (mayores,
menores, varones y mujeres) la misma preferencia por saludar con
hola o buenos dias/tardes. Asi, en las respuestas de los sujetos de
mas edad, se utiliza hola en el 40% de los enunciados y buenos
dias/tardes, en un 17%, mientras que en el subgrupo de los mas
jovenes, el porcentaje de uso es de un 22% y un 21%, en cada
caso. Y, en los subgrupos de género, los varones utilizan hola en el
32% de los casos y buenos dias/tardes en el 16%, frente a las
mujeres que lo hacen en un 32% y 22% de sus enunciados,
respectivamente. En las tablas que presentamos a continuacion se
recogen los datos numéricos y porcentuales espanoles relativos al

uso de las diferentes formulas de “Presentacion/saludo”.
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Tabla 14. Frecuencia de uso de las estrategias de “Presentacion/saludo” en los

datos espanoles segln edad

iHola! 33 40% 16 25%
iBuenos dias/tardes! 14 17% 11 17%
iHola! + presentacion 13 16% 8 13%
iBuenos dias! + presentacion 11 13% 4 6%
Presentacion 8 10% 7 11%
iHola, buenos dias/tardes! + presentacion 2 2% 3 5%
iHola, buenos dias/tardes! 1 1% 2 3%
iHola!, éQué tal? 0 0% 3 5%
iHey! 0 0% 3 5%
iHola, Buenos! + presentacion 1 1% 1 2%
iBuenos dias! ¢Qué tal? 0 0% 2 3%
éQué tal? 0 0% 2 3%
éQuaé tal? + presentacion 0 0% 1 2%
Total | 83 100% 63 | 100%

F = Frecuencia

Tabla 15. Frecuencia de uso de las estrategias de
datos espanoles segln sexo

“Presentacion/saludo” en los

iHola! 25 34% 24 34%
iBuenos dias/tardes! 10 14% 15 21%
iHola! + presentacion 13 17% 8 11%
iBuenos dias! + presentacion 9 12% 6 9%
Presentacion 6 8% 9 13%
iHola, buenos dias/tardes! + presentacion 4 5% 1 1%
iHola, buenos dias/tardes! 2 3% 1 1%
iHola!, ¢Qué tal? 1 1% 2 3%
iHey! 3 4% 0 0%
iHola, Buenos! + presentacion 0 0% 2 3%
iBuenos dias! ¢Qué tal? 0 0% 2 3%
éQué tal? 1 1% 1 1%
éQuaé tal? + presentacion 1 1% 0 0%
Total 75 100% 71 100%

F = Frecuencia
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En el caso malayo, por su parte, los hablantes del
subgrupo de edad mas avanzada prefirieron, en primer lugar, la
forma combinada assalamualaikum + presentacion (aparece en un
27% de los casos), seguida de assalamualaikum (en el 19%). Por el
contrario, los participantes del otro subgrupo mostraron mayor
preferencia por el empleo de assalamualaikum (47%), seguida de
assalamualaikum + presentacion. Con respecto a los subgrupos de
género, los varones mostraron la misma preferencia por
assalamualaikum vy la forma combinada assalamualaikum +
presentacién, que aparecen, en ambos casos, en el 24% de los
enunciados, mientras que las mujeres recurrieron mMas a
assalamualaikum  (43%), seguida de assalamualaikum — +
presentacion (23%). Estos datos, asi como los referentes al empleo
de otras férmulas de “Presentacion/saludo” en las respuestas de los

participantes malayos, se muestran en las siguientes tablas:
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Tabla 16. Frecuencia de uso de las estrategias de “Presentacidn/saludo” en los
datos malayos segun la edad

46%

Assalamualaikum 10 | 20% 26

Assalamualaikum + presentacion 14 | 27% 11 20%
Salam 6 11% 3 5%
Hello 4 8% 4 7%
Salam + presentacion 3 6% 1 2%
Selamat pagi/petang (‘buenos dias/tardes’) 4 8% 0 0%
Presentacion 3 6% 1 2%
Hai ("hola“) 3 6% 0 0%
Hi ("hola’) 2 4% 0 0%
Apa khabar ("qué tal’) + presentacion 0 0% 2 4%
Assalamualaikum, hai ("hola’) 0 0% 1 2%
Assalamualaikum, salam sejahtera 0 0% 1 2%
Assalamualaikum, apa khabar ("qué tal’) 0 0% 1 2%
Assalamualaikum, selamat datang (bienvenido’) 0 0% 1 2%
Assalamualikum, salam perkenalan (“encantado’) 0 0% 1 2%
Hello + presentacion 1 2% 0 0%
Salam perkenalan (‘encantado’) 0 0% 1 2%
Salam, hai ("hola’) 1 2% 0 0%
Apa khabar (‘encantado’) 0 0% 1 2%

Total | 51 | 100% 55 100%

F = Frecuencia

Tabla 17. Frecuencia de uso de las estrategias de “Presentacion/saludo” en los
datos malayos segun el sexo

24% 44%

Assalamualaikum 12 24

Assalamualaikum + presentacion 12 24% 13 24%
Salam 6 12% 3 5%
Hello 4 7% 4 7%
Salam + presentacion 3 5% 1 2%
Selamat pagi/petang (‘buenos dias/tardes’) 1 2% 3 5%
Presentacion 0 0% 4 7%
Hai ("hola’) 1 2% 2 4%
Hi ("hola’) 2 4% 0 0%
Apa khabar ("qué tal’) + presentacion 2 4% 0 0%
Assalamualaikum, hai ("hola’) 1 2% 0 0%
Assalamualaikum, salam sejahtera 1 2% 0 0%
Assalamualaikum, apa khabar ("qué tal’) 1 2% 0 0%
Assalamualaikum, selamat datang ("bienvenido’) 1 2% 0 0%
Assalamualikum, salam perkenalan (“encantado’) 0 0% 1 2%
Hello + presentacion 1 2% 0 0%
Salam perkenalan (*encantado’) 1 2% 0 0%
Salam, hai ("hola’) 1 2% 0 0%
Apa khabar (‘encantado’) 1 2% 0 0%

Total | 51 | 100% | 55 100%

F = Frecuencia
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4.2.1.3 Formulas de deixis social

i) Formulas de tratamiento pronominales

Frente a las dos formas de tratamiento de la segunda persona en

espanol, tU y usted, el malayo tiene basicamente cinco, que

recogemos en la tabla que sigue:

Tabla 18. Tipos de pronombre personal de segunda persona en malayo

Pronombre

Uso

Tuanku

Se aplica exclusivamente cuando alguien se dirige al rey
("sultan ") y sus familiares.

Ejemplo: “Tuanku amat dikasihi oleh rakyat” (* Tuanku muy
es querido por gente/A Tuanku le quiere mucho la gente”)

Anda

Se usa para dirigirse a personas a las que acaban de
conocer. Se utiliza igualmente con personas de estatus social
mas bajo y del mismo estatus, con personas de la misma
edad y se usa en un entorno formal, en publicidad y en el
discurso hablado y escrito. Normalmente se recurre a esta
forma para crear intimidad.

Ejemplo: “Siapa nama anda?” (" Quién nombre usted?/<Como
se llama usted?")

Awak

Su uso es mas genérico, se usa tanto con personas muy
conocidas como con las que se acaban de conocer, personas
del mismo estatus y de estatus inferior, en situaciones
informales.

Ejemplo: “Apa khabar awak hari ini?” (" Qué tal tu hoy?/cQué
tal estds hoy?")

Engkau/kau

Se usa con Dios, personas intimas, con personas que tienen
relacion muy estrecha con el hablante, personas del mismo
estatus, y en entornos no formales.

Ejemplo: “Boleh aku pinjam telefon kau?” (" Poder yo pedir
prestado teléfono tU?/<Te puedo pedir prestado tu
teléfono?")
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Lo utilizan normalmente los adultos al dirigirse a
interlocutores de la misma o menor edad que ellos, con
personas conocidas, personas inferiores, y tanto en la
Kamu conversacion formal como no formal.

Ejemplo: “Mengapa kamu memilih kursus ini?” (" Por qué tu
eligir curso este?/éPor qué eliges esta asignatura?”)

En general, las formas de los pronombres personales de
segunda persona en malayo se dividen en dos grupos: las que se
utilizan al dirigirse al rey y sus familiares, y las que sirven para tratar
a la gente con la que alguien se relaciona a diario (Nik Safiah Karim:
1993). Como se ve en la Tabla 18, tuanku es la forma del pronombre
personal de segunda persona que se usa exclusivamente con los
familias reales, mientras que anda, awak, engkau/kau dan kamu se
utilizan al dirigirse a la gente corriente. Con respecto al uso de estos
pronombres hay diferencias en el empleo de cada forma,
dependiendo del contexto, como ha quedado reflejado en la tabla

anterior.

Por otro lado, el pronombre de segunda persona, fu, en
espafol, se usa con amigos, animales, Dios, nifios, compafieros y en
situaciones sociales en las que participa gente de aproximadamente
la misma edad y clase social. En cambio wsted es mas formal e

implica respeto por la persona o por su oficio.
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Basandonos en nuestros datos sobre el uso de las
férmulas de tratamiento pronominales, solo un 26% de los hablantes
espanoles utilizaron la forma de wsted en sus peticiones, lo que
significa que £ (usado en 74% de los casos) fue el tratamiento
preferido al dirigirse a los interlocutores. Lo que resulta interesante
es la aparicion de la forma de wusted en los datos de los jévenes con
unos porcentajes mas altos en comparacion con los de los hablantes
mayores (véase la Tabla 19). En cuanto a la comparacion por
subgrupo de sexo, y, como era de esperar, las mujeres fueron las
que la usaron con mayor frecuencia (53%) en comparacion con los

hombres (47%) (véase la Tabla 20).

Tablas 19. Distribucion del uso de wusted en el grupo espanol segin edad en las
seis situaciones

Mayor Menor

Frecuencia % Frecuencia %
40 43% 53 57%

Tablas 20. Distribucion del uso de usted en el grupo espafiol seguin sexo en las seis
situaciones

Hombre Mujer

Frecuencia % Frecuencia %
44 47% 49 53%

En el caso del malayo, se destaca el dominio de la forma

awak en las expresiones de la peticion, que aparece en el 61% de
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los enunciados. La forma engkau/kau es la que esta en segundo
lugar por orden de frecuencia (15%) v, la forma anday kamu queda
en ultimo lugar (12%). La distribucion de formas mencionada queda

reflejada en la siguiente tabla:

Tabla 21. Distribucion de pronombres personales de segunda persona utilizados en
las seis situaciones en malayo

Awak 79 61%
Engkau/kau 19 15%
Anda 16 12%
Kamu 16 12%

Entre los subgrupos de edad, el tratamiento de awak fue
el dominante tanto en el caso de los informantes mayores (51%)
como de los jovenes (69%), como se puede observar en la tabla de

datos que presentamos a continuacion:

Tabla 22. Distribucion de pronombres personales de segunda persona empleados
en malayo segun subgrupo de edad en las seis situaciones

Mayor Menor
Formas
Frecuencia % Frecuencia %
Awak 31 51% 48 69%
Engkau/kau 11 18% 8 12%
Anda 12 20% 4 6%
Kamu 7 11% 9 13%
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La inclinacién de los sujetos de menos edad hacia el uso
de la forma awak fue mas firme que la de los de mas edad. Y
también utilizaron mas la forma kamu. Pero, en el caso del uso de
las formas engkau/kau y anda, fueron los sujetos mayores los que
las aplicaron en un mayor nimero de ocasiones. Con respecto a la
distribuciéon de dichas formas entre los subgrupos de sexo, hemos
hallado que pese a que los sujetos de los dos sexos mostraran una
mayor tendencia hacia el empleo de la forma awak, llama la atencién
la mayor frecuencia con la que aparece en el corpus de mujeres, con
un numero de casos de 54 (75%), frente a los hombres que lo
emplean en un 42% de los casos. Ahora bien, los hombres
recurrieron a las formas engkau/kau, anday kamu en mayor nimero
de ocasiones que el otro sexo, tal y como se refleja en la tabla que

sigue:

Tabla 23. Distribucion de pronombres personales de segunda persona empleados
en malayo segun subgrupo de sexo en las seis situaciones

Hombre Mujer
Formas .
Frecuencia % Frecuencia %
Awak 25 42% 54 75%
Engkau/kau 13 22% 6 9%
Anda 10 17% 6 9%
Kamu 11 19% 5 7%
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i) Formulas de tratamiento nominales

Una de las diferencias mas notables entre los informantes espanoles
y los malayos al realizar sus actos de habla de peticién se puede
observar en la estrategia de “Férmulas de tratamiento”, tanto en la
frecuencia con la que es utilizada por los hablantes de las dos
sociedades analizadas, como en los términos con los que se dirigen
al oyente, encontrados en los datos de ambos grupos. Como ya se
ha mostrado en la seccién anterior (véase el andlisis cuantitativo),
los malayos emplearon dicha estrategia dos veces mas que los
espanoles (254 enunciados recogidos de los datos malayos frente a
tan solo 107 de los espanoles). Esta destacada diferencia se puede
explicar por la diferencia transcultural entre los espanoles y los
malayos. Los malayos son muy sensibles al estatus en sus
comunicaciones. Por ejemplo, tienden a aplicar férmulas de
tratamiento nominales, como profesor o encik/puan (" sefior/a’),
cuando hablan con una persona de posicidon social mas elevada, vy la
repiten una y otra vez (Asmah haji Omar, 2002), en los casos en los
que, en espafiol, se recurriria al pronombre usted, precisamente para
no repetir esa forma nominal. Esto coincide con los datos malayos
obtenidos en este estudio, que sefalan una mayor tendencia al
empleo de formulas de tratamiento en la situacion del cuestionario
en la que los informantes se sitlan en una posicién inferior frente a

una persona de estatus superior (situacion 10). En dicho contexto,
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un alumno pide a su ex profesor universitario una carta de
recomendacion para solicitar un trabajo. En las respuestas de los
sujetos analizados se aplicaron muy frecuentemente esas férmulas
(en el 57% de los casos) y se emplearon de manera repetitiva, como
“Salam Prof. Ingat tak lagi pada saya Prof.? Saya bekas anak murid
Prof. Saya nak minta bantuan Prof. untuk buatkan surat sokongan
pekerjaan. Harap Prof. boleh bantu saya” (" La paz prof. Recordar no
mas a yo Prof? Yo ex alumno Prof. Yo querer pedir ayuda Prof para
hacerkan carta recomendacion trabajo. Ojala Prof poder ayudar yo/
La paz sea con Vd.,, profesor. (Ya no se acuerda de mi? Soy un
antiguo alumno suyo, y queria pedirle si podria escribirme una carta
de recomendacion para un trabajo. Espero que pueda ayudarme ).
Otro ejemplo fue “Assalamualaikum Prof. Maaflah mengambil masa
prof. sedikit. Saya nak minta tolong sikit dengan prof. Prof., boleh
tak saya nak minta prof. buat surat sokongan untuk saya. Ni untuk

memohon pekerjaan.” ('La paz sea con ustedes prof. Lamento/ah

tomar tiempo prof poco. Yo querer pedir ayuda poco de prof. Prof,
poder no yo querer pedir prof hacer carta recomendacion para yo. Es
para solicitar trabajo/La paz sea con Vd., profesor. Perdone por
quitarle un poco de tiempo. Queria pedirle su ayuda para hacerme
una carta de recomendacion. Pero no sé si Vd. podria prepararmela.

Es para solicitar un trabajo ).
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En los datos espafnoles, por su lado, no se encontro
ningun uso reiterativo de ninguna férmula de tratamiento. En
cambio, se recurrio al pronombre usted, como en “Estimado
profesor, recurro a usted porque necesito una carta de presentacion
para un trabajo. é{Seria tan amable de hacérmela usted?”, o “Buenos
dias profesor, ¢Qué tal? He venido a verle porque necesito una carta
de recomendacién y habia pensando que usted podria ayudarme.”, y
se utilizd la forma de la tercera persona singular del verbo, como
“Profesor X, buenas tardes. éSe acuerda de mi? Mire, estoy
pendiente de un trabajo y necesitaria una carta de recomendacion
suya.”, o la forma de la tercera persona singular del Condicional, por

ejemplo “Sefior profesor, ¢éPodria redactarme una carta de

recomendacion para un trabajo que pido?” o “Buenos dias profesor,
estoy buscando trabajo y me preguntaba si me podria dar una carta

de recomendacién para este puesto. Gracias”.

En las Tablas 24 y 25, mostramos la distribuciéon numérica

y porcentual de las formulas de tratamiento en los datos de las dos

culturas.
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Tabla 24. Distribucion de las formulas de tratamiento en los datos de la sociedad

espafnola
Nombre de pila Carmen, Enrique... 65 61%
Término ocasional Tio, amigo... 14 13%
Término de cortesia + nombre de pila | Sefior Manuel... 7 7%
Titulo Profesor... 6 5%
Hipocoristico Pepe... 6 5%
Titulo + nombre de pila Profesor Juan... 3 3%
Término de cortesia + titulo Sefior profesor... 3 3%
Término de respeto Estimado profesor.. 1 1%
Término de cortesia + Hipocoristico Don Pepe... 1 1%
Apellido Gomez... 1 1%
Total 107 100%

Tabla 25. Distribucion de las formulas de tratamiento en los datos de la sociedad

malaya
Formulas de tratamiento malayas

Titulo Profesor... 133 52%

Término de cortesia Tuan, puan, encik... 42 17%

Nombre de pila Fatimah, Nadia... 38 15%

Hipocoristico Mat, man, jo... 30 12%

Término parentesco Abang, kak... 6 2%

Término ocasional Bro... 3 1,2%

Término de cortesia + titulo Tuan profesor... 1 0,4%

Término afectivo Sayang... 1 0,4%
Total 254 100%

F = Frecuencia

Las Tablas 24 y 25 muestran qué categoria de formula de
tratamiento prevalece en cada grupo al hacer las peticiones en este
estudio. En primer lugar, desde el punto de vista de la estimacién
general del resultado, podemos subrayar, a diferencia de lo visto
hasta ahora, una clara diferencia entre ambas culturas. Se aprecia
gue mientras que los datos producidos por los informantes espafoles

se concentran en el empleo del nombre de pila, con un porcentaje
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que alcanza el 61% (constituyen un total de 65 casos), en los datos
malayos la misma categoria se situa en el tercer lugar (con el 15%
de los enunciados). Por el contrario, la categoria a la que mas se
recurrié en el corpus malayo, fue la de “Titulo” (empleada en el 52%
de los casos), que en los datos espafioles estaba en el cuarto lugar,
segun frecuencia de uso, con un porcentaje de tan solo el 5%. La
segunda opcion porcentualmente mayoritaria en el corpus espanol es
el uso del “Término ocasional”, que aparece en el 13% de los
enunciados. Dicha opcion ocupa el sexto lugar en los datos malayos
(1,2%). Es interesante el hecho de que la opcion que se sitda en el
segundo lugar en los datos malayos, la de “Término de cortesia”
(17%), no aparece en los datos espafoles, es decir, ningln espafiol
investigado la aplicd para dirigirse a los interlocutores. Ahora bien, si
que se utiliza dicha opcidon en los datos espafioles, pero en
combinacién con el “Nombre de pila” (Sefior Manuel), con un “Titulo”
(Sefior profesor) o con un “Hipocoristico” (Don Pepe). Dicho de otro
modo, la categoria preferida por los nativos espanoles corresponde a

la menos elegida por los malayos, y viceversa.

También encontramos una diferencia interesante en la
utilizacién de formulas combinadas de tratamiento en los dos grupos
contrastados. En las peticiones del grupo espanol se utilizaron tres

formas combinadas, que fueron las siguientes:
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e “Término de cortesia + nombre de pila”, por ejemplo “Hola
Sefior José, necesito una carta de recomendacién y habia
pensado que tal vez usted podria proporcionarmela. Es para un
trabajo, éle importaria redactarla?”

e “Titulo + nombre de pila”, como en “iBuenos dias Profesor
Manuel! Queria que me hiciera un favor. Necesito una carta de
recomendacion para solicitar un trabajo™.

e “Término de cortesia + hipocoristico”, por ejemplo “iBuenos

dias Don Pepe! Estoy buscando trabajo y me preguntaba si

usted podria redactar una carta para recomendarme”.

En el grupo malayo, en cambio, se observo solo un tipo de
forma combinada que fue “Término de cortesia + titulo”, como en el
ejemplo “Saya telah mohon satu jawatan di sebuah syarikat dan
untuk menyokong permohonan saya ini, saya mohon satu surat

sokongan dari tuan profesor.” ("Yo solicitar un puesto en una

empresa y para apoyar solicitud yo este, yo pedir una carta

recomendacidon de sefior profesor/He solicitado un puesto en una

empresa y para avalar mi solicitud, le pido una carta de

recomendacion ).

En lo que concierne al uso de las variedades de “Férmulas

de tratamiento” los encuestados espafoles prefirieron dirigirse a los

Algunos informantes han introducido en sus respuestas esta variante de la formula habitual “Titulo +
apellido”.
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destinatarios por el nombre de pila (en el 61% de las ocasiones), por
ejemplo en “Maria, voy a ir de compras. éMe acompaiias?”, “Pedro,
éte vienes a echar una play o a ver una peli a mi casa? Que estoy
solo”, “Peter por favor, tengo que llamar para un asunto, déjame
hacer una llamada con tu movil”, etc. Nos parece interesante
destacar, que los informantes espaiioles también utilizaron el nombre
de pila para dirigirse a una persona de estatus superior, como en la
situacion 10, cuando un alumno pide a su ex profesor universitario
una carta de recomendacién para solicitar un trabajo. En este
escenario, un espafol respondid “Buenas tardes, Valentin. Perdone
que le interrumpa. Pero necesito que me haga un favor. Voy a
solicitar un trabajo en la empresa X y me piden dos cartas de
recomendacion. He pensado en usted, dado que conoce cémo
trabajo en el laboratorio. ¢Seria posible?”. Y otro dijo “Hola César.
Voy a solicitar este trabajo y me piden una carta de recomendacion.
¢Podrias hacérmela td, por favor?”. En cambio, no se encontrd
ningun caso del uso de nombre de pila en la misma situacién en los
datos malayos. Esto es debido a que, en la cultura malaya, llamar a
alguien por su nombre solo se practica entre familiares o entre
amigos, pero solo en el caso de una persona superior hacia una
inferior o entre las del mismo estatus. Dirigirse a una persona de
estatus mas elevado por su nombre en la cultura malaya es un gesto

de mala educacion; de hecho, es un tabdu.
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También hay que destacar la aparicion de “Términos
ocasionales” en los datos espafioles con unos porcentajes bastante
altos en comparacion con los del otro grupo (véanse las tablas 11 y
12). Este tipo de férmula se emplea en el corpus espanol en las
situaciones 4, 7 y 16, en las que la peticion va dirigida a una persona
conocida, muy conocida y del mismo estatus, respectivamente. Los
sujetos malayos, por su parte, solo utilizaron dichos términos con
destinatarios de una posicion social superior, y en los casos en los
que los interlocutores disfrutaban del mismo estatus (situaciones 7 y
16, respectivamente). Un aspecto llamativo en los resultados del
empleo de términos ocasionales es la aparicion de diferentes
variedades en los datos espafioles, en comparacion con solo una
Unica variedad en los datos malayos. Ademas, dichos términos se
encontraron en los datos de todos los subgrupos espanoles, al
realizar la peticion a los interlocutores conocidos o muy conocidos y a
los del mismo estatus. En cambio, solo los aplicaron los jovenes y los
varones de la sociedad malaya en situaciones de alto grado de
familiaridad y al dirigirse a los interlocutores del mismo estatus. No
se encontrd ningun término ocasional ni en los datos de los de mas

edad ni en los de las mujeres en el grupo malayo.

Respecto a las expresiones utilizadas por los encuestados
de las dos sociedades como “Términos ocasionales” vemos, por

ejemplo, que en la situacién 4, en la que los participantes tienen que

347



hacer una peticion a una persona conocida, un espanol mayor dijo:
“Venga, tio, vamos. Echame una mano, que hay que traer muchas
cosas”, y un menor respondio: “iOye, macho! Tenemos la nevera
vacia. Vente conmigo a comprar, que luego te quejas si no compro
nada que te guste”. En la situacién 7, en la que el sujeto tiene que
pedir a una persona muy conocida que vaya a hacerle compaiiia, un
espanol varén respondid: “iHola, amigo! Estoy solo, ¢Por qué no te
acercas a casa? Asi nos preparamos algo de cena”, y una mujer dijo:
“¢Qué haces, colega? ¢Estas tan aburrido como yo? Te invito a
cerveza y peli si te animas a venir”, y otro dijo “Amigo, ¢Podrias venir
a casa esta tarde? Estoy sola y podriamos montarnos una partida a
la play statior’’. Y en la situacidon 16, en la que los encuestados se
colocan en la misma posicién social que el interlocutor, un espafiol
menor dijo “iOye, tio! Hazme un favor y déjame el teléfono, que
necesito hacer una llamada”, y otro dijo “iHey, galan! Déjame el
movil, porfa, que tengo que llamar”. De los ejemplos expuestos
podemos extraer algunas variedades de los “Términos ocasionales”
empleados por los espafioles, como “tio”, “amigo”, “colega”, “macho”

y “galan”. En cambio, en los datos malayos solo se encontrd una

variedad de dicha forma que fue bro como en los siguientes

ejemplos: “Bro, datang rumah, aku boring” (" Bro, venir casa yo, yo
aburrido/Bro, ven a mi casa, que estoy aburrido ) y “Bro, jom lepak
rumah aku. Ada citer baru” (' Bro, vamos a casa yo. Hay peli nueva

| Bro, vamos a mi casa. Tengo una peli nueva “) (situacion 7), y “Bro,
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aku nak guna kredit hang sikit, urgent la.” (" Bro, yo querer utilizar
saldo tu poquito, es urgente/Bro, necesito usar tu movil, Es
urgente *) (situacién 16). La expresion de bro deriva de la palabra
inglesa brother (" hermano ). Se suele utilizar en Malasia en las
comunicaciones de los jovenes entre si y también entre personas

muy conocidas. Es una expresion muy vulgar.

Los datos presentados en la Tabla 12 revelan que los
participantes malayos tendieron a dirigirse a sus interlocutores
refiriéndose al titulo o rol profesional de los destinatarios (asi fue en
el 52% de los enunciados producidos), por ejemplo el uso de
profesor en la situacién 10, como “Assalamualaikum, prof. saya nak
minta kerja. Jadi boleh tak kalau saya nak minta surat sokongan dari
prof?” ("La paz sea con ustedes prof, yo querer solicitar trabajo.
Entonces, poder no, si yo querer pedir carta recomendacion de
prof?/La paz sea con usted, profesor, quiero solicitar un trabajo. ¢No
podria pedirle una carta de recomendacion? ). La segunda opcion
mas elegida por los hablantes nativos malayos fueron los “Términos
de cortesia” (en el 17% de los casos). En Malasia, la gente suele
dirigirse a un extrafio con twan/puan (" sefior/sefiora ), o encik/cik
(" sefior/sefiorita ). Si el extrafio parece una persona de la misma
edad se le puede |llamar saudara/saudari  (literalmente
" hermano/hermana ). Por ejemplo, en la situacién 1, cuando se

tiene que pedir a un vecino desconocido una escalera prestada, un
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malayo dijo “Assalamualaikum, apa khabar? Boleh saya ingin
meminjam tangga tuan sebentar kerana saya ingin membaiki lampu
rumah saya?” ("La paz sea con ustedes, qué tal? Poder yo querer
pedir prestada escalera sefior un momento porque yo querer arreglar
ldmpara casa yo?/ La paz sea con usted, qué tal? éPodria pedirle
prestada la escalera un momento, sefior? Es que quiero arreglar una
lampara de mi casa’), mientras otros respondieron
“Assalamualaikum, puan ada tangga? Boleh saya pinjam tangga
tersebut? Lampu rumah saya rosak. Saya jiran baru puan. Saya baru
pindah ke sini semalam.” ("La paz sea con ustedes, sefiora tener
escalera? Poder yo pedir prestada escalera respectiva? Lampara casa
yo estropeado. Yo vecino nuevo sefiora. Yo acabar mudar aqui
ayer/La paz sea con usted: Senora, {Tiene usted escalera? éSe la
puedo pedir prestada? Tengo una lampara estropeada. Soy un
vecino nuevo, sefiora. Me acabo de mudar aqui ayer ”), “Boleh saya
pinjam tangga encik? Saya nak baiki lampu rumah saya” ( Poder yo
pedir prestada escalera sefior? Yo querer arreglar lampara casa
yo/¢Puedo pedirle prestada la escalera, sefior? Quiero arreglar una
lampara de mi casa "), o “Assalamualaikum, maaf mengganggu cik.
Saya baru berpindah ke kawasan ini. Kebetulan pula lampu di rumah
saya rosak, bolehkah kalau saya meminjam tangga di rumah cik?”
(" La paz sea con ustedes, siento molestar sefiorita. Yo acabar mudar
aqui. Por casualidad lampara en casa yo estropeado, poderkah yo

pedir prestada escalera en casa seforita?/La paz sea con usted,
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siento molestaria, sefiorita. Me acabo de mudar aqgui. De repente se
me ha estropeado una lampara. ¢Puedo pedirle prestada la escalera

de su casa?’).

A continuacién, las opciones que se situaron
porcentualmente en el tercer y el cuarto lugar en los datos
proporcionados por los sujetos malayos, fueron las de “Nombre de
pila” (15%) e “Hipocoristico” (12%). En Malasia existe la costumbre
de utilizar los hipocoristicos (nicks, en inglés) para dirigirse a algunas
personas de cierta confianza o con las que une cierta amistad. Es
una forma carifosa de tratar a los amigos. En este estudio, se
pueden ver muchos hipocoristicos en el corpus malayo en las
situaciones en las que se tiene que hacer la peticion a un conocido
(situacién 4), a otro muy conocido (situacion 7) y a una persona del
mismo estatus (situacion 16). Por ejemplo, en la peticién que el
sujeto participante hace a un companero de piso para que le
acompafne a hacer compras (los interlocutores son conocidos), se
encontraron expresiones como “Din, temankan aku beli barang.”
(" Din, acompaiarkan yo comprar cosas/Din, acompaname a comprar
unas cosas ), o “Mat, jom kita pergi supermarket.” (" Mat, vamos
nosotros ir supermercado/ Mat vamos al supermercado ’). En la
situacion en la que el sujeto le pide a su mejor amigo (muy
conocido) que vaya a hacerle compafiia, un malayo dijo “Man, kalau

ada kelapangan, saya nak jemput datang ke rumah.” (*Man, si hay
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libertad, yo querer invitar venir a casa/Man, si estas libre, quiero

invitarte a venir a mi casa ) y otro respondié “Man, kau sibuk tak
masa ni. Kalau tak, apa kata kau datang rumah aku.” (*Man, tu
ocupado no ahora? Si no, qué decir tu venir casa yo/ Man, estds
ocupado ahora? Si no, équé dices de venir a mi casa?’). En la
situacion en que se tiene que hacer una peticién a una persona del
mismo estatus (nos referimos a la situacion 16, en la que se pide
prestado el mévil a un amigo para hacer una llamada urgente), se
registraron expresiones como “Mat, pinjam telefon kejap. Kredit aku
habislah.” (*Mat, prestar teléfono un momento. Saldo yo
terminar/ah/ Mat, préstame el teléfono un momento. Se me ha
terminado el saldo “), o “Salam, Mat, pinjam telefon sekali. Kredit aku
habislah.” (" La paz sea contigo, Mat, prestar teléfono una vez. Saldo
yo terminar/ah/La paz sea con usted, Mat, préstame un momento e/

teléfono. Se me ha terminado el saldo ).

Como se ve en los ejemplos recogidos mas arriba, hubo
muchos enunciados en los que los participantes malayos emplearon
Mat como hipocoristico. Mat es, en realidad, una forma abreviada del
nombre de pila Muhammad, que es el nombre tipico de los hombres
malayos. Al dirigirse a alguien que se llame Muhammad los malayos
suelen utilizar la forma breve de Mat. Esto se hace, por un lado, para
que la expresidon sea mas corta y, por otro, para reducir la formalidad

entre los interlocutores. Por eso, no se encontrd ninglin caso de
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“Hipocoristico” en los casos en los que la peticion se dirigia a una
persona superior 0 a un extrano. Ademas de Mat, también se
encontraron otros tipos de “Hipocoristico” como Din y Man. Din
procede de los hombres que acaban en Din en su forma original, por
ejemplo, Khairuddin, Zaharuddin, Azizuddin etc., que son también
nombres tipicos de los hombres malayos. El otro “Hipocoristico”,
Man, es una abreviacion de los nombres malayos de hombre que

terminan con Man, por ejemplo Azman, Rosman, Rahman, etc.

Con respecto a la utilizacion de las formulas de
tratamiento a las que recurrieron los sujetos de los dos subgrupos de
edad, pese a que todos mostraran, en ambas culturas, preferencia
por el mismo tipo de férmulas, si que se produjeron diferencias en su
distribucion, como se refleja en las tablas siguientes, que recogen los
datos numéricos y porcentuales tanto de los subgrupos de edad

espanoles como de los malayos:
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Tabla 26. Distribucion de enunciados, segun tipos de férmulas de tratamiento
empleadas por mayores y menores en el grupo espafiol

Nombre de pila 39 (62%) Nombre de pila 26 (59%)

Término ocasional 8(12.5%) | Término ocasional 6 (14%)

Hipocoristico 5 (8%) Término de cortesia + 4 (9%)
nombre de pila

Término de cortesia + 3 (5%) Titulo 3 (7%)

nombre de pila

Titulo 3 (5%) Término de cortesia + 2 (2%)
titulo

Titulo + nombre de pila 2 (3%) Hipocoristico 1(2%)

Término de cortesia + 1(1.5%) Titulo + nombre de pila 1(2%)

titulo

Término de respeto 1(1.5%) Apellido 1(2%)

Término de cortesia + 1(1.5%) Término de respeto 0 (0%)

Hipocoristico

Apellido 0 (0%) Término de cortesia + 0 (0%)
Hipocoristico

Total | 63 (100%) Total | 44 (100%)

Tabla 27. Distribucion de enunciados, segln tipos de férmulas de tratamiento
empleadas por mayores y menores en el grupo malayo

Titulo 72 (50%) | Titulo 61 (55%)
Término de cortesia 27 (19%) Nombre de pila 22 (20%)
Hipocoristico 25(17%) | Término de cortesia 15 (14%)
Nombre de pila 16 (11%) Hipocoristico 5 (4%)
Término parentesco 1(1%) Término parentesco 5 (4%)
Término de cortesia + 1(1%) Término ocasional 3 (3%)
titulo

Término afectivo 1(1%) Término de cortesia + 0 (0%)

titulo
Término ocasional 0 (0%) Término afectivo 0 (0%)

Total

143 (100%)

Total

111 (100%)
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Tanto los sujetos mayores como los jovenes de las dos
comunidades de habla mostraron la misma preferencia por dirigirse a
los interlocutores utilizando, en el caso espanol, el "Nombre de pila”
(aparece en el 62% de los enunciados de los mayores y en el 59%
de los menores) y, en el malayo, un “Titulo” (en un 50% y un 55%,
respectivamente). En lo que concierne al segundo tipo mas utilizado,
los participantes de la comunidad espafola de ambos grupos de
edad emplearon un “Término ocasional”, con un 12.4% del total de
los enunciados producidos por los sujetos de mas edad y un 14% de
los mas jovenes. Por otro lado en los datos de los encuestados
mayores de la comunidad malaya, encontramos en el segundo lugar,
segun la frecuencia de uso, los “"Términos de cortesia”, mientras que
en las peticiones de los jovenes son los “Nombres de pila”, con un
20% de los casos, la formula mas empleada por detras de los

“Titulos”.

En relacion con las férmulas de las que no se encontraron
ejemplos de uso, o que se usaron menos, en los datos espafnoles
ningun mayor aplico el “Apellido” para dirigirse a los interlocutores,
aunqgue si aparecio en el corpus de los menores con una frecuencia
del 2%. En cambio, no se encontrd ningun caso con un “Término de
respeto” ni con “Término de cortesia + hipocoristico” en las
peticiones de los jovenes, pero los del otro subgrupo los aplicaron

una vez cada uno, lo que representa, respectivamente, el 1.5% de
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los enunciados totales. Por otra parte, no aparecié ningin ejemplo
de “Término ocasional” en los mayores malayos, pero los jovenes si
lo hacen en un 30% de los casos. Por el contrario, ningln menor
malayo se dirigid a sus destinatarios, al realizar la peticién, con un
“Término de cortesia” unido a un “Titulo” ni con un “Término
afectivo”, pero estos tipos de saludo si estan presentes en las
respuestas dadas por los mayores, aunque tan solo en el 1% de los

casos. Aun asi, se trata de una diferencia destacable.

Segun el resultado estadistico respecto al uso de las
formulas de tratamiento en los subgrupos de género, y de manera
similar al caso anterior, los varones y las mujeres coinciden en su
tendencia hacia un mayor uso del “Nombre de pila” en el corpus
espafol, y de un “Titulo” en el malayo. Ahora bien, los sujetos
participantes de los dos géneros se diferenciaron, en ambas
sociedades, en la frecuencia con la que aplicaron las formulas. Las
tablas 28 y 29 que se presentan a continuacion demuestran dichas

diferencias.
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Tabla 28. Distribucién de enunciados segun tipos de férmulas de tratamiento
empleadas por cada subgrupo de género en la sociedad espafiola

Nombre de pila 23 (45%) Nombre de pila 42 (75%)

Término ocasional 11 (21%) Término de cortesia + 4 (7%)
nombre de pila

Hipocoristico 5(10%) Titulo 4 (7%)

Término de cortesia + 3 (6%) Término ocasional 3 (5%)

nombre de pila

Término de cortesia + 3 (6%) Hipocoristico 1(2%)

titulo

Titulo 2 (4%) Titulo + nombre de pila 1(2%)

Titulo + nombre de pila 2 (4%) Término de respeto 1(1%)

Término de cortesia + 1(2%) Término de cortesia + 0 (0%)

Hipocoristico titulo

Apellido 1(2%) Término de cortesia + 0 (0%)
Hipocoristico

Término de respeto 0 (0%) Apellido 0 (0%)

Total | 51 (100%) Total | 56 (100%)

Tabla 29. Distribucion de enunciados segun tipos de férmulas de tratamiento
empleadas por cada subgrupo de género en la sociedad malaya

Férmulas | varén | Férmulas Mujer
Titulo 63 (55%) | Titulo 70 (50%)
Hipocoristico 22 (19%) Nombre de pila 31(22%)
Término de cortesia 15 (13%) | Término de cortesia 27 (19%)
Nombre de pila 7 (6%) Hipocoristico 8 (6%)
Término parentesco 4 (3.4%) Término parentesco 2 (2%)
Término ocasional 3(2.6%) | Término afectivo 1(1%)
Término de cortesia + 1(1%) Término ocasional 0 (0%)
titulo
Término afectivo 0 (0%) Término de cortesia + 0 (0%)

titulo
Total | 115 (100%) Total | 139 (100%)
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Como se observa en las tablas de datos, pese a que los
dos grupos espanoles de género examinados exhiban su preferencia
por el uso de “Nombres de pila”, llama la atencion la mayor
frecuencia con la que aparecen en el corpus de las mujeres, con 42
casos (el 75% de los enunciados totales), frente a los sujetos
varones, que los emplean en un 45% de los casos. En cambio, los
dos subgrupos de género malayos no se diferenciaron mucho, ya
que en un 55% de las peticiones de los varones y en un 50% de las
mujeres aparece un “Titulo”. En la segunda forma mas empleada, si
que encontramos diferencias entre los sujetos de ambos géneros,
tanto espanoles como los malayos, ya que los varones espafoles
eligieron la opcidon del “Término ocasional” y las mujeres la del
“Término de cortesia + nombre de pila”, mientras que en el grupo
malayo, los varones utilizaron la formula del “Hipocoristico” y las

|\\

mujeres la del "Nombre de pila”.

Otra diferencia relevante entre los dos subgrupos de
género espafoles es la que tiene que ver con el uso de “Términos
ocasionales”, que los varones emplearon cuatro veces mas que las
mujeres (aparece en el 21% de las respuestas de los varones en
comparacién con solo el 5% de las mujeres). Por otro lado, en los
subgrupos malayos, hay una diferencia importante en la utilizacion
de los “Hipocoristicos” y los “Nombres de pila”, ya que los varones

aplicaron la primera forma tres veces mas que las mujeres (la
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encontramos en el 19% de las respuestas de los varones y en el 6%
de las mujeres). Pero en el caso de los “Nombres de pila” fue al
revés, ya que las mujeres los utilizaron casi cuatro veces mas que los
varones (representan el 22% de las féormulas empleadas por las

mujeres frente al 6% de los varones).

Respecto a las opciones que no fueron seleccionadas por
los sujetos participantes, o que aparecen en muy pocas ocasiones,
no hay ningln ejemplo de “Término de respeto” en los datos de los
varones espafoles, pero si esta presente en las peticiones de las
mujeres. Y, mientras que no se encontrd ningun caso de “Término
de cortesia + titulo”, “Término de cortesia + hipocoristico” y
“Apellido” en los datos de las mujeres, si que se utilizan en los de los
hombres, representando, la primera de las férmulas mencionadas, el
6% de los enunciados totales y, cada una de las otras dos, el 2%. En
el grupo malayo, por su parte, ningun varén usé un “Término
afectivo”, pero las mujeres si lo hicieron en un 1% de casos. En
cambio, no se encontré ningun caso de “Término ocasional” y
“Término de cortesia + titulo” en los datos de las mujeres, aunque si
estaban presentes en el 2,6% y en el 1%, respectivamente, de las

peticiones de los varones.
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4.2.1.4 Modificaciones gramaticales

En lo referente al empleo de las formas Condicional/Imperfecto de
Subjuntivo/Imperfecto de Indicativo en los datos espafioles, se han
encontrado un total de 177 casos, que representan el 49% de los
enunciados. El mayor o menor uso que hacen de estas formas en
sus respuestas los sujetos participantes de nuestro cuestionario,
teniendo en cuenta las variables de sexo y edad, queda reflejado en

las siguientes tablas:

Tablas 30. Distribucién del cambio de forma verbal en el grupo espafiol segln
edad en las seis situaciones

Mayor Menor

Frecuencia

%

Frecuencia

%

97

55%

80

45%

Tablas 31. Distribucion del cambio de forma verbal en el grupo espariol segin sexo
en las seis situaciones

Hombre

Mujer

Frecuencia

%

Frecuencia

%

82

46%

95

54%

Fueron los hablantes mayores los que optaron en mayor

medida por

las

Condicional/Imperfecto de

Subjuntivo/Imperfecto de Indicativo (las emplearon en un 55% de

los casos) en comparacién con
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comparacién entre los enunciados de hombres y mujeres,
descubrimos que el grado de aparicion de dichas formas fue
estadisticamente mas alto en las respuestas de las mujeres, de
manera que, mientras que, en su caso, las encontramos en un 54%
de los enunciados recogidos, en el de los hombres el porcentaje se

reduce al 46%.

A continuacién, pasamos a examinar como modificaron
sintacticamente los nativos malayos sus peticiones, teniendo en
cuenta que no existe un sistema comparable en el malayo, ya que no
hay conjugacion verbal. En cambio, en el malayo se usan
normalmente algunas particulas o sufijos para modificar las
expresiones de forma que causen un mayor impacto en los oyentes.
En las respuestas de los participantes malayos, se han detectado
siete formas diferentes de modificacién, cuyo indice de frecuencia

presentamos en la siguiente tabla:
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Tabla 32. Distribucién del uso de particulas en las seis situaciones en el grupo
malayo

Verbo + kan

“Saya perlukan surat sokongan untuk memohon pekerjaan”
(*Yo necesitarkan carta recomendacion para solicitar
trabajo/Necesito una carta de recomendacion para pedir un
trabajo’)

88 46%

Boleh + tak (‘Poder + no’)

“Boleh tak pinjam tangga?”
(‘Poder no pedir prestado escalera?/¢No se podria pedir 54 27%
prestada la escalera?’)

Verbo + lah
“Datanglah rumah”

0,
(*Venirlah casa/Ven a casa’) 20 10%

Boleh + tak (‘Poder + no’) + Verbo + kan
“Boleh tak temankan saya?”

. ~ , , " , 15 8%
(‘Poder no acompaiiar yo?/éNo podrias acompafiarme?’)

Verbo + kah

“Bolehkah kau teman aku malam ni?”

(‘Poderkah acompafiar yo noche esta?/iPuedes acompafiarme
esta noche?’)

Verbo + kah + Verbo + kan

“Bolehkah anda tolong belikan buah salak?”

(‘Poderkah tu ayudar comprarkan fruta salak?/éPuedes 3 2%
hacerme el favor de comprarme salak?’)

12 6%

Verbo + lah + Verbo + kan

“Jomlah temankan saya shopping”
(‘Vamoslah acompariarkan yo hacer compras/Vamos, 1 1%
acompdfiarme a hacer compras’)

Total 193 100%

La modificacion mayoritaria, como queda patente en los
resultados obtenidos en nuestro andlisis, consiste en el uso del sufijo
kan detras del verbo (en el 46% de los casos), seguida de las formas
boleh + no (27%) y verbo + lah (10%). Al comparar la frecuencia de

uso de estas tres formas los enunciados producidos por los hablantes
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de mas edad y los de menos edad, las diferencias no resultan

llamativas. Ahora bien, cuando contrastamos las respuestas de

hombres y mujeres, la tendencia marcada por los primeros hacia el

uso de kan fue mas firme que la de las segundas, es decir, las

diferencias entre los sexos fueron mas notables que las diferencias

entre los subgrupos de edad con respecto a la forma mayoritaria

(véanse las Tablas 33 y 34).

Tablas 33. Distribucion del uso de particulas en el corpus malayo, segln edad, en

las seis situaciones de mandato

Tipo - Mayor% . Menor%
Verbo + kan 43 44% 45 48%
Boleh + tak ("Poder + no’) 29 29% 25 27%
Verbo + lah 10 10% 10 11%
Boleh + tak (‘Poder + no’) + Verbo + kan 10 10% 5 5%
Verbo + kah 6 6% 6 6%
Verbo + kah + Verbo + kan 0 0% 3 3%
Verbo + lah + Verbo + kan 1 1% 0 0%
Total 99 100% 94 100%

Tablas 34. Distribucion del uso de particulas en el corpus malayo, segin sexo, en

las seis situaciones de mandato

Tipo Hombre Mujer
F % F %

Verbo + kan 42 51% 46 41%
Boleh + tak ("Poder + no’) 22 27% 32 29%
Verbo + lah 10 12% 10 9%
Boleh + tak ("Poder + no’) + Verbo + kan 5 6% 10 9%
Verbo + kah 3 4% 9 8%
Verbo + kah + Verbo + kan 0 0% 3 3%
Verbo + lah + Verbo + kan 0 0% 1 1%

Total 82 100% 111 100%
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4.2.1.5 Perspectiva de la persona

Sin duda alguna, es muy destacable la diferencia mostrada entre los
espanoles y los malayos en la perspectiva de la persona (" person
perspective ") al hacer sus peticiones. Como ya se ha mencionado en
el capitulo 2 (véase la pagina 57), con respecto a la perspectiva de la
persona, una expresion de peticion puede ser de varios tipos:
Orientada al oyente (con énfasis en el rol del oyente, por ejemplo,
“¢Me dejas tu portatil?”), Orientada al hablante (con énfasis en el rol
del hablante, por ejemplo, “¢Puedo utilizar tu portatil?”), Orientada
hacia el hablante y el oyente (incluyendo a ambos, por ejemplo,
“¢Podemos limpiarlo ahora?) y Neutra (una peticién impersonal
puede presentarse como una peticién indirecta no convencional, por
ejemplo, “Hay que limpiarlo."). Todas las peticiones espanolas en las
que se usa una ‘“Interrogacion preparatoria”, fueron del tipo
Orientada al oyente, es decir, las expresiones en las peticiones
pusieron el énfasis solo en el rol del oyente, como “¢Puedes venir a
charlar conmigo un rato?”, “éPuedes pasarte por mi casa?”, “éPodria
realizarme una carta de recomendacion?”, “¢Puedes traerme una lata
de caviar?”, “Puedes prestarme la tuya?”, “¢éMe acompafas a la
compra?”, etc. No se encontrd ningun caso de peticion Orientada al
hablante ni Orientada hacia el hablante y el oyente ni Neutra en los

datos espanoles.
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En cambio, los malayos incluyeron 3 tipos de perspectiva
de la persona en sus expresiones de peticion con una “Interrogacion
preparatoria”: expresiones orientadas al hablante, al oyente y
neutras. La distribucién de las peticiones del grupo malayo segun
estos tres tipos de perspectiva se muestra en la tabla que

presentamos a continuacion:

Tabla 35. Distribucion del porcentaje de peticiones con una “Interrogacion
preparatoria” segun la perspectiva de la persona en el corpus malayo

Orientada al hablante
Orientada al oyente

Orientado hacia el hablante y el oyente
Neutro
Total

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 35, el
40% de las expresiones en las peticiones con una “Interrogacion
preparatoria” estaban orientadas hacia el hablante, como en “Boleh
saya pinjam tangga?” (" Poder yo pedir prestada escalera?/ZPuedo
pedir prestada la escalera? “), “Boleh saya dapatkan surat sokongan
prof?” (" Poder yo tomar carta recomendacion prof?/éPuedo obtener
una carta de recomendacion suya? “), “Boleh saya kirim buah salak?”
("Poder yo pedir comprar fruta salak?/cPuedo pedirte que me
compres salak? "), “Boleh saya pinjam telefon awak?” (" Poder yo

pedir prestado movil t0?/éPuedo pedir prestado tu teléfono? ), etc.
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El otro 40% fueron del tipo neutro, como “Boleh pinjam tangga?”
(" Poder pedir prestado escalera?/cSe podria pedir prestada /a
escalera?’), “Boleh teman saya pergi membeli belah?” (' Poder
acompanar yo ir hacer compras?/éSe podria acomparnarme a hacer
compras?’), “Boleh temankan saya di rumah?” (" Poder acompanar
Yo en casa?/iSe puede acompanarme en casa? ), “Boleh tak belikan
saya buah salak?” (" Poder no, comprarkan yo fruta salak?/éNo se
podria comprarme salak? ), “Boleh tak tolong saya?” (" Poder no,
ayudar yo?/éNo se me podria ayudar? ), etc. Por Ultimo, el 20% de
las expresiones en las peticiones malayas del mismo contexto

estaban orientadas al oyente, como “Boleh tak awak teman saya

shopping hari ini?” (" Poder no tu acompafar yo hacer compras dia
este?/éNo puedes acompanarme a hacer compras hoy?’), “Boleh
awak temankan saya malam ni?” (" Poder ti acompafiarkan yo noche

esta?/cPuedes acompaiarme esta noche? ’), “Boleh tak prof buat

surat sokongan untuk saya?” ("Poder no prof, hacer una carta

recomendacion para yo?/¢No podria profesor hacerme una carta de

recomendacion? '), “Boleh tak awak belikan saya buah salak?”

(" Poder no, t4 comprarkan yo fruta salak?/éNo podrias comprarme

salak? ), etc.

En el caso del grupo malayo se muestra una mayor
inclinacion al empleo de expresiones orientadas al hablante, puesto

que poner énfasis en el oyente se considera menos cortés en esa
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cultura al implicar la obligacion de los destinatarios de hacer lo que
les pidan los emisores. Asimismo, si los oyentes rechazan la peticion,
no se va a perder tanto su imagen social, ya que el énfasis esta
puesto en la parte del hablante no en la parte del oyente. Hay que
recordar también que, como ya se ha dicho antes, la lengua malaya
no tiene tiempos verbales. Por tanto, para que una expresion sea
cortés, se utilizan diferentes recursos, como la combinacién con
ciertas particulas, como se ha visto anteriormente, o el uso de la
orientacién hacia el hablante, aplicada con el fin de salvaguardar la
imagen del oyente. En cambio, en la cultura espanola, al tener, por
ejemplo, la forma del Condicional, no se percibe esa falta de cortesia
en las peticiones orientadas al oyente. Ademas, nos parece que,
desde el punto de vista de los espafoles, preguntar utilizando la
perspectiva de orientacion al oyente tampoco se ve como descortés,
porque generalmente, o quizas naturalmente, los espafioles son mas

directos en sus expresiones diarias en comparacion con los malayos.

A continuacion, pasamos a examinar la distribucion de la
perspectiva de persona aplicada en las expresiones de las peticiones
de nuestro estudio, segun los subgrupos de sexo y edad. Al contrario
que en el caso anterior, solo se van a analizar los tipos de
perspectiva en las peticiones de los sujetos de los subgrupos
malayos, dado que solo se encontrd una categoria de perspectiva en

los datos espafoles.
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Tabla 36. Distribucion del porcentaje de peticiones con una “Interrogacion
preparatoria” segln la perspectiva de la persona en los subgrupos malayos

Tipos de Perspectiva de Persona
Orientado
Orientada al Orientada al hacia el Neutro
hablante oyente hablante y el
oyente
48% 17% 0% 35%
31% 24% 0% 45%
36% 17% 0% 47%
43% 23% 0% 34%

Los sujetos mayores malayos mostraron preferencia por
las expresiones orientadas al hablante (aparecen en el 48% de sus
enunciados), seguidas de las neutras (35%) y de las orientadas al
oyente (17%). Los jévenes, por su parte, mostraron una mayor
tendencia hacia el uso de las neutras (45%), seguidas de las
orientadas al hablante (31%) y las orientadas al oyente (24%). Por
otro lado, el patron demostrado por los sujetos de los subgrupos de
sexo fue similar al de los subgrupos de edad. La mayoria de las
expresiones de las peticiones formuladas por los varones malayos
fueron neutras (47%), pero también, en buena medida, orientadas al
hablante (36%) y, en bastantes menos casos, orientadas al oyente
(17%). Mientras que las mujeres prefirieron, en primer, lugar realizar
su peticion con una expresidn centrada en el hablante (lo hacen en
el 43% de los enunciados), también eligen en buen nlimero de casos
la perspectiva neutra (34%) y la orientacidn al oyente (23%). No se
encontrd ninguna expresion orientada hacia hablante y oyente en los

datos de todos los subgrupos en este contexto.
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4.2.2 Analisis situacional

En esta seccidbn se van a mostrar los resultados del analisis
pormenorizado de las respuestas formuladas por los sujetos
participantes en las 6 situaciones de peticion que constituyen el

cuestionario.

4.2.2.1 Situacion 1

En esta situacidn el grado de familiaridad entre los interlocutores es
bajo, ya que el hablante es nuevo en el barrio y tiene que pedir

prestada una escalera al oyente, que es uno de sus vecinos.

Como era de esperar, la mayoria de las peticiones en esta
situacion, tanto espafolas como malayas, estuvo encabezada de un
saludo o presentacion (asi fue en el 62% de los enunciados de los
espanoles y en el 87% de los de los malayos), como en los ejemplos

que presentamos a continuacion:

Ejemplos espanoles:

(1) Hola, soy el vecino de enfrente.

(2) Buenas tardes, soy su vecino.

(3) Hola soy su vecino de al lado.
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Ejemplos malayos:

(4) Assalamualaikum, saya jiran baru.

("La paz sea con ustedes, yo vecino nuevo/ La paz sea con

ustedes, soy el vecino nuevo )

(5) Assalamualaikum, saya baru pindah.

(' La_paz sea con ustedes, yo acabar mudar/ La paz sea con

usted, yo me acabo de mudar ’)

(6) Assalamualaikum, saya Ahmad.

(' La_paz sea con ustedes, yo Ahmad/ La paz sea con usted.

Soy Ahmad )

Mas de la mitad de los hablantes espafioles (el 79%)
formuld sus peticiones en esta situacion por medio de la estrategia
de “Interrogacion preparatoria”. Y, la mayoria de las preguntas
realizadas por los informantes espafoles estan formuladas con un
fundamento de “Capacidad/posibilidad”, utilizando el verbo poder en
Condicional en un 81% de los casos. Por otro lado, la opcidn
mayoritaria en los enunciados de los hablantes malayos coincidié con
la de los espanoles, aunque en su caso el porcentaje de uso fue del
67%. Y el 100% de los hablantes participantes que utilizaron este
modo para emitir una peticion, lo hicieron con la forma boleh

(" poder ") (78% de los casos).
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Ejemplos espanoles:

(7)  ¢éPodrias prestarme una escalera?

Ejemplos malayos:
(8) Boleh saya pinjam tangga?
("Poder yo pedir prestado escalera?/¢Te puedo pedir

prestada una escalera? *)

Segun nuestros datos, no se han registrado variaciones
importantes en el nimero de peticiones formuladas con el
fundamento de “Capacidad/posibilidad” ni al comparar los datos de
los sujetos mayores y sujetos menores, ni los de hombres y mujeres,
en ambas culturas. Aun asi, hay que decir que fueron los jovenes del
grupo espanol los que fundamentaron sus peticiones de esa manera
en un mayor numero de casos, ya que esto ocurre en el 54% de sus
enunciados, frente al 46% del otro subgrupo de edad. Y, por otro
lado, fueron las mujeres quienes mas recurrieron a este tipo
estrategia (la encontramos en el 59% de las respuestas de las
mujeres frente al 41% de las de los varones). Lo interesante es que
ocurrid al revés en el grupo malayo, puesto que los mayores la
utilizaron en un mayor nimero de ocasiones en comparacién con los
menores (esta presente en el 65% de las peticiones de los mayores
frente al 35% de los menores), mientras que, en el caso de los

subgrupos de sexo, fueron los hombres los que se inclinaron a
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expresar su peticion de esta manera (en un 55% de los casos, frente

al 45% de las mujeres).

Es notable la diferencia mostrada entre ambas culturas
con respecto al uso de las “Férmulas de tratamiento”, ya que,
mientras que no se encuentran ejemplos en los datos de los
espanoles, si que aparecid dicha estrategia en los datos malayos en
36 ocasiones. Ahora bien, el “Término de cortesia” fue el recurso
mas usado por los sujetos malayos (lo vemos en el 83% de los
enunciados) para dirigirse a su vecino desconocido. Por ejemplo,

emplearon encik/puan ( 'sefior/sefiora “), como en:

(9) Boleh saya pinjam tangga encik?
("Poder yo pedir prestado escalera senor?/élLe puedo
pedir prestada una escalera? )

(10) Kalau encik ada tangga, boleh saya pinjam sekejap?
("Si sefor tener escalera, poder yo pedir prestado un
segundo?/Si tiene una escalera, <puedo pedirsela
prestada?’)

(11) Saya perlu pinjam tangga jika puan ada.

(" Yo necesitar pedir prestado escalera si sefiora tener/ Yo

necesitaria pedirle prestada una escalera, si Vd. tiene )
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(12) Puan, boleh saya pinjam tangga?

(" Senora, poder yo pedir prestado escalera?/Sefora, élLe

puedo pedir prestada una escalera? ”)

Cuando se subdividié el andlisis en los subgrupos
correspondientes, se encontrd que fueron los participantes mayores
los que prefirieron dirigirse a su destinatario utilizando un “Término
de cortesia”, con un porcentaje de muestras del 70%, en contraste
con el 30% de los menores, y, en el otro caso, las mujeres lo
emplearon en un mayor nimero que los varones (en el 77% de sus

respuestas, en comparacion con solo el 23% de los varones).

Cabe mencionar también el uso de usted que aparece en
la mitad de las formulas pronominales empleadas para dirigirse al
interlocutor en este escenario (53%). Por otro lado, en el grupo
malayo, la forma awak fue la mayoritaria entre los encuestados
(51%). En los dos grupos, espafol y malayo, la tendencia hacia el
uso de dichas formas fue mas firme en los jovenes en comparacion
con los mayores (aparece en el 59% y 40% de las respuestas,
respectivamente, en el grupo espafol, y en el 61% y 39%, en el
otro), y mas notable en las mujeres, en contraste con los hombres
(lo emplearon en un 56% y 43% de casos, respectivamente, en el

primer grupo, y en un 68% Yy 31% en el segundo).
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Segun los resultados obtenidos, el 83% de los
participantes espafioles aplicaron la forma Condicional del verbo en
sus peticiones. Las diferencias en la frecuencia de uso de este
tiempo verbal entre los participantes de mas edad y los de menos, y
entre los hombres y las mujeres, fueron insignificantes. En cambio,
en el corpus malayo, no hubo muchas modificaciones hechas por los
informantes, excepto en el caso de de la utilizaciéon de tak, que
aparece en el 15% de las respuestas. Tampoco se han observado
diferencias importantes entre las respuestas recogidas de cada uno

de los subgrupos, ni de edad ni de sexo.

Ejemplos espanoles:

(13) ¢No tendrias una escalera para poder colgar una lampara?

(14) Queria saber si me podria prestar una escalera.

(15) {Le importaria prestarme una escalera?

Ejemplos malayos:

(16) Boleh tak pinjamkan saya tangga?
("Poder no prestarkan yo escalera?/éNo  podria
prestarme una escalera? )

(17) Boleh tak saya nak pinjam tangga?
(" Poder no yo querer pedir prestado escalera?/éNo me

permitiria pedirle prestada una escalera? )
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Por ultimo, en cuanto a la perspectiva de la persona,
todas las expresiones de las peticiones espafiolas estaban orientadas
al oyente (100%). En cambio, la orientacidon mayoritaria de las
expresiones de peticion malaya correspondié al hablante (68%). En
este contexto, no hubo diferencias relevantes ni entre los subgrupos

de edad ni entre los de sexo, en ambas culturas.

Ejemplos espafioles:

(18) ¢Podrias prestarme la escalera tuya?
(19) ¢Tienes una escalera?
(20) ¢Me dejas una escalera?

Ejemplos malayos:

(21) Boleh saya pinjam tangga?
("Poder yo pedir prestada escalera?/cPuedo pedirte
prestada la escalera? *)

(22) Boleh tak saya nak pinjam tangga?

("Poder no yo querer pedir prestada escalera?/<Queria

pedirte prestada una escalera, cpuedo? )
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4.2.2.2 Situacion 4

En esta situacion se trata de formular una peticién a un compaiero
de piso, por eso el grado de familiaridad es alto. Los informantes de
ambos paises prefirieron iniciar sus peticiones directamente con los
actos principales, es decir, con las peticiones en si mismas. Aun asi,
los nativos de ambas sociedades mostraron preferencia por distintas
estrategias: los espafioles tendieron hacia el uso de la de
“Interrogacién preparatoria” (aparece en el 47% de los casos) y los
malayos hacia la de “Férmula de sugerencia” (aparece en el 52% de
sus enunciados). Hay que subrayar que el fundamento mayoritario
de la estrategia mencionada en el corpus espanol corresponde al de
“Prediccién de accion futura del oyente” (48%). Por otra parte,
respecto al uso de “Férmula de sugerencia” en el corpus malayo, casi
todas las peticiones se hicieron mediante la forma de "“Jom

("vamos”)”.

Ejemplos espanoles:
(23) ¢Te vienes a hacer la compra?

(24) ¢{Me acompafas a la compra?

Ejemplos malayos:

(25) Jom kita shopping.
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(‘Vamos nosotros hacer compras/Vamos a hacer
compras’)

(26) Jom pergi bandar, aku nak beli barang sikit.
(*Vamos ir centro, yo querer comprar cosas/Vamos al
centro, que quiero comprar algunas cosas )

(27) Jom temankan saya membeli belah.
(" Vamos acompanarkan yo hacer compras/Acompaname

a hacer compras )

Al contrastar los subgrupos respectivos, observamos que
los jovenes espafioles se sirvieron de las formulas de “Prediccion de
accion futura del oyente” mas que los de mayor edad (aparece en el
64% de las ocasiones, en comparacion con un 36% de los
enunciados de los participantes mayores), mientras que los varones
y las mujeres lo aplicaron con la misma frecuencia (ambos sexos en
el 50%). No hubo diferencias interesantes entre los subgrupos

malayos en lo referente a la estrategia preferida.

Cabe destacar que ningun sujeto espafiol utilizé la forma
de usted en sus peticiones en esta situacion, mientras que en el
corpus malayo, la forma awak siguid siendo la mas usada. En lo que
concierne al uso de “Férmulas de tratamiento”, encontramos tres
distintas en los datos espafioles para dirigirse a un compafero de

piso: “Nombre de pila” (aparece en el 52% de sus respuestas), que
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es lo mas usado, “Término ocasional” (24%) e “Hipocoristico” (24%).
Por otro lado, los sujetos malayos se dirigieron a su oyente
Unicamente mediante dos formas: “Nombre de pila” (61%) e
“Hipocoristico” (39%). Los ejemplos que aparecen abajo recogen las

formulas de tratamiento que pertenecen a dichas categorias:

Ejemplos espafioles:

(28) X (representa el nombre), voy a ir a compras, ime
acompanas?
(29) iHola companiero! Voy a ir a hacer la compra. ¢Por qué no

me acompanas?
(30) Fulano (representa el Hipocoristico), tengo que ir a la

tienda. ¢Me echas una mano?

Ejemplos malayos:

(31) Farah (nombre de pila) jom teman saya membeli belah.
(‘'Farah vamos acompafiar yo hacer compras/Farah,
acompaname a hacer unas compras )

(32) Ina (Hipocoristico), saya nak pergi beli belah di pasaraya.
Boleh temankan tidak?

("'Ina, yo querer ir hacer compras en supermercado,
poder acompanarkan no?/Ina, quiero ir al supermercado a

hacer unas compras, puedes acompanarme, no? )
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No hubo diferencias significativas entre los datos de los
subgrupos de edad espanoles respecto a las formulas utilizadas para
dirigirse a los destinatarios, pero si las encontramos al comparar los
enunciados producidos por los hablantes de uno y otro sexo. Asi, las
mujeres se inclinaron mas hacia el uso del nombre propio (aparece
en el 87% de sus respuestas), mientras que los hombres lo hicieron
por el “Hipocoristico”, que aparece en el 45% de los casos. En el
grupo malayo, por otra parte, los dos subgrupos analizados, edad y
sexo, demostraron distinta tendencia. Se aprecia que, mientras que
los informantes mayores se concentraron en la forma de
“Hipocoristico” (73%), en los datos de los jovenes la preferencia la
encontramos en el uso del *Nombre de pila” (86%). En el caso de las
diferencias segun el sexo, el tratamiento de “Hipocoristico” fue el
mas comun entre los hombres (86%), mientras que se evidencio la

preferencia de las mujeres por el "Nombre de pila” (89%).

En esta situacion, no existe una gran tendencia a
modificar las peticiones por el uso de la forma Condicional del verbo
en los datos espafoles, ya que solo aparece en el 15% de los
enunciados. Y tampoco aparece una gran modificacidon sintactica en

los datos malayos, con solo un 18% del uso de kahy un 10% de tak.

Finalmente, al examinar qué orientacién siguieron las

expresiones realizadas en la presente situacion, los grupos
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comparados mostraron algunas diferencias significativas. De forma
similar a la situacién anterior, los espanoles mostraron una fuerte
tendencia a la orientacion hacia el oyente (en el 88% de los casos),
en cambio, en los datos malayos la preferencia estuvo marcada por

la orientacion impersonal (67%).

Ejemplos espafnoles:
(33) ¢Podria acompaiiarme?
(34) <(Te vienes conmigo a comprar?

(35) ¢Quieres venir conmigo a comprar?

Ejemplos malayos:
(36) Boleh teman saya beli-belah?

('Poder acompafiar yo hacer compras?/éSe me puede

acompanhar a hacer unas compras?’)

(37) Boleh teman saya keluar?

(" Poder acompaniar yo salir?/cSe me puede acomparar? )

4.2.2.3 Situacion 7

En esta situacion, el grado de familiaridad entre los interlocutores es
bastante alto, ya que en el cuestionario se especifica que el

interlocutor es el mejor amigo del sujeto. De manera similar a la
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situacion 4, la estrategia de “Interrogacion preparatoria” sigue
siendo la dominante entre los espanoles (asi lo hacen en el 40% de
sus respuestas), y los malayos siguieron optando en mayor medida
por la estrategia de “Formula de sugerencia” (50%). A diferencia de
la situacidn anterior, en esta las preguntas porcentualmente
mayoritarias de las peticiones de los hablantes espafioles tuvieron
como fundamento la “Buena voluntad” (54%), y la mayoria de las
sugerencias hechas por los malayos incluian la palabra jom

(" vamos ). Los ejemplos siguientes ilustran dichas formas:

Ejemplos espanoles:
(38)  ¢Quieres venir a casa a jugar una partida a la wii?
(39) ¢Te apetece venir a mi casa a ver la tele?

(40)  Estoy solo en casa éte gustaria pasarte...?

Ejemplos malayos:
(41) Jom datang rumah aku sekarang
(" Vamos venir casa yo ahora/ Venga, ven ahora a mi casa )
(42) Jom teman aku kat rumah
('Vamos acompafar yo en casa/Venga, acompaname a
casa’)
(43) Jom datang rumah, kita masak-masak!
(" Vamos venir casa, nosotros cocinar-cocinar/Vamos a mi

casa a cocinar”)
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Ahora bien, al contrastar la preferencia mostrada por los
subgrupos espafoles, vemos que las preguntas que produjeron los
sujetos mayores incluian mayoritariamente la forma de “Prediccion
de accion futura del oyente” (en el 42% de sus enunciados),
mientras que los jovenes mostraron mayor inclinacion hacia las
formas de “Buena voluntad” (30%). En los subgrupos de sexo,
mientras que los varones mostraron la tendencia hacia la “Buena
voluntad” (aparece en el 41% de los casos), todas las mujeres
emplearon la “Prediccion de accidon futura del oyente” al hacer las

peticiones.

(44) ¢Te pasas por casa?
(45)  ¢Vienes a mi casa a tomar un café?”
(46)  ¢Te apetece venir a echar unas partidas?

(47) (Te apetece una peli y palomitas?

Debido a que la cercania que se supone con el interlocutor
es maxima, ya que se trataba del mejor amigo del sujeto
participante, era de esperar la ausencia de la forma wusted en el
corpus espanol. Por otro lado en el corpus malayo, la forma awak fue
la mas aplicada (46%). Respecto al andlisis de las férmulas de
tratamiento, este revela que la forma dominante, que llega a

aparecer en el 78% de los enunciados del corpus espafiol y en un

382



50% del malayo, es la del "Nombre de pila”. Por ejemplo, la mayoria

de los informantes espafioles respondieron:

(48)  ¢Qué tal Raul? éQué haces? ¢Te apetece venir a mi casa?

(49) Hola Maria, me encuentro fatal ¢Puedes pasarte por mi casa?

(50) Ernesto ¢Vienes a mi casa? Estoy sola y me aburro.

Mientras que los malayos contestaron:

(51) Farah, aku boring kat rumah sorang-sorang. Jom datang
temankan aku.
(‘Farah, yo aburrida en casa sola-sola. Vamos venir
acompaiar yo/Farah, estoy en casa sola y aburrida. Venga,
ven a estar conmigo un rato *)

(52) Nadia, boleh temankan saya di rumah?

(" Nadia, Poder acompafiar yo en casa?/Nadia, ¢puedes venir

a mi casa a hacerme comparia? )

(53) Fatimah...awak sibuk tak petang ni? Kalau tak, nak minta

awak temankan saya kat rumah.

(" Fatimah... t ocupada no esta tarde? Si no, quiero pedir tu
acompanar yo en casa/Fatima, no estas ocupada esta tarde,
no? Es que queria pedirte que vinieras a casa a hacerme

compafiia ”)
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Segun nuestros datos, no se han producido diferencias
importantes en el empleo de las formulas nominales en ninguno de
los subgrupos de los sujetos espafioles. En cambio, en el grupo
malayo, si los participantes de mas edad prefirieron dirigirse a los
interlocutores mediante la forma del “Hipocoristico” (55%), los de
menos edad mostraron preferencia por el uso del “Nombre de pila”
(67%). Por otro lado, mientras que los hombres tendieron a aplicar
un “Hipocoristico” para dirigirse a sus oyentes (y asi lo hacen en el
67% de sus enunciados), las mujeres se inclinaron mas hacia el

empleo del "Nombre de pila” (aparece en un 82% de casos).

(54) Leha, tolong datang ke rumah aku boleh tak malam ni.

(" Leha, ayudar venir a casa yo poder no noche esta/Leha,

hazme el favor de venir esta noche a mi casa *)

(55) Man, kalau ada kelapangan, saya nak jemput datang ke
rumah.
("Man, si estar libre, yo querer invitar a casa/Man, si estds

libre, quiero invitarte a casa *)

Al igual que en el resultado de la situacion 4, el uso de la
forma Condicional del verbo entre los espafioles en esta situacion fue
bajo, tan solo se encuentra en 10 casos, que corresponden al 16%

del total. En los datos malayos, por otra parte, se ha notado el uso
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de la particula /ah con mayor frecuencia (esta presente en el 43% de

los enunciados) en comparacidn con otras situaciones.

(56) Jika berkalapangan, datanglah rumah aku.
("Si estar libre, ven/ah casa yo/Si estas libre, ven a mi
casa’)

(57)  Jomlah teman aku kat rumah.
(*Vamos/ah acompanar yo en casa/lVen a casa a estar

conmigo ’)

Para terminar con el analisis de las respuestas producidas
en la tercera situacidn planteada para el estudio de la peticidn,
analizaremos la orientacidon elegida por cada grupo de nativos. Los
espafoles orientaron mayoritariamente las expresiones de sus
peticiones hacia el oyente (asi ocurre en el 72% de los enunciados),
mientras que los malayos prefirieron ser neutros, es decir, prefirieron

no marcar su orientacion hacia ninguno de los interlocutores (69%).

Ejemplos espanoles:
(58)  ¢Quieres venir a casa a jugar una partida de la wii?
(59) (Te vienes a tomar una cerveza en casa?

(60)  ¢Podrias venir a casa esta tarde?
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Ejemplos malayos:
(61) Boleh datang rumah aku?
(" Poder venir casa yo?/éPuedes venir a mi casa? )

(62) Boleh temankan aku?

(" Poder acompanarkan yo?/<Puedes acomparnarme? )

4.2.2.4 Situacion 10

En este contexto, los informantes se sitlan en una posicién inferior
frente al profesor. Asi pues, no nos sorprende que el 93% de los
encuestados espanoles y el 50% de los malayos comenzaran su
peticion con los saludos y presentaciones. Los hablantes de ambas
sociedades coincidieron en mostrar preferencia por la estrategia de
“Interrogacion preparatoria”, presente en un 32% de los enunciados
de los espafnoles y en un 36% de los malayos. La mayoria de los
informantes espanoles formularon sus preguntas mediante formas de
“Capacidad/posibilidad” (74%), empleando el verbo poder en
Condicional al formular su peticién a un interlocutor de estatus social
superior. Por otro lado, los informantes malayos aplicaron

mayoritariamente la variedad de boleh + tak (" poder + no").

386



Algunos ejemplos de las peticiones producidas por los

hablantes de ambas sociedades en la situacion 10, y en los que

aparecen las estrategias mencionadas son:

Ejemplos espafoles:

(63)

(64)

(65)

Buenos dias, fui alumno suyo hace casi dos afos... éPodria

realizarme una carta de recomendacion?

Hola, soy un ex alumno suyo... Por favor, me piden un

informe de recomendacion, éme lo podria hacer usted?

Buenos dia, soy su antiguo alumno... éPodria redactarme una

carta de recomendacién para un trabajo que voy a pedir?

Ejemplos malayos:

(66)

(67)

Assalamualaikum. Boleh tak saya mendapat surat sokongan

daripada prof?

("La_paz sea con ustedes. Poder no, yo tomar carta

recomendacion de profesor?/La paz sea con usted, ¢éNo
podria hacerme, profesor, una carta de recomendacion? )

Assalamualaikum, Boleh tak profesor tolong sain surat

sokongan ni?

("La paz sea con ustedes, Poder no, profesor ayuda firma
carta de recomendacion?/La paz sea con usted. é{No podria,
profesor, hacerme el favor de firmarme una carta de

recomendacion? )
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No se produjo ninguna diferencia significativa ni entre los
subgrupos de edad ni entre los subgrupos de género, en este

aspecto, en ambas culturas.

En este contexto, en el que existe jerarquia social, una
gran mayoria de los encuestados malayos recurrieron al empleo de
un “Titulo” (lo hicieron en el 92% de los casos) para dirigirse a su
profesor. Los espafioles, por su parte, utilizaron el tratamiento de
“Titulo” en un 24% de sus enunciados, y recurrieron a las formas de
“Término de cortesia + nombre de pila” en la misma proporcion

(24%).

Ejemplos espanoles:

(68) Hola profesor, le quedaria muy agradecido si pudiera
redactarme una carta de recomendacidon para un puesto de
trabajo que voy a solicitar”.

(69) Sehor X (X representa el nombre de pila), me han pedido
una carta de recomendacion para un trabajo que me interesa

mucho y me preguntaba si le importaria hacérmela usted”.

Ejemplos malayos:

(70)  Prof. boleh saya memohon bantuan? Saya nak dapatkan

surat sokongan Prof. kerana saya ada temuduga lusa.

388



(" Prof, poder yo pedir ayuda? Yo querer tomarkan carta
recomendacion Prof porque yo tener entrevista pasado
mafana/ Profesor, épuedo pedirle ayuda? Necesito una carta
de recomendacion, profesor, porque tengo una entrevista
pasado manana ).

(71)  Prof, saya ingin memohon kerja, jadi saya ingin minta tolong
Prof buat surat sokongan untuk saya.
(" Prof, yo querer solicitar trabajo, entonces yo querer
pedir ayudar Prof hacer carta recomendacidn para
yo/ Profesor, quiero solicitar un trabajo, y queria pedirle una

carta de recomendacion °).

Al examinar la variedad dominante en cada subgrupo, no
se encontraron diferencias muy significativas ni entre los subgrupos

de edad ni entre los de sexo, en ninguno de los dos paises.

Hay que mencionar el alto porcentaje de utilizacion de la
forma Condicional del verbo en los datos de los hablantes espafnoles,
con un 85% de casos, lo cual corresponde a la mayor frecuencia de
dicha forma en los resultados de las seis situaciones de peticion. En
cuanto a la modificacion hecha en las peticiones malayas,
encontramos que el sufijo kan fue la forma mas usada entre los

elementos presentes en los datos malayos, con un 58% de los casos.
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En este aspecto, tampoco se notan diferencias entre los subgrupos,

ni de edad ni de sexo, en ninguna de las dos culturas.

Por ultimo, examinamos la orientacion elegida por los
hablantes en sus peticiones a una persona de rango superior. La
tendencia dominante de la comunidad de habla espafola sigue
siendo la misma que las situaciones previas, es decir, hacia el oyente
(82%). En cambio, a diferencia de lo que mostraron anteriormente,
la orientacién mayoritaria de los malayos fue hacia el hablante
(74%). No hubo diferencias importantes en este contexto entre las

respuestas de los participantes de ninguno de los subgrupos.

Ejemplos espanoles:
(72)  ¢Podria redactarme una carta de recomendacion?
(73)  ¢Podria usted hacerme una?

(74)  ¢Le importaria hacérmela?

Ejemplos malayos:
(75) Boleh saya dapatkan surat sokongan daripada Prof?
(" Poder yo tomarkan carta recomendacion de Prof?/éPuedo

obtener de usted una carta de recomendacion? )
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(76)  Prof, saya perlukan surat sokongan untuk mendapat kerja.

(" Prof, yo necesitarkan carta recomendacion para trabajo/

Prof, necesito una carta de recomendacion para un

trabajo ).

4.2.2.5 Situacion 13

Los informantes de ambas sociedades coincidieron, una vez mas, en
un mayor porcentaje de utilizacion de la estrategia de “Interrogacién
preparatoria” para realizar las peticiones en este escenario (aparece
en el 57% de los datos en espafol y en el 33% de los datos
malayos). Los participantes espanoles fundamentaron
mayoritariamente sus preguntas en la “Capacidad/posibilidad” (71%)
y mostraron una tendencia destacada hacia la variedad de poder +
Condicional (83%). Por otro lado, los participantes malayos
mostraron que, en este contexto, prefirieron realizar las preguntas
utilizando las variedades de boleh + tak (" poder + no"), con un
35% de los enunciados, y boleh (" poder "), con un 30%. En este
caso, no se han hallado diferencias significativas entre los sujetos de

todos los subgrupos en ninguna de las sociedades.

En este escenario, los sujetos de ambas sociedades

emplearon, para empezar las peticiones, dos estrategias
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mayoritarias. En el grupo espafol, algunos sujetos comenzaron su
peticion con la estrategia de “Formulas de preparacion” (35%), es
decir, comprobando la disponibilidad del oyente para completar la
peticidn, mientras que algunos utilizaron “Saludos/presentaciones”
(32%). Por otra parte, algunos sujetos malayos también iniciaron su
peticion con “Férmulas de preparacion” (43%), mientras que algunos
prefirieron formular directamente la peticion sin ninglin movimiento
de apoyo previo (38%). Presentamos algunos ejemplos
representativos de las tendencias que acabamos de describir, en el

mismo orden en que han sido mencionadas.

Ejemplos espanoles:

(77)  Aprovechando gue vas a viajar a Rusia, éme podrias hacer el

favor de comprarme una lata de caviar?

(78) (Tienes ya todo preparado para el viaje? ¢Podrias

comprarme una lata de caviar?

(79) Hola, me he enterado de que vas a hacer un viaje a Rusia...

¢Podrias traerme una lata de caviar?

Ejemplos malayos:

(80) Boleh tak belikan saya sedikit buah salak?
("Poder no comprarkan yo poco fruta salak?/éNo podria
comprarme salak? )

(81) Boleh tak belikan saya buah salak masa pulang nanti?
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(" Poder no comprarkan yo fruta salak cuando volver?/¢No
podrias comprarme salak antes de volver? ")

(82) Awak nak ke Indonesia, kan? Boleh tak belikan saya buah

salak?

(' T4 querer a Indonesia, verdad? Poder no comprarkan yo

fruta salak?/cQuieres ir a Indonesia, verdad? ¢No podrias

comprarme salak? )

Como era de esperar, para dirigirse a un empleado
normalmente se usa simplemente el nombre propio. Asi pues, en
este escenario, el “Nombre de pila” fue la férmula preferida entre los
participantes en los dos paises. Pese a que los grupos coincidieran en
mostrar preferencia por el tratamiento mencionado, fueron los
espafnoles los que lo aplicaron con una frecuencia destacada en
comparacién con los malayos (en el 88% de los enunciados
espafoles, frente al 53% de los malayos). Los malayos también
mostraron cierta tendencia hacia el empleo del “Hipocoristico”, pero
en menor grado que la primera forma, con un 41% de los casos. Del
tratamiento pronominal, solo se han hallado 9 casos del uso de usted
en el corpus espafol, que corresponde al 15% de las respuestas. Es
l6gico, puesto que en este escenario se hace una peticion a una
persona de estatus social mas bajo. En el corpus malayo por su
parte, se nota el incremento del uso de la forma awak, con un 33%

de los casos.
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Ejemplos espanoles con nombres de pila fueron:

(83)

(84)

(85)

Hola Enrique,...me han dicho que hay un caviar exquisito,
¢podrias traerme algo? Gracias.
Hola Manuel, ya me he enterado que te vas a Rusia... éme
podrias traer una lata de caviar?
Hola Rubén, me han comentado que sales hacia Rusia este

lunes, épodrias comprarme una latita de caviar?

Por otro lado, en los datos malayos se encontraron nombres como:

(86)

(87)

(88)
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Saleha, awak nak ke Indonesia atas urusan kerja, boleh
belikan saya buah salak sebanyak 2 kg?

("Saleha, tu querer a Indonesia sobre gestion trabaijo,
poder comprarkan yo fruta salak V2 kg?/Saleha, vas a
Indonesia por cuestiones del trabajo, <Puedes comprarme
medio kilo de salak? )

Azman, nanti tolong belikan buah salak untuk saya.

("Azman, luego ayudar comprarkan fruta salak para yo/
Azman, hazme luego el favor de comprarme salak *)

Ahmad, minggu depan awak ke Indonesia tak? Lepas tu nak
minta belikan buah salak sikit, boleh?

(' Ahmad, semana viene tu a Indonesia no? luego querer

pedir comprarkan fruta salak poco, poder?/ Ahmad, /a



semana que viene vas a Indonesia ¢no? Queria pedirte que

me compraras luego un poco de salak ).

Y también se emplearon “Hipocoristicos” como:

(89) Man, jangan lupa belikan saya buah salak indonesia

(*Man, no olvidar comprarkan yo fruta salak Indonesia/Man,

no olvides comprame salak en Indonesia )

(90) Mat, aku nak minta tolong engkau belikan salak Indonesia...
(‘"Mat, yo querer pedir ayuda tu comprarkan salak
Indonesia/Mat, quiero pedirte el favor de comprar salak de
Indonesia ")

(91) Wan, nanti awak dah pergi Indonesia tu, tolong belikan saya
buah salak dekat sana.

("Wan, luego tu ya ir Indonesia, ayuda comprarkan fruta
salak alli/ Wan, cuando vayas a Indonesia, comprame

salak *)

Aunque el indice de la frecuencia de uso de la forma usted
entre los espafioles en esta situacion es bajo, la utilizacién de la
forma Condicional del verbo se mantiene alta (en el 78% de las
respuestas). Por otro lado, en el grupo malayo, el uso del sufijo kan
sigue siendo la forma mas empleada, de hecho, el porcentaje de uso

es mas alto en esta situacion en comparacion con el resto de las

395



situaciones. Algunos ejemplos del empleo de kan aparecen recogidos

en los enunciados precedentes (desde el nUmero 86 hasta el 91).

Al examinar la perspectiva de la persona, encontramos
que la preferencia mostrada por los informantes de ambos paises es
la misma de otras situaciones, es decir, los informantes espafioles
mostraron tendencia a orientar su expresion de peticion hacia el
oyente (asi lo hicieron en el 70% de los casos), y los malayos
prefirieron la orientacion impersonal (68%), es decir, no se marcd el

sujeto en sus expresiones.

Ejemplos espanoles:
(92)  ¢Podrias traerme una lata de caviar?
(93) ¢Podrias comprarme una lata de caviar?

(94) ¢Me traes una lata de caviar del viaje?

Ejemplos malayos:

(95) Boleh belikan saya buah salak?
(" Poder comprarkan yo fruta salak?/iSe me puede comprar
salak? ")

(96) Tolong belikan saya buah salak!

(" iAyudar comprakan yo fruta salak!/iCémprame salakl ")
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4.2.2.6 Situacion 16

En la situacion 16 hay igualdad de estatus social entre los
interlocutores, puesto que el oyente es un amigo del mismo estatus.
De forma similar a los casos anteriores, la tendencia dominante de
cada comunidad de habla fue hacia el empleo de la estrategia de
“Interrogacién preparatoria” (la emplean el 63% de los espafoles y
el 75% de los malayos). Y, los participantes espafoles formularon las
preguntas mayoritariamente (en el 45% de los casos) mediante el
verbo poder en Condicional, es decir, utilizando una forma de
“Capacidad/posibilidad”. En esta situacién, los hablantes de los dos
paises optaron por comenzar sus peticiones con las expresiones de

peticion en si mismas. Por ejemplo, los espafioles contestaron:

(97)  ¢Puedes dejarme el movil, que me he quedado sin saldo?
(98) ¢Me puedes dejar tu movil un momento?

(99)  ¢Puedes prestarme tu movil para llamar?

Por otro lado, los hablantes malayos mostraron que, en
este contexto, prefirieron formular las preguntas utilizando la forma
de boleh + tak (" poder + no"), en un 48% de ocasiones y la de

boleh (" poder "), en un 44%.
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(100) Boleh tak saya pinjam telefon sekejap? Mustahak ni.

(" Poder no yo pedir prestado teléfono en segundo? urgente
este/cNo puedo pedir prestado el teléfono un segundo? Es
urgente )

(101) Boleh tak saya pinjam kredit awak dulu?.

(" Poder no yo pedir prestado saldo tU primero?/¢No puedo
pedir prestado tu teléfono un momento? )

(102) Boleh tak saya guna telefon awak kejap?

("Poder no yo utilizar teléfono tu momento?/No puedo

utilizar tu teléfono un momento? )

No hubo diferencias considerables en el uso de las
modificaciones internas en la estrategia de “Interrogacion
preparatoria” en los subgrupos contrastados, ni de edad ni de sexo,

en ninguna de las dos culturas.

Segun los datos obtenidos en lo referente a la utilizacion
de los tratamientos nominales, los nativos espafioles, de forma
similar a otros contextos, utilizaron frecuentemente el “Nombre de
pila” (72%) para dirigirse a los interlocutores de la misma posicion.
Los malayos, por su parte, mostraron preferencia por dos formas,
“Hipocoristico” (el 48%) y “Nombre de pila” (42%). El analisis de las
féormulas pronominales nos revela que solo hubo un caso de usted en

los datos espafioles, es decir, el tratamiento preferido entre los
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espanoles en este contexto fue el de fJ (98%). En el caso de los
malayos también la forma del pronombre personal de la segunda

persona awak se aplicd con mayor frecuencia (76%).

Por ejemplo, los espafioles contestaron:

(103) Oye Manuel, necesito hacer una llamada urgente y no tengo

saldo en el movil. ¢Podrias prestarme el tuyo?

(104) Julidn,... me he quedado sin saldo en modvil. éMe dejas
utilizar el tuyo?

(105) Peter por favor, tengo que llamar para un asunto. Déjame

hacer una llamada con tu movil.

En los enunciados malayos en los que se empled un “Hipocoristico”,

se encontraron ejemplos como:

(106) Man, telefon aku tiada kredit. Aku perlu buat call penting.

("Man, teléfono yo no tener saldo. Yo necesitar hacer

llamada importante/Man, mi teléfono no tiene saldo.
Necesito hacer una llamada importante )

(107) Fiza, boleh tak saya pinjam hand phone awak?
('Fiza, Poder no yo pedir prestado movil tu?/Fiza, éNo
podria pedirte prestado el movil? )

(108) Siti, boleh tak saya guna telefon awak kejap?
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(" Siti, poder no yo utilizar teléfono tu momento?/Sit;, ¢No

podria utilizar tu teléfono un momento? )

En cuanto al uso del *Nombre de pila”, hemos encontrado respuestas

como estas:

(109) Jamal, boleh saya guna hand phone kamu tak?
(*Jamal, poder yo utilizar movil t4?/Jamal, ¢Puedo utilizar
tu movil? )

(110) Mamat, boleh aku pinjam kredit kau?
(' Mamat, Poder yo pedir prestado saldo tU?/Mamat ¢Puedo
pedirte prestado el teléfono? )

(111) Aisyah, boleh pinjam kredit?
(" Aisyah, poder pedir prestado saldo?/Aisyah, <puedo

pedirte prestado el teléfono? )

Segun nuestros datos, no se han hallado variaciones
importantes en el uso de “Férmulas de tratamiento” entre los
subgrupos, ni de edad ni de sexo. Sin embargo, los subgrupos
malayos comparados se diferencian considerablemente en el
resultado estadistico de su empleo. Con respecto al subgrupo de
edad, mas de la mitad de los participantes mayores utilizaron el
“Hipocoristico” (60%), mientras que los jovenes optaron por el

“Nombre de pila” (67%). En los subgrupos de sexo, por su parte, los
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hombres prefirieron el “Hipocoristico” (64%) para dirigirse a los
interlocutores, mientras que las mujeres se dirigieron

preferentemente a los oyentes por el "Nombre de pila” (62%).

Finalmente, los espaioles, al igual que ocurrid en otras
situaciones, siguieron mostrando su tendencia a la orientacién hacia
el oyente en las expresiones aplicadas al formular sus peticiones. En
cambio, en esta situacion, la mayoria estaban orientadas hacia el

hablante o eran neutras (en un 48% de los casos cada tipo).

Ejemplos espanoles:
(112) ¢Puedes dejarme el movil, que me he quedado sin saldo?

(113) ¢éMe dejas hacer una llamada corta?

Ejemplos malayos:

(114) Boleh saya pinjam telefon awak?
("Poder yo pedir prestado teléfono tu?/éiPuedo pedir
prestado tu teléfono? )

(115) Boleh pinjamkan saya telefon awak?
(" Poder prestarkan yo teléfono tU?/cSe me puede prestar tu
teléfono? ")

(116) Boleh pinjam telefon, kredit lebih tak?
(" Poder pedir prestado teléfono, saldo mas no?/éSe puede

pedir prestado tu teléfono? ¢Te queda saldo? )
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En este contexto, no hay diferencias destacables entre los
enunciados de los subgrupos espafioles, pero en los datos malayos
si, ya que los participantes de mas edad tendieron a orientar sus
expresiones hacia el hablante, pero los jévenes mostraron
preferencia por la orientacion impersonal. Por otro lado, mientras
que los varones mostraron una mayor tendencia hacia la orientacion
impersonal, las mujeres prefirieron las expresiones de peticién

orientadas hacia el hablante.

4.3 Conclusion

En general, las dos sociedades mostraron preferencia por las
estrategias “Convencionalmente indirectas”. Esto coincide con los
resultados de estudios anteriores realizados sobre otras lenguas, en
los que las “Convencionalmente indirectas” fueron también las
estrategias mas utilizadas (Blum-Kulka, et. Al., 1989, Felix-Brasdefer,
2005; Garcia, 1993; Hassall, 1999; Le Pair, 1996; Marquez-Reiter,

2002).

El anadlisis de los actos principales demostrd que los
sujetos de los dos grupos examinados utilizaron mayoritariamente la
estrategia de ‘“Interrogacion preparatoria” para realizar las

peticiones. Y fueron los espafoles los que mostraron una mayor
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tendencia hacia dicha forma. Ademas, se diferenciaron en las
férmulas convencionalizadas especificas utilizadas. Los sujetos
espanoles formularon las preguntas mediante tres tipos de sub-
estrategias, que fueron la de "“Capacidad/posibilidad”, la “Buena
voluntad” y la “Prediccidon de accidn futura del oyente”. En cambio,
en los datos malayos todas las formas empleadas fueron del tipo
“Capacidad/posibilidad”. Todas las preguntas hechas por los sujetos
espanoles se formularon desde la perspectiva de “Orientada hacia el
oyente”, mientras que las de los malayos eligieron mayoritariamente
la de “Orientada hacia el hablante”. Los espafnoles mostraron la
cortesia utilizando el verbo en Condicional en sus preguntas,
mientras que los malayos lo hicieron combinando el verbo con

algunas particulas, sufijo y con ciertas palabras.

Los resultados obtenidos demostraron que, en general, los
malayos aplicaron las estrategias “Directas” en un mayor nimero de
casos que los espafioles. Aun asi, los espafioles fueron los que mas
emplearon el “Imperativo” (la estrategia mas directa). En nuestro
estudio, los espafoles formularon el “Imperativo” de la manera mas
directa, es decir, utilizando la forma verbal correspondiente. En
cambio, los malayos produjeron el “Imperativo” mediante Ia
combinacién del verbo con algunas particulas, dado que la lengua

malaya, en si misma, no tiene forma verbal de Imperativo.
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En las estrategias de los movimientos de apoyo, si que
hubo diferencias entre las preferencias de ambos grupos. Los
espafoles revelaron una cierta tendencia a reforzar sus peticiones
mediante el uso de una presentacién o saludo, mientras que los
malayos prefirieron apoyar sus peticiones en “Formulas de

tratamiento”

Al contrastar los datos de los sujetos de los dos subgrupos
de edad en ambas culturas, vemos que los dos subgrupos mostraron
preferencia hacia las mismas estrategias, pero se diferenciaron en el
orden de frecuencia. Los encuestados mayores utilizaron mas
enunciados que los jovenes y realizaron las peticiones de forma mas
indirecta. Por otra parte, el patron presentado por los varones y las
mujeres fue muy similar al obtenido en el caso de los subgrupos de
edad. Es decir, pese a que los participantes de ambos géneros
mostraran preferencia por las mismas estrategias, fueron las mujeres
las que las aplicaron mas que los varones, y también las que fueron

menos directas al formular sus peticiones.

Segun los resultados obtenidos, los grupos contrastados
mostraron comportamientos similares respecto al uso de las
expresiones de solidaridad cuando hablante y oyente son del mismo
estatus. En todos los casos los enunciados producidos fueron mas

cortos que en las situaciones en las que existe una relacién diferente
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entre los interlocutores, y se empled un menor numero de
estrategias. En cambio, en los casos en los que el poder relativo se
inclina hacia los destinatarios, las expresiones formuladas fueron mas
largas y con un mayor nimero de estrategias. En las situaciones en
las que el grado de familiaridad entre los interlocutores es alto, los
hablantes de ambas sociedades muestran preferencia hacia
enunciados mas breves y el empleo de menos estrategias. Cuando la
distancia social es alta (distancia social +), se obtuvieron los

resultados opuestos.

El presente estudio muestra que las situaciones
proporcionadas en el cuestionario determinaron los patrones de
peticion empleados por los sujetos de los dos grupos de nativos. Asi,
los patrones que se utilizaron en una situacion fueron diferentes de
los de otras situaciones. En todas las situaciones, la estrategia de
“Interrogacién preparatoria” fue la preferida por los espafioles,
mientras que en el grupo de los malayos las dos estrategias mas
frecuentemente utilizadas fueron las de “Interrogacion preparatoria”
y “Formula de sugerencia”. Por Ultimo, las diferencias encontradas
entre las respuestas de los sujetos de los subgrupos examinados en
cada cultura, no fueron tan diferentes en comparacion con las que se
observaron entre las respuestas de los participantes de una misma

cultura.
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Para terminar este capitulo, presentamos, en las tablas

siguientes, los resultados principales obtenidos en el analisis de los

datos de la peticion:

Tabla 37. Resultados obtenidos en el caso de espafol frente a malayo

Analisis Articulos Detalles Espafiol | Malayo
Frecuencia AP Similar
uenci z
MA Menos Mas
(In)direccién Ma3s directas Menos directas
. AP Interrogacion preparatoria
Estrategia - ,g P p
, Presentacién/sa Férmulas de
o mas usada MA .
Cuantitativo ludos tratamiento
Superior No Convencionalmente indirectas
Estatus Social Igual Convencionalmente indirectas
Inferior Convencionalmente indirectas
. . . Corta Convencionalmente indirectas
Distancia social - —
Larga Convencionalmente indirectas
Férmulas . .
. Nombre de pila Titulo
nominales
e Férmulas i
Modificaciones . Tu Awak
. pronominales
internas —
Modificacion L
o s Minima
Cualitativo sintactica
Orientacion Oyente Hablante
. - Menos
. . Mds especifico y e
Contenido de estrategias especificoy
detallado
detallado
Estructura MA + AP + MA MA + AP + MA
AP = Acto Principal MA = Movimiento de Apoyo
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Tablas 38 y 39. Resultados obtenidos en el caso de sujeto mayor frente a sujeto

menor
Espafiiol
Analisis Articulos Detalles Mayor Joven
Frecuencia AP Similar
MA Mas Menos
(In)direccién Menos directa Mas directa
. AP Interrogacién preparatoria
Estrategia Saludos/g prep
mas usada MA ) Razones
presentaciones
Cuantitativo No .
. . Convencionalmen
Superior Convencionalmen -
. . te indirectas
Estatus Social te indirectas
Igual Convencionalmente indirectas
Inferior Convencionalmente indirectas
. . . Corta Convencionalmente indirectas
Distancia social - —
Larga Convencionalmente indirectas
Férmulas Mas nombre de Menos nombre
nominales pila de pila
Férmulas L ,
Modificaciones . Mas tu Menos tu
. pronominales
internas —
o Modificacién , .
Cualitativo . Minima
sintactica
Orientacién Oyente

Contenido de estrategias

Mas especifico y

Menos especifico

detallado y detallado
Estructura MA + AP + MA MA + AP + MA
AP = Acto Principal MA = Movimiento de Apoyo
Malayo
Analisis Articulos Detalles Mayor | Joven
Frecuencia AP Similar
MA Mads Menos
(In)direccion Menos directa Mas directa
Estrategia AP Interrogacion preparatoria
mas usada MA Formulas de tratamiento
. No
N . Convencionalmen .
Cuantitativo Superior . Convencionalmen
te indirectas o
. te indirectas
Estatus Social - —
Igual Convencionalmente indirectas
. . Convencionalmen
Inferior Directas L
te indirectas
. . . Corta Convencionalmente indirectas
Distancia social - —
Larga Convencionalmente indirectas
Formulas C s ,
. Mas titulo Menos titulo
nominales
Formulas .
Modificaciones . Menos awak Mads awak
internas pronominales
Cualitativo Modificacién L.
o Minima
sintactica
Orientacion Hablante Neutro
Contenido de estrategias Menos genérico Méds genérico
Estructura MA + AP + MA MA + AP + MA

AP = Acto Principal

MA = Movimiento de Apoyo
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Tablas 40 y 41. Resultados obtenidos en el caso de hombre frente a mujer

Espafiiol
Analisis Articulos Detalles Hombre | Mujer
Frecuencia AP Similar
MA Menos Mas
(In)direcciéon Mas directa Menos directa
. AP Interrogacién preparatoria
Estrategia Saludoj : pFérmuIas de
mas usada MA . ..
presentaciones preparacién
Cuantitativo . No
. Convencionalmente .
Superior o Convencionalm
. indirectas S
Estatus Social ente indirectas
Igual Convencionalmente indirectas
Inferior Convencionalmente indirectas
. . . Corta Convencionalmente indirectas
Distancia social - —
Larga Convencionalmente indirectas
Férmulas Menos nombre de Mas nombre de
nominales pila pila
e Férmulas . ,
Modificaciones . Mas tu Menos tu
. pronominales
internas —
L Modificacidn -
Cualitativo . Minima
sintactica
Orientacién Oyente
Contenido de estrategias Menos especifico y Mas especifico
g detallado y detallado
Estructura MA + AP + MA MA + AP + MA
AP = Acto Principal MA = Movimiento de Apoyo
Malayo
Analisis Articulos Detalles Hombre | Mujer
Frecuencia AP Similar
MA Menos Mas
(In)direcciéon Mas directa Menos directa
Estrategia AP Interrogacion preparatoria
mas usada MA Formulas de tratamiento
o No .
Cuantitativo . . Convencionalm
Superior Convencionalmente -
. . ente indirectas
Estatus Social indirectas
Igual Convencionalmente indirectas
Inferior Convencionalmente indirectas
. . . Corta Convencionalmente indirectas
Distancia social - —
Larga Convencionalmente indirectas
Formulas , I
. Menos titulo Mas titulo
nominales
Formulas ,
Modificaciones . Menos awak Mds awak
internas pronominales
Cualitativo Modificacién L.
N Minima
sintactica
Orientacion Neutro Hablante
Contenido de estrategias Mas genérico Menos genérico
Estructura MA + AP + MA MA + AP + MA

AP = Acto Principal
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En base a estos resultados, la conclusion a la que
podemos llegar es que las peticiones realizadas por los informantes
espanoles fueron mas directas que las de los malayos, las
expresiones que emplearon estaban mas orientadas hacia el oyente,
las expresiones fueron mas especificas y detalladas, fueron sensibles
al estatus social pero no a la distancia y la estructura comun fue
“Movimiento de apoyo + acto principal + movimiento de apoyo”. Las
peticiones malayas, por su parte, fueron menos directas que los
espanoles, las expresiones que aplicaron tenian una orientacion
mayoritaria hacia el hablante, se expresaron de manera mas
genérica y vaga, también fueron sensibles al estatus social pero no a
la distancia, y la estructura tipica también fue “Movimientos de

apoyo + acto principal + movimientos de apoyo”.

En relacién con la realizacion de peticiones segun la edad,
se puede concluir que los sujetos mayores espafoles fueron menos
directos que los jovenes, ya que utilizaron menos estrategias directas
pero mas de movimientos de apoyo. Ademas, sus peticiones fueron
mas especificas y detalladas; ahora bien, la estructura general
aplicada por los participantes de los dos subgrupos fue similar:

“Movimientos de apoyo + acto principal + movimientos de apoyo”.

Al igual que en el caso espafol, los hablantes mayores

malayos también fueron menos directos que los jovenes por la
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misma razon. Asi, aplicaron menos estrategias directas pero mas
movimientos de apoyo que los jovenes y fueron menos genéricos y
vagos, aunque la estructura mayoritaria de peticién en ambos casos
fue similar, es decir, “"Movimientos de apoyo + acto principal +

movimientos de apoyo”.

Finalmente, respecto al andlisis de la formulacion de
peticiones segun el sexo, en el corpus espafiol los hombres fueron
mas directos que las mujeres, ya que usaron mas estrategias
directas y menos movimientos de apoyo que ellas, y sus expresiones
fueron menos especificas y menos detalladas. Ahora bien, la
estructura comun de las peticiones producidas por los participantes
de ambos sexos fue “Movimientos de apoyo + acto principal+

movimientos de apoyo”.

Ocurrio lo mismo en los subgrupos de sexo malayos: las
peticiones de los hombres fueron mas directas que las de las
mujeres, con un mayor uso de las estrategias directas y una menor
aplicacion de los movimientos de apoyo. Las expresiones hechas por
los hombres fueron menos genéricas que las de los participantes del
otro sexo, y la estructura general de peticiones en las respuestas
tanto de unos como de otros fue “Movimientos de apoyo + acto

principal + movimientos de apoyo”.
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CAPITULO 5
RESULTADOS Y ANALISIS DE DATOS SOBRE

EL MANDATO

El presente capitulo esta dedicado a exponer, analizar e interpretar
los resultados del estudio del segundo acto de habla investigado,
esto es, el de mandato. El procesamiento de las respuestas
aportadas por los sujetos participantes en las situaciones del test
planteadas para la produccién de mandatos, es el mismo que se ha
aplicado en el caso de la peticion (capitulo 4), es decir,
empezaremos con un analisis cuantitativo de los datos obtenidos

para pasar después a realizar un analisis cualitativo de los mismos.
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5.1 Analisis cuantitativo

En este apartado se han recogido, en primer lugar, los resultados
correspondientes al analisis general de todos los enunciados
producidos por los informantes en la formulacion de mandatos, v,
después, se ha llevado a cabo un analisis situacional. Para terminar,
mostraremos la influencia de la distancia social en la seleccién de las

estrategias empleadas por los sujetos de cada grupo investigado.

5.1.1 Analisis general

Al llevar a cabo el analisis general de lo datos obtenidos para la
expresion del mandato, procederemos de manera similar al caso
anterior, es decir, el andlisis del acto de habla de peticion,
estableciendo las comparaciones entre los datos obtenidos en torno
a tres aspectos: la cultura (en nuestro caso, espafol versus malayo),

la edad (mayor frente a menor), y el sexo (varén versus mujer).

5.1.1.1 Espaiol frente a malayo

Al analizar los actos principales de los mandatos formulados, vemos

que, a diferencia de lo que ocurrio en el caso de peticion, los
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participantes de Espafa y Malasia coinciden en una mayor utilizacion
de las estrategias “Directas”, pero la preferencia mostrada por parte
de los malayos fue mas alta que la de los espaioles, con 239
ejemplos recogidos de los malayos y 199 de los espanoles. La
segunda categoria mas empleada por los nativos de ambos paises es
la de las estrategias “Convencionalmente indirectas”: 105 enunciados
de los espanoles y 100 de los malayos. Las estrategias a las que
recurrieron menos veces los hablantes de las dos sociedades fueron
las “No convencionalmente indirectas”, con 58 casos de los
espafoles y 26 de los malayos. La diferencia entre los promedios de
las categorias aplicadas fue, en este caso, significativa: X2=15.953

p=.000 (p<.05).

Figura 99. Distribucion de estrategias de mandato (actos principales) segun el
grado de (in)direccion, utilizadas en ambas culturas
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Si aplicamos sobre estos mismos enunciados analizados
mas arriba, la sub-clasificacidbn en nueve categorias de estrategias
propuesta por Blum-Kulka, se evidencia una preferencia absoluta por
el uso del “Imperativo” en las dos sociedades, aunque si hay una
diferencia significativa en el nimero de enunciados recogidos en
cada caso (145 de los malayos frente a 94 del grupo espafiol). La
estrategia de “Formula de sugerencia”, que se utiliza en 70 de las
respuestas en espanol y en 62 de los hablantes malayos, es la
segunda mas empleada, seguida, en los datos espaioles, de la
“Declaracién de obligacién”, que aparece en 53 ocasiones, y, en los

malayos, de la “Declaracion de deseo”, con 51 ejemplos registrados.

Figura 100. Distribucion de enunciados (actos principales), en las nueve estrategias
de mandato en ambas culturas

160

140

120

100

&0

Frecuencia

Espanol

60 W Malayo

40

20

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Subestrategias de mandato

l.Imperativo 2.Performativo 3.Performativo evasivo 4.Declaracion de obligacién
5.Declaracion de deseo 6.F6rmula de sugerencia 7.Interrogacion preparatoria 8. Indicio
fuerte 9.Indicio suave
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Uno de los aspectos diferenciadores entre ambas
comunidades de habla se encuentra en el uso del “Performativo
evasivo”, con 3 ejemplos de los espafioles, pero ninguno de los
malayos. La comparacion de los promedios entre las estrategias
empleadas en los actos principales mostré también en este caso una

diferencia significativa: X2=34.119 p=.000 (p<.05).

En cuanto a los movimientos de apoyo, de manera general
se puede decir que fueron mas empleados por los espafioles que por
los malayos (765 enunciados recogidos de los espanoles frente a 659
de los malayos). Esta diferencia se corresponde, asimismo, con la
variedad de estrategias empleadas, que también es mayor en las
producciones de los espafnoles (15 estrategias diferentes, frente a las
13 de los malayos), como se refleja en la tabla de resultados que

presentamos a continuacion:
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Figura 101. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo) segun el tipo de
estrategias utilizadas en los grupos de ambas culturas
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10.Apreciaciéon 11.Gravedad/urgencia 12.Presentacion/saludo 13.Peticion de la opinidn
del oyente 14.Disculpa 15.Férmulas de tratamiento

Las preferencias por una u otra estrategia varian de una
cultura a otra. De esta forma, mientras que los enunciados
producidos por los informantes espanoles se concentran en el uso de
preparadores, con 151 casos, en los datos malayos la misma
estrategia se sitUa en el tercer lugar, segun la frecuencia de uso (136
enunciados). En cambio, la estrategia de “Razones” que es la mas
recurrente en el corpus malayo (152 veces), ocupa el segundo lugar

en los datos espafoles, con 140 apariciones. Y, la tercera opcion

416



porcentualmente mayoritaria entre los hablantes espanoles es el uso
de las “Férmulas de tratamiento” (128 casos), que fue la segunda

mas empleada por los sujetos del grupo malayo (138 registros).

Pero las diferencias estadisticamente mas significativas
entre los dos grupos de informantes, se aprecian en el caso de la
estrategia de “Presentacion/saludo”, que aparece en 92 de los
enunciados en espanol, pero en solo 18 de los malayos. Al comparar
los promedios de los movimientos aplicados la diferencia fue

significativa: X2=57.283 p=.000 (p<.05).

Si se hace un computo general del nimero de enunciados
producidos por los sujetos de una y otra cultura en cada una de las
seis situaciones propuestas en el cuestionario, vemos que, en el caso
espanol, es en la situacion 3, en la que un directivo pide a su nuevo
secretario que haga fotocopias de algunos documentos importantes,
en la que se produce un mayor nimero de enunciados (286),
mientras que en la situacion 6, en la cual un profesor universitario le
pide a su alumno que llegue a la clase a la hora, solamente se han
recogido 156. En el grupo malayo, en cambio, el mayor numero de
enunciados (209) se concentra en la situacion 18, donde el sujeto
pide a su hijo que se acueste enseguida, mientras que el nimero
mas bajo se registrd en la situacion 15, en la que el encargado de un

restaurante le pide a uno de sus trabajadores que envie un pedido
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de comida a la oficina de un cliente. En la situacion 9, donde se pide
a un hijo que vuelva pronto a casa, los informantes de ambas
sociedades produjeron el mismo numero de enunciados (185).
Encontramos, asi pues, una diferencia significativa en los promedios
de los enunciados producidos en las diferentes situaciones

proporcionadas: X2=20.984 p=.001 (p<.05).

Figura 102. Numero de enunciados producidos en cada una de las situaciones por
los hablantes de ambas culturas
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5.1.1.2 Mayor frente a menor

Al analizar las estrategias empleadas en los actos principales por los
hablantes de cada grupo de edad de cada sociedad, teniendo en
cuenta el mayor o menor grado de (in)direccion, vemos que los

hablantes mas jovenes presentan una mayor tendencia al empleo de
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las formas directas, tanto en el grupo espafiol como en el malayo.
Asi, en el estudio, se han recogido 105 ejemplos de los menores y 94
de los mayores en el grupo espafiol y, 130 y 109, respectivamente,
en el grupo malayo. En cambio, las estrategias menos empleadas
son, en ambos grupos de edad y en ambas sociedades, las no
convencionalmente indirectas, con 35 apariciones en los mayores y
23 en los jovenes del grupo espafiol, y 18 y 8, respectivamente, del
grupo malayo. Con respecto a las formas convencionalmente
indirectas, los subgrupos de edad no se diferenciaron tanto: 52
enunciados de los mayores y 53 de los jévenes en las producciones
en espafol, y 55 de los mayores y 45 de los menores en los datos
malayos. Por Ultimo, hay que mencionar que la comparacién de los
promedios de las categorias empleadas no indicd una diferencia
significativa en el grupo espanol: X2=3.100 p=.212 (p>.05), pero en

el malayo la diferencia fue significativa: X2=6.689 p=.035 (p>.05).
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Figura 103. Distribucion de enunciados (actos principales) seglin el grado de
(in)direccién de las estrategias empleadas por los subgrupos de edad
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Al aplicar a los mismos enunciados la sub-clasificacion en
nueve tipos de estrategias, para dar un mayor o menor grado de
direccion al mandato, se hace evidente que el Imperativo es la
preferida por los hablantes malayos de cualquier edad, aunque los
mas jovenes se mostraron mas productivos que los mayores, con 85
ejemplos, frente a los 60 de los mayores. El Imperativo fue también
la estrategia mas utilizada por los participantes espafoles jovenes, y
la segunda mas empleada por los mayores de ese subgrupo, por
detras de las férmulas de sugerencia y con tan solo un enunciado de

diferencia, como muestra la siguiente grafica:

420



Figura 104. Distribucién de enunciados (actos principales) segun grado de
(in)direccién de estrategias en los subgrupos de ambas culturas
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La segunda estrategia mas utilizada por los malayos
mayores fue la de “Férmula de sugerencia”, con 32 casos, seguida
de la “Declaracién de obligacién” (26), mientras que la segunda mas
empleada por los menores fue la “Declaracion de deseo” (33),
seguida del uso de formulas de sugerencia, con 30 ejemplos
recogidos. En el caso de los espafioles mayores, como ya hemos
mencionado anteriormente, la segunda mas repetida fue la de
“Imperativo”, con 39 registros, seguida de la de “Indicio fuerte” con

31 apariciones, mientras que la estrategia que ocupd el segundo
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lugar en las preferencias de los menores fue la de “Férmula de

sugerencia” (30), seguida de la “Declaracion de obligacion” (25).

En la figura se aprecia, ademas, que los subgrupos
malayos se diferenciaron mas significativamente entre si en la
frecuencia con la que aplicaron cada estrategia, en comparacion con
los subgrupos espafioles, sobre todo en la estrategia de “Declaracion
de obligacién” que fue casi tres veces mas utilizada por los mayores
que por los menores, con 26 ejemplos de los mayores frente a tan
solo 9 de los menores. También existe una destacada diferencia
entre los dos subgrupos malayos en el uso de la estrategia de
“Indicio fuerte”, casi tres veces mas empleada por los encuestados
de mas edad (17 casos, frente a tan solo 6 de los de menos edad).
En cambio, en las intervenciones de los hablantes de los subgrupos
espanoles no hubo una diferencia tan marcada, excepto en el uso de
la estrategia de “Performativo”, de la que se encontraron dos
ejemplos en los datos de los menores, pero ninguno en los de los
mayores. Por otra parte, contrastando entre los subgrupos de edad
los promedios de las estrategias aplicadas, la diferencia no fue
significativa en el grupo espaiiol, algo que, en cambio, si ocurre en el

grupo malayo: X2=24.820 p=.001 (p<.05).

Respecto al uso de movimientos de apoyo, los informantes

mayores fueron los que se mostraron mas productivos. Asi, se
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recogieron un total de 425 enunciados de los espafoles mayores
frente a 340 de los jovenes y, 354 de los malayos de mas edad por
306 de los menores. Ademas, los de mas edad del grupo espaiiol
utilizaron una mayor variedad de estrategias (14 estrategias
diferentes) en comparacidon con los jovenes (11). En cambio, en el
grupo malayo, los sujetos mayores, aun siendo también los mas
productivos, emplearon menos estrategias diferentes (11 tipos,

frente a los 13 de los menores).

Los resultados numéricos obtenidos en relacion a esas
diferentes estrategias empleadas por cada subgrupo de edad de
ambas sociedades en los movimientos de apoyo, son los que se

recogen en la figura siguiente:
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Figura 105. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo) segun grado de
(in)direccién de las estrategias empleadas por los subgrupos de ambas culturas
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Mientras que los enunciados producidos por los espafioles
mayores se concentran en el empleo de “Foérmulas de preparacion”,
con 94 casos, los jovenes mostraron preferencia por las “Formulas
de tratamiento”, que aparecen en 64 ocasiones. Es interesante
sefalar que la estrategia mas utilizada por los primeros se situd en el
tercer lugar de preferencia en las respuestas de los segundos (57), y
viceversa, la opcion mas repetida en los de menor edad ocupd el
tercer lugar en el otro subgrupo (64). Con respecto a la segunda

preferencia, ambos subgrupos de edad coincidieron en recurrir a la
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estrategia de “Razones”, con 77 registros de los mayores y 63 de los

jovenes.

Por otro lado, los subgrupos malayos mostraron la misma
tendencia hacia el empleo de las “Razones”, que aparece con la
misma frecuencia en los datos de jovenes y mayores (76 registros).
La estrategia a la que recurren, en segundo lugar, los informantes de
mas edad, es la de “Férmulas de preparacion” (75 enunciados),
seguida de las “Férmulas de tratamiento” (70). En el caso de los de
menos edad ocurre justo lo contrario: las “Férmulas de tratamiento”
ocupan el segundo lugar en la lista de frecuencias, con 68 casos,

mientras que los preparadores, que se utilizan en 61 ocasiones,

ocupan el tercero.

Hay que destacar la notable diferencia constatada entre
los subgrupos de ambos paises con respecto a la estrategia de
“Presentacion/saludo”. Los participantes espafoles de mas edad
aplicaron dicha estrategia dos veces mas que los de menos edad (62,
frente a tan solo 30 en los menores), y los malayos mayores la
utilizaron ocho veces mas que los menores (16 ejemplos, en
comparaciéon con los 2 registros de los jovenes). Por otro lado, los
informantes de cada subgrupo emplean algunas estrategias que no
aparecen en los datos del otro subgrupo. Por ejemplo, las de

“Invocacion de principios generales”, “Reconocimiento de Ia
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imposicion”, “Preocupacion” y “Peticion de la opinidn del oyente”,
presentes en los datos de los espafioles mayores, no fueron
empleadas por ninguno de los espaiioles jovenes. En cambio, estos
aplicaron la de “Promesa de recompensa/reparacion”, de la que no
se encontrd ningln caso en los datos mayores. En el caso del grupo
malayo, por el contrario, todas las estrategias empleadas por los
malayos mayores, también fueron encontradas en los datos de los
participantes menores. Sin embargo, las de “Promesa de
recompensa/reparacion” y “Peticion de la opinidon del oyente”
aparecieron en el corpus de los menores, pero ningun sujeto mayor
las aplicd. Por dultimo, hemos de decir que, al comparar los
promedios de las estrategias aplicadas en los movimientos de apoyo

por los hablantes de los distintos subgrupos de edad, la diferencia no

fue significativa en los datos de ninguno de los dos paises.

5.1.1.3 Varon frente a mujer

En el analisis de datos llevado a cabo, desde el punto de vista del
género de los sujetos, sobre los enunciados producidos como actos
principales, se observd que, a la hora de emplear estrategias mas o
menos directas en la produccion de los mandatos, los dos sexos en
ambos paises prefirieron, mayoritariamente, recurrir a formas

“Directas”. En el grupo espafiol, fueron los varones los que utilizaron
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en mayor medida dicha forma, con 102 enunciados registrados,
mientras que en los datos de las mujeres se recogieron 97. En
cambio, en el otro grupo (el malayo), fueron las mujeres las que mas
las emplearon: 122 enunciados, frente a 117 de los varones. En lo
que atafie a la segunda forma mas utilizada, las estrategias
“Convencionalmente Indirectas”, las mujeres de Espafia y Malasia
coincidieron en manifestar un mayor uso de dicha categoria que los
varones, con 58 y 47 enunciados recogidos, respectivamente, en el
grupo espafol y 52 y 48, en el malayo. Al revés que en el caso
anterior, los varones de ambas culturas produjeron un mayor
nimero de enunciados aplicando estrategias “No convencionalmente
indirectas”, en comparacién con las mujeres, con 32 y 26 ejemplos,

respectivamente en los datos espafioles, y 16 por 10 en los malayos.

Figura 106. Distribucién de enunciados (actos principales) segin el grado de
(in)direccién de las estrategias de mandato segln sexo, en ambas culturas
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La diferencia entre los promedios de las categorias aplicadas por los
hablantes de los dos sexos no fue significativa en los datos de

ninguna de las dos culturas.

Si aplicamos a los mismos enunciados analizados mas
arriba, la sub-clasificacion en nueve tipos de estrategia, tal y como
hemos venido haciendo a lo largo de nuestro estudio, los resultados

que se obtienen son los siguientes:

Figura 107. Distribucién de enunciados (actos principales) seguin al grado de
(in)direccion de las estrategias empleadas por los sujetos de los dos sexos en
ambas culturas
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No hay una diferencia estadistica muy significativa entre
las preferencias de uno y otro sexo en cada cultura. En todos los
casos coincidieron en mostrar preferencia por el uso del
“Imperativo”, y, ademas, lo hicieron en un ndimero de enunciados
muy similar: 49 de los varones y 44 de las mujeres en la cultura
espafola, y 78 y 67, respectivamente, en la malaya. En lo que
concierne a la segunda estrategia mas empleada, ambos sexos
también optaron por la misma, que fue la de “Férmula de
sugerencia”, pero fueron las mujeres de ambas sociedades quienes
mas recurrieron a ella, con 37 enunciados registrados (30 de los
varones) en la sociedad espanola, y 32 (30 de los varones) en la
malaya. Las mujeres, ademas, también mostraron cierta preferencia
por la “Declaraciéon de deseo” (32 enunciados). Cabe mencionar,
asimismo, que si hay diferencias en la tercera estrategia mas
empleada por cada subgrupo. Asi, la de “Indicio fuerte” fue la tercera
mas utilizada por los varones espafioles (27 registros), mientras que
las mujeres optaron por la “Declaracién de obligacién” (29). Y, en el
grupo malayo, los varones aplicaron la “Declaracion de deseo” en 19
ocasiones, y las mujeres una “Interrogacion preparatoria” en 20
casos. La comparacion de los promedios entre las estrategias
empleadas en la produccidn de actos principales por los hablantes de
ambos sexos no presenta una diferencia significativa en los datos de

ninguno de los paises.
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Respecto a los movimientos de apoyo, y como era de
esperar, en ambas sociedades las mujeres fueron mas productivas
que los varones, y asi, se recogieron 401 enunciados de las
intervenciones de las mujeres espanolas frente a 364 de los varones,
y 376 enunciados y 284, respectivamente, en las intervenciones de
los hablantes malayos. Pero, a pesar de esta diferencia, la variedad
de estrategias aplicadas por los hablantes de ambos sexos, en los
dos grupos, es la misma, ya que, en el caso espainol, tanto hombres
como mujeres usaron 13 estrategias diferentes, y, en el caso malayo,
12, tal y como puede verse en la tabla que presentamos a

continuacion:

Figura 108. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) segun estrategias
empleadas por los dos géneros en ambas culturas
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Las estrategias utilizadas mas repetidamente por los
varones espaioles fueron, en orden decreciente, las de “Férmulas de
preparacion” (78 ejemplos), seguida de “Formulas de tratamiento”
(67) y “Razones” (59). En cambio, las mujeres mostraron preferencia
por la de “Razones” (81), seguida de “Férmulas de preparacion” (73)
y “Formulas de tratamiento” (61). En la sociedad malaya, los varones
tendieron a utilizar mayoritariamente las “Razones”, con 68
apariciones, seguidas del uso de “Férmulas de preparacion” (62) y de
“Férmulas de tratamiento” (48), mientras que las mujeres
manifestaron mayor tendencia hacia el empleo de “Férmulas de
tratamiento” (90), seguidas de “Razones” y de la estrategia de

“Férmulas de preparacion”, con 84 y 74 enunciados recogidos,

respectivamente.

El analisis revela, ademas, que, en la sociedad espafiola,
los varones investigados no emplearon ningun “Reconocimiento de la
imposicion” ni tampoco ninguna “Preocupacion” en su mandato,
mientras que estas dos estrategias si que aparecieron una vez en los
datos de mujer. En cambio, la estrategia de "“Promesa de
recompensa/reparacion” aparecié en los datos de los varones pero
ninguna mujer la utilizd. En la sociedad malaya, por su parte, hay
dos estrategias en el corpus del subgrupo de un sexo pero no en el
del otro, y al revés. De esta forma, la estrategia de “Promesa de

recompensa/reparacion”, que fue aplicada por los varones, no
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aparece en el corpus de mujer. Y la “Peticién de la opinién del
oyente”, de la que si hay registros en los datos de las mujeres, no

aparece en los de los hombres.

Respecto a los valores de las medias, en este caso
tampoco hay diferencias estadisticas significativas entre los sujetos

espanoles y malayos de los dos sexos.

5.1.2 Analisis situacional

A continuacion, se va a presentar individualmente la distribucion de
los datos recogidos en cada una de las seis situaciones de mandato
proporcionadas en el cuestionario (situaciones 3, 6, 9, 12, 15y 18),
teniendo en cuenta los tres variables: cultural (espanol frente a
malayo), edad (sujetos mayores frente a jovenes) y género (hombre

frente a mujer).

5.1.2.1 Situacion 3

En la situacion 3, que es la primera presentada en el cuestionario
para la formulacién de mandatos, un directivo de una firma famosa

pide a su nuevo secretario que haga fotocopias de algunos
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documentos. La distancia social entre los interlocutores es grande, vy,
por tanto, la familiaridad es baja puesto que nunca se han

encontrado antes.

A) Espaiiol frente a malayo

Al analizar los enunciados producidos como actos principales de
mandato en la situacion 3, observamos que la tendencia mas
habitual es el uso de estrategias “Directas” (37 ejemplos en los datos
espanoles y 39 en los malayos), seguidas de las “Convencionalmente
indirectas”, con 22 ejemplos de los espaioles y 20 de los malayos, y,
a una distancia mayor, por las “No convencionalmente indirectas” (1
registro en ambos casos). Por lo tanto, el resultado de cada

comunidad de habla no difiere significativamente.

433



Figura 109. Distribucién de enunciados (actos principales) segun estrategias de
mandato empleados para la situacion 3, en cada cultura

39
37
L]
E 22
g 20
[*)
o
w Espafiol
m Malayo
1 1
I
Directas Convencionalmente No
Indirectas Convencionalmente
Indirectas

Estrategias de mandato

Respecto a la sub-clasificacion en nueve tipos de
estrategia (la propuesta por Blum Kulka et alter., 1989), es notable la
diferencia mostrada entre los hablantes de una y otra cultura, tal y

como refleja la figura que mostramos a continuacion:
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Figura 110. Distribucién de enunciados (actos principales) producidos para la
situacion 3 en cada cultura, segin el grado de (in)direccion de la estrategia
empleada
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Los nativos espanoles se inclinan hacia el empleo de la
“Declaraciéon de deseo”, con 28 enunciados recogidos, en
comparacién con tan solo 7 de los malayos con esa misma
estrategia. Los nativos malayos, por su parte, tendieron a realizar su
mandato utilizando un “Imperativo”, del que se han encontrado 27
ejemplos, en contraste con los 7 de los espanoles. Sin embargo, en
cuanto a la segunda estrategia mas frecuente, los dos grupos
coincidieron en optar por la de “Interrogacién preparatoria” (22

enunciados en los datos de los espafoles y 20 en los malayos).
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En relacién al nimero de estrategias diferentes utilizadas,
vemos que los espafoles presentan menor variedad que los malayos,
con 5 estrategias empleadas frente a las 6 de los malayos. En este
escenario, ningun espafol aplico las estrategias de “Performativo” e
“Indicio fuerte”, mientras que en los datos malayos aparecieron las
dos, la primera en 4 ocasiones y la segunda tan solo en una. En
cambio, no se encontrd ningun caso de “Indicio suave” en los datos
malayos, pero los espafioles si la utilizaron una vez. Cabe subrayar
que los indices indicaron diferencias significativas entre las medias
obtenidas entre Espafa y Malasia en lo que respecta al uso de los

actos principales: X2=30.793 p=.000 (p<.05).

Respecto a los movimientos de apoyo, en total, los
espafioles produjeron un mayor numero de enunciados que los
malayos (226 frente 136 de los malayos). Ademas, utilizaron un
mayor numero de tipos diferentes de estrategia que los malayos: 11
y 10, respectivamente. En la tabla que presentamos a continuacion,
queda recogido el nimero de enunciados en los que se ha empleado
cada uno de los tipos de estrategia, en las producciones de cada

grupo de hablantes:
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Figura 111. Distribucion de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacion 3, en cada cultura
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del oyente 14.Disculpa 15.Férmulas de tratamiento

Llama la atenciéon en la gréfica la alta frecuencia con la
que aparece la estrategia de “Presentacidon/saludo” en el corpus
espanol, que esta presente en 76 enunciados, frente a los tan solo
16 ejemplos de los malayos, lo que la sitla en cuarto lugar en el
indice de frecuencia de uso, en las respuestas de los hablantes de
esta cultura. La estrategia que ocupa la segunda posicién entre las
mas repetidas en las respuestas de los espafioles, es la de “Férmulas
de preparacién”, con 45 ejemplos, que fue, por otro lado, la mas

empleada por los malayos (en 42 ocasiones). La tercera opcién mas
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n

aplicada entre los sujetos espafioles, la de “Formulas de tratamiento
(con 30 enunciados), ocupa el segundo lugar en los datos de los
malayos (33), vy, la cuarta, “Gravedad/urgencia”, con 26 ejemplos en
espafol, se situd en el tercer lugar en el corpus de los malayos (18).
La diferencia entre las medias de las estrategias de movimientos de
apoyo aplicadas por los hablantes de los grupos examinados fue

significativa: X2=29.976 p=.001 (p<.05).

B) Mayor frente a menor

Si analizamos los actos principales producidos para la situacion 3,
teniendo en cuenta el criterio de la edad, vemos que ambos
subgrupos en las dos sociedades mostraron preferencia por el uso de
estrategias “Directas”. En el caso espafol, fueron los mayores los
que prefirieron ejecutar los mandatos de manera directa, con 21
muestras, frente a las 16 de los jovenes. En la sociedad malaya, por
el contrario, fueron los jovenes los que utilizaron las estrategias
“Directas” en mayor medida (23 enunciados de los jovenes frente a

16 de los mayores).

El segundo tipo de estrategia mas empleado fue el de las
“Convencionalmente indirectas”, mas utilizadas en la sociedad

espanola por los jovenes que por los mayores (13 y 9 enunciados,
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respectivamente). En los subgrupos malayos, en cambio, fueron los
mayores los que mostraron una tendencia mas destacada hacia el
empleo de dicha forma: 14 ejemplos recogidos frente a tan solo 6 de

los jovenes.

Respecto a las estrategias “No convencionalmente
indirectas”, no aparecen en los registros de los mayores (ni
espafnoles ni malayos), y solamente una vez en los de los jovenes de

las dos sociedades.

Figura 112. Distribucion de enunciados (actos principales) segun las estrategias de
mandato seleccionadas para la situacion 3, en cada subgrupo
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Finalmente se encontrdé que las diferencias entre los
subgrupos de edad en ambas culturas a través de la comparacién de

los promedios de las formas utilizadas no fueron significativas.

Al aplicar la sub-clasificacidn en nueve tipos de estrategia
que estamos utilizando en nuestro estudio para el analisis del grado
de (in)direccion de los enunciados producidos como actos
principales, los resultados numéricos obtenidos son los que aparecen

en la siguiente grdfica:

Figura 113. Distribucion de enunciados (actos principales) de la situacion 3, segln
estrategias aplicadas por cada subgrupo
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La estrategia de “Declaracion de deseo” fue la elegida de
forma mayoritaria en ambos subgrupos espafnoles, aunque fueron los
mayores los que la utilizaron en un mayor nimero de ocasiones: 15
enunciados registrados frente a 13 de los jovenes. Ahora bien, los
jovenes también mostraron cierta tendencia hacia el uso de una
“Interrogacion preparatoria” con la misma frecuencia. Por otro lado,
en las preferencias mostradas por los subgrupos malayos al hacer los
mandatos, se aprecia que, mientras que los mandatos producidos
por los mayores malayos se concentraron en el empleo de una
“Interrogacion preparatoria” (14 enunciados), en los datos de los
menores la preferencia viene marcada por el uso del “Imperativo”

(17).

En cuanto a la variacién de estrategias aplicada por cada
subgrupo al producir los mandatos, tanto los subgrupos de la
sociedad espanola como los de la malaya utilizaron el mismo nimero
de estrategias diferentes (4 en la primera, y 5 en la segunda). Sin
embargo, hubo algunas estrategias que estan presentes en un
subgrupo pero no en el otro. Asi, por ejemplo, en el corpus de los
mayores del grupo espanol se encontro la estrategia de “Declaracién
de obligacién” (4 enunciados), pero no hay ningun registro en el de
los jovenes. En cambio, en el corpus de los jovenes aparecié un
“Indicio suave”, estrategia de la que no se encontrd ningln caso en

los datos de los mayores. En el caso del grupo malayo, ningun sujeto
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del grupo de mayores aplicd indicios fuertes en su mandato, pero si
que aparecen una vez en los datos de los menores. Y los menores
no emplearon ninguna “Declaracion de obligacion”, pero si se
encontrd dicha estrategia en las respuestas de los mayores en una
ocasion. La diferencia entre los promedios de las estrategias usadas
por los hablantes mayores y los menores no fue significativa en los

datos de ninguno de los grupos.

En el caso de los movimientos de apoyo, la clasificacion de
las estrategias empleadas en los enunciados producidos como tales

en la situacion 3, se presenta como sigue:

Figura 114. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacion 3, en ambas culturas, segln estrategias aplicadas
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1.Férmulas de preparacién 2.Busqueda de un compromiso 3.Razones 4.Prevision de
objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacidn de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicién 9.Preocupacion
10.Apreciacion 11.Gravedad/urgencia 12.Presentacion/saludo 13.Peticion de la opinion
del oyente 14.Disculpa 15.Férmulas de tratamiento

Segun refleja la grafica, tanto los hablantes espaiioles de
mas edad como los de menos, recurrieron en mayor medida a la
opcion de “Presentacion/saludo”. Pese a que los dos subgrupos
examinados mostraron preferencia por dicha estrategia, llama la
atencion la diferencia en el nimero de enunciados en la que es
utilizada por los mayores (50), en comparacion con los jovenes (26).
Aungue la estrategia mas utilizada fue la misma en ambos
subgrupos, si que se da una cierta diferencia en el orden de
preferencia de otras estrategias. De esta forma, mientras que, en el
caso de los mayores la segunda opcidon mas elegida es la de
“Formulas de preparacion” (31 casos), en el subgrupo de los
menores fue la estrategia de “Formulas de tratamiento” (17).
Ademas, los espafioles de mas edad emplearon también las
estrategias de “Busqueda de un compromiso” (13) y “Previsidon de
objeciones” (2), de las cuales no se encontré ningln caso en las
respuestas de los menores. En el material proporcionado por los
menores, y como se ha dicho mas arriba, la estrategia de “Férmulas
de tratamiento” (17 enunciados) fue la segunda mas empleada, pero
en los datos mayores fue la cuarta opciébn mas elegida, con 13

registros. La tercera forma preferida por los mas jovenes, la de
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“Formulas de preparacion”, aparece también, con 13 registros en la
cuarta posicion por orden de frecuencia, de las respuestas de los
mayores. Por otro lado, en las respuestas de los menores se
encontraron las estrategias de “Disculpa” (3 veces) y “Promesa de
recompensa/reparacion” (una vez), que no se registraron en las de

los mayores.

En el grupo malayo, por su parte, los dos subgrupos de
edad no solo mostraron la misma preferencia por la estrategia de
“Formulas de preparacion”, sino que también la utilizaron en el
mismo numero de enunciados (21). Respecto a la segunda opcién
mas empleada, ambos subgrupos también optaron por la misma
estrategia, la de “Formulas de tratamiento”, con 18 casos entre las
respuestas de los mayores y 15 en las de los menores. Sin embargo,
los malayos mayores y los menores se diferenciaron bastante
respecto al uso de las estrategias de “Gravedad/urgencia” y
“Presentacion/saludo”, puesto que mientras 12 de los informantes
mayores utilizaron la primera, solamente 6 de los menores
recurrieron a la misma estrategia, y, respecto a la segunda, aparece
en 14 de las respuestas de los mayores en comparacién con tan solo
2 de los menores. Ademas, ningun sujeto mayor empled la
“Minimizacién de la imposicidon”, pero la encontramos una vez en los
datos de los menores. En cambio, de la “Disculpa” si que hay

ejemplos de uso en los sujetos de mas edad (2 veces), pero no hay
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ningun registros en las respuestas de los menores. La comparacion
de los promedios entre los movimientos de apoyo empleados entre
los subgrupos de edad no indicd una diferencia significativa en el

corpus malayo, pero si en el espafiol: X2=31.966 p=.000 (p<.05).

C) Varon frente a mujer

Al comparar los enunciados producidos como actos principales en las
respuestas de los encuestados varones y mujeres en el grupo
espanol, se observa que, los primeros, mostraron una mayor
tendencia a usar estrategias “Directas” (21 de los varones frente a
16 de las mujeres). En cambio, en el otro grupo, fueron las mujeres
las que mas utilizaron este tipo de estrategias, con 22 ejemplos
recogidos, frente a los 17 de los varones. En lo referente al empleo
de las “Convencionalmente indirectas”, el resultado fue el contrario,
es decir, los varones del grupo espafol las aplicaron mas que las
mujeres (13 y 9, respectivamente), y en el grupo malayo, fueron las
mujeres las que la usaron en mayor medida (22 de las mujeres
frente a 17 de los varones). Y, sobre las “"No Convencionalmente
Indirectas”, hay que decir que solo estan presentes en los datos
mujeres espafiolas y en los varones malayos, con una sola

aparicién. Segun indicé el valor estadistico, no existe diferencia
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significativa entre las medias de ambos sexos en este caso, en

ninguno de los dos paises.

Figura 115. Distribucidon de estrategias de mandato empleadas en los enunciados
(actos principales) producidos para la situacion 3 por cada grupo de género
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Si aplicamos a esos mismos enunciados (es decir, a los
actos principales) la sub-clasificacion de estrategias propuesta por
Blum-Kulka, los resultados numéricos que se obtienen son los que se

presentan en la siguiente grafica:
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Figura 116. Distribucién de enunciados (actos principales) producidos para la
situacion 3 por cada grupo de género, segun grado de (in)direccion de estrategias
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En este escenario los varones espafoles prefirieron hacer
el mandato a través de una “Declaracion de deseo” (16 enunciados),
siendo el uso de una “Interrogacion preparatoria” la segunda
estrategia mas empleada por dicho grupo (9 registros). En las
mujeres se invierte este orden de preferencia, y asi, hay 13
respuestas con una “Interrogacion preparatoria” y 12 con una
“Declaracion de deseo”. Hay que mencionar, ademas, que los
varones espanoles aplicaron 4 estrategias diferentes frente a las 5

utilizadas por las mujeres. Asi, ningun varén usd la de “Indicio
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suave” en sus mandatos, pero aparecid una vez en los datos

femeninos.

En el grupo malayo por su parte, los varones emplearon
mas variedad de estrategias que las mujeres (6 diferentes frente a
las 4 aplicadas por las mujeres), de forma que algunas de ellas,
como la “Declaracién de obligacion” y el “Indicio fuerte”, aparecen
una vez en las intervenciones de los sujetos varones, pero no se
encontrd ningln caso de dichas formulas en el corpus de las
mujeres. En este contexto, la diferencia indicada entre las medias de

ambos sexos en los dos paises tampoco fue significativa.

En la recopilacion de los movimientos de apoyo que
acompainan a los actos principales analizados arriba, se obtuvieron
un total de 116 enunciados de los varones espanoles y 110 de las
mujeres del mismo grupo, enunciados en los que los dos sexos
aplicaron el mismo nimero de estrategias diferentes (10), aunque no
se trata de las mismas opciones. Por ejemplo, en los datos de las
mujeres, las “Razones” aparecen en 3 ocasiones, pero no
encontramos ningdn ejemplo en las respuestas de los varones. En
cambio, no se encontro ninguna “Promesa de
recompensa/reparacion” en los datos de las mujeres, pero los

varones si la emplearon una vez.

448



En el grupo malayo por su parte, fueron las mujeres las
que produjeron mas enunciados como movimientos de apoyo (81 de
las mujeres frente a 55 de los varones). Con respecto a las
estrategias empleadas, fueron los varones quienes usaron una mayor
variedad: 10 tipos diferentes frente a los 8 empleados por las
mujeres. De esta forma, mientras que los varones aplicaron la
estrategia de “Prevision de objeciones” en 3 ocasiones, ninguna
mujer la utilizd en sus mandatos. Ahora bien, todas las estrategias
empleadas por las mujeres, también fueron utilizadas por los

varones.

Al igual que en el caso de los actos principales, en el uso
de los movimientos de apoyo tampoco se han encontrado diferencias
estadisticas significativas entre los subgrupos de ambos sexos de los

dos paises.

Respecto a las estrategias mas utilizadas en la produccion
de estos movimientos de apoyo, la tabla que presentamos a
continuacién recoge la distribucion de uso (segin numero de

enunciados) por cada subgrupo de participantes:
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Figura 117. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo) producidos para la
situacion 3 en cada género
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objeciones 5.Promesa de recompensa/reparacion 6.Minimizacion de la imposicion
7.Invocacién de principios generales 8.Reconocimiento de la imposicién 9.Preocupacién
10.Apreciaciéon 11.Gravedad/urgencia 12.Presentacion/saludo 13.Peticion de la opinién
del oyente 14.Disculpa 15.Férmulas de tratamiento

En lo referente a la estrategia mas empleada, los sujetos
espafoles de los dos sexos se inclinaron, mayoritariamente, hacia el
uso de una “Peticién de la opinion del oyente” (43 ejemplos en el
corpus de los varones y 33 en el de las mujeres. Y en cuanto a la
segunda y la tercera estrategia mas usada por cada subgrupo, los
resultados obtenidos también fueron similares: los participantes de
ambos sexos optaron por “Férmulas de preparacion” en el primer

caso (24 hombres y 21 mujeres), y recurrieron al empleo de
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“Formulas de tratamiento”, en el segundo (15 enunciados tanto de

hombres como de mujeres).

En cambio, en los dos subgrupos malayos si que
encontramos ciertas diferencias en la eleccion de estrategia. La
forma dominante en las producciones de los varones fue la de
“Férmulas de preparacion”, con 20 ejemplos recogidos, mientras que
las mujeres utilizaron mayoritariamente “Formulas de tratamiento”
(23). Con respecto a la segunda mas repetida, es interesante
remarcar que, en los datos de los varones, fue la estrategia de
“Formulas de preparacidon”, con 22 enunciados, mientras que en las
respuestas de las mujeres fue la de “Formulas de tratamiento”, con

10 registros.

5.1.2.2 Situacion 6

En la situacién 6, un profesor amonesta a uno de sus estudiantes
que llega tarde a clase y le ordena que sea puntual. Los

interlocutores son, entonces, conocidos.
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A) Espaiol frente a malayo

En el analisis de las estrategias empleadas en los actos principales
producidos en esta situacion, existe una clara diferencia entre ambas

culturas, como podemos observar en la siguiente grafica:

Figura 118. Distribucion de estrategias de mandato en actos principales producidos
para la situacion 6, en ambas culturas
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Mientras que las producciones de los informantes
espanoles se concentran en el uso de estrategias “No
convencionalmente indirectas”, con 34 ejemplos, en los datos

malayos la misma categoria fue la menos elegida (con 15). Es decir,
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la categoria preferida por los nativos espanoles es la menos elegida
por los malayos. La segunda estrategia mas utilizada por los
espafoles es la de las "Directas”, con 18 enunciados producidos, y
fue la forma mas utilizada por los malayos (aparece 29 veces). Las
llamadas “Convencionalmente indirectas” son las que menos
aparecen en el corpus espanol de esta situacién (8 registros), pero
las segundas mas empleadas por los malayos (16 ejemplos). La
diferencia obtenida entre los promedios de las categorias aplicadas

si fue significativa: X2=12.608 p=.002 (p<.05).

Si aplicamos a estas estrategias que acabamos de analizar
la sub-clasificacion de Blum-Kulka, vemos que hay una gran
diferencia en las tendencias de cada una de las sociedades

estudiadas:
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Figura 119. Distribucién de enunciados producidos como actos principales segin
estrategias empleadas para la situacion 6, en ambas culturas
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Como se aprecia en la tabla, la estrategia dominante del
grupo espafol fue la de “Indicio fuerte”, con 30 casos, seguida de
“Declaracion de obligacion”, “Declaracion de deseo” y “Formula de
sugerencia” (6 enunciados registrados con cada una). El grupo
malayo, en cambio, prefirié usar en la mayoria de las ocasiones una
declaracion de deseo (16 enunciados), ademas de otras estrategias
como las de “Indicio fuerte” (14) y “Formula de sugerencia” (13). Los
informantes espanoles utilizaron las nueve estrategias de actos

principales, pero en el grupo malayo si que hubo una estrategia, la
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de “Performativo evasivo”, de la que no se encontrd ningun ejemplo
de uso. Cabe destacar, en este apartado, que las pruebas
estadisticas mostraron que las dos culturas analizadas se
diferenciaron significativamente en la comparacion de los promedios

de los actos principales formulados: X2=24.609 p=.002 (p<.05).

Figura 120. Distribucion de movimientos de apoyo producidos para la situacion 6,
en ambas culturas
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Los grupos estudiados no mostraron diferencias muy
significativas en el niumero de enunciados producidos (96 de los
espafnoles y 94 de los malayos). Ahora bien, los participantes

455



espafnoles aplicaron un mayor numero de estrategias diferentes, con
10 tipos distintos en comparacién con los 7 utilizados por los
malayos. En cuanto a la estrategia empleada por la mayoria de
sujetos, los dos grupos mostraron una tendencia distinta. Asi, en el
corpus espaiol, la estrategia mas utilizada fue la de “Razones” (27
registros), sequida de la de “Formulas de preparacion” (22) y la de
“Férmulas de tratamiento” (20). En cambio, la mayoria de los
participantes malayos optaron por la “Busqueda de un compromiso”,
de la que encontramos 24 casos, seguida del uso de “Formulas de
preparacion” (22) y de “Razones” (19). Hay que senalar la ausencia
de tres estrategias en los datos malayos, “Prevision de objeciones”,
“Apreciacion” y “Presentacion/saludo”, de las que si que se han
recogido ejemplos en los datos espafioles (1 de “Previsién de
objeciones”, y 3 de cada una de las otras dos). A diferencia del
analisis de actos principales, en este caso, los promedios

comparados no indicaron ninguna diferencia significativa.

B) Mayor frente a menor

Al contrastar las respuestas de los sujetos de los subgrupos de edad
formuladas en la situacion 6, analizando el grado de (in)direccién de
las estrategias empleadas en los actos principales, los resultados

numeéricos obtenidos fueron los que presentamos a continuacion:
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Figura 121. Distribucidn de estrategias de mandato en los subgrupos de edad
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Los hablantes de todas las edades de la sociedad espafiola
coincidieron en mostrar preferencia por las estrategias “No
convencionalmente indirectas” (18 enunciados de los mayores y 16
de los menores), seguidas de las “Directas” (9 en ambos casos) y las
“Convencionalmente indirectas” (3 de los mayores y 5 de los
menores). Por otro lado, en la sociedad malaya, si que hay una
diferencia considerable entre las preferencias mostradas por los
hablantes de los dos subgrupos. De esta forma, mientras que los
hablantes mayores se inclinaron mayoritariamente hacia el uso de
estrategias “"No convencionalmente indirectas” (12), los menores
recurrieron a ellas en solamente 3 ocasiones. En cambio, en los

datos de los menores, encontramos 19 ejemplos de estrategias
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“Directas”, que los mayores utilizaron en solo 10 casos. Y en ambos
subgrupos encontramos la misma frecuencia de uso en lo que
concierne a las “Convencionalmente Indirectas”, con 8 ejemplos de
cada uno. La comparacion de los promedios entre las categorias
empleadas entre ambos subgrupos de edad mostréd una diferencia
considerable en el material malayo (X2=8.193 p=.017 (p<.05),

mientras que en el material espanol la diferencia no fue significativa.

Al subdividir estos primeros tres grandes bloques de
estrategias aplicando las 9 sub-categorias de Blum-Kulka, Ila
clasificacion de los enunciados queda tal y como figura en el grafico

122:
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Figura 122. Distribucion de enunciados (actos principales) segun tipo de estrategia
empleada para la situacion 6, en cada subgrupo de género
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Los dos subgrupos espaioles no se diferenciaron entre si
en la estrategia mas empleada, puesto que tanto los sujetos mayores
como los jovenes prefirieron realizar su mandato a través de un
“Indicio fuerte” (16 enunciados de los mayores, 14 de los jovenes).
Ahora bien, en lo relativo a la variedad de las estrategias utilizadas,
si hubo un comportamiento distinto, ya que los mayores aplicaron 7
estrategias diferentes, mientras que los jovenes se quedaron en 9,
aunque si que encontramos dos estrategias en los datos de los
menores y que ninguno de los mayores utilizd, que son las de

“Performativo” e “Interrogacion preparatoria”.
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Por otra parte, en el grupo malayo, los mayores se
inclinaron por el uso de indicios fuertes (11 en comparacion con tan
solo 3 de los menores), pero los jovenes mostraron cierta tendencia
hacia la “Declaracién de deseo”, con 11 ejemplos, y de la que tan
solo se registran 5 casos de los mayores. A diferencia del grupo
espafol, los mayores aplicaron menos estrategias diferentes que los
menores (6 y 7, respectivamente), aunque si que recurrieron al uso
de las de “Performativo” y “Declaracién de obligacién” (con 1y 2
casos respectivamente), de las que no se encontrd ninglin en los
datos de los jovenes. La diferencia de los promedios de las
estrategias empleadas entre los informantes mayores y los jovenes,

no fue significativa ni en el resultado espafiol ni en el malayo.

Respecto a los movimientos de apoyo, en esta situacion
los dos subgrupos de mayores fueron mas productivos que los
jévenes, con 55 enunciados registrados (frente a 41 de los jovenes)
en las respuestas de los espafioles, y 51 y 43 respectivamente, en
las de los malayos. En cuanto a la variedad de estrategias aplicada,
los sujetos mayores y los menores emplearon el mismo nimero de
estrategias diferentes: 8 estrategias por cada subgrupo espaiol y 6
por cada subgrupo malayo. Y, en relacion con las férmulas
empleadas, los subgrupos de edad en ambas sociedades no se

diferenciaron al mostrar su preferencia.
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Figura 123. Distribucién de enunciados (movimientos de apoyo) segln estrategias
empleadas para la situacion 6, en ambas culturas
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Los hablantes mayores y los jovenes de la sociedad
espafola coincidieron en mostrar preferencia por la estrategia de
“Razones” (16 ejemplos de los mayores y 11 de los jévenes), seguida
de la de “Formulas de preparacién” (12 y 10, respectivamente) y las
“Férmulas de tratamiento”, con 12 enunciados registrados en el
corpus de los mayores y 8 en el de los jovenes. Por otro lado, ambos
subgrupos malayos optaron mayoritariamente por el uso de la
“Busqueda de un compromiso” (13 casos de los mayores y 11 de los

jovenes). Ademas de dicha estrategia, los mayores también eligieron
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“Formulas de preparacion” con la misma frecuencia. Y, por detras de
ellas, aparecen las de “Razones” y “Formulas de tratamiento” (10
veces cada una), mientras que en los jovenes hay otra coincidencia
numeérica en el nimero de veces en las que se usan las de “Formulas
de preparacion” y “Razones”, con 9 apariciones en ambos casos. En
este contexto, tampoco se observd una diferencia significativa en
ambos subgrupos de edad en ninguna de las dos culturas, espafola

y malaya.

C) Varon frente a mujer

En el andlisis de los mismos datos con los que venimos trabajando
(los correspondientes a la situacién 6), y tomando como referencia la
variable del sexo de los sujetos, encontramos que los varones y las
mujeres de ambos grupos mostraron la misma tendencia. Los sujetos
de los dos sexos del grupo espafiol mostraron preferencia por las
formas “No convencionalmente indirectas” (19 de los varones y 15
de las mujeres), seguidas de las "Directas” (8 y 10, respectivamente)
y las “Convencionalmente indirectas” (3 de los varones y 5 de las
mujeres). En el grupo malayo, por su parte, ambos sexos
presentaron una mayor tendencia hacia el empleo de la categoria de
“Directas”, con 16 ejemplos de los varones y 13 de las mujeres. La

segunda forma mas aplicada fue, en el caso de los varones la de las
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estrategias “No convencionalmente indirectas” (9 casos), seguidas de
las “Convencionalmente indirectas” (5). En cambio, las mujeres
eligieron, en segundo Ilugar, las formas “Convencionalmente
indirectas” (11 veces), seguidas de las “No con