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RESUMEN

Nuestra investigacion es un analisis pragmatico-lingiiistico de los actos de habla de pedido y ofre-
cimiento en el espanol de la ciudad de Buenos Aires. Se centra en la descripcion de las estrategias
de cortesia y su relacion con los pronombres (usted y vos) y algunas formas de tratamiento utiliza-
das en la variedad rioplatense. Para este estudio, hemos llevado a cabo un muestreo de 120 infor-
mantes, divididos en grupos teniendo en cuenta las variables de edad y sexo. El instrumento meto-
dolégico seleccionado para la investigacion es una encuesta con un cuestionario de respuestas de
opcion multiple que fue redactado luego de haber hecho un cuestionario prospectivo de respuesta
libre a situaciones dadas, aplicado a una muestra de 30 informantes también divididos en las varia-
bles de sexo y edad. A partir del cuestionario prospectivo fueron disefiadas las diferentes opciones
dadas como respuestas a los contextos situacionales propuestos del cuestionario definitivo. El anali-
sis de los resultados es pragmalingiiistico, se describen las variables pragmalingiiisticas utilizadas
por los hablantes del espafiol rioplatense en los actos de habla de ofrecimiento y pedido. Los objeti-
vos son: observar cdmo estas se combinan con los pronombres y formas de tratamiento, describir el
comportamiento del voseo (uso del pronombre vos para la segunda persona singular en registro in-
formal) en relacion a las distancia social entre los interlocutores. Pudimos corroborar que aunque el
voseo esta generalizado y es sistematico en la variedad del espafiol de la comunidad hablante de la
ciudad de Buenos Aires, hay situaciones donde aun contintia siendo mayoritario el uso de usted
(pronombre de tratamiento formal para la segunda persona singular) y que dentro del uso del voseo
hay estrategias de cortesia que representan las diferencias de confianza e intimidad entre los interlo-
cutores. En otros palabras, pudimos comprobar que si bien los hablantes rioplatenses utilizan el
voseo, incluso en situaciones semi-formales y formales, esto no esta extendido a todo la comunidad.

Del mismo modo que aquellos hablantes que hacen uso de vos en esas situaciones marcan la distan-
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cia social con sus interlocutores a través de la utilizacion de estrategias de cortesia formales o semi-

formales, muy distintas a las que utilizan cuando sus interlocutores son amigos o familiares.

Résumé

Notre thése consiste en une analyse pragmatique-linguistique des actes de langage de demandes et
offerts en 1’espagnol de la grand ville de Buenos Aires, en mettant 1’accent sur la description des
stratégies de la politesse et leur relation avec les pronoms (vos et usted) et certains formes de trai-
tement utilisées dans la variété rioplatense. Pour cette étude, nous avons concu un échantillon de
120 informateurs, répartis en groupes prenant en compte les variables d'age et de sexe. L’ instrument
méthodologique que nous avons choisi pour mener la recherche est une enquéte avec un question-
naire a réponses a choix multiples, écrit apres avoir établi un questionnaire prospectif de réponse
libre a des situations données, qui a été appliqué a un échantillon de 30 informateurs également di-
visé en les variables de sexe et d'dge. Comme nous I'avons déja mentionné, a partir de ce question-
naire, nous avons rédige les différentes options proposées ont été congues pour répondre aux con-
textes de situations proposés dans le questionnaire définitive.

L’analyse des donnés est pragmatique-linguistique, on décrire en ndtre corpus les variables pragma-
tique-linguistiques utilisées par les locuteurs de 1'espagnol de rioplatenses dans les actes de langage
d'offre et demande afin d'observer leur association avec les pronoms et formes de traitement. et, sur-
tout, décrire le comportement du voseo (utilisation du pronom vos pour la deuxiéme personne du
singulier dans le registre informel) en relation avec la distance sociale entre les interlocuteurs. Nous
avons pu observer que, bien que le voseo soit généralisé et systématique dans la variété d'espagnol
de la communauté de langue de la gran ville de Buenos Aires, il y a des situations ou l'utilisation de
usted (forme de traitement formel pour la deuxiéme personne du singulier) est encore une majorité

et l'utilisation del voseo comporte des stratégies de politesse qui représentent les différences de
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confiance et d'intimité entre les interlocuteurs. En d’autres mots, nous avons pu observer que, méme
si les orateurs rioplatenses utilisent le voseo méme dans des situations semi-formelles et formelles,
cela ne s’étend pas a toute la communauté, car ceux qui utilisent vos dans ces situations marquent la
distance sociale qui sépare leurs interlocuteurs par le biais de stratégies de politesse formelles ou
semi-formelles, trés différentes de celles utilisées lorsque leurs interlocuteurs sont des amis ou des

parents.

Abstract

Our research is a pragmatic-linguistic analysis of the speech acts of request and offer in the Spanish
of the city of Buenos Aires. It focuses on the description of politeness strategies and their relations-
hip between pronouns (vos and usted) and some forms of treatment used in the Rio de la Plata va-
riety. For this study, it has been designed a sampling of 120 informants, divided into groups taking
into account the variables of sex and age. The methodological tool selected to carry out the research
is a survey with a multiple-choice answer questionnaire that was written after having made a pros-
pective questionnaire of free response to given situations, applied to a sample of 30 informants also
divided considering the variables of sex and age. Based on the prospective questionnaire, the difte-
rent options given as responses to the proposed situational contexts in the definitive questionnaire

were designed.

The analysis of the results is pragmalingiiitic: were described the pragmalingiiistic variables as they
are used by speakers of Rioplatense Spanish is speech acts of offer and request are described. The
objectives are: to observe how these are combined with the pronouns and forms of treatment, to
describe the behavior of the voseo (use of the pronoun vos for the second singular person in infor-

mal context) in relation to the social distance between the interlocutors. We could corroborate that
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although the voseo is widespread and systematic in the variety of Spanish in the speaking commu-
nity of the city of Buenos Aires, there are situations in which the use of usted is still more used
(pronoun of formal treatment for the second singular person) and that within the use of voseo there
are politeness strategies that represent the differences of trust and intimacy between the interlocu-
tors. In other words, we could observe that although Rioplatense speakers use voseo even in semi-
formal and formal situations, this is not extended to the entire community. Also, those speakers
who use vos in those situations mark the social distance with their interlocutors through the use of
formal or semi-formal politeness strategies, very different from those used when their interlocutors

are friends or family.
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1. INTRODUCCION

El tema de nuestra tesis es el estudio del funcionamiento sistema sociopragmatico de la cortesia del
espafiol rioplatense dentro de los actos de pedido y ofrecimiento realizados por los hablantes de la
comunidad de habla de la ciudad de Buenos Aires. En particular, la relacion entre los pronombres
de tratamientos, las formas de tratamientos nominales y las estrategias de cortesia.

Partiendo de la hipotesis de la generalizacion del uso del voseo y el retroceso de usted en los

contexto formales y semiformales, queremos demostrar que rasgos como la distancia social, la je-

rarquia, la diferencia de edad y el desconocimiento contintian siendo representados por las estrate-
gias pragmalingiiisticas, incluso cuando los interlocutores utilizan vos. Desde esta perspectiva
creemos que las estrategias de cortesia en el sistema rioplatense mas que estar respondiendo a las

categorias de poder y solidaridad, dadas por Brown y Gilman (1960) y Brown y Levinson (1987),

estarian motivadas por implicitos culturales que se actualizan en el momento de las interacciones.

Objetivos:

* Recolectar datos lo suficientemente regulares como para establecer tendencias de uso que pue-
dan describir el comportamiento sociopragmatico en los actos de habla de pedido y ofrecimiento
de los hablantes de la ciudad e Buenos Aires.

* Reconocer las estrategias sociopragmaticas utilizadas para cada acto de habla y establecer ten-
dencias de uso.

» Registrar el uso de pronombres de tratamientos, asi como formas de tratamiento nominales para
marcar porcentajes de uso y corroborar si hay un desplazamiento del uso de los pronombres de
tratamiento dentro de los distintos registros.

» Establecer correlaciones entre las estrategias pragmalingiiisticas, los pronombres de tratamientos

y los distintos registros.
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» Identificar los implicitos culturales que se actualizan en las situaciones prototipicas dadas para
comprender si estos afectan o no la seleccion de estrategias de cortesia.

* Observar el comportamiento pragmalingiiistico dentro de los actos de habla exhortativos y co-
misivos para poder caracterizar el tipo de sistema de cortesia de los hablantes de la ciudad del
Buenos Aires y su identidad sociocultural.

Creemos que la descripcion del sistema de cortesia, en nuestro caso especificamente de los actos de

habla de pedido y ofrecimiento, no solo tiene importancia en el desarrollo del conocimiento de la

cultura y el empleo de la lengua espafiola en una comunidad de habla determinada, sino también un
elemento indispensable para la profundizacion de la comprension del sistema de cortesia rioplate-
nese.

Por otro lado, los estudios sobre la variedad rioplatense del espafiol son herramientas académicas y

politicas, en tanto promocionan el conocimiento del espafiol en su diversidad sociolingiiisticas. En

especial, el estudio sobre el voseo y la identidad sociocultural argentina sirven para afirmar esta
identidad social y lingiiistica incluso en el interior de las politicas lingliisticas de la propia Argenti-
na.

Por la extension de la compilacidon de antecedentes y la dificultad en articular las distintas vertientes

tedricas y empiricas que confluyen en nuestro trabajo, hemos decidido escribir el estado de la cues-

tion y el marco teorico en dos capitulos apartes. El segundo capitulo estara dedicado al estado de la
cuestion, cuyo desarrollo articulara la bibliografia sobre los pronombres de tratamiento en el Rio de
la Plata, en particular, en la ciudad de Buenos Aires y sobre la cortesia en espafiol. Para los primeros
trabajos consideramos los aspectos historicos y evolutivos de los pronombres de tratamiento, en es-
pecial del voseo, siguiendo un recorrido cronologico de los estudios realizados sobre la variedad
rioplatense. De esta manera, daremos muestra de los primeros articulos surgidos en el campo de la

filologia que se iniciaron, tal vez, al mismo tiempo que comenzaba el campo de la filologia en la
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ciudad de Buenos Aires de la mano de Amado Alonso (1930) fundador del Instituto de Filologia en
la Universidad de Buenos Aires. Incluiremos dos trabajos de Frida Weber de Kuralt (1941/66-67)
que son antecedentes directos para nuestra tesis por describir el sistema de tratamiento en espafiol
de la cuidad de Buenos Aires, el primero, y el segundo, las estrategias de cortesia, aunque mas en
términos normativos y estructurales que sociopragmaticos. Daremos cuenta de las investigaciones
dialectologicas realizadas en los afios sesenta dentro del marco internacional del Proyecto del estu-
dio del espaniol hablado culto en las grandes ciudades vy el extenso trabajo de Vidal de Battini.
Luego, nos centraremos en los textos sociolingiiisticos hechos en la década del setenta, especial-
mente, aquellos escritos por Beatriz Lavandera y Beatriz Fontanella de Weinberg (1975), ambas
precursoras de la sociolingiiistica en la Argentina. En la actualidad, citamos trabajos como los de
Elizabeth Rigatuso (1994b, 1996, 2000), Susansa Boretti de Machia (1992), Norma Carricaburo
(1997), Elena Rojas Mayer (1991, 1996, 1998, 1999) y Virginia Bertolotti (2010, 2015) que
contintian reflexionando sobre el sistema pronominal de tratamiento y sus normas de uso.

La segunda vertiente de nuestro trabajo gira entorno al material sobre la cortesia en Espafiol, cuyo
desarrollo es bastante reciente en el campo disciplinario de la lingiiistica, pero que ha sabido tener
el empuje del crecimiento colectivo y transnacional que ha dado el grupo Edice. Para continuar con
la linea tedrica de la pragmatica sociocultural, pondremos en relacion los trabajos de Haverkate
(1993, 1994, 1998a y b, 2004), Briz (2002, 2004, 2010), Diana Bravo (1996, 1998b, 1999, 2000 a 'y
b, 2001, 2002 a y b, 2003, 2004, 2005 a y b, 2006, 2010), que analizan las caracteristicas princi-
pales del sistema de cortesia en el espanol, pero que también fundan las categorias tedricas necesa-
rias para nuestro analisis. Junto con el trabajo del grupo Edice, encontramos en las costas del Rio de
la Plata el trabajo de Susana Boretti de Machia (2000, 2002 a y b, 2003, 2005) sobre la imagen so-
ciocultural argentina, los trabajos de Laura Alba Juez (2008) sobre las estrategias de cortesia, Silvia

Beatriz Kaul de Marlangeon (1995, 2005, 2006, 2008, 2010 a 'y b, 2011) sobre la cortesia y la des-
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cortesia y el uso de los pronombres de tratamiento y Silvia Ramirez Gelbes y Andrea Estrada (1997,
2003) sobre las estrategias de cortesia y los insultivos.

En el tercer capitulo, que sera el marco teorico, se expondran los conceptos basicos para la concep-
cion del objeto de estudio en si que consiste en los actos de habla de pedido y ofrecimiento, el sis-
tema de pronombres de tratamiento y las estrategias de cortesia. También discutimos ciertos
conceptos de la pragmatica como los actos de habla indirectos, para repensar las definiciones de
Austin y Searle sobre este tipo de actos de habla. Es decir, cuando se consideran o no relevantes sus
dos sentidos y fuerzas ilocucionarias, o cuando simplemente se selecciona por convencion uno de
los dos actos, como por ejemplo en el caso de las interrogativas indirectas convencionalizadas.
Asimismo, asumimos la discusion teodrica sobre las categorias de poder y solidaridad de Brown y
Gilman (1960) y Brown y Levinson (1987), asi como de su alcance universal. Trataremos de ver los
beneficios de su poder de sistematizacion tedrica y, a su vez, delimitaremos sus contenidos socio-
culturales etnocéntricos con el uso de categorias vacias de estos contenidos y abiertas a una caracte-
rizacion sociocultural mas ligada a los rasgos idiosincrasicos de una determinada comunidad de ha-
bla. Estas categorias son las que define Diana Bravo (1999, 2000b, 2002a, 2003, 2004, 2005a) en
sus trabajos y que denomina autonomia y afiliacion. En este sentido, también agregaremos a nues-
tro marco tedrico las reflexiones de Susana Boretti de Machia (2000, 2000a, 2005) sobre la imagen
sociocultural argentina.

Al final de este tercer capitulo desarrollaremos brevemente las teorias argumentativas de Ascombre
y Ducrot (1984, 1994, 1995) que nos guiaran en el andlisis de los implicitos culturales y sus enca-
denamientos argumentativos. Esto nos permitird un analisis que no solamente tenga en cuenta las
condiciones abstractas del contexto situacional tales como participantes, proposito y enunciados,
sino que también articulard los contenidos socioculturales que se vinculan con las estrategias de

cortesia utilizadas por los hablantes en la realizacioén de sus actos de habla.

34



En el cuarto capitulo, describiremos nuestra metodologia de estudio, tanto para el trabajo de campo,
como, para luego, el andlisis de los datos recolectados. Delimitaremos nuestro objeto de estudio, la
muestra, las variables y las zonas geograficas donde se realizaron las encuestas. Asi como también
explicaremos la elaboracion de la encuesta, los cuestionarios prospectivo y definitivo, el tipo de in-
formantes y el tipo de observacion. Para la realizacion del muestreo, elegimos un enfoque descripti-
vo de caracter no probabilistico, dividiendo a los informantes en cuotas por edad, sexo y nivel de
escolarizacion. Ademas, explicaremos que nuestro método de andlisis sera pragmalingiiistico, dan-
do mas importancia a las estrategias pragmaticas utilizadas para la realizacion de los actos que a la
variables sociales que utilizamos en el muestreo.

El quinto capitulo recolecta los datos arrojados por la encuesta y los sistematiza en las diferentes
preguntas o contextos dados. Describe los datos en términos de opciones elegidas, los organiza en
las variables de sexo y edad. También establecemos los porcentajes de uso de los distintos pro-
nombres de tratamiento y las apariciones de formulas de tratamiento nominales.

El sexto capitulo es el andlisis de los resultados, este es el mas extenso de nuestra tesis y retomara
las categorias pragmalingiiisticas compiladas por Haverkate (1994) en su manual sobre la cortesia
verbal del espaiol para la caracterizacion en términos generales de las regularidades observadas en
los resultados. Ademas, en consonancia con el marco tedrico, analizaremos las categorias de estra-
tegias de cortesia negativa y positiva, y veremos cual es la relacion que tienen estas con los implici-
tos culturales.

A partir de los datos, estableceremos tendencias de uso tanto de las estrategias pragmalingiiisticas
para los pronombres y formas nominales de tratamiento, agrupadas por sexo y edad. Estas tenden-
cias nos permitiran observar dentro de nuestra muestra si hay una variabilidad del uso de los pro-
nombres de tratamiento y las estrategias pragmalingiiisticas en el caso de los actos de habla exhorta-

tivos y comisivos. Seran comparadas con otros trabajos empiricos anteriores de actos de habla de
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pedido y ofrecimiento en otras variedades del espafiol. Esto nos dara una perspectiva mas clara de
los rasgos idiosincrasicos y de aquellas caracteristicas comunes a ambas variedades. Asi como po-
dremos entender la imagen sociocultural argentina, en términos bastante prototipicos.

No solo los datos regulares seran analizados, sino también las respuestas atipicas y los porcentajes
de reticencia en las respuestas a los contextos ofrecidos en el cuestionario definitivo. Esto nos per-
mitird corroborar o desestimar nuestra hipétesis de que el desplazamiento de los pronombres de tra-
tamiento provoca que las marcas de distancia social, jerarquia y desconocimiento estén representa-
das por las estrategias pragmaticas de realizacion del acto de habla. Asi como también los porcen-
tajes de reticencia nos dan datos concretos sobre el funcionamiento de los implicitos culturales en la
seleccion de qué es aceptable decir y no decir en los contextos dados en la comunidad de habla de
la ciudad de Buenos Aires.

Entrecruzaremos los datos regulares y las respuestas atipicas para la descripcion de los registros y
su variabilidad dentro de la muestra dada. La representacion de los componentes que forman los
distintos registros en los actos de habla y las situaciones dadas en los cuestionarios nos ayuda a ela-
borar un tejido y dentro de este poder profundizar nuestra hipotesis. Veremos como el uso de usted
ha retrocedido en los contextos formales. Esto ha provocado mayor variabilidad en la correlacion
entre los pronombres de tratamiento para la segunda persona singular y las estrategias sintacticas de
realizacion de los actos de habla exhortativos principalmente.

Por ultimo, en el séptimo capitulo expondremos nuestras conclusiones tanto para la hipdtesis gene-
ral como para algunas discusiones que fuimos desarrollando transversalmente en el marco teodrico y
en el analisis, tales como la conceptualizacion de los actos de habla indirectos, la redefinicion de
las categorias de andlisis en los estudios de la cortesia, la pertinencia metodologica del uso de las

teorias de argumentacion para la explicacion de los implicitos culturales que afectan las selecciones
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estratégicas en los actos de habla y la necesidad de una definicion de imagen sociocultural que vaya

mas alld de los rasgos universales.
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2. ESTADO DE LA CUESTION

Este capitulo esta destinado a dar cuenta de los estudios realizados entorno a la cortesia en el es-
pafiol en general y en la Argentina, especificamente, a las formas de tratamiento pronominal en la
variedad rioplatense y su relacion con las estrategias sociopragmaticas en los actos de habla de pe-
dido y ofrecimiento. Para ello, hemos tenido en cuenta que estos dos aspectos de la cortesia lingiiis-
tica han sido estudiados por separado y que las teorias de la cortesia lingliistica y pragmalingiiisticas
son recientes (ver marco teorico). Hemos estructurado el capitulo entre tres secciones: la primera se
dedica a los estudios sobre la cortesia en espafiol, la segunda seccion a los estudios de la cortesia en
la Argentina (en el marco de la filologia, dialectologia, sociolingiiistica y sociopragmatica) y, en la
ultima seccion, veremos los estudios sobre el sistema de tratamiento rioplatense, particularmente el
voseo, y otros estudios sobre pronombres de tratamiento en otras ciudades que se han hecho en los

ultimos afios para discutir los aspectos metodologicos de nuestro trabajo

2.1. Estudios de la cortesia en Espafiol

Para hablar de la cortesia en espafiol, tenemos que mencionar en primer lugar el gran trabajo de
Haverkate (1994) en su libro sobre la cortesia verbal en espafiol. Siguiendo los lineamientos de las
categorias dadas por Brown y Gilman (1960) y Brown y Levinson (1987), desarrolla un estudio
pragmalingiiistico de los principales actos de habla (peticion, expresion, aseveracion y ofrecimien-
to) brindando al mismo tiempo las bases teoricas para llevar acabo analisis pragmalingiiisticos.

Haverkate (1994: 12-14) presenta distintas definiciones de cortesia para concluir que es una accion
verbal o no verbal reglada, destinada a mantener el contrato conversacional entre los interlocutores
(Fraser, 1980: 343-344), es decir, que existen reglas constitutivas de la cortesia. Esto nos hace su-

poner que habria una definicion de la cortesia normativa y otra estratégica. Sin embargo, Haverkate
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(1994:14) toma en cuenta tres reglas basicas que ¢l considera universales, que luego relaciona con
la cortesia positiva y negativa, o sea con la cortesia estratégica. Para el autor, existen tres reglas
principales:

1) No imponer nuestra voluntad a nuestros interlocutor

2) Dar opciones

3) Ser amable para que nuestros interlocutores se sientan bien.

Las dos primeras estan relacionadas con la cortesia negativa, dado que intentan mitigar cualquier
amenaza de parte del emisor a su receptor. Y la tercera esta vinculada con la cortesia positiva. Ha-
verkate (1998:192, nota 7) sostiene la hipotesis de que la cortesia en Espafiol por su direccionalidad
(tendencia a realizar mas actos directos en los actos que se denominan no corteses o amenazantes) y
poca frecuencia de actos indirectos; estd orientada hacia una cortesia positiva. La cultura del es-
pafiol; en términos generales, valoriza la expresion de la solidaridad en desmedro del distanciamien-
to interpersonal, ejemplo de esto es el uso del imperativo para los actos de habla de peticion.

En los primeros capitulos, describe a través de la pragmalingiiistica las caracteristicas de los princi-
pales actos de habla en espanol y las estrategias de macro nivel y de micro nivel. Es interesante no-
tar que en ambos casos su analisis se basa en una premisa universal que es el principio de racionali-
dad. La racionalidad es inherente a la cortesia verbal (Haverkate 1994:32), esta se manifiesta por
medio de la justificacion del acto de habla y de la valoracion del equilibrio costo/beneficio. En este
sentido, la cortesia seria un comportamiento racional y estratégico, el autor no tendria en cuenta la
cortesia convencional o normativa, cuyo fin es respetar normas restablecidas culturalmente.

Por otro lado, debemos senalar que aunque el teérico holandés intenta seguir los lineamientos de las
teorias de Brown y Levinson (1987), sefiala en su estudio comparativo entre las lenguas holandesa y
espanola diferencias con respecto a la direccionalidad, la comunicacion factica, la etiqueta conver-

sacional (no hablar a los gritos ni demasiado bajo, no interrumpir al que esta hablando, prestar aten-
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cion al que estd hablando) e incluso en la frecuencia de uso de los actos de habla en si, como, por
ejemplo, el acto exhortativo que en la cultura holandesa es considerado como amenazante en si
mismo y en la cultura espafiola es considerado una expresion de solidaridad.

El imperativo en espafiol puede tener interpretaciones corteses, de ahi que se lo utilice para hacer
pedidos, recomendaciones, consejos, invitaciones, etc, no solo para mandatos. Su interpretacion de
mandato se da a partir de ciertos componentes como la entonacion (Navarro Tomas 1948: 185), el
componente paralingiiistico miradas, gestos, promesa, etc y el componente lingiiistico (uso del vo-
cativo, interjecciones, coletillas).

En los ultimos capitulos de su libro, Haverkate analiza los tipos de actos de habla directos e indi-
rectos y, en este caso, establece una distincion entre los actos de habla indirectos y los actos de ha-
bla indirectos convencionalizados. Estos ultimos podrian entrar en la definicién de Searle (1975),
que los describe como actos donde se puede interpretar una proposicion con dos propdsitos o fuer-
zas ilocucionarias distintas. Esta proposicion estaria constituida por un primer acto que es literal y
un segundo con otro proposito implicito, por ejemplo: jcerrarias la puerta?. Por un lado, es una
pregunta por la habilidad de la persona para realizar la accion expresada y, por otro lado, es un pe-
dido. Haverkate (1994:135) considera que este no seria un doble acto debido a que no es una inter-
pretacion frecuente la primera, sino que la segunda interpretacion, la pragmatica, puesto que la
mayoria de los hablantes interpretan que es un pedido. El indica que hay actos de habla indirectos
en los que es necesario realizar una operacion inferencial para poder comprender su doble proposi-
to. Por ejemplo: Hace calor podria ser perfectamente una frase asertiva para informar sobre la tem-
peratura alta o podria ser un pedido para abrir una ventana o encender un aire acondicionado. En
este caso, es la cooperacion del interlocutor la que desambigua el proposito. La proposicion tendria
que ser lo suficientemente obvia o razonable para que el receptor pueda inferir el proposito implici-

to en este tipo de actos indirectos.
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La hipotesis principal de Haverkate (2004: 55:65) es que la cortesia espanola es positiva debido a
tres parametros pragmalingiiisticos: discursivo (actos asertivos: repeticion e ironia; actos directivos:
frecuencia de uso y uso del imperativo sin atenuadores en las peticiones y actos expresivos: fre-
cuencia de uso de los cumplidos); proxémico (menor distancia fisica entre los interlocutores) e in-
teraccional (solapamiento de los turnos de habla). Sin embargo, este autor no cuestiona el hecho de
que estas caracteristicas puedan parecer amenazantes en términos de las premisas dadas por Brown
y Levinson y, por lo tanto, descorteses.

Segtn Diana Bravo (1996, 1998b, 1999, 2001, 2005), es necesario redefinir la universalidad de las
categorias de Brown y Levinson para el estudio de la cortesia en espafiol, identificando lo que criti-
can otros autores (Duranti 1992, Hernandez Flores 1999, Matsumoto 1988, Mao 1994, Nwoye
1992, Placencia 1996, Curco 1998, Gu 1990, Le Pair 1996) de las teorias de Goffman (1967)
Brown y Levinson (1987): su presupuesto de universalidad de un modelo basado en las normas de
cortesia de la cultura anglosajona.

Por un lado, la autora propone considerar las estrategias de cortesia a partir de la interaccion del
enunciado con su contexto sociocultural (situacién comunicativa, grupo, comunidad de habla, clase
socioeconodmica, factores culturales, como el conocimiento compartido, creencias, valores, aspectos
demograficos). Por otro lado, nos convoca a pensar en que no en todas las culturas, los actos de
habla que interfieren con el territorio individual del hablantes, como la peticion, son considerados
negativos o amenazantes.

De ahi que Bravo (2005:27) destaque que hay que considerar dos tipos de cortesia: normativa: (re-
cursos codificados cuyo uso es por convencion social) y la cortesia estratégica o valorizante (Bravo
2005: 34) (accion voluntaria verbal o no que produce un efecto de cortesia, es decir, que pretender
quedar bien o no con su interlocutor). En el caso de la cortesia estratégica, el hablante puede o no

hacer uso de esas estrategias, puede querer ser cortés, descortés o neutral. Ambas son idiosincrati-
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cas y obedecen a factores culturales, grupales, situacionales y personales. No obstante, las formulas
de cortesia utilizadas en una comunidad de habla, en general, pueden ser descriptas y clasificadas
discretamente, pero sin un nivel de predictibilidad posible con respecto a su uso. Hay una idea de
cudles son las formulas que el hablante de una comunidad determinada considera son corteses o
descorteses.

La estrategia, segun Brown y Levinson (1987), esta relacionada con la atenuacion, puesto que en la
conversacion pueden suceder amenazas a la imagen de los interlocutores y esas deben ser atenuadas
a través de las estrategias. Para estos autores, una amenaza es aquello que interfiere con el territorio,
la esfera privada y el libre albedrio del individuo. Desde esta perspectiva, la cortesia es negativa
porque trata de atenuar cualquier riesgo de amenazar la imagen del interlocutor y la propia imagen.
Tanto para Brown y Levinson como para Goffman estas categorias son universales. No obstante,
Diana Bravo (2002a: 98-108) observa que no podemos dar por hecho que sean universales sin tener
en cuenta un conjunto de factores socioculturales que determinan la interpretacion de esas estrate-
gias como valorizantes o atenuadoras, y que no siempre un acto de habla resulta amenazador o va-
lorizante. Por ejemplo, es posible encontrar cumplidos dentro de un acto de peticion, y es una estra-
tegia para lograr que el receptor acceda a cumplir con nuestro objetivo.

No todas las estrategias son atenuadoras, por lo que Diana Bravo (2005:32) redefine el concepto de
estrategia de cortesia de la siguiente manera: “es una accion que consiste en hacer pasar un acto A
por un acto B con la finalidad de ‘quedar bien con el otro’, ya sea que esto ultimo constituya el ob-
jetivo principal o subordinado.”

En un sentido amplio, la cortesia es una actividad comunicativa cuyo objetivo es quedar bien con el
otro y esté articulada por normas y codigos de comun conocimiento para los interlocutores. Es im-

plicito que hay un beneficio para uno de los interlocutores o ambos, a causa de que el efecto que la
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actividad tiene en la interaccidon es positivo, tiende a buscar un equilibrio social en relacion con la
imagen del hablante y el oyente. (Bravo 2005: 33-34).

Teniendo en cuenta que el conocimiento en comun es en cierta medida contextual, social y cultural,
las categorias de analisis tienen que responder a dos propiedades (Bravo 2005: 35): “1) poder ser
reconocidas como pertenecientes a los conceptos a los que se refieren, y 2) ser aptas para dar cabida
a la diversidad que representa un determinado corpus”. De esta redefinicion de las categorias de
Brown y Levinson (1987: 15-17 y 74-84), Bravo (2002a: 105-106 y 2004: 15-37) parte para definir
las categorias de afiliacion y autonomia. Categorias que pueden ser aplicadas a las distintas cultu-
ras, ya que no estan definidas en términos plenos, sino a partir del hecho de que un individuo quiera
0 no pertenecer a un grupo. Por una parte, el hablante busca su autonomia al afirmarse a si mismo
frente a los deseos del grupo, y por otra parte, cuando se identifica con estos deseos, intenta afiliarse
al grupo de referencia o a su interlocutor. Pero ampliaremos estos conceptos fundamentales en el
marco tedrico.

La redefinicion de las categorias para el analisis de la cortesia produjo un cambio en la produccion
de estudios sobre la cortesia en espafiol. Un ejemplo concreto de esto es el programa EDICE que
es una red que une proyectos de investigadores/as sobre la cortesia en Espafiol de todos los paises,
cuyo objetivo es estudiar el comportamiento de la cortesia en espanol en los diferentes contextos
socioculturales.

En consonancia con estas nuevas perspectivas de analisis, estan los estudios de Antonio E. Briz y el
Grupo Val. Es. Co. sobre la atenuacion en la cortesia del espaiol de Espafia. Tomando la definicion
de Bravo de la cortesia como una actividad social que responde a una norma de conducta o logica
cultural, Briz (Briz 2004: 82-83) trata de disefiar otra categoria con la que esas ideas o imagenes
culturales compartidas por los hablantes sean explicadas para el investigador. De ahi, crea los ideo-

mas que serian las ideas implicitas que los hablantes tienen con respecto al ideal de cortesia, por
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ejemplo, un ideoma en el espafiol peninsular es “hay que halagar” y, por sobre todo, si nos invitan
a comer a la casa de alguien.
Briz, como Bravo, analiza la cortesia estratégica como mecanismos que pueden ser atenuadores o
valorizantes y que se accionarian siempre que la imagen de los interlocutores se vea amenazada.
Para Briz (2010:4), es el contenido de las iméagenes y las amenazas lo que difiere de cultura a cultu-
ra, tanto en lo que se refiere a lo que hay que proteger (ideomas), como a los recursos lingliisticos.
Su hipétesis principal en lo que corresponde a la descripcidon y clasificacion de la cortesia en los
distintos idiomas es que la variacion de la atenuacion en el espafiol puede explicarse, si se toma
como principio que hay culturas con cortesias de acercamiento y otras de alejamiento; esto entendi-
do no como una oposicidn, sino como un continuum. Siguiendo esta hipotesis podria decirse que el
espafol peninsular es una cultura de mayor acercamiento o de solidaridad en la interacciéon El
ideoma seria “da y quiere que le den confianza en la interaccion” (Briz 2010:11).
De esta manera, el esquema para la clasificacion es el siguiente:
A mayor atenuacion cortés, menor cultura de acercamiento.
A menor atenuacion cortés, mayor cultura de acercamiento.

Ahora bien, ;por qué el espafiol y, en particular el espanol peninsular, seria una cultura de mayor
acercamiento? Briz (2010: 13-16) agrupa sus propios estudios y los de otros autores para dar las
caracteristicas que sostienen esta hipdtesis y por las que el espafiol peninsular, por ejemplo, seria
menos atenuado que el espafiol de América.
Caracteristicas:
1) preferencia por el uso del imperativo sin atenuantes (Haverkate 2004:60): El uso del modo impe-

rativo en los actos de habla de peticion sin atenuantes ni atenuadores tales como por favor o gra-

cias. Es posible que esto se deba por no considerar este tipo de actos de habla como amena-

zantes. “Una cultura de acercamiento o que tiende a construir, por lo general, ese acercamiento
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favorece la menor frecuencia de atenuantes tanto autocéntricos como alocéntricos, pues nada ni
nadie se siente en principio amenazado.”[ comp. Albelda (2007) (2004 a), Briz (2004:82) y Ber-
nal (e.p) citados en Briz (2010:149)].

2) Uso de la cortesia valorizante: uso frecuente de actos agravadores de refuerzo de la imagen del
otro, ya sea por el uso de actos de realce (cumplidos, halagos), ya sea por la manifestacion inten-
sificada el acuerdo y colaboracion (alorrepeticiones, intervenciones reactivas solapadas, manifes-
taciones de acuerdo y ratificacion). [Briz (2003:31), Haverkate (2004:57-58) y Bernal (e.p) cita-
dos en Briz (2010:14)].

3) Habla simultanea: la conducta interaccional en la toma del turno en la cultura espafiola es que no
es necesario esperar que termine el otro para hablar, se pueden producir solapamientos, estos
indican colaboracion entre los interlocutores.

4) Gestos: extrema gestualidad, los gestos acompafian el habla e incluso los momentos de silencio.
El gesto es ritmico.

5) Proxemia: hay mucha cercania entre las personas al hablar, ademés de que los espafoles cuando
se conocen pueden llegar a tocarse el hombro o las manos al hablar. (Haverkate 2004: 63)

Muchas de estas caracteristicas Briz las encuentra en el comportamiento cortés argentino, por lo que

equipara la cortesia peninsular a la cortesia argentina, en términos generales y salvando las diferen-

cias regionales. De ambas afirma que tienen un estilo directo (Briz 2010: 17) pero no descortés,
sino de extremo acercamiento.

Laura Alba-Juez (2008) desde el andlisis de la descortesia coincide con Briz en considerar que am-

bos sistemas de cortesia tienen un estilo directo y su cortesia estd orientada hacia la solidaridad.

Para ella, el uso de estrategias directas de descortesia es un indicador de que ambas culturas se

orientan hacia la solidaridad, tanto agresor como agredido en las situaciones de cortesia estdn a un

mismo nivel sin considerar la distancia social que hay entre ellos (Alba Juez 2008: 94-95). Sefala,
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por otra parte, que hay una tendencia en ambas variedades al uso de alertadores y agravadores de la
descortesia.

Nuestro estudio no esta en condiciones de dar una conclusion o aporte sobre esta comparacion, pero
si podemos aproximarnos al hecho de que son sistemas idiosincrasicos con caracteristicas propias
que responden a contenidos socioculturales diferentes, a imagenes culturales diferentes como vere-

mos en el siguiente apartado .

2.1.2. Estudios empiricos de la cortesia en Espaiol. Actos de Habla de peticiOn y ofrecimiento

Para esta seccion, agradecemos el detallado trabajo de la investigadora Silvia Iglesias Recuero
(2007) en su articulo sobre los estudios de cortesia en el Espafiol Peninsular. Gracias a este resumen
de los estudios sociopragmaticos realizados en el campo de la cortesia, podemos comparar nuestros
resultados para la variedad rioplantense con la variedad peninsular, y ademas resultan como guias
metodoldgicas y académicas para orientar nuestra propias conclusiones. De ahi que pudimos gene-
ralizar algunas caracteristicas particulares de los actos de habla de peticion y ofrecimiento para el
espafiol peninsular comparables con el espanol de la Ciudad de Buenos Aires.
Para el acto de peticion los estudios sobre la cortesia en espafiol peninsular sefialan las siguientes
caracteristicas:
» Preferencia por las estrategias interrogativas indirectas convencionalizadas. Al contrario del es-
tereotipo de que la cultura espafiola es una cultura directa, incluso ruda, los estudios empiricos
de Vazquez-Orta (1995), Le Pair (1996), Curco (1998), Placencia (1998), Diaz Perez (1999),
Ballesteros Martin (2001), Curcé & De Fina (2002), Marquez Reiter (2002), Hernandez Flores
(2003) concluyen que hay una tendencia a la indireccidon convencionalizada (interrogativas indi-

rectas) en el espafol peninsular.

49



El uso de mecanismos de atenuacion de cortesia positiva o negativa no es obligatorio, varia con
respecto a la distancia social entre los interlocutores. Se percibe una leve tendencia al uso de
marcadores de cortesia positiva (Vazquez-Orta [1995], Ballesteros Martin [2001], Le Pair
[1996], Placencia [1998], Marquez Reiter [2002] y Hernandez Flores [2003]).

Existe un uso de las formulaciones directas, en particular, expresadas en el modo imperativo,
que es mas frecuente que en otras culturas (anglosajona y holandesa), ya que el imperativo no es
considerado como rudo o descortés (Vazquez-Orta [1995], Diaz Perez [1999], Ballesteros Mar-
tin [2001], Lorenzo-Dus & Bou Franch [2003], Le Pair [1996]).

Hay un menor uso de mitigadores y marcadores de deferencia en comparacion con las culturas
anglosajonas (Molina Redondo [1987]; Alba de Diego [1995]; Haverkate [1994], Martin Zorra-
quino & Portolés [1999], Chodorowska-Pilch [1997], Montolio [1993, 1999], Marquez Reiter
[2002], Ballesteros Martin [2002]).

El uso de secuencias indirectas no convencionalizadas no implica un mayor grado de cortesia
como sugiere Brown & Levinson (1987), sino que emplear un doble sentido o sarcasmo indi-

caria disgusto o insinceridad (Ballesteros Martin , 2001)

Con respecto a los actos de ofrecimiento los estudios hechos sobre el espaiiol peninsular determina-

ron las siguientes caracteristicas:

A diferencia de lo planteado por Brown y Levinson (1987) los estudios de cortesia espafioles no
los consideran actos de habla amenazadores de la imagen del oyente o del hablante. Mdas aun, en
la cultura espafiola son estrategias que fortalecen los vinculos sociales y demuestran autoafirma-
cion y familiaridad (Hernandez Flores, 1999).

Varios autores teodricos consideran que son actos de habla inherentemente corteses (Leech
[1983], Kebrat-Orecchioni [1992], Haverkate [1993]). Sin embargo, estudios empiricos (Cho-

dorowska-Pilch 2002, 2003) muestran que, en realidad, los ofrecimientos, dependiendo de las
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situaciones, pueden resultar amenazantes para la imagen negativa tanto del oyente como del ha-
blante. Esto motiva la aparicion de mecanismos de indireccién convencionalizada como interro-
gativas, expresiones con el verbo guerer, estructuras condicionales (Si querés...) y mecanismos
gramaticales (tiempos y modos verbales).

* Los actos comisivos de invitacion resultan mas ambiguos porque, si bien, por un lado, el ha-
blante se compromete a hacer una accion futura en beneficio del oyente (imagen positiva); por el
otro, constituyen una intromision al territorio personal del oyente. Este puede sentirse obligado a
dar una respuesta o incurrir en una deuda con el hablante (Ruiz de Zarobe [ 2000, 2001]).

* Como en los actos de peticion, hay una preferencia por la indireccion convencionalizada (inter-
rogativas y frases aseverativas). Pueden estar precedidos por preinvitaciones o formulas exhorta-
tivas (Ruiz de Zarobe [2000, 2001]).

* Forman parte de las estrategias de afiliacion propias del espafiol, porque son pruebas de afecto y

consideracion hacia el otro (Bravo [1996, 1999, 2000b, 2004], Hernandez Flores [2003]).

2.2 Estudios de la cortesia en la Argentina

Antes que nada hay que mencionar que los estudios de cortesia en la Argentina se produjeron inclu-
so antes de que surgiera esta corriente basada en los trabajos de Goffman, Brown y Levinson y
Scollon y Scollon. En otras palabras, podemos hallar en los articulos de investigacion lingiiistica
textos cuyo objeto de estudio pertenece al campo de los objetos de estudio de la cortesia actual,
pero su marco historico metodologico pertenece a otras disciplinas dentro de la lingiiistica (dialecto-
logia, lingiiistica diacronica, sociolingiiistica). De este modo, hemos decidido dividir la descripcion
de los trabajos sobre la cortesia en la Argentina entre aquellos que tedrica y cronoldgicamente per-

tenecen al grupo de investigaciones hechas en el marco de los estudios de cortesia en espafiol, y por
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otro lado, aquellos estudios que han tomado como objeto temas pertinentes a la cortesia, pero fue-
ron producidos en otros campos de estudio lingiiistico.

Para llevar a cabo el resumen del estado de la cuestion del discurso sobre la cortesia en la Argenti-
na, nos guiard un articulo sobre el tema, escrito por Susana Boretti y Elizabeth Rigatuso (2004).
Segtn ellas, las teorias de sobre la cortesia de Lakoff (1973) Leech (1983) Brown y Levinson
(1987) recién influyeron en las ultimas décadas en las investigaciones sobre el fenémeno de la cor-
tesia en la Argentina, tanto en la sociolingiiistica como en los estudios pragmaticos, por lo que se
puede encontrar en la produccién teérica y de casos una marcada utilizacion de sus conceptos y ca-
tegorias.

En primer lugar, mencionaremos aquellos estudios que tienen como objeto el comportamiento cor-
tés, pero que fueron realizados antes de que las teorias sobre la cortesia fueran expuestas. Los pri-
meros estudios sobre pronombres y formulas de tratamiento fueron realizados dentro del campo de
la filologia y la dialectologia: Tiscornia (1921), Henriquez Urena (1976), Vidal de Battini (1964)
que establecen el mapa de los usos de los pronombres de tratamiento; los trabajos diacronicos sobre
las formas de tratamiento de Rosenblat (1962), Amado Alonso (1930), Frida Weber (1941,
1966/1967) con la clasificacion de los usos segun las situaciones.

En segundo lugar, estan los estudios que, si bien siguen las teorias de la cortesia y estudian los
comportamientos corteses, por su metodologia no se circunscriben precisamente al campo de la so-
ciopragmatica, sino que son estudios sobre la evolucion de las formas de tratamiento Fontanella
(1970, 1976, 1989 a, 1989 b, 1992, 1999); Elizabeth Rigatuso sobre la evolucion de las formas de
tratamiento familiares en el espafiol bonaerense (1986, 1992a, 1993 ay b, 1994 a, 1994 b, 2005); o
estudios sincrénicos con metodologias sociolingiiistica Rigatuso (2010), Fontanella (1968, 1975,
1979), Donni Mirande (1992) y Rojas, Elena (1991, 1996); etnografica: Ferrer y Sanchez (2002),

Alonso Ruffolo (1990); o del analisis del discurso: Pardo (2013); Boretti (1994) sobre los actos de
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habla; y un trabajo poco conocido sobre las formas pronominales de tratamiento en las ciudades de
Buenos Aires y Catamarca de Catalina Weinerman desde la sociologia/sociolingiiistica.

En tercer lugar, mencionaremos los estudios que siguen la alternativa teorica a las teorias de Brown
y Levinson (1987) expuesta por Diana Bravo (1998 ay b, 1999, 2001, 2002 a y b, 2003, 2004, 2005
ay b) y se integran al programa EDICE (Estudios del Discurso de la Cortesia en Espafiol) que pro-
pone el estudio de la cortesia en términos socioculturales. Varios investigadores argentinos y extran-
jeros se han interesado en el fendmeno de la cortesia en el Espafiol de la Argentina, y el resultado de
sus investigaciones han sido mostrados en los diferentes coloquios y revistas de divulgacion organi-
zados por el Programa EDICE con sede en la Universidad de Estocolmo. El modelo propuesto por
Diana Bravo (2002a, 98-108) relaciona las actividades de imagen con contenidos socioculturales
que describen la imagen sociocultural de los individuos que pertenecen a un mismo grupo. La rela-
cion que estos tienen con este grupo puede darse o por afiliacion o por autonomia. Dos categorias
que varian segun los distintos contextos socioculturales, estos conceptos seran desarrollados en el
marco teorico.

Hayamos entre las investigaciones sobre la cortesia en la variedad rioplantense las siguientes lineas:
estudios sobre la descortesia: Alba Juez (2008), Acevedo (2008), Silvia Kaul de Marlangeon (2006,
2008, 2010b); la imagen social y actividades de cortesia en los contextos socioculturales: Bravo
(2004), Boretti (2002, 2006), Granato (2004), Noblia (2010); el anélisis de la cortesia en la interac-
cion comunicativa: Cordiso (2002, 2005, 2008), Ferrer (2002), Lanza (2002), Cubo Severino
(2008), Douglas (2006); y la linea metodoldgica que aborda la utilizacién de los test de hébitos

como forma de investigacion: Boretti (2002 a y b) y Piatti (2002).
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2.2.1 Estudios sobre las formas de tratamiento pronominales en el espaiol rioplatense

Los estudios sobre las formas de tratamiento pronominal del rioplantese en sus comienzos parecen
ligados a los estudios en general de las formas de tratamiento en Latinoamérica (Tiscornia (1921),
Kany (1945), Vidal de Batttini (1967), Lapesa (1970), Fontanella (1968, 1979, 1993, 1999), Hum-
mel, Martin et al. (2010), Virginia Bertolotti (2015), De Jonge y Niewenhuijsen (2009: 1661-1665))
o se focalizan en aspectos distintivos como el uso del voseo Rona (1967), Fontanella (1968, 1977,
1979, 1993), Carricaburo, Norma (1997, 1998), Boretti de Macchia (1992), Rojas, Elena (1991,
1996, 1998, 1999) y Weinerman, Catalina. Entendemos que en la historizacion de los trabajos teori-
cos realizados hasta el momento, no solo hallamos los cambios en el sistema de pronombres de tra-
tamiento, sino también cambios en las perspectivas teoricas, las cuales conllevan cambios en las
metodologias con las que son recolectados y clasificados los corpus que son descriptos (investiga-
cion sobre documentos y fuentes literarias, testimonios de especialistas, encuestas escritas, graba-
cion de conversaciones, encuestas virtuales, etc).

Dada la complejidad para abordar el tema, decidimos hacer una cronologia de los estudios realiza-
dos sobre el sistema de pronombres de tratamiento rioplatense teniendo en cuenta que en un co-
mienzo hallaremos que estos estudios forman parte de estudios filologicos y dialectologicos de las
formas de tratamiento en Latinoamérica, que muchos de estos estudios tratan de explicar las parti-
cularidades del sistema, es decir, el uso de vos y, que recién en la década del sesenta encontraremos
estudios mas especificos sobre la variedad rioplatense especificamente (Fontanella [1968, 1977,
1979b, 1989a, 1992, 1993, 1999]; Rigatuso Elizabeth [1986, 1992 a y b, 1994 a y b, 2005, 2012]
Carricaburo, Norma [1997, 1998], Boretti de Macchia Susana, [1992], Weinerman, Catalina
[1976]). De ahi, hemos divido la seccion en estudios filologicos y dialectoldgicos y estudios socio-

lingtiisticos.
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2.2.1.1 Estudios filolOgicos y dialectoldgicos sobre el sistema de tratamiento en espaiol del Rio
de la Plata

En esta seccion, se incluyen trabajos que describen las formas de uso de los pronombres de trata-
miento en Hispanoamérica que mencionan la variedad rioplatense y otros que solo desarrollan la
variedad rioplatense. Con respecto a la metodologia de investigacion, observamos que hay un traba-
jo minucioso con la recoleccion de datos escritos, por un lado, documentos historicos (cartas, actas,
testimonios, etc) u obras literarias y, por otro, también encontramos un corpus establecidos a partir
de encuestas escritas dirigidas a colaboradores que dan cuenta de los usos en sus regiones de perte-
nencia. De la misma manera, los trabajos dialectologicos que documentaron sus datos a partir del
testimonio escrito de sus informantes. En otras palabras, hay una tradicion filologica que toma
como fuentes los textos ya escritos (diacronica) y otra tradicion dialectologia que basa sus investi-
gaciones en encuestas y testimonios de otros colaboradores sobre las formas de uso actual (sincré-
nica).

En la década del veinte, unos de los primeros trabajos sobre las caracteristicas del paradigma de

pronombres de tratamiento en el Rio de la Plata fue el de Pedro Henriquez Urena (1976 [1921]:

380-301) que describe el uso de vos. Urena trata de dar una hipdtesis sobre la formacion del para-

digma de vos indicando las formas que lo componen. El establece las siguientes caracteristicas prin-

cipales:

a) se emplea el sujeto vos con tres tipos de formas verbales: las del singular (#); las del plural (vo-
sotros); y por ultimo, las formas ambiguas que pueden considerarse o como formas simplificadas
del plural (estabas/ estabais) o como formas del singular (estabas) en la lengua culta o en la len-
gua popular zonas no voseante (estuvistes).

b) En el presente, se utilizan las formas arcaicas del plural de los verbos de la conjugacion -ar, -er

(vos tomas, vos tenés, vos sos). Las formas modernas en los verbos en -ir (vos subis)
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¢) Son ambiguas las formas del pretérito imperfecto: tomabas, tenias, vivias; y las del condicional.
d) El futuro del indicativo, por concordancia con el presente de haber, emplea las formas del singu-
lar: tomaras, tendras, vivirds.
e) El presente del subjuntivo las formas arcaicas: tengas, sepas, vivas, hables. Las ambiguas son en
dary estar: des, estés. A veces pasa a las formas en singular (rias, veas, seas).
f) El imperfecto del subjuntivo emplea formas ambiguas ras (hablaras). Ureia no registra el uso
de otras formas con -ses o -res.
g) Las formas del imperativo son simplificaciones del plural: tomd, comé, subi.
La tradicion de estudios de las formas de tratamiento nominales del espafiol del Rio de la Plata se
inicia con Amado Alonso (1930:415-430) con un articulo muy breve sobre las abreviaciones de
serior /sefiora en el que desarrolla los usos de las distintas abreviaturas en el espafiol de América y,
en especial, en el Rio de la Plata en distintas etapas historias.
En los afios cuarenta, Kany, Charles (1969 [1945]) escribié un extenso manual con el fin de regis-
trar todas las peculiaridades del espafiol de Latinoamérica para que otros profesores y maestros tu-
vieran una herramienta didactica para entender el castellano que se hablaba fuera de la Peninsula.
Su método de investigacion era tomar otros estudios publicados sobre el tema, diccionarios de pro-
vincialismos, producciones de puristas, obras de literatura latinoamericana y observaciones del ha-
bla espontaneas en sus visitas a ciudades. También tuvo la colaboracién de corresponsales. En esa
investigacion detallada y frondosa, donde aparecen mezclado rasgos fonoldgicos, morfologicos,
1éxicos, localismos, giros idiomaticos, etc, hay un capitulo de cuarenta paginas (Kany, 1969: 55 a
91) dedicadas al voseo. Con referencia al Rio de la Plata, determina que el voseo alli es general sin
distincion de clase social, se da entre los familiares como ha observado que abunda en cartas fami-
liares: hermanos, novios, amigos, esposos. El se da cuenta de que hay dos formas verbales que se

combinan con el pronombre vos: por un lado en Buenos Aires y el Litoral, vos sos, vos tenés, vos
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tomas; y, por otro lado, fuera de esta zona asegura Kany que son frecuentes vos sois, vos tomadis,

vos tenis y formas diptongadas como vos tenéis, queréis. De todas formas, anuncia que con el pres-

tigio de la norma de Buenos Aires es posible que las formas sos, fomas y tenés se utilicen en las

provincias.

En 1946, Angel Rosenblat (1946:122) escribe sobre las formulas de tratamiento en América, a partir

de un resumen de los autores que hasta ese momento habian tratado el tema. Menciona a Amado

Alonso, Frida Weber, Tiscornia, Charles Kany y Henriquez Urefia, entre otros. El articulo es breve y

se organiza a partir de algunas formulas de tratamiento y su uso en distintos paises de América,

sefialando su origen y uso en Espana.

Rosenblat escribe otro articulo : Notas de morfologia dialectal, (1946:103-394) un poco mas sis-

tematico e interesante donde desarrolla el tema de los pronombres de tratamiento, a partir de otros

trabajos de investigacion y su experiencia personal. Rescatamos de este articulo algunas observa-

ciones que han fundado perspectivas de investigaciones a posteriori. En resumen, Rosenblat sefia-

la:

» Ausencia de la persona vosotros del dativo y acusativo os y del posesivo vuestro en el Espafiol
de América.

» Uso tnico de la persona ustedes como plural de 1, vos y usted. Este es una rasgo comun para lo
que ¢l denomina habla popular y habla culta.

* En la segunda persona singular en gran parte de América conviven el uso de t y vos.

* Usted es de uso formal.

» Confusion en la Argentina y Uruguay: fu sos o vos eres. Mezcla de el voseo “popular” con el
tuteo “culto”.

* Yo solo se utiliza de forma plena en posicion de sujeto por razones de expresividad.
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« El femenino nosotras es poco utilizado. El lo considera una anomalia del sistema, si se tienen en
cuenta que la mayoria de las lenguas indoeuropeas solo distinguen género en las terceras perso-
nas.

En la misma década, Frida Weber de Kurlat (1941:105-139) realiza una exhaustiva clasificacion de
las formas de tratamiento utilizadas en la ciudad de Buenos Aires. Su trabajo se basé en textos lite-
tarios y su propia experiencia como hablante y experta. La autora describe sincronicamente las for-
mas de tratamiento pronominales y el uso de vos, ti y usted. Clasifica las formas de tratamiento
nominales segun criterios de clase social, edad, forma de hablar (familiar, popular, vulgar, etc.) y
segun la relacion que hay entre sus interlocutores (familiar, amistosa, cordial, respetuosa, etc).
Registra el uso de los pronombres de tratamiento: vos, tu y usted, aclarando que el uso de vos del
espaiol actual en la ciudad de Buenos Aires como formula de confianza “entre iguales y de superior
a inferior” sin distincion de clases sociales es general. En el trato amistoso sefiala que hay una ten-
dencia a utilizar vos en oposicion a usted, lo que nos hace pensar que todavia en esa época entre
amigos era comun utilizar una férmula de respeto.
Asimismo da cuenta del uso del vocativo che, sobre la que afirma (Kurlat 1941:108): “Hoy el che
no puede considerarse elegante; tampoco puede decirse que ha descendido, pero se prefiere, salvo
entre los jovenes, un tono menos familiar: el che mas que decirlo, se nos escapa”. Después de estas
observaciones preliminares, hace un largo catédlogo de clasificacion de las formas de tratamiento: es
entre personas de la familia segiin cada miembro, amigos, conocidos o desconocidos y los trata-
mientos de respeto.

En todo su estudio, se puede observar un sesgo de normativizacion, “el modo de hablar clasifica

socialmente al hablante”, enuncia categdéricamente Frida Weber (1941:114), pero a la vez un uso

intuitivo de las variables sociales que luego seran expuestas en la década del sesenta por la socio-

lingiiistica. Por otro lado, podemos pensar que las normas cultas y categoricos que expresa la autora
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cristalizan las tensiones sociales de la época entre las zonas rurales, urbanas y el arrabal portefio, las
poblaciones inmigrantes y las clases sociales establecidas como las portadoras de la norma culta.
Asi como, tenemos que notar que esta autora es una de las primeras voces que responden de alguna
manera a los prejuicios académicos sobre el voseo. Evidencia de ello es su nota al pie donde cita
(Kurlat,1941:106): “Para los problemas del voseo argentino consultar: Arturo Céapdevila, Babel y
castellano (...) Américo Castro, La peculiaridad lingiiistica rioplatense y su sentido historico
(...)”; autores que clasifican el voseo como un anacronismo y un barbarismo que no corresponde a
la norma culta del espafiol, que para ellos es la peninsular. Frida de Weber responde a los prejuicios
que ya en la década del cuarenta en Buenos Aires su uso era generalizado y sistematico sin rasgos
de estratificacion social. Aun més advierte que los unicos centros de difusion del uso del # son las
escuelas normales y los centros escolares que intentaban erradicar el uso del vos por indicacion del
Consejo Nacional de Educacion, (ver Maria Marta Garcia Negroni y Ramirez Gelbes Silvia, 2010).
En los afos sesenta, Kuralt contintia sus estudios sobre las formas de cortesia en Buenos Aires, pero
esta vez aplicando teorias estructuralistas y la idea no mencionada, pero esbozada de las variables
sociopragmaticas que intervienen en las selecciones de una u otra formula de cortesia. Analiza las
férmulas de cortesia en relacion con los actos de habla, aunque no los denomina como tales. Desde
su perspectiva normativa, anuncia que en el espanol de Buenos Aires, hay una tendencia a perder
formulas de cortesia que ella considera correctas y respetuosas, tal vez en contraposicion al lenguaje
conservador del campo.

Encontramos en la misma década otras investigaciones que dan cuenta de todo el panorama de los
pronombres de tratamiento en el espafiol de América de manera mas sistematica e intentando hallar
un método para la recoleccion de los datos que no fuera la simple observacion directa del investiga-
dor o la documentacion a partir de fuentes escritas ya sea epistolares, literarias, juridicas o periodis-

ticas. Desde la dialectologia, se emprendieron estudios para establecer geograficamente las zonas
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del voseo y tuteo y las zonas donde ambos convivian. Fueron trazados distintos mapas que grafican
los resultados de encuestas que se realizaron en casi una década de trabajo, en la que los inicos me-
dios para realizarlas eran la entrevista directa a colaboradores-informantes que enviaban las re-
spuestas a los de cuestionarios por correspondencia. De todos modos, gracias a este paciente trabajo
tenemos estudios de un valor fundamental para la lingliistica en la Argentina como el trabajo de
Berta E. Vidal de Battini, E/ espariol de la Argentina, que si bien se concentrd en los aspectos fo-
noldgicos y fonéticos de las distintas variedades, registré en un mapa los usos de los pronombres de
tratamiento en América. Varios autores (Henriquez Urefia (1921), Tiscornia (1921), Vidal de Battini
(1964), Rona (1967), Lapesa (1970) han realizado mapas sobre la distribucion del tuteo y voseo en
Latinoamérica.

Brevemente, el fendmeno del voseo es mas generalizado de lo que marcaban los autores anteriores,
se debe prestar atencion no solo a los pronombres, sino también las formas verbales que los acom-
pafian. Sin embargo, hay una constante en todos los mapas, es el hecho de que la Argentina es una
region voseante, salvo por dos zonas: Tierra del Fuego puesto que es posible que el tuteo se origine
en la comunidad de colonos chilenos que viven alli; y la region sur de la provincia de Santiago del
Estero donde el pronombre vos se combina con formas verbales de segunda persona singular 7, por
ejemplo, vos tienes.

En la década del setenta, Rafael Lapesa (1981: 579-583) describe el sistema de tratamiento del es-
panol de América como: tu tratamiento de confianza que se daba a los inferiores en jerarquia y entre
iguales de maxima intimidad; usted como tratamiento de respeto. Y para la Argentina, Uruguay, Pa-
raguay, América Central y el Estado mexicano de Chiapas, vos para la conversacion familiar. Vos se
conjuga con las formas verbales del plural en el imperativo, presente del indicativo y en el presente
del subjuntivo pueden variar las formas agudas y graves. Para el sistema pronominal vos es sujeto y

término de preposicion, tu, tuyo son posesivos y fe pronombre objetivo. Agrega que en el espafiol de
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toda América se ha eliminado vosotros, y ustedes se emplea tanto para tratamiento formal como de
confianza. Con los pronombres ustedes de sujeto y término de preposicion, se/los/las/les pro-

nombres objetivos y su/ suyo posesivos.

2.2.1.2 Tipos de voseo y origen de sus formas verbales

No obstante que el voseo no sea nuestro Unico objeto de estudio, sino una parte del paradigma que
investigamos, es necesario establecer en el caso de la variedad rioplatense su origen, paradigma y
extension del uso en términos de comprender mejor sus particularidades. El voseo, segun Fontanella
(1993:36), es el rasgo de mayor significacion en esta variedad, puesto que influencia el sistema pro-
nominal y verbal, ademas de que su uso esta generalizado en todos los grupos sociales.

Rona (1967: 69-85) establece tres tipos de voseo. El tipo II es el denominado argentino (Rona,
1967:71), el cual presenta sus formas en el indicativo presente, el subjuntivo y el imperativo en las
tres conjugaciones: _ds/és; _és/as, is/as. Estas formas pueden haberse originado en una forma pri-
maria hipotética que seria de segunda persona plural. Las formas secundarias se constituyen hipoté-
ticamente por la contraccion del diptongo descendente. Aunque también se podria hipotetizar, segin
Rona, en una forma comun anterior con -des y sin que hubiera estadios intermedios.

Rona (1967:79) cita la teoria de Kany que conjetura que el paradigma verbal del voseo esta consti-
tuido por cuatro formas que pertenecen a las formas de la segunda persona plural: vos tomas, vos
tomés, vos tomdste (o tomaste), tomd vos; y tres que provienen del paradigma de tu: vos tomabas;
vos tomaras y vos tomaras. Rona (1967:88) también argumenta que las formas del imperfecto pro-
vienen del singular; a diferencia de Heniquez Urefia, quien las considera ambiguas, podrian ser de
la forma plural. Segin Rona (1967:89), en Buenos Aires se utilizan las formas vos andds, vos sabés,
vos subis para el presente del indicativo; vos andés, vos sepas y vos subas para el presente de sub-

juntivo y los futuros andaras, sabras y subiras.).
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Aunque no es especificamente un trabajo sincrénico y tampoco se refiere al Rio de la Plata, cabe
mencionar el analisis sobre el voseo que Rafael Lapesa (1970; 1981) hace en la Historia de la Len-
gua Espariola y en un articulo anterior de 1970 sobre las formas verbales de segunda persona y el
origen del voseo. Su hipotesis es que hubo un momento en el siglo XVI que #7 y vos eran formas
que convivian en el tratamiento familiar y a cercanos, aunque no fueran equivalentes y tenian sus
propios paradigmas: tu las formas diptongadas del singular, y vos la monoptongadas del plural.
Segun el autor, hubo dos tendencias: una de supresion de una de las formas conviventes pero no
equivalentes, debido a una cuestiéon de econdémica de la lengua. En esta tendencia, se eliminaron
todas las formas verbales dejando completo el paradigma de la forma seleccionada (#). La segunda
tendencia, mas integradora y ecléctica, aceptd que los paradigmas se mezclaran (vos tienes, tu te-
nés, etc), conservo las formas monoptongadas en presente del indicativo e imperativo y combino las
formas pronominales de vos y tu. Para Lapesa (1970:531), esto significd “una indiferencia ante el
vulgarismo”, pero también la voluntad de nivelacion cohesiva propia de las comunidades que se
estaban formando (Lapesa 1970: 531).

Los estudios anteriores establecen la geografia del voseo y tuteo sin especificaciones sobre su uso o

diferenciaciones dentro de una misma region por variables de tipo social.

2.2.1.3 Estudios sociolingUisticos sobre las formas de tratamiento.

En este apartado, expondremos los estudios de los pronombres de tratamiento de la variedad riopla-
tense que fueron realizados a partir de métodos de investigacion sociolingiiisticos y aquellos que
ademas tomaron las teorias de Brown y Gilman (1960:253-276) para elaborar su analisis.

Ya en los afios setenta, estudios sobre las formas de tratamiento en el Rio de la Plata son abordados
por Fontanella de Weinberg y su grupo de investigadores en la Universidad Nacional del Sur y el

Conicet, en un intenso trabajo que comprende la evolucion de las formas de tratamiento en el es-
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pafiol bonaerense a partir de siglo XVI y la determinacion del sistema pronominal del voseo y sus
flexiones verbales (Fontanella 1970, 1976, 1977, 1992, 1993, y 1999). Sus conclusiones y clasifica-
ciones sobre los paradigmas de los pronombres de tratamiento y el voseo, en particular, son los que

tomaremos como base para la descripcion del sistema rioplatense de la ciudad de Buenos Aires.

Fontanella (1999: 1406) expone el sistema de pronombre de tratamiento en la Argentina:

Tabla 1: sistema de pronombres de tratamiento en la Argentina

SINGULAR PLURAL
Confianza Vos Ustedes
Formalidad Usted Ustedes

Con el siguiente paradigma flexivo:

Tabla 2: sistema flexivo del espanol rioplatense

SUJETO OBJETO REFLEJO TERMINO DEL POSESIVO
COMPLEMENTO

VoS te te VOS tu/s tuyo/tuya/s

usted lo/lal/le se usted su/s suyo/suya/s

ustedes los/las/les se ustedes su/s suyo/suya/s

El vos que es el trato de confianza aparece totalmente generalizado, o sea, que no se detecta alter-
nancia con el 71, que es conocido por los hablantes de la comunidad pero les resulta extrafio, ajeno.
Esta generalizacion fue registra por Vidal de Battini (1964) en la lengua escrita y oral en la década
del sesenta, pero puede pensarse que el voseo ya estaba establecido en la Argentina como paradigma
generalizado en la mitad del siglo XX. Battini (1964: 175) advierte que este proceso se dio por fue-
ra de la accion normalizadora de las escuelas, estas demostraban verdadera preocupacion por esta-
blecer el uso de 7z. Ademads, su uso es general puesto que, tanto en la region del Rio de la Plata,
como la Litoral y del Noroeste del pais no hay diferenciaciones ni de clase social, ni edad, ni de gé-

nero , ni de nivel educativo.

Para la region del Rio de la Plata, las formas verbales que le corresponden son (Fontanella, 1999:
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1410).

Tabla 3: voseo formas verbales

Presente del indicativo cantas temés partis
Futuro del Indicativo cantaras temeras partiras
Imperativo ‘ canta temé parti

Es igual también para la region del Litoral y Noroeste, pero varia en las otras regiones del pais.

La evolucion historica de los sistemas de tratamiento en la América Latina toma como punto de par-
tida el siglo XVI y como fuente testimonial las epistolas. En este siglo, se registran una pluralidad
de formas de tratamiento: 3° persona singular para segunda persona singular, la alternancia de 71/
vos/Vuestra Merced (y las formas derivadas que concluirdn en usted).

En las relaciones asimétricas e incluso simétricas, era preponderante el uso de Vuestra Merced
como tratamiento de respeto, segiin atestigua un estudio epistolario de 1540 a 1616 (Rigatuso,
1994). Vos aparecia en las relaciones simétricas como entre esposos y hermanos, pareceria ser que
era para expresar intimidad. En las relaciones asimétricas, el destinatario inferior podia ser tratado
de vos, asi ocurria entre tios y sobrinos, padres e hijos. Esta ultima era la inica relacion donde apa-
recia el #u, pero en porcentaje inferior al vos.

Tabla 4 comparativa de los Tratamientos corteses en Buenos Aires. (Fontanella, 1999:1412)

Vuestra Merced Vos Ta
Parientes lejanos
Tios
Padres
Madres
Primos
Sobrinos
Hermanos
Esposos
Hijos
SS XVIa Xvil i S . X 1X - S. XX
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Hay que tener en cuenta que vos cumplia asi mismo otra funcion: mantenia su valor de férmula de
respeto en contextos de alta formalidad, en los que ya en la época se conocia como “uso antiguo”
debido a que conservaba el valor reverencial de la Edad Media. En otros términos, convivian dos
valores de vos en la misma época.

Ademas, habia una superposicion formal generalizada entre las formas de objeto y posesivo de vos
(os, vuestro/a) y las del pronombre de segunda personal plural vosotros/as, asi como en las respec-
tivas formas verbales. Evidentemente, el sistema era inestable. La solucion que se dio con el tiempo
fue un paradigma mixto donde se fusionaron las formas de 7z y vos. Quedando el vos en la funcion
de sujeto y término de complemento y para objeto y posesivo las de #u: te/ tu /tuyo.

Para llegar a este nuevo paradigma, hubo un largo proceso de reestructuracion que implico la
conformacion del voseo y, no solo se dio en la Argentina, sino también en toda la América hispano
parlante; siendo las capitales de Virreinatos (México y Lima), las mas resistentes, donde habia un
mayor nivel de estandarizacion. Esta reestructuracion se dio al margen de la normalizacion lingiiis-
tica, de ahi la variabilidad e inestabilidad de sus paradigmas en las regiones voseantes.

Si observamos la tabla anterior, podremos ver como a través de los siglos se pasa de un predominio
de Vuestra Merced (usted) para todo el espectro de relaciones familiares hacia una expansion de vos
en todos estos contextos. Actualmente, en el uso de los pronombres de tratamiento en la variedad
rioplantense de la ciudad del Buenos Aires, se puede ver que vos cubre todo el espectro de las rela-
ciones familiares y usted ha sido desplazado de este dominio.

Fontanella (1968:150) coincide con la teoria de Brown y Gilman (1960) en pronosticar un avance
del pronombre vos (que expresa solidaridad) en las zonas metropolitanas con ideologias mas iguali-
tarias e innovadoras. Segun ella, hay una tendencia a utilizar vos mas alla de las relaciones fami-
liares en contextos de relaciones sociales, profesionales o simplemente con desconocidos, contextos

donde predominaba usted-usted como trato solidario alejado.
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En la década de los noventa y en los principios del siglo XXI, los estudios diacronicos continuan,
por ejemplo, los estudios de Moyna (1996) sobre la generacion del voseo partir de las formas del
imperativo, la comparacion del voseo chileno con el rioplatense de Julia Asquero Velasquez (2013),
las recapitulaciones tedricas de Elena Rojas (1991), Bob de Jonge and Dorien Niuwenhuijsen,
(2009), Norma Carricaburo (1997, 1998) y Virginia Bertolotti (2015).

Cabe notar el arduo trabajo de Virginia Bertolotti donde aparecen expuestos los antecedentes de es-
tudios sobre el voseo y ustedeo en la variedad rioplatense y un esmerado estudio diacronico del sis-
tema de tratamiento pronominal en el Uruguay. Asi como el trabajo de Maria Marta Garcia Negroni
(2010) sobre las formas de tratamiento en los manuales escolares en la Argentina, que da cuenta de

como se construyo el prejuicio sobre el voseo incluso desde el interior de la cultura argentina.

2.2.2. Estudios que se basan en la teoria de las categorias de poder y solidaridad de Brown y
Gilman

En este apartado, nos referiremos a estudios que han tomado como punto de referencia, tanto a fa-
vor como en contra, el andlisis las teorias de Brown y Gilman (1960) sobre el comportamiento de
las formas de tratamiento. Teniendo en cuenta las teorias de Goffman sobre la imagen, ellos hipote-
tizan que hay dos categorias universales: el poder y la solidaridad, que determinarian construccion
de las estrategias de cortesia y, en particular ,el uso de las formas de tratamiento.

En primer lugar, nos referiremos a un estudio sobre los pronombres de tratamiento en el espaiol de
Bahia Blanca, elaborado por Fontanella de Weinberg y Myriam Najt. (1968:143-151). Este articulo
se hizo basandose en una investigacion donde se realizaban entrevistas directas con un cuestionario,
con el objetivo de reconocer el uso de los pronombres de tratamiento en la relacidon entre los inter-

locutores, a partir de los conceptos de poder y solidaridad teorizados por Brown y Gilman (1960).

66



El analisis se hizo con los resultados de sesenta encuestas divididas en tres grupos segun la edad, de
20 informantes cada uno: A (mas de 55 afios; B (de 35 a 55 afios) y C (de 15 a 35 afios). En el cues-
tionario también se consultaban datos sobre nivel escolar, profesion , procedencia de los padres y
sexo. Aunque, en general, no se hayan notado divergencias dentro de cada grupo etario, si hay una
marcada diferencia entre las generaciones, sobre todo entre la primera generacién y la tercera. Esto
da una idea de que hay un cambio de percepcion de las relaciones sociales asimétricas hacia rela-
ciones de solidaridad, dando paso a un mayor uso del pronombre de tratamiento vos en las genera-
ciones mas jovenes.

En términos de dar cuenta comparativamente de los cambios registrados en nuestra propia investi-
gacion, resumiremos las conclusiones de este trabajo que consideramos es un antecedente directo.
En primer lugar, la clasificacion de las relaciones se hace por &mbito o trato familiar, relacion afec-
tiva, relaciones de trabajo, relaciones con desconocidos. En el trato familiar, se tiende a una relacion
mas solidaria y cercana en la generacién mas joven, las generaciones mayores mantienen el uso de
usted para dirigirse a los padres, tios y abuelos. Mientras que con primos y hermanos las tres gene-
raciones coinciden en utilizar vos. Las relaciones familiares por vinculo politico, las generaciones
mayores mantienen el uso de usted, al contrario de los jovenes que solo mantienen usted para el
caso de los suegros. En las relaciones de trabajo, se mantiene el trato alejado solo en la condicion de
jerarquia, pasando a utilizarse vos para las relaciones con los compafieros. Las relaciones afectivas
y de amistad pasan de un relativo uso de vos a un uso absoluto.

En segundo lugar, dentro del contexto académico, los compaiieros de estudios pasan de ser tratados
de usted a ser tratados de vos paulatinamente, se puede ver el cambio desde la primera generacion.
Es interesante notar, que para el profesor, el uso de vos aparece ya en un 20% en cada generacion y
aumenta en la Gltima generaciéon a un 45%, aunque la norma dice que deberia tratarse de usted al

profesor. Si el interlocutor es un desconocido, el factor que va a variar el tratamiento en las genera-
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ciones mas jovenes es la edad, ya que con mayor edad en las tres generaciones el tratamiento es us-

ted, y con igualdad de edad en la ultima generacion pasa a ser un 75% de uso de vos.

Por ultimo, las autoras concluyen que segin Brown y Gilman (1960) se dan dos tipos de cambios:
por un lado, en la relaciones familiares, predominan el paso de tratamientos asimétricos a solidarios,
mientras que en las de caracter social, profesional o con desconocidos, se cambia de un trato alejado
a otro solidario. Los resultados del grupo C, o la tercera generacion, son muy similares a los que ha
arrojado nuestra encuesta, incluso en los porcentajes de uso, salvo en los casos de familiares que

tenemos un 100% de uso de vos. Y, en el casos del jefe y la persona mayor desconocida, hay un

promedio de 20% de uso de vos y 80% de uso de usted.

Tabla 5: pronombres de tratamiento porcentaje. Estudio Fontanella y Najt, 1968

RELACION CON LOS A B C

INTERLOCUTORES

PADRES 55% Vos 80% Vos 100% Vos
45% USTED 20% USTED

ABUELOS 15% Vos 75% Vos 75% Vos
85% USTED 25% USTED 25%USTED

TIOS 35% Vos 65% Vos 75% Vos
65% USTED 35% USTED 25%USTED

PRIMOS/HERMANOS 85% Vos 100% Vos 100% USTED
15% USTED

CUNADOS 50% Vos 75% Vos 100% Vos
50% USTED 25% USTED

SUEGROS 100% USTED 5% Vos 5% Vos

95% USTED 95% USTED

ESPOSOS 100% Vos 100% Vos 100% Vos

NOVIOS 75% Vos 75% Vos 100% Vos
25% USTED 25% USTED

AMIGOS 85% Vos 85% Vos 100% Vos
15% USTED 15% USTED

COMPANEROS DE 10% Vos 25% Vos 85% Vos

TRABAJO
JEFE

COMPANEROS DE
ESTUDIO

90% USTED
100% USTED

65% Vos
35% USTED

75% USTED
100% USTED

80% Vos
20% USTED
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Tabla 5: pronombres de tratamiento porcentaje. Estudio Fontanella y Najt, 1968

RELACION CON LOS A B (&

INTERLOCUTORES

PROFESOR 20% Vos 20% Vos 45% Vos
80% USTED 80% USTED 55% USTED

DESCONOCIDO DE 5% Vos 100% USTED 100% USTED

MAYOR EDAD 95% USTED

DESCONOCIDO DE 100% USTED 10% Vos 75% Vos

IGUAL EDAD/SEXO 90% USTED 25%USTED

Asimismo, la metodologia sociolingiiistica de estudio se vio beneficiada por un corpus de entrevis-
tas grabadas en cintas magnetofonicas obtenidas dentro del marco del Proyecto de estudio coordi-
nado de la norma lingiiistica culta de las principales ciudades de Iberoamérica y de la Peninsula
Ibérica (1966 a 1988). Estas conversaciones registradas del habla culta de la ciudad de Buenos
Aires significaron poder contar con un material extenso de habla espontanea. Entre los muchos ané-
lisis que se generaron a partir de este corpus, encontramos dos que se refieren a los pronombres de
tratamiento: Morfologia verbal del voseo en el habla culta de Buenos Aires, de Maria Isabel Sira-
cusa (1973: 201-213) y La oposicion “cantes/cantés’ en el espariol de Buenos Aires, de Fontanella
de Weinberg (1979).

El primero de los estudios mencionados en el parrafo anterior cierra un ciclo de investigaciones
sobre las flexiones verbales en el sistema verbal del voseo y el segundo explora las diferencias mor-
fofonoldgicas de la segunda persona del singular del presente del subjuntivo en el habla rioplatense.
Siracusa (1973) realizé un estudio estadistico sobre cincuenta y cinco entrevistas realizadas en la
ciudad de Buenos Aires que incluyen un total de setenta informantes de clase media alta con un
grado de educacion superior, en las que relevo las distintas oscilaciones de flexiones verbales en la
segunda persona singular del presente del indicativo, subjuntivo y el imperativo. Su objetivo era
distinguir si las formas verbales que acompafian siempre a vos son del plural o también hay formas

que pertenecen a la segunda persona singular 7z. La autora trata de dar cuenta de que variables

69



(edad/sexo) pueden influenciar la seleccion de una u otra flexion verbal y cdmo estas se distribuyen.
Su estudio demuestra que en el presente del indicativo y en el imperativo, hay un predominio de uso
de las formas del plural por sobre las del singular; pero en el caso del presente del subjuntivo esta
relacion se da casi a la inversa: hay predominio de las formas del singular sobre las flexiones del
plural. Con respecto a las conjugaciones, la primera tiene los porcentajes mas altos de oscilacion y
la segunda y tercera son mas regulares. Es decir que hay una marcada tendencia en el subjuntivo
presente a las formas tuteantes que son graves: el 83% hablantes de 25 a 34 afios, el 79% hablantes
de 35 a 54 afios y el 75% entre hablantes mayores de 55 afios. También vemos que en la primera
conjugacion esta tendencia es mas relativa 64% de los hablantes utiliza formas tuteantes y un
35,75% voseantes.

Esta es la particularidad que Rona (1964:110) nota en sus sugerencias finales en su libro sobre el
voseo:“queda para examinar el presente del subjuntivo, en este tiempo, el voseo presenta la particu-
laridad de que con el pronombre vos, se usan formas oxitonas y paroxitonas”. Esta distincion mor-
fo-fonoldgica da inicio a una investigacion sobre la oposicion del voseo en el presente del subjunti-
vo en el habla de la ciudad de Buenos Aires que fue dirigida por Fontanella de Weinberg junto a la
Dra. Beatriz Lavandera (1975). De esta investigacion, deriva el segundo articulo de Fontanella de
Weinberg (1979: 72-82) sobre la oposicion de las formas graves y agudas en el presente del subjun-
tivo.

Como ya mencionamos esta particularidad ya habia sido observada por otros autores (Henriquez
Urena [1921], Rona [1967], Siracusa [1973]), pero son Fontanella de Weinberg y Lavandera,
quienes sefalan que los estudios previos no habian tomado como factor condicionante de la concur-
rencia de las formas agudas la funcién que estas tienen: colocaciones de subjuntivo y uso como im-
perativo negativo. Las autoras tomaron como material de observacion 15 grabaciones de las entre-

vistas que eran parte del Proyecto de estudio coordinado de la norma lingiiistica culta de la ciudad
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de Buenos Aires (1987) ademas de material recogido en situaciones de juegos donde participaron 14
informantes nativos de clase media alta con un nivel escolar superior. Los resultados de estas obser-
vaciones dieron cuenta de que las formas agudas eran utilizadas en el imperativo negativo (23%) y
las graves podian ocurrir tanto en el imperativo negativo (77%) como en otros contexto tipicos de
subjuntivo (98%). En otras palabras, que las formas agudas y graves coexisten en el imperativo ne-
gativo y no en los contextos de subjuntivo. Fontanella y Lavandera (1975) concluyen que ambas
formas contrastan semanticamente: las formas agudas expresan 6rdenes terminantes y las graves
mas corteses.

Luego de este estudio, Fontanella (1979: 72-83) realiza un breve test presentando por escrito un
conjunto de oraciones con un significado directo o indirecto de pedido u orden. El test fue aplicado
a doce informantes con el objetivo de evaluar la interpretacion semantica de la posicion entre las
formas graves y agudas en el imperativo negativo. Se les pido a los informantes que calificaran los
pares de oraciones en una escala de cinco puntos: 1) pedido amable, 2) orden cortés, 3) orden neu-
tra, 4) orden terminante, y 5) orden violenta. El resultado da que las formas graves van de una inter-
pretacion mas cortés a neutra y las formas agudas de una interpretacion neutra a terminante. En
otros términos, hay una seleccion de una u otra forma partir de un criterio semantico, no son meras
variantes gramaticales del imperativo negativo o del subjuntivo presente. La coexistencia de dos
formas del presente del subjuntivo originadas en vos y fu2 produjo un cambio lingiiistico en el siste-
ma gramatical del voseo rioplatense, por la co-existencia de dos formas del imperativo negativo: no
cantes/no cantés. Con distintas interpretaciones: la primera mas cortés, la segunda como una orden
terminante.

Creemos que este articulo es un antecedente a los estudios de los pronombres de tratamiento en el
marco de los estudios de cortesia, porque, aunque las autoras no lo explicitan sus criterios semanti-
cos, se basan en actos de habla de pedido/orden y estrategias de cortesia: ser mas cortés o mas ter-

minante. Al enmarcar el uso de una u otra forma morfo-fonologica en un acto de habla e indicar que
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los criterios de seleccion de una u otra variante estan condicionados por factores estratégicos de cor-
tesia, Fontanella y Lavandera fundaron una nueva metodologia de investigacion de los pronombres
de tratamiento en la lingiiistica argentina que ya no depende de criterios filologicos o dialectologi-
cos, sino sociolingiiisticos y pragmaticos.

Un poco en los margenes de la bibliografia cldsica sobre los pronombres de tratamiento en la ciudad
de Buenos Aires, encontramos el libro de Catalina de Weinerman (1976), socidloga argentina, que
realizo su estudio basandose en la hipdtesis de Brown sobre la influencia que la modernizacion y la
democratizacion de las sociedad en los sistemas de tratamiento. La autora se propone observar los
procesos diacrénicos en la distribucion diadica de los pronombres de tratamiento (analizar un cor-
pus de obras teatrales escritas en Buenos Aires a lo largo de 100 afios) y comparar la distribucion
de los pronombres de tratamiento a nivel sincronico en dos ciudades con distintos estadios de mo-
dernizacion sociocultural. Con ello intenta apoyar la hipotesis de que hay un aumento del uso de la
pauta simétrica (vos-vos, usted-usted) y la disminucion de la pauta asimétrica (usted-vos).

Es interesante ver en este estudio la metodologia proveniente de la sociologia aplicada a la com-
prension de un fendmeno lingiiistico, lo que la autora afirma como la conjuncién de ambas discipli-
nas en la sociolingiiistica. Se utiliza como método para el andlisis diacrénico, el relevamiento de los
usos en los documentos de época; y para el sincronico, una encuesta cuyo instrumento es un cues-
tionario. El disefio de este cuestionario son veintiséis preguntas en las que los informantes tienen
que decidir cuales diadas de pronombres de tratamiento utilizan para los distintos interlocutores se-
leccionados segun las pautas simétricas y asimétricas. . Sin embargo, el enfoque es sociologico mas
que lingiiistico por lo que las conclusiones resultan mas relevantes para observar cambios en las re-
laciones socioculturales y las diferencias de modernizacion entre dos ciudades de la Argentina
(Buenos Aires y Catamarca), que los comportamientos que estos pronombres tienen en el interior de

un acto de y de un registro de habla.
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Como toma como criterio de analisis las pautas simétricas y asimétricas entre los interlocutores ex-
puestos en diadas, los resultados estadisticos que provienen de este estudio, no son comparables con
nuestra investigacion. Hay una confusion, tal vez, entre registros y pautas, la pauta simétrica (usted-
usted) corresponderia mas a un registro formal que informal, como también lo seria la pauta (usted-
vos). Al separar por pautas usted-usted y vos-vos forman parte de la misma pauta simétrica sin tener
en cuenta de que pertenecen a distintos registros. De todas maneras, concluye que la pauta simétrica
y, en particular la informal, estaria mas extendida en las comunidades méas modernas (Buenos Aires)
que en las mas tradicionales (Catamarca).

Tenemos que sefialar que encontramos una afirmacion inspiradora que sostiene argumentativamente

nuestra hipotesis. Catalina Weinerman (1976:85) advierte:

El conocimiento de que el tratamiento pronominal codifica con menos frecuencia los atributos de poder no
permite inferir que los mismos hayan desaparecido. De manera similar, el conocimiento de que el tratamiento
pronominal codifica con mayor frecuencia atributos de solidaridad informal no permite inferir que la solidari-

dad haya aumentado.

En este sentido, el hecho que veamos cambios en el sistema pronominal, no indica cambios estruc-
turales en las relaciones de poder y solidaridad, sino, mas bien, cambios en las representaciones so-
cioculturales que dan cuenta de factores extralingiiisticos muy diversos tales como género, edad,
jerarquia, confianza y intimidad. Por otro lado, podemos pensar que si hay mayor frecuencia del
pronombre de tratamiento informal vos pero los atributos de poder siguen latentes en las relaciones
sociales entre los interlocutores, es muy posible que haya recursos lingiiisticos en los enunciados
utilizados dentro de los actos de habla que representen esas diferencias sociales.

En la década del noventa, Fontanella (1993:7-28) da cuenta del uso actual del voseo del espafiol tan-
to en el registro oral como en el escrito, para ello analiza obras narrativas, material de prensa (en-

trevistas, publicidades), programas de radio y television, discursos politicos, textos escolares y hasta
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sermones religiosos. Ella registra un cambio en las formas de tratamiento del registro escrito y si-
tuaciones de registro oral mas formales en el espafiol bonaerense, mientras que en el registro oral
era casi general el uso de vos como forma de tratamiento de confianza, en el registro escrito y en los
medios de comunicacion, se seguia utilizado el 7 (Vidal de Battini 1964:175). Hay un cambio no
solo de uso, sino de apreciacion del voseo que pasa de ser un “vulgarismo” a ser una forma genera-
lizada en el registro escrito y oral. Ella (Fontanella, 1993:46) concluye que hubo una estandariza-
cion policéntrica, la generalizacion del uso del voseo en los registros mas elevados y masivos como
el diario, la radio, el cine, la television, la escuela, que provoca que en la actualidad sea la Unica
forma que se utiliza para el trato familiar y de confianza en los estilos orales y escritos.

Siguiendo una tendencia historica en la misma década, estan los estudios de Elizabeth Rigatuso
sobre las formas de tratamiento familiar en el espafiol de Bahia Blanca, que abarcan desde el siglo
XIX en adelante. De esta serie de trabajos, nos interesa particularmente los que ha realizado sobre
las formulas de tratamiento en la ciudad de Bahia Blanca a finales de la década del ochenta (Riga-
tuso, 1994). Ademas de las descripciones del uso de las formulas de tratamiento, nos parece rele-
vante reflexionar sobre su método de trabajo para recolectar los datos. Las observaciones fueron
realizadas a finales de la década del ochenta en la ciudad de Bahia Blanca, fueron hechas en marcos
interaccionales tales como: reuniones familiares, festejos sociales, encuentros deportivos, lugares de
trabajo, escuelas, comercios en el sector céntrico y de barrios, etc. Fueron interacciones cara a cara
y telefonicas grabadas primero sin dar aviso y, luego una vez hechas, se pidi6 el permiso para utili-
zarlas. El método participante-observador fue aplicado en entrevistas semidirigidas breves y anoni-
mas (Labov, 1983:75-104). A partir de estas, la autora (Rigatuso, 1994b: 129) advierte que hay una
tendencia a usos cada vez mas solidarios y cercanos, los cuales estdn vinculados a cambios dentro
de la familia argentina. Esta solidaridad estd expresada de manera nominal con las férmulas de tra-

tamiento y también a través de las formas pronominales de tratamiento. La expresion mas profunda
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de la solidaridad se da entre los integrantes de una misma generacion (hermanos, primos, marido,
mujer, cufiados), y en los grupos de edad joven y mediana.

Desde un punto de vista discursivo e interaccional, el analisis muestra que variables como frecuen-
cia de trato de los implicados, origen étnico y el sexo son determinantes en el uso de las férmulas.
Por ejemplo, con respecto al sexo, el hecho de que el hablante, el destinatario o ambos, sean mu-
jeres suele determinar el uso de tratamientos mas afectuosos. Hay una extension metaforica de for-
mulas a vinculos diferentes de los que originariamente se denotaban dentro de la familia y en las
relaciones amorosas. El che es una forma de trato informal para los hablantes y es frecuente que se
asocie al voseo (Rigatuso 1994b:22).

La segunda tendencia es sincronica y trata de describir el sistema pronominal en la ciudad de Santa
Fe en la década de las décadas de los afios setenta y ochenta. El proyecto dirigido por la Dr. Nélida
E. Donni de Mirande publicado por el gobierno provincial de la provincia de Santa Fe en 1992. Es
un conjunto de estudios del lenguaje en su contexto social, llevado a cabo por investigadores de la
Universidades de Santa Fe y Rosario. Una de estas investigaciones realizada por la Dra. Susana Bo-
retti de Macchia sobre los pronombres describe los pronombres de tratamiento en la ciudad de Ro-
sario. Desde una perspectiva sincrénica, diastratica y geografica llega a las conclusiones dadas por
Fontanella y Rigatuso: en Rosario se utiliza exclusivamente el voseo con formas verbales voseantes
en el presente del indicativo e imperativo (cantds, tenés, sentis y cantd, tené, senti) y hay vacila-
ciones en el presente del subjuntivo entre las formas graves y agudas, aunque la tendencia es a se-
leccionar las agudas (Boretti de Macchia, 1992:24).

Asimismo, reconoce que hay un cambio en la forma de trato y las distancias sociales entre los ha-
blantes que hace que vos, cuyo uso era preeminentemente en la lengua familiar, se utilice en situa-
ciones tradicionalmente formales en lugar de usted, por ejemplo con desconocidos. Esta tendencia
la nota particularmente en las nuevas generaciones de adolescentes y nifios (Boretti de Macchia

1992:25).
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Como Fontanella, Boretti indica que hay una irrupcion del voseo en los registros orales y escritos en
ambitos donde hasta los afios sesenta se utilizaba el 7, y luego por cuestiones de formalidad usted.
En ambitos como la publicidad grafica y audiovisual, los programas radiales y televisivos, la pren-
sa, asi como en la escuela se ha impuesto vos en el trato con los nifios, aunque los manuales de
gramatica sigan aconsejando el uso de tu (Boretti de Macchia [1992:25], Fontanella [1993], Maria
Marta Negroni [2010]).

El uso extendido de vos se puede percibir en el reemplazo de usted como persona general por vos.
Hay una propagacion de la 2° persona informal, le corresponde un relajamiento del pronombre de
tratamiento usted como marca de distanciamiento. Ademas, advierte que la inclusion de usted en la
frase no siempre se debe a razones enfaticas, puede ser que simplemente est¢ desambiguando las
formas verbales, ya que estas también pertenecen a la tercera persona singular (Boretti de Macchia,
1992:25). La autora sefiala la eliminacion de vosotros y el reemplazo por ustedes y con ella el
reemplazo del posesivo vuestro por su (Boretti de Macchia, 1992:26). También desarrolla el uso de
che para la segunda persona del singular y plural.

Por ultimo, coincide con las autoras bahienses, en indicar que el fendémeno del voseo se presenta
como un hecho nivelador desde el punto de vista diastratico frente al #z en desuso y desde el punto
de vista diacronico (generacional) se observa un desplazamiento de usted en las relaciones de
mayor distanciamiento. Pero tal vez va mas lejos cuando pronostica una futura supresion de usted
como en otros idiomas donde hay solo un pronombre para la segunda persona singular.

Ambas tendencias muestran un cambio, un avance en el uso de vos que radica en la apreciacion de
la distancia entre hablante y destinatario tal vez hacia un trato de mayor igualdad social, mas solida-
rio o tal vez hacia una economia de la lengua. Esto nos hace pensar si este cambio en las formas de

tratamiento se acompaia de un cambio en las formas de cortesia lingiiistica o si estas estdn funcio-
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nando para marcar esa distancia social que antes era representada por los pronombres de tratamien-
to.

2.2.3 Estudios sobre las estrategias de cortesia en el espaiol rioplatense

A principios del nuevo siglo XXI empieza a observarse un quiebre en el paradigma interpretativo de
los principios de poder y solidaridad, quiebre iniciado por el arduo trabajo del grupo EDICE que
investiga sobre la cortesia en el espafol y propone un marco teorico-explicativo que no parta de
principios de origen anglosajon, sino que pueda servir para explicar comportamiento de otras cultu-
ras (Bravo, 2002a).

Hay un quiebre del paradigma interpretativo asi como un ingreso de nuevas metodologias que apor-
ta la etnografia del habla, lo que hace que podamos observar una pluralidad de trabajos que combi-
nan métodos sociolingiiisticos de investigacion con interpretacion sociopragmatica o pragma-
lingtiisticas (Milton Daniel Castellano Ascencio [2012]; Elizabeth Rigatuso [2000]; Susana Boretti
de Macchia [2000], Nichols, Chelsea Elleen [2009]); sociolingiiisticas que continian con el para-
digma explicativo de Brown y Gilman (Felix Carrasco [2004], Dra Lidia Ester Cuba Vega y Jadira
Cuba [2013], M. Ghezzi y Maria M San Pedro Mella [2015], Juan Medina Lopez [2005]), andlisis
del discursivo en conversaciones espontaneas (Allison Kates [2013], Elizabeth Rigatuso [2000],
Leticia Moccero [2002], Silvia Ramirez Gelbes y Andrea Estrada [2003]), y test de habitos con in-
terpretaciones socioculturales (Diana Bravo, 2000b).

En esta seccion, solo expondremos los trabajos que creemos relevantes porque analizan las estrate-
gias pragmaticas de cortesia mas alla del uso de los pronombres de tratamiento y se acercan a una
perspectiva tedrica similar a nuestro analisis. De manera tal que toman en cuenta otros factores ya
sea culturales, ya sea co-textuales para la explicacion del comportamiento de las formas de trata-
miento sin aislar los items pronominales correlacionandolos con variables sociales. Las teorias de la
sociopragmatica, la pragmalingiiistica y el andlisis del discurso nos permiten explicar aun mejor el
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comportamiento cortés de los hablantes en un contexto comunicativo y cultural y como los recursos
lingtiisticos entran en relacion dentro de la estrategia del hablante.

Para comenzar nuestra recapitulacion de los debates que surgen en esta tltima década con respecto
a las formulas de tratamiento, debemos volver sobre el comportamiento estratégico de los hablantes
dentro de una interaccion planteado por Brown y Levinson (1987) que, como vimos en las décadas
anteriores, hicieron surgir multiples investigaciones que aplicaban las categorias de poder y solida-
ridad para analizar el comportamiento de las féormulas de tratamiento. Recordemos que hay dos
premisas basicas que establece esta teoria: 1) imagen negativa: el derecho a que el territorio perso-
nal sea respetado asi como los derechos de no distraccion, libertad de accion y libertad de imposi-
cion ; 2) imagen positiva: el deseo de que nuestro atributos personales sean apreciados y ser apro-
bado por los otros, por lo que la actividad de cortesia resulta ser una practica estratégica para pre-
servar la imagen positiva y no amenazar la imagen del otro negativamente. Estas estrategias apare-
cen representadas para la mayoria de los autores que aplican estas categorias a la lengua espafiola
en las formulas y pronombres de tratamientos, debido a que estos recursos lingiiisticos cristalizan la
distancia social que hay entre los interlocutores, el grado de confianza y la solidaridad y el poder
que existe entre los interlocutores.

En el mundo hispanico, y gracias al desarrollo de estudios sobre la cortesia en especial llevados a
cabo por el grupo EDICE, comienza a discutirse la aplicacion de estas teorias, o al menos la aplica-
cion sin reflexion en el estudio de los corpus de comunidades de habla hispdnica con determinadas
caracteristicas culturales y sociales. Diana Bravo (2002a:98-100) considera que las categorias para
el andlisis de la cortesia deben ser redefinidas, por sobre todo, la definicion de cortesia estratégica
versus la convencionalizada y las nociones de cortesia positiva y negativa, cuyas premisas se ajus-
tan mas a la cultura anglosajona. Como se vera en el marco tedrico ella establece dos nuevas cate-

gorias vacias de premisas que son la categoria de autonomia y afiliacion.
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A partir de estas categorias surgen varios estudios (Susana Boretti de Maccia [2000], Mdccero
[2002], Kaul de Marlangeon [2005, 2008, 2010b], Alba-Juez [2008], Piatti [2002 a y b], Granato
[2002], Cordiso [2002, 2005, 2008], Noblia [2008]) de la cortesia en la variedad rioplatense reali-
zados en el marco del grupo EDICE. En particular, las investigaciones de Susana Boretti (2000)
sobre la cortesia lingiiistica en la variedad rioplatense de la ciudad de Rosario, donde ella analiza
los actos directivos en la ciudad de Rosario.

La autora encuentra que los actos de habla de peticion que Brown y Levinson (1987) consideran
amenazantes y descorteses pueden, en la cultura rioplatense y en interacciones informales, servir
para afianzar la afiliacion a un grupo de pertenencia . Estas estrategias negativas podrian ser inter-
pretadas como insultivas o amenazantes para otras culturas, pero son un signo de confianza y cer-
cania para los hablantes rioplatenses en determinadas interacciones informales con personas muy
cercanas. Actividades que son directivas no son percibidas como amenazas o imposiciones si son
interpretadas a partir de las premisas socioculturales de la imagen argentina. La autora realiza una
investigacion sobre los actos de habla de peticion que parte de conversaciones espontaneas en inter-
acciones informales y realiza una encuesta con un cuestionario escrito. Los resultados describen el
comportamiento cortés en términos de las estrategias lingliisticas llevadas a cabo o seleccionadas.
En las conversaciones, la autora sefiala una tendencia a realizar estrategias directas tales como el
uso del imperativo, cuyo uso no es interpretado por lo hablantes como una amenaza, sino mas bien,
como positivo puesto que indica que hay confianza entre los interlocutores, es una estrategia de afi-
liacion y es positiva porque se basa en el principio de solidaridad. A la vez el emisor es optimista
con respecto a su pedido, es asertivo porque piensa que su interlocutor cumplird con su pedido. En
este sentido, el hablante se autoafirma y afirma su autonomia.

En los resultados del cuestionario escrito, hay una tendencia marcada al uso de estrategias conven-
cionalizadas indirectas. Aunque Boretti (2000) advierte que tal vez sea una idealizacioén, dado que

al ser el cuestionario escrito, los informantes tienden a responder con aquello que creen es seria mas
79



correcto en términos ideales, lo que podria considerarse mas cortés. Ademads, en la Argentina, el uso
de estrategias indirectas convencionalizadas en interacciones informales con interlocutores fami-
liares 0 amigos se utiliza para transmitir afecto. En general, la estrategia indirecta convencionaliza-
da para los pedidos funciona como una forma en la que el emisor protege su propia imagen.

En sus conclusiones, ella considera que el espaol rioplantense proyecta una cultura con tendencia a
una cortesia positiva, por un lado, porque los actos directos no resultan amenazantes, sino afiliati-
vos, sin dejar por eso de autoafirmar al individuo y, por otro lado, la baja frecuencia de actos de ha-
bla indirectos concede mas valor a la expresion de la solidaridad que al distanciamiento en la inter-
accion. De esta manera, es el contexto social y los valores sociales que comunican la imagen de los
hablantes los que determinan el comportamiento cortés. Susana Boretti (2000:104) concluye que ser
cortés para la cultura rioplatense es “ser directo y sincero manteniendo la autoestima del ego y sien-

do optimista respecto a la reaccion del alter, en el proceso de dar y ganar confianza dentro del gru-

2

po”.
Es necesario subrayar la contribucion de Susana Boretti de Macchia en los estudios de la cortesia
que toman la perspectiva sociocultural, es a partir de sus estudios que podemos bosquejar algunas
de las caracteristicas principales del sistema de cortesia en la Argentina, aunque sea en términos
bastante generales vy, tal vez, basandose en la variedad rioplantese de Buenos Aires y Rosario. Bo-
retti (2000:82-83) toma los conceptos de Diana Bravo para describir la imagen social argentina que
seria el presupuesto inicial para el analisis de los comportamientos corteses en cada caso. Por lo tan-
to, define cuales caracteristicas son afiliativas y autonomas, ademas de estimar su origen socio-
cultural.

2 ¢

Dentro de las caracteristicas de autonomia, ella menciona (Boretti, 2000:86):“ser altanero” “el or-
gullo de ser argentino”: es el deseo de autoafirmacion que surge de la lucha por los derechos pro-

pios y la libertad frente al autoritarismo, ademas de la experiencia de la magnitud y grandeza del
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paisaje (las pampas, los andes, las cataratas del Iguazq, etc..); el individualismo: tendencia actual
que se puede registrar desde los afios sesenta y coincide con la desconfianza hacia las instituciones
sociales, “el prototipo argentino no se interesa por los demas salvo si es un familiar o amigo”, Bo-
retti (2000:89). La autoafirmacion es la fuente de modos de hablar directos y frontales, uso de estra-
tegias directas como el imperativo en los actos de peticion. La actitud hacia estos usos no es consi-
derarlos como amenazas, sino como una actitud positiva respecto a la respuesta del oyente que re-
conoce la autoestima del hablante en contextos informales, es implicito que hay confianza entre los
interlocutores.

Dentro de las caracteristicas afiliativas, esta la cercania: demostraciones de afecto, tolerancia y
confianza propios de la intimidad familiar, del conocimiento mutuo y la cercania. Es necesario
confiar en el otro y actuar con generosidad y sinceridad; una alta valoracion a la amistad, al desinte-
rés y a la disponibilidad hacia el otro, asi como en la relacion familiar, no se espera reciprocidad, ni
compromiso futuro, se privilegia la gratuidad; ser conversador: es deseable y agradable conversar,
es un lugar de encuentro con el otro. El comportamiento autoafirmativo puede tener origen historico
tanto en la imagen del gaucho como ser social noble y desinteresado (la gauchada: es un favor o
servicio que se da desinteresadamente a amigos, familiares o desconocidos en situaciones de urgen-
cia) como en las grandes oleadas de inmigracion de los fines del siglo XIX y principios del siglo
XX (Boretti, 2000:87-88). Los inmigrantes establecian fuertes redes sociales entre sus familiares y
amigos en las que la confianza y la generosidad eran los principios principales (Wierzbicka, 1999).
Actualmente los rasgos afiliativos se conservan el circulo familiar y de amigos. Para Boretti (2000),
el avance del voseo podria ser un fendémeno afiliativo, sobre esta hipotesis volveremos en nuestro
analisis.

En resumen, el comportamiento cortés argentino se basaria en la confianza, la sinceridad y la soli-

daridad, de ahi que los investigadores la definan como orientada a la cortesia positiva, sin embargo,
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hay un comportamiento individualista, en su estilo directo y frontal. Su autoestima alta, lo afirma
con respeto al grupo sobre todo en situaciones de mayor distancia social o con desconocidos.
Siguiendo la misma linea de interpretacion de los comportamientos corteses a partir de los conteni-
dos culturales de la comunidad de habla y del contexto comunicativo, Silvia Ramirez Gelbes y An-
drea Estrada (2003) estudian el uso de insultivos e insultativos en la variedad rioplantense de la ciu-
dad de Buenos Aires, en el caso de boludo que es una forma estereotipada de tratamiento con inter-
locutores familiares o amigos, o con interlocutores que se consideran pares en interacciones infor-
males (vocativo insultivo). Este item 1éxico tiene un significado literal de insulto y puede utilizarse
como injuria (vocativo insultativo). Ambas interpretaciones conviven, pero los hablantes no las
confunden. Como insultivo es una estrategia de cortesia que intensifica la cortesia positiva y mitiga
cualquier tipo de afrenta, ya que indica familiaridad Gelbes & Estrada (2003: 343). Como insultati-
vo: es un intensificacion de la amenaza de la imagen positiva (reproche) y en la cortesia negativa
puede ser una agresion.

Comentaremos, también, un articulo de Elizabeth Rigatusso (2000) Seriora (...) ;No tenés mas chi-
co? resulta muy interesante para ver como los pronombres de tratamiento co-ocurren con las estra-
tegias de cortesia y como se puede observar un cambio en las normas de uso de las férmulas de tra-
tamiento provocado por las tensiones sociales, los cambios en los valores que indicaban jerarquia o
respeto. La autora analiza un conjunto de interacciones grabadas entre cliente- vendedor que son
realizadas en la ciudad de Bahia Blanca en los afios noventa. Indica que hay un co-ocurrencia fun-
cional de férmulas tratamiento jerarquico (serior/sefiora) con el pronombre de confianza vos en el
uso del vendedor al cliente en la interacciones de compra/venta. Ella corrobora, como ya lo habia
sefialado Fontanella (1968, 1993), que hay una tendencia a la generalizacion del uso del voseo
como pronombre de confianza en ambitos formales (interacciones comerciales, vinculo médico/pa-
ciente, profesor/alumno) donde antes predominaba el uso de usted y otras formulas de tratamiento

formal. Por ultimo, la autora advierte la necesidad teorica de estudiar las féormulas de tratamiento
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dentro de un marco discursivo para poder comprender claramente las significaciones que surgen
entre la interconexion de las estrategias y formulas y los pronombres de tratamiento. Su hipdtesis
final es que la co-ocurrencia de formas de tratamiento de respeto con el pronombre vos podria indi-
car que en el futuro se diera una desformalizacion de estos tratamientos nominales en la evolucion
de nuestra variedad.

Finalmente, haremos mencion a dos estudios sobre las formas de tratamiento y estrategias de cor-
tesia que fueron llevados en la Ciudad de Buenos Aires que utilizan una metodologia de recoleccion
de datos distintas, aunque la interpretacion de los resultados tiene un anclaje sociopragmatico. El
primer trabajo es de Kates, Allison (2013) ella investiga la variacion pragmatica en 97 interacciones
cliente/vendedor en los kioscos de la ciudad de Buenos Aires. Es un analisis que cuenta con tres ni-
veles: el primero es interacciones (entradas/turnos/cierres), el segundo es accional (tipos de pedi-
dos) y el tercer nivel es estilistico (formas de tratamiento y pronombres). Ademas, examina si hay
variacion con respecto al género en el uso de las formas de tratamiento. Sus resultados demuestran
una tendencia general por las preguntas directas y pedidos elipticos (nivel accional), ausencia de
presecuencia y modificaciones internas, el pedido se da en el 3° turno de habla, la presencia de cor-
tas e informales entradas y cierres (nivel interaccional), uso del pronombre vos, apodos cuando es
implicito que hay alguna cercania o familiaridad entre los interlocutores y ausencia de downgra-
ders. En términos de género, no hay diferencias marcadas, salvo en el nivel estilistico. Algunas in-
teracciones presentan alternancias entre el uso formal (usted) e informal (vos).

La segunda investigacion es una tesis de maestria realizada por Chelsea Nicholls (2009) sobre la
competencia pragmatica comparando grupos de hablantes nativos y no nativos con distinto tipo de
adquisicion (hablantes nativos, LN, hablantes con el espafiol como lengua heredada, LH, y ha-
blantes del espafiol como lengua extranjera LE). La muestra es de un total de 90 informantes y la
metodologia es por tareas: se plantea un contexto comunicativo e interlocutores hipotéticos y los

informantes tienen que escribir un email con una peticion. En su anélisis la autora tiene en cuenta
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los siguientes aspectos: las formas de tratamiento, la direccionalidad del acto de habla y el uso de
estrategias de cortesia positiva y negativa.

Basandose en sus resultados Chelsea Nicholls (2009: 121-122) rechaza la idea de que el tipo de
acto principal de peticion sea directo, ve una tendencia a realizar los actos de peticién de forma in-
directa convencional. Para ella, los modelos de Blum Kulka para los actos exhortativos que intentan
aplicar la categoria de direccionalidad y las categorias de Brown y Gilman sobre poder y solidari-
dad no resultan muy relevantes para medir la cortesia en el espafiol. Son necesarios estudios cualita-
tivos que tomen en cuenta cada subtipo de peticion y de las distintas estrategias que parecen en los
contextos para poder describir de manera clara del comportamiento cortés. Es interesante ver como
la autora, aunque toma un corpus y una muestra totalmente diversa, llega a conclusiones que noso-
tros abordaremos en nuestra investigacion. Por un lado, que los cuestionarios escritos ya sean en
papel o electronicos arrojan una tendencia a la realizacion de actos de peticion con estrategias indi-
rectas convencionalizadas, lo que se contrapone con la idea de que en el espafiol hay una tendencia
a utilizar estrategias directas para los actos exhortativos. Por otro lado, que es necesario evaluar los
comportamientos de cortesia, no solo dentro del esquema de las formas de tratamiento articuladas
dentro de las dicotomias de poder/solidaridad o direccionalidad /indireccionalidad, si no que hay
que analizar el conjunto de las estrategias que se utilizan en una determinada situacioén teniendo

como correlato el contexto préximo y el contexto sociocultural.

2.3. Estudios sociolinglisticos sobre los pronombres de tratamiento y estrategias de cortesia en
actos de habla de peticidn realizados en otras comunidades de habla urbanas

Los siguientes antecedentes: Cuba (2013), Ghezzi (2015), Medina Lopez (2005), Ascencio (2012),
los hemos seleccionado por ser muestras del uso de encuestas con cuestionarios escritos en la inves-

tigacion de los pronombres de tratamiento en distintas comunidades de habla del espafiol. Tenemos
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cuatro investigaciones que se llevaron a cabo con encuestas cuyo instrumento es un cuestionario
tres con respuestas escritas y una con respuestas registradas oralmente. Las ciudades y regiones
donde fueron realizados fueron Salamanca, la Habana, Canarias y Medellin.

Las cuatro investigaciones utilizan como instrumento cuestionarios que proponen situaciones co-
municativas en las que los informantes o bien tienen que dar una respuesta abierta a esa situacion, o
bien tienen que seleccionar una opcion. Los informantes seleccionados varian bastante: estudiantes
universitarios entre los 18-25 afios, estudiantes no-nativos sinohablantes, informantes seleccionados
segun sexo, edad y nivel sociocultural. Las cuatro investigaciones procesan los resultados estadisti-
camente. Los resultados son bastantes similares: los pronombres de uso son #z como pronombre de
confianza y usted como pronombre de distancia social.

Las conclusiones se diferencian segun las variables que toman para el analisis. En caso del estudio
sobre una comunidad en las Canarias, las conclusiones dan cuenta de las tendencias con respecto a
las variables de edad, sexo y nivel sociocultural de emisor y del receptor (edad: no hay diferencias
significativas entre las las primeras generaciones, la tercera generacion utiliza mas frecuentemente
usted, si el receptor es joven se utiliza i y si es mayor usted; sexo: no hay diferencias significativas
entre los sexos tanto en relacion al emisor como al receptor; nivel sociocultural: es un factor clave
el tratamiento respetuoso se da normalmente de un nivel sociocultural bajo a uno alto, reciben trato
de usted los hablantes de las siguientes profesiones: medico, jefe, cliente, profesor, director, cura,
conductor son las que arrojan indices mas altos de uso de usted). Y por ultimo, Javier Medina Lo-
pez (2005:108) advierte que desde la mitad del siglo XX, la forma de usted es menos utilizada, de-
bido a que hay un proceso de transformacion de los hébitos lingliisticos y la cortesia condicionados
por un cambio en los valores de la sociedad con respeto a algunos atributos del destinatario como el

sexo y el estatus. Para el autor hay un proceso de simplificacién pronominal.
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El estudio de las formas de tratamiento y nominales en la ciudad de Medellin (Ascencio, 2012) se
centra en el uso de las formas nominales, observa como la misma forma nominal puede estar rela-
cionada con estrategias de cortesia negativa y positiva dependiendo de los contratos conversacio-
nales que los hablantes establecer en la situacion especifica. Por lo que el uso de formas nominales
afectuosas en situaciones donde hay una marcada distancia social tiene la intencion de crear solida-
ridad simbolica y borrar la distancia social que los separa. En otros casos, las formas nominales de
tratamiento de exaltacion pueden utilizarse a relaciones de cercania y sirven como estrategia de cor-
tesia positiva.

El estudio de la Ciudad de Salamanca (Ghezzi, 2015) analiza un mismo grupo etario desde la va-
riable sociocultural: los resultados no muestran diferencias significativas en el caso del uso de i/
usted. Con respecto a los nivel alto hay mayor uso de # ; en los niveles medio y bajo aumenta el
uso de usted y tu reciproco cuando se trata a un par del mismo nivel. Segun la autora, los datos e
indices responden a las descripciones categoriales de poder/solidaridad dados por Brown y Gilman
(1960): los de niveles medio y bajo se dirigen al nivel alto con usted y el nivel alto se dirige a ellos
utilizan tu.

Ester y Yadira Cuba (2013) estudian como los estudiantes sinohablantes perciben y utilizan las for-
mulas de tratamiento en la Ciudad de la Habana. Ellas mencionan que los estudiantes reconocen
como formas de tratamiento pronominales tu para confianza y usted para distancia social. No exis-
ten tampoco en este caso diferencias significativas entre los sexos, ya sea del emisor o ya sea del
receptor. Salvo que se aprecia un uso de las hablantes femeninas de ustedes con mayor frecuencia.
Los hombres usan una diversidad de formas de tratamiento afirmativas que van desde el uso de tu
hasta el usted reciproco y de confianza. Corroboran que los informantes no nativos no ven que el
sexo y la apariencia fisica sea un factor determinante para la seleccion de pronombres de tratamien-

to pero si la edad.
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Es interesante notar que un mismo instrumento puede proporcionar datos bastante homogéneos en
los diferentes corpus y con diferentes informantes. De todas maneras, es un instrumento que pro-
porciona datos sobre un tema determinado. No obstante, coincidimos con Ghezzi (2015:66) que los
cuestionarios escritos acarrean riesgos derivados tanto de la falta de espontaneidad en las respuestas
como de la artificialidad e las situaciones sobre las que se pide opinion. Tal como sefialaba Boretti
(2002:199) los cuestionarios escritos encarnan una idealizacién implicita en las respuestas de los
informantes propia incluso de la misma escritura.

Por ultimo, Le Pair (1996) analiza los actos de habla de peticion en una comparacion entre ha-
blantes nativos del espafiol y hablantes no nativos del espafiol de origen holandés, cuya lengua ma-
terna es el Dutch. Su objetivo es juzgar la habilidad que tienen los hablantes para ajustar sus cono-
cimientos interculturales y comprender apropiadamente un enunciado en una lengua extranjera, en
otros términos, el funcionamiento de la competencia intercultural en la comunicacion, para lo cual
realiza una encuesta a 44 estudiantes universitarios entre 20 a 25 afios, 22 hablantes nativos del es-
pafiol y 22 hablantes del espafiol no nativos. Su instrumento de encuesta es un cuestionario donde se
otorga un contexto determinado y el informante tiene que escribir que diria en esa situacion (Dis-
course Completion Test) similar al utilizado por Blum Kulka (1989) para la comparacién de los ac-
tos de peticion entre los hablantes de anglofobos y hebreos.

Los criterios de analisis son pragmalingiiisticos, examina las formulas utilizadas en los actos segun
su grado de direccionalidad: directas (imperativo, expresiones de obligacion, expresiones con ver-
bos performativos, expresiones de deseo, frases indirectas convencionalizadas, preguntas de suge-
rencia, preguntas por condiciones preparatorias del acto de habla y stronge hint) e indirectas no
convencionalizadas. Sus resultados determinan que las estrategias directas de pedido son muy utili-
zadas por los hablantes nativos, casi con el doble de frecuencia con respecto a los no nativos y que
ambos grupos utilizan con la misma frecuencia preguntas por condiciones preparatorias como estra-

tegias indirectas convencionalizadas. Dentro de esta categoria, encontramos subcategorias: las que
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preguntan por la habilidad y posibilidad de hacer el acto normalmente encabezadas por el verbo po-
der, las que preguntan por la disponibilidad para hacer el acto, se utiliza con frecuencia el verbo
querer, importar/ser tan amable de/ estar dispuesto a/ molestar o preguntas por la prediccion del
acto al oyente expresadas con verbos en presente del indicativo o condicional simple. En este caso
los resultados, muestran que hay una tendencia entre los hablantes nativos de espafiol a utilizar pre-
guntas convencionalizadas, tanto de posibilidad y habilidad, como de disponibilidad con una ten-
dencia un poco mas marcada hacia estas ultimas, a diferencia de los no nativos que utilizan mucho
mas preguntas por la posibilidad. Otra diferencia es el uso de preguntas que predicen la accion futu-
ra del oyente, muy raras en Dutch, pero algo mas frecuentes en espafiol. Otro comportamiento cor-
tés que advierte Le Pair (1996) es un aumento en el uso de estrategias para salvar la imagen cuando
mayor es la distancia social entre los interlocutores.

En suma, hemos recorrido un largo camino de antecedentes bibliograficos, el que nos ha permitido
reflexionar sobre la significacion de los pronombres de tratamiento y las férmulas de tratamiento en
la variedad rioplatense, no solo en términos sociolingiiisticos o pragmadticos, sino también en terre-
nos de actitudes hacia la norma lingiiistica de una comunidad de habla. Ademas pudimos observar
como se desarrollo el campo de estudio de la cortesia en el mundo hispéanico y, en particular en la
Argentina, lo que nos dio herramientas metodoldgicas y tedricas para nuestro propio estudio. En
definitiva, hemos logrado, compaginar casi 100 afios de estudios de uno de los fendémenos de la so-

ciopragmatica, mas productivos desde el punto de vista interaccional.
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3. MARCO TEORICO
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3. MARCO TEORICO

3.1. Actos de habla

3.1.1 Definicion

El concepto de acto de habla que define Austin como “el acto de hacer algo con palabras” (Austin,
1990: 53) es fundamental para nuestro estudio, dado que consideramos que los hablantes en condi-
ciones naturales de habla generan acciones verbales y no simplemente frases abstraidas de su
contexto y proposito. Nuestra perspectiva es sociopragmatica, en este sentido, el analisis de las rela-
ciones entre los participantes y como ellos intentan lograr sus propodsitos con los enunciados emiti-
dos por los hablantes de una comunidad especifica es el centro de nuestra investigacion. Ademas, la
teoria de los actos de habla nos otorga una unidad de andlisis regular que contiene un esquema ted-
rico basico: participantes, proposito, fuerza ilocucionaria y contenido proporcional. Esto nos per-
mite establecer cierto grado de regularidad en la consecucion de los datos, y luego, en el analisis de
los resultados.

Ahora bien, un acto de habla para ser valido debe cumplir ciertas condiciones previas o reglas
constitutivas que fueron sistematizadas por Searle (Valdez-Villanueva, 1991:433-448)

* las reglas de contenido proposicional,

* las reglas preparatorias,

* laregla de sinceridad,

* la regla esencial.

Estas reglas varian segun los distintos actos del habla pero por ejemplo en el caso de un ofrecimien-
to:

Regla de contenido proposicional
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1. La proposicion P ha de emitirse solamente en el contexto de una oracion (o discurso mayor) que
predica alglin acto futuro X del hablante H o del oyente O o que involucra a ambos (véase mas
adelante la clasificacion de actos comisivos).

Reglas preparatorias

2. P ha de emitirse teniendo en cuenta que el oyente puede aceptar o rechazar la realizacion del acto
futuro X.

3. P ha de emitirse solo si para el hablante y el oyente no es obvio que el hablante no hara X en el
curso normal de los acontecimientos.

Regla de sinceridad

4. P ha de emitirse solo si el hablante tiene la intencidén de hacer X, el acto futuro al que se com-
promete.

Regla esencial.
5. La emision de P cuenta como el compromiso de hacer X, siempre y cuando el oyente acepte.
En suma, cuando se realiza un acto de habla, el hablante quiere producir un determinado efecto, lo-
grando que el oyente reconozca su intencion. Quiere que ese reconocimiento se dé a partir de la
asociacion de sus expresiones con la produccion de ese efecto, y esto lo logra en virtud del cumpli-
miento de las condiciones necesarias. Por ejemplo, si no se diera la regla de sinceridad y el hablante
no tuviera intencion de cumplir el acto futuro que ofrece al oyente, no solo el acto seria insincero, si
no también contradictorio el contenido proposicional con la intencidn.

Para los estudios de semantica y pragmatica, el concepto de acto de habla supera la dialéctica fred-

geana del valor de verdad y permite la descripcion de proposiciones no declarativas. Desde esta

perspectiva, podremos analizar las realizaciones de los actos de habla de pedido y ofrecimiento en
términos mas generales y superar un mero listado de expresiones donde la ocurrencia de las formu-

las de tratamiento sea explicada en términos de comportamientos. Es decir, nuestro analisis no debe
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permitir prever sino describir los comportamientos pragmalingiiisticos y los usos de las formulas
de tratamientos en estos actos de habla en situaciones que resulten relativamente conocidas y fre-

cuentes no solo para los hablantes nativos.

3.1.2 ClasificaciOn: pedidos y ofrecimientos

Siguiendo esta corriente teorica de la pragmatica, John Searle (1976:1-23) reformula la clasificacion
de los actos de habla de Austin a partir de doce criterios o diferencias: en el proposito u objetivo;
de ajuste entre las palabras y el mundo, de los estados psicoldgicos expresados, en la fuerza o inten-
sidad con la que se presenta el propodsito; en el status o posicion del hablante con respecto al oyente;
en la manera en la que la emision se realiza; diferencias con el resto del discurso, en el contenido
proposicional; entre actos de habla que deben ser expresados verbalmente y aquellos que no; entre
aquellos que necesitan instituciones extralingiiisticas y los que no; entre aquellos actos donde el
verbo ilocucionario correspondiente tiene un uso realizativo y aquellos que no; en el estilo de la rea-
lizacion. No creemos que sea pertinente desarrollar cada uno de estos criterios ni la taxonomia que
establece para los actos de habla, pero si nos detendremos en dos clases de actos de habla que son

los que intentaremos analizar en este trabajo: los actos de habla directivos y los comisivos.

3.1.2.1 Caracteristicas generales de los actos de habla de pedido

El acto de habla de pedir se encuentra dentro del conjunto de actos directivos (Searle 1976:11) por
sus caracteristicas generales: su proposito es (en distintos grados de fuerza ilocucionaria) lograr que
el oyente haga algo. Los verbos ilocucionarios que describen este acto pueden ser: pedir, solicitar,
rogar y suplicar. Claro estd que hay otros verbos que pertenecen al mismo grupo como mandar, or-
denar, invitar, implorar, sugerir, recomendar, permitir, preguntar, interrogar, retar, desafiar, provo-

car, aconsejar, insistir, pero se diferencian de los anteriores por la intensidad de la fuerza ilocuiona-

93



ria, ya que pueden ser intentos con mayor o menor imposicion. Incluso dentro de los verbos selec-
cionados para el acto de pedido podemos encontrar diferencias de intensidad y en la relacion entre
los interlocutores, o de contexto (formal o informal).

La direccion de ajuste es mundo a palabra, ya que el contendido proposicional de la emision debe
ser o no realizado por una accion futura en el mundo. La condicion de sinceridad es desear o querer
que el oyente haga algo. El contenido proposicional es siempre que el oyente tenga que realizar una
accion futura.

Podriamos decir de manera general que en los actos de pedido la intensidad de la fuerza ilocuciona-
ria es relativa a la relacion entre los interlocutores, a la urgencia que haya en la situacion y al com-
promiso que lleve el cumplimiento de ese pedido. Pero estas caracteristicas especificas seran trata-
das en el apartado sobre la cortesia lingiiistica. Es un intento en términos de que su realizacion de-

pende de la predisposicion del oyente y no de la emision, por lo tanto es un deseo del hablante.

3.1.2.2 Caracteristicas generales de los actos de habla de ofrecimiento

Los actos de habla de ofrecimiento (Searle, 1976: 11-12) se encuentran incluidos dentro de la clasi-
ficacion de actos comisivos. En este caso a diferencia de los actos de habla anteriores es el hablante
el que se compromete a la realizacion de una accion futura. Este compromiso puede darse con va-
rios grados de intensidad de la fuerza ilocucionaria, ya que no es lo mismo ofrecer que prometer o
jurar hacer algo.

La direccion de ajuste coincide con los actos directivos y es mundo a palabras, ya que tras la emi-
sion del compromiso si el oyente acepta, se hara la accion. La condicion de sinceridad es la inten-
cion de llevar a cabo esa accion futura que el hablante no haria en el curso normal de sus acciones,
en otras palabras, no se puede comprometer a hacer algo que de todas formas haria. El contenido
proposicional es que el hablante realice alguna accion futura. Normalmente es el hablante el que se
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compromete a hacer algo, pero en el caso de los ofrecimientos puede darse que comprometa al
oyente a hacer algo solo, por ejemplo:

(1) “; Querés sentarte?”

0 a ambos a compartir una accioén en conjunto

(2) “Vamos a tomar otra cerveza.”

Es el oyente quien decide si acepta o no el ofrecimiento y de ¢l depende la realizacion de la accion
futura. Como en el caso del pedido el ofrecimiento se diferencia de otros actos comisivos por la in-

tensidad de la fuerza ilocucionaria. Las caracteristicas especificas las desarrollaremos en la seccion

de cortesia lingiiistica.

Cuadro comparativo de las condiciones de felicidad para los actos de habla directivos y comisivos.

Tabla 6: comparacion, condiciones previas de los actos de habla directivos y comisivos

Directivos

Comisivos

Condiciones preparatorias

Condicidn de sinceridad

Condicién de contenido
proposicional

Condicion esencial

3.1.3 Actos de habla indirectos

El oyente es capaz de hacer la
acto futuro A.

El hablante quiere el oyente haga
A

El hablante predica un acto futuro
A del oyente

Cuenta como un intento del
hablante para que el oyente haga
algo

El hablante es capaz de hacer un
acto futuro A.

El oyente quiere que el hablante
haga A.

El hablante tiene intencion de
hacer A

El hablante predica un acto futuro
A del hablante

Cuenta como el ofrecimiento
hecho por el hablante de una
obligacién de hacer A

Otro concepto relevante con respecto a las teoria de actos de habla y, que en nuestro analisis sera
indispensable, es el de acto de habla indirecto que apenas aparece mencionado en Austin y que
Searle (1975:52-82) desarrolla ampliamente de su articulo “Indirect Speech Acts". Segin este lti-

mo autor, los actos de habla indirectos son aquellos en los que el sentido que quiere expresar el ha-
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blante no coincide con el sentido literal de la oracion. Es decir, habria dos significados: aquel que se
expresa en la frase y el que trasmite la fuerza ilocutoria. Por ejemplo, una pregunta como “;Podrias
cerrar la ventanilla?” no se interpreta como una pregunta sobre la habilidad del oyente para cerrar
aberturas, sino mas bien como un pedido de cerrar la ventana. Si aplicamos la teoria de Sperber y
Wilson (1994, 2002) sobre la relevancia de la informacion dada para la seleccion del significado de
un enunciado, entendemos que la interpretacion adecuada y relevante es la de un pedido.

Ya a partir de los datos de nuestro cuestionario piloto, vimos que muchas de las frases libres que
escribieron nuestros informantes como respuesta a los contextos dados expresaban pedidos y ofre-
cimientos con preguntas. Incluso, como veremos mas adelante algunos de nuestros informantes in-
terpretaban las situaciones dadas como pedidos implicitos. Por ejemplo, en algunos contextos dados
un amigo o amiga contaba una situacion problematica o conflictiva para elicitar un ofrecimiento de
parte del informante. Se observo que las respuestas rechazaban o aceptaban interpretando que era
un pedido implicito, y no un input para provocar un ofrecimiento.

De esta manera, podemos observar que, por un lado, las preguntas indirectas aparecen convenciona-
lizadas como pedidos, y por otro lado, las secuencias declarativas pueden ser interpretadas o no
como pedidos. Tal es asi que aparecen menos convencionalizadas y la interpretacion de su fuerza
ilocucionaria tiene mayor grado de ambigiiedad.

Para comprender mejor este tipo de fenomeno pragmatico adoptamos otra perspectiva tedrica sobre
las estrategias de cortesia indirectas o mejor dicho off record tomada de los trabajos de Brown &
Levinson (1987:316). Esta estrategia consiste en que el hablante realiza un acto de habla Al que se
le puede atribuir mas de una intencion, por lo que deja en suspenso o ambigua su interpretacion y
quien decide por una u otra intencion es el oyente. De este modo, el hablante no se compromete con
una intencidn en particular, y tampoco compromete al oyente con una Unica respuesta incluso si es

por si 0 no, ya que el significado seria negociable.
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Ahora bien, como ya el mismo Searle (1975:60) advierte el problema que conllevan los actos indi-
rectos de habla es establecer como es posible para el hablante decir una frase que tenga una signifi-
cado literal y que al mismo tiempo tenga otro significado no verbal y, atin més, que el oyente pueda
reconocer entre los dos significados y la intencion del hablante.

En este punto, la teoria de Ducrot y Anscombre sobre la argumentacion nos aporta un andamiaje
tedrico con el que podemos interpretar los actos de habla indirectos. La hipdtesis que Oswald Du-
crot plantea en su libro El decir y lo dicho (1984:133-147), considera que las oraciones aportan ins-
trucciones para comprender el enunciado, pero que este no se puede comprender, sino por la des-
cripcion de la enunciacion. Esto implica que cualquier enunciado estd compuesto por un decirl y un
decir2: un significado proposicional de la oracion y el significado que esta adquiere dentro de la
enunciacion que “obliga a la persona a la que va dirigido el enunciado a adoptar un comporta-
miento determinado” (Ducrot, 1984:134). En otras palabras, es dentro de la situacion de enuncia-
cion que podemos interpretar que el significado proposicional de esa oracion es absurdo o irrele-
vante y reconocer el significado2. Por ejemplo, una frase como “Hace frio, ;no?” puede ser inter-
pretada como una sentencia declarativa dicha por un desconocido a otro en un ascensor; pero tam-
bién como un pedido entre dos desconocidos que viajan en asientos contiguos en un colectivo con
la ventanilla abierta.

Ademas, Searle (1975:60-61) sostiene que para la interpretacion del acto de habla indirecto es nece-
sario que los interlocutores tengan un conocimiento compartido (implicitos y presupuestos) lingiiis-
tico y no lingiiistico y el poder de hacer inferencias por parte del oyente. Debido a que los actos de
habla indirectos no estan atados a ninguna forma lingiiistica determinada, es el conocimiento com-
partido de ambos interlocutores y la capacidad de hacer inferencias del oyente lo que permitiria que

¢éste pueda identificar la intencién del hablante y la verdadera fuerza ilocutoria del acto de habla.
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Nos cabe preguntarnos ;por qué el hablante selecciona este tipo de actos de habla indirectos en los
que la interpretacion de sus intenciones puede ser no comprendida por el oyente?. Pues bien
convengamos que solo dentro de la realizacion de un acto de habla se pueden observar y valorar las
causas que motivan la seleccion de una u otra estrategia de cortesia. Sin embargo, podriamos pensar
que de esta forma el hablante/autor de un enunciado y, por lo tanto, responsable de éste, trata de
atenuar su responsabilidad con respecto al compromiso que conlleva, dejando a la libre interpreta-
cion del oyente el reconocimiento de la fuerza ilocutoria, ademés le da la libertad de elegir la op-
cidén que desee sin ver amenazada su imagen.

Pero volviendo a lo que ya habiamos planteado en parrafos anteriores, habria usos mas convencio-
nalizados de actos de habla indirectos como pedidos expresados en forma de pregunta interpretados
como corteses y habria secuencias declarativas menos convencionales que podrian ser interpretadas
como un pedido o simple exposicién de informacion y donde la opcion por una intencidon u otra
quedaria cedida al oyente. En términos mas concretos, si el hablante pregunta “;Podrias pasarme
la sal?”, la respuesta es la accion del oyente de pasar la sal; pero si un amigo cuenta a otro que per-
did su trabajo y no tiene mas dinero, su interlocutor puede pensar que simplemente esta informando
sobre su situacion actual o que lo que intenta hacer es que el oyente exprese un ofrecimiento de
ayuda para no expresar ¢l directamente un pedido.

Si bien, no podemos reconocer las causas que motivan la seleccion de los actos indirectos, podemos
reconocer que en el segundo caso la estrategia de utilizar un acto de habla indirecto salvaguarda la
propia imagen del hablante , ya que de esta manera no se expone a un rechazo, y asi como minimiza
el compromiso de la respuesta del oyente, puesto que éste puede optar por no reconocer la intencién
del hablante como pedido, sino como mera asercion. El hablante evita asumir la responsabilidad de
su enunciado y el riesgo que seria para su imagen plantear un pedido directo, pero a la vez le da la

libertad al oyente de no sentirse cohesionado a adoptar un comportamiento especifico.
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3.2. Cortesia lingiiistica en espariol. Definicion

Del apartado anterior se desprenden algunos conceptos bésicos que forman parte de nuestro marco
tedrico que trataremos de ir ordenando y describiendo en los siguientes apartados para poder esta-
blecer con mayor claridad ciertos términos que se utilizaran a lo largo de nuestro analisis y que fun-
cionan también como presupuestos tedricos y metodologicos.

En primer lugar, debemos referirnos al término cortesia verbal o lingiiistica. Este término fue de-
terminado por Henk Haverkate en su Manual de Cortesia Verbal (1994:12) cita la definicion de
Fraser que sostiene que “la cortesia verbal es un contrato conversacional, cuyas convenciones pue-
den variar en las diferentes culturas, pero en Ultima instancia es un comportamiento universal”. Te-
niendo en cuenta esta nocion de contrato conversacional, Haverkate plantea que tanto el hablante
como el oyente asumen derechos y obligaciones especificas al momento de realizar un acto de ha-
bla, estas pueden ser implicitas o explicitas. En este sentido, una locucion es cortés siempre y cuan-
do no haya contravenido los derechos y obligaciones vigentes en el momento que se la predica. Con
respecto al adjetivo verbal o lingiiistica, estos restringen el estudio de la cortesia solo al compo-
nente lingiiistico dejando de lado componentes extralingiiisticos.

Otra definicion de cortesia mas anclada en la sociopragmatica es la dada por Diana Bravo (2005:33-
34) en su articulo “Categorias, tipologias y aplicaciones. Hacia una redefinicion de la cortesia co-

municativa.”:

Una actividad comunicativa cuya finalidad propia es quedar bien con el otro y que responde a normas
y codigos sociales que se suponen en conocimiento de los hablantes. Este tipo de actividad en todos
los contextos considera el beneficio del interlocutor. El efecto que esta actividad tiene en la interac-

cion es interpersonalmente positivo.

De esta definicion, se deriva el efecto positivo de la cortesia (considera el beneficio del interlocu-

tor), asi como el contractual, dado que establece que responde a normas y codigos sociales en co-
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nocimiento de los participantes. Cabe aclarar que el efecto que produce esta actividad no siempre es
positivo, también puede ser neutral, ademas de que no siempre implica un beneficio para el oyente,
desde luego el beneficio puede ser mutuo.

Encontramos como presupuesto de esta descripcion el concepto de Goffman (1967:5) de interaccion
social y unido a la idea de que cada participante de una interaccion social tiende a ser cooperativo:
trata de mantener su imagen social y ayuda a su interlocutor a mantenerla. De lo que se desprende

que la imagen del interlocutor puede verse amenazada por los actos de habla del hablante.

3.3. Definicidn de imagen (face)

El segundo término que aparece mencionado es el de imagen social o rostro (face) puede definirse

como.:

“el valor social positivo que una persona efectivamente reclama para si misma a través del guiéon que

otros asumen que ha representado durante un contacto determinado. El rostro es una imagen de si

mismo, delineada en términos de atributos socialmente aprobados: una imagen que otros pueden

compartir, como cuando una persona hace una buena exhibicidon de su profesion o religion, haciendo

una buena exhibicion de si mismo.” (Goffman 1967:5)

A partir de esta definicion, se entiende que existe una imagen que el individuo tiene de si mismo
sobre sus caracteristicas personales, la identidad del “yo” y la imagen social. E1 “yo social” esta
conformado por las percepciones mas o menos estables del “yo” en relacion a los otros y los siste-
mas sociales. Estas percepciones se originan por un confluencia entre lo que se piensa de uno mis-
mo, lo que los demas piensan de uno, por distintos roles sociales, valores y creencias de una cultura
particular. De ahi que en nuestro analisis tengamos que bosquejar cudl es la identidad o imagen so-
cial del argentino, en términos culturales y sociales afin de interpretar ciertos rasgos de la cortesia

idiosincrasicos.
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Los participantes de la interaccion establecen una linea o guion segun los roles de los participantes,
sus intereses, sus valores, etc. Los interlocutores deben mantenerse en ese guion para lo que reali-
zan el trabajo (facework) de mantener su imagen. Este trabajo se realiza cooperativamente, ambos
participantes asumen el compromiso, no solo de mantener su cara, sino de ayudar a su interlocutor a
mantener la suya; incluso pueden dar imagen. Esto puede tener implicaciones simbdlicas, porque
ciertos actos de habla pueden parecer una amenaza a la imagen social de uno de los interactantes, y
como efecto dar una imagen negativa. Por ejemplo, un pedido compromete la imagen del oyente,
debido a que obliga a éste a asumir algin tipo de comportamiento, ya sea con una respuesta afirma-
tiva, ya sea con un rechazo.
Desde esta nocion de que la imagen social puede verse amenazada parte la clasificacion en:
* imagen negativa: el derecho a que el territorio personal sea respetado asi como los derechos de no
distraccion, libertad de accion y libertad de imposicion.
* imagen positiva: el deseo de que nuestro atributos personales sean apreciados y ser aprobado por
los otros.
En términos de Brown & Levinson (1987:316), cada hablante adulto desea que sus acciones no sean
impedidas por los otros y que sus deseos sean aprobados por los otros interlocutores. En cada inter-
accion social, sus participantes estan involucrados emocionalmente en el mantenimiento de sus
imagenes cooperando para lograrlo. Esa cooperacion estd basada en la vulnerabilidad de la imagen
social. Intuitivamente podriamos decir que el contenido de la imagen social difiere de cultura a
cultura, sin embargo, tanto Goffman (1967) como Brown and Levinson (1987) acuerdan sobre el
caracter universal de la imagen social y del hecho que los participantes de una interaccién son
conscientes de su propia imagen publica y de la necesidad de mantenerla.
No obstante, no todos los autores estan de acuerdo en que pueda definirse la imagen social en tér-

minos universales o al menos que todos los hablantes en una interaccidén sean conscientes de su
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imagen y traten de salvaguardarla. Como argumenta Diana Bravo (2003:99), no en todas las cultu-
ras los individuos estan preocupados en preservar su territorio personal y su libertad de accion, ni
tampoco en que sus propios deseos sean compartidos y aprobados por los otros.

Ahora bien, para analizar como se conforma la imagen social dentro de la interaccion Brown & Le-
vinson (1987) utilizan categorias como “poder relativo”, “distancia social” y “grado”. Estas cate-
gorias de analisis son normalmente aplicadas sin mediacion de datos extralingiiisticos o por lo me-
nos sin una mediacion sistematizada de estos. No solo dentro de la interaccion se conforman roles,
sino que cada cultura designa sus propios valores con respecto a la distancia social, el poder y el
grado.

Asimismo, cada miembro adulto de una comunidad de habla construye su identidad social a partir
de la imagen que tiene de si mismo y, también, teniendo como referencia sus interacciones publicas,
experiencias interpersonales, etc. La imagen social es momentanea y se circunscribe solo al mo-
mento de la interaccion, es un sentimiento de pertenencia a ciertos rasgos que son aceptados dentro
de esa interaccion y que pueden coincidir o no con nuestra identidad social. Es el concepto de iden-
tidad social (Diana Bravo, 2003:101) que conserva rasgos mas o menos constantes que el sujeto
percibe de si mismo en relacion con su rol social, los valores de sus cultura, la imagen que los otros
tienen de ¢€l, sus responsabilidades, etc, el que permite sistematizar ciertos datos extralingiiisticos
sobre el hablante. Estas premisas funcionan como a priori en la conversacion, abren ciertas expec-
tativas entre los participantes, pero no definen la imagen social que ellos van a tener dentro de esa
interaccidn que es unica e irrepetible. La nocion de identidad social es a la vez colectiva y subjetiva.
Es colectiva puesto que el individuo quiere asimilarse a un modelo ideal y estd determinado por la
percepcion del otro a quien se integra y rechaza. Y es subjetiva ya que hay una interiorizacion del

modelo ideal.

102



La pregunta ahora seria como el oyente percibe y reconoce la imagen social del hablante, sus inten-
ciones y estrategias. Pues bien, la respuesta seria la racionalidad, un proceso de inferencias. Para
Brown & Levinson (1987:313), las inferencias funcionan en el mismo enunciado de la interaccion,
sirven para reconocer los objetivos y si las acciones corresponden a esos objetivos. En otras pala-
bras, los objetivos originan un comportamiento estratégico. Para Bravo, las inferencias se pueden
realizar basdndose en conocimientos compartidos que no siempre estan explicitos en el enunciado y
deben ser puestos en juego por el oyente para reconocer la intencion del hablante. De este modo, la
interpretacion esta fuertemente atada al contexto situacional del usuario y a su contexto cultural.

Entonces, ;como estos conocimientos compartidos se organizan en datos que pueden ser utilizados
al momento de la interpretacion por el investigador?. Es decir, ;cémo podemos describir esos datos
implicitos para dar cuenta del contexto situacional y cultural de los usuarios y de esa forma estable-
cer las premisas para sus inferencias?. Ciertamente nosotros conocemos mas la pregunta que la re-
spuesta. No obstante, Diana Bravo (2000b:21-51) afirma que el contexto socialcultural puede ser
una herramienta metodologia. En su hipotesis sociocultural, ella considera que los conocimientos
extralingiiisticos pueden ser un punto de partida para la interpretacion de aquello que puede ser eva-
luado como cortés, descortés o neutral. De ahi que conforma otro término “imagen social basica”
que son rasgos mas 0 menos permanentes que se originan en la sociedad y son negociables en cada
interaccion. Los miembros de una comunidad de habla pueden reconocer ciertas expresiones y usos
como corteses, habitos socioculturales que emanan de experiencias comunicativas comunes ante-
riores. Este conocimiento es compartido y contractual, los hablantes de esa comunidad determinada
lo presuponen existente y subyacente a cualquier interaccion. La imagen social badsica es una medi-
da objetiva, se refiere a las concepciones sociales y compartidas sobre los géneros, las jerarquias, la

edad, etc. Tomando las palabras de Gumperz (1982) parafraseadas por Diana Bravo (2005:102):

“Los propios hablantes generan el contexto social dando sefiales adecuadas para que se hagan las

“inferencias” correctas, en definitiva son ellos quienes crean coparticipativamente el “significado” de
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los mensajes y un ambito apropiado para la comunicaciéon dentro del cual se producen e interpretan

los recursos comunicativos.”

3.4. Identidad social en la Argentina

Del apartado anterior, se deviene que cada cultura tiene su propio modo de entender qué es imposi-
tivo y qué es solidario segin su propia escala de valores. Por lo que frente a la cultura anglosajona
con su cortesia de orientacidon negativa, aparecen también culturas, como la argentina, con una cor-
tesia de orientacion positiva (Haverkate, 1994; Briz, 2010). Para poder entender porque la orienta-
cion de la cortesia argentina es positiva necesitamos considerar cudles son los valores y las carac-
teristicas que constituyen la identidad social en este pais.

La autora Susana H. Boretti (2000:77-107) define la identidad social a partir de valores como la
confianza, disponibilidad, generosidad, reciprocidad y, a veces, desinterés (Haensch y Werner
1993:296) todos estos valores de naturaleza afiliativa. Aunque, segun la autora, desde los afios 60
hay una fuerte tendencia individualista que reserva estos valores a las esferas mas intimas como fa-
milia y amigos.

Estos valores son una doble herencia cultural: de la colonizacion espafiola y de las oleadas inmigra-
torias entre finales de siglo XIX y principios del siglo XX. Los espafioles llegaron a sus colonias
con sistemas sociales de estructuras rigidas y jerarquicas cuyos origenes y representaciones en la
ley eran desconocidas para los colonos. Muchas veces los criollos veian estas leyes como arbitra-
rias, por las que se rebelaban ante ellas incumpliéndolas y a su vez como reaccion al incumplimien-
to eran reprimidos con autoritarismo. Ambas actitudes sobrevivieron en el tiempo en la cultura de la
sociedad argentina. Frente a estos padres autoritarios los hijos argentinos se rebelan para autoafir-
marse. Esta autoafirmacion les genera un enorme orgullo, el orgullo de “ser de Buenos Aires™.
Frente a la autoridad, el argentino habia conformado un comportamiento de unidad y cohesion, lo

que seria una ética solidaria de convivencia. El simbolo de esta ética es el gaucho, paria social di-
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gnificado en la obra literaria de José Hernandez, E/ Martin Fierro. Este personaje nacional encarna
lo bueno, lo noble, la amistad, el desprendimiento y la valoracion de la familia. De ahi, que para la
variedad rioplatense hacer un favor o servicio sin reparar en lo importante que pueda ser se puede
designar con la palabra gauchada. Una gauchada se le puede pedir a alguien con el que tenemos
confianza y, solo en caso de urgencia, a un desconocido. Por lo que esta actividad esta ligada a la
confianza y la amistad.

La otra herencia cultural que data de las inmigraciones europeas de los siglos XIX y XX también
apunta a fortalecer este rasgo de solidaridad. Boretti (2000:88) citando Wierzbicka (2003) sefala
que las familias eran procedentes del sur de Europa de culturas mediterraneas con fuertes lazos fa-
miliares y de amistad en las que los valores principales eran la confianza, la reciprocidad y la gene-
rosidad y la distancia social era vista negativamente.

La imagen argentina, desde los afios sesenta, ha variado un poco; se ha vuelto més individualista y
desconfiada, tal vez por razones histdricas que involucran a la politica y la economia, tal vez por los
cambios sociales que ha conllevado la globalizacién. Frases como “no te metas”, “a mi que me im-
porta”, “yo, argentino” cristalizan una actitud de individualismo y desconfianza con respecto a los
desconocidos o aquellos con los que no se tiene un trato intimo. La confianza, la generosidad y el
desinterés se guardan para los vinculos familiares y los amigos.

En resumen, Boretti parece notar que actualmente el comportamiento social, especialmente del ar-
gentino urbano, se estd separando del principio de solidaridad caracteristica de la imagen argentina
tradicional. Frente este nuevo comportamiento social la familia y la amistad aparecen como una

barrera protectora, como un mecanismo social defensivo y a estas esferas se reservan comporta-

miento de confianza, disponibilidad, reciprocidad y solidaridad.
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3.5. Autonomia/ afiliacidn. RedefiniciOn de la cortesia comunicativa

Antes mencionamos los conceptos de imagen positiva e imagen negativa, asi como las criticas que
Diana Bravo hace a estos conceptos por no considerarlos categorias universales, sino mas bien per-
tenecientes a la cultura anglosajona. Esta autora (Bravo, 1998b, 1999, 2005 a y b) las redefine
como: imagen de autonomia e imagen de afiliacion. Son categorias vacias cuyo contenido es defi-
nido en cada contexto sociocultural e interaccional (Bravo, 1998b:336-337). La imagen de auto-
nomia: incluye todos los comportamientos ligados a como una persona quiere verse y ser vista por
los otros, como un individuo independiente. Por otro lado, la imagen de afiliacion: son todos los
comportamientos en los que se ve como una persona quiere verse y ser visto por los otros en rela-
cion a las caracteristicas que los identifican con el grupo.

A efectos de nuestro futuro analisis, tendriamos que enunciar ciertas premisas sobre la identidad de
nuestra comunidad de habla, describir si es posible qué valores son implicitos en del comportamien-
to cortés de la comunidad de habla de la ciudad de Buenos Aires. En este punto, deberiamos aclarar
que si bien podemos partir de algunas premisas, nuestro trabajo, la tesis completa, trata de definir
esto. De todas formas, tomaremos algunas premisas que ha expuesto Susana Boretti (2003) en su
articulo “Cortesia, imagen social y contextos socioculturales en la variedad del Espafiol de Rosario,
Argentina”. Aunque el estudio de esta autora es sobre la comunidad de habla de Rosario, las premi-
sas que ella expuso son de una caracter general que bien pueden aplicarse a nuestro caso. Para co-
menzar, Boretti (2003:113) divide las premisas en aquellas que estan ligadas a la autonomia y las
que lo estan a la afiliacion.

Con respecto a la autonomia, un miembro adulto de la comunidad de habla argentina quiere verse y
ser visto como alguien con autoestima que hace valer sus cualidades y originalidad. Hay una nece-
sidad de autoafirmarse como ser social que se conecta con la autoestima y, generalmente, el efecto
que produce en la cortesia es que los modos de accidén sean mas directos y frontales. La autoestima
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es valorada dentro del grupo. La segunda premisa es no ser demasiado quejoso, criticon, no ser indi-
ferente, no improvisar.Y la tercera, es no dejar que otros cuestionen el valor de ese miembro de la
comunidad.

En relacion a la afiliacion también propone tres premisas sobre como el individuo quiere verse y ser
visto dentro de un grupo: la primera es ser un individuo capaz de demostrar afecto, tolerancia, sin-
ceridad y desinterés por sobre todo con la familia y los amigos. La segunda es que quiere ser visto
como alguien que otorga y busca confianza reciprocamente, para ello busca el conocimiento mutuo
o acuerdos implicitos. La confianza no es algo tacito, debe ser ganada. Por ultimo, un miembro de
la comunidad de habla rioplatense quiere mostrarse como un individuo a quien le importa el aprecio
interpersonal, que una vez establecido produce consenso y cohesion grupal.

Obviamente, no esperamos que nuestra investigacion sea una corroboracion de estas premisas, pero
como ya habiamos explicado antes, estas premisas son postulados que nos permiten objetivizar
nuestra interpretacion de los datos extralingiiisticos y, de esta manera, interpretar los implicitos de
las situaciones propuestas y ver en las respuestas y los resultados si esos implicitos realmente origi-

nan comportamientos corteses que puedan generalizarse.

3. 6. Amenazas a la imagen social y estrategias de cortesia

Los términos amenazas y estrategias de cortesia provienen de la teoria de Brown & Levinson
(1987) sobre la cortesia y luego fueron utilizados en muchos estudios de esta area como herramien-
tas para el analisis de los actos de habla. Si asumimos la nocién de imagen social, también tendre-
mos que asumir que ciertos actos de habla pueden ser contrarios a los deseos del oyente o poner en
riesgo la imagen del hablante, en este caso la imagen social de los participantes de la interaccion
estaria amenazada. Una amenaza consiste en el riesgo de una pérdida de imagen tanto para el ha-

blante como para el oyente.
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Desde esta perspectiva tedrica (Brown & Levinson, 1987:311-312), habria actos de habla que ame-
nazan la imagen negativa: los reclamos por el territorio personal, la libertad de accion y la libertad
de imposiciones; y otros que amenazan la imagen positiva: el deseo de que nuestras cualidades sean
apreciadas y aprobadas por el grupo. A su vez, existirian amenazas hacia la imagen social del
oyente y hacia la del hablante. Por ejemplo: un acto de peticion afectaria la imagen negativa del
oyente, debido a que predica una accion futura que el oyente tendria que llevar a cabo y seria esto
una imposicién a su libertad de accion . Asi como también, un ofrecimiento resulta ser una amenaza
a la libertad del oyente porque tendria que aceptar un beneficio que luego podria conllevar algin
tipo de deuda con el hablante (Brown & Levinson, 1987:313).

Los actos de habla que amenazan la imagen positiva indican que al hablante no le importa o es indi-
ferente a los sentimientos y deseos de su destinatario, o sea que €l no tiene interés por aquello que el
oyente quiere o siente. Por ejemplo, mostrar desacuerdo frente a la opinion de otros, decir que el
otro estd equivocado en sus argumentos.

Para atenuar estas amenazas los participantes de una conversacion realizan actividades de cortesia
que se denominan estrategias (Brown & Levinson, 1987:314-315). Estas son elecciones de recursos
lingtiisticos o paralingiiisticos cuyo fin es minimizar los riesgos que la imagen social de los interlo-
cutores pueda suftir. Estas actividades mas que estar vinculadas con el contenido proposicional del
enunciado, se relacionan con la fuerza ilocucionaria del acto, y con otros variables extralingtiisticas
como el compromiso que conlleva el acto, la edad, el género, el rango, distancia social, etc. Son ac-
ciones voluntarias que los participantes realizan con el objetivo de quedar bien y cooperar con la
interaccion. Mdas concretamente, supongamos que una persona quiere pedir pan, el contenido propo-
sicional es un pedido de pan, este puede ser expresado de distintas maneras: “Pan, por favor”
“;Seria tan amable de traerme pan?” *“;Me traerias pan?”, etc. Efectivamente, no es lo mismo pe-

dir pan que dinero, lo que variaria el grado de compromiso que conlleva el cumplimiento de esta
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accion para el oyente, y esto haria que las estrategias también varien. La seleccion de recursos
lingtiisticos o paralingiiisticos depende de la estrategia de cortesia y esta depende de las motiva-
ciones del hablante y de las variables contextuales.

Tanto para la definicion de las amenazas como de las estrategias Brown & Levinson (1987:
314-315) confeccionan un listado que estd basado en los habitos sociopragmaticos que ellos obser-
van en su propia comunidad de habla, pero que por extension de la universalidad de la definicion de
imagen social son considerados como universales a todas las culturas. Seguramente, no somos los
primeros en notar que la descripcion y clasificacion de las amenazas y estrategias podrian no repre-
sentar categorias universales, sino particulares a una cultura y que estas categorias no pueden ser
aplicadas directamente al analisis de la cortesia en otras culturas no anglosajonas. Por ejemplo, en
una sociedad como la rioplatense, expresar desacuerdo en una conversacion es un signo de confian-
za e interés en el topico, incluso de compromiso con la interaccion. De hecho, no expresar la opi-
nién propia y simplemente acordar con la de otros es leido como una falta de compromiso en la in-
teraccion o desinterés.

Sin embargo, algunas de las estrategias que son listadas en el trabajo de Brown & Levinson
(1987:322-323) resultan ttiles para describir ciertos hébitos o comportamientos corteses que los
hablantes llevan a cabo. En general, se puede establecer una organizacion que fuera del contenido
en si puede ser aplicada en el analisis teniendo en cuenta otros datos extralingiiisticos y redefinien-
do los conceptos de imagen social negativa y positiva. En este sentido, tomamos algunas de las es-
trategias de cortesia para la descripcion de los enunciados y para encontrar cierta regularidad en la
seleccion de los recursos lingiiisticos.

Hallamos una clasificacion de las estrategias entre directas (on récord) e indirectas (off record)
(Brown & Levinson, 1987:316-317) . Las estrategias directas son aquellas en las que el hablante

expresa en el acto de habla sus intenciones sin ambigiiedad. Por ejemplo: Yo prometo hacer X para
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vos/usted. Las estrategias indirectas son aquellas que al realizar el acto de habla el hablante no deja
explicitas sus intenciones y resulta ambiguo porque el autor del acto no querria comprometerse con

"7

una intencion en particular, por ejemplo, “;Como me gustaria ver esta pelicula!” . Podemos inter-
pretar que la intencidn de este acto es comunicar su interés por la pelicula o tal vez persiga una invi-
tacion a verla.

Volviendo hacia las estrategias directas estan pueden clasificarse en sin reparacion o con reparacion
de la amenaza a la imagen social del oyente. Por un lado, existen las estrategias directas sin repara-
cioén pueden darse en situaciones donde tanto el hablante como el oyente acuerden tacitamente sus-
pender las demandas del mantenimiento de la imagen por razones de urgencia o efectividad, o
cuando la amenaza a la imagen del oyente es muy leve ya que es por su propio interés y no resul-
taria un sacrificio muy grande para el hablante, o cuando la jerarquia entre los interlocutores indica
que el hablante tiene mas autoridad y poder que el oyente.

Por otro lado, encontramos las estrategias directas con reparacion, en las que el hablante da imagen
al destinatario para contrarrestar cualquier dafio potencial a su imagen social. Esta estrategia puede
estar orientada hacia la imagen negativa o hacia la positiva. De ahi parten las estrategias de cortesia
negativa y las de cortesia positiva. Estas ultimas son las estrategias que generalmente sirven para
expresar las cualidades del oyente (cumplidos) y reciprocidad con respecto a sus deseos a fin de
minimizar cualquier amenaza posterior o evaluacién negativa de la imagen del oyente.

La cortesia negativa esta orientada a reparar la imagen negativa del oyente queriendo mantener sus
derechos a no ser disturbado en su territorio personal y libertad de accion. Se basa en reconocer y
respetar los derechos y libertad de accion del oyente . Las estrategias de reparacion de cortesia ne-
gativa estan caracterizadas por la autocorreccion, la formalidad y la restriccion. Intentan tratar de

indicar que no se quiere disturbar o imponer al oyente el deseo del hablante, o se tiene considera-

cion de haber hecho una interrupcion.
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Las estrategias indirectas como mencionamos antes son aquellas donde el acto de habla que se rea-
liza puede ser interpretado en dos sentidos, lo que hace que sea ambigua la interpretacion de la in-
tencion del hablante. El beneficio que trae la utilizacidon de estas estrategias es que son consideradas
menos coercitivas, el hablante demuestra mayor tacto al utilizarlas y no se arriesga a dafiar su ima-
gen. Ademas, le da la oportunidad al oyente de elegir la interpretacion que crea mdas conveniente,
sin afectar directamente los sentimientos del hablante. Aun mas el oyente tiene el beneficio de au-
mentar su imagen apareciendo como generoso y cooperativo si interpreta la intencidén que prefiere
el hablante. Por ejemplo, si a una frase como “Hace calor acd”, el oyente responde abriendo una
ventana. Es muy dificil determinar cudles son las estrategias indirectas, dado que a veces pueden
corresponder a estructuras sintacticas, pero también pueden ser metaforas, ironias, preguntas indi-
rectas, simples declaraciones, etc.

No obstante, la regularidad de la sistematizacion y el avance que representan las teorias de Brown y
Levinson para el estudio de la cortesia, algunos autores (O’Driscoll [1996]; Faiclough [1992]; Mat-
sumoto [1988]; Gu [1990]; Duranti [1992]; Mao [1994]; Placencia [1996]; Bravo [1996 y 1999];
Hernandez Flores [2002]; y Boretti [2000] citados por Diana Bravo [2003:98-100] ) coinciden en
que estos términos no pueden ser aplicados sistematicamente sin una adaptacion a las diferentes so-
ciedades, dado que estdn basados en un sistema de cortesia anglofono: “Asi, frente al individualis-
mo anglosajon, de orientacion ‘negativa’ en términos de Brown y Levinson, aparecen también
culturas en las que prevalece el otro aspecto, es decir, interpersonal y positivo.” (Boretti, 2000:82).
Diana Bravo (2005) afirma, en primer lugar, que la cortesia negativa no toma en cuenta una cor-
tesia mas codificada incluso en sus aspectos extralingiiisticos, por ejemplo: el saludo es parte de la
cortesia que seria definida como normativa. Al plantear un tipo de cortesia estratégica que, si bien
es de libre eleccion del hablante, tiene un anclaje en la convencion social que permite su interpreta-

cion en contextos similares, no se toma en cuenta culturas en las que el sistema de cortesia aparece

111



con mayor grado de codificacion y seguir los rituales de cortesia reporta un beneficio en relacion
con la identidad de la persona con respecto a una comunidad de habla mas alld de reportarle un
efecto positivo dentro de una interaccion social especifica. En culturas como la japonesa, las reglas
de tratamiento estan sumamente ritualizadas y el uso de estas formulas de tratamiento entre los in-
terlocutores es normativo mas que estratégico. En segundo lugar, Diana Bravo nota que hay una
concentracion de estudios sociopragmaticos sobre amenazas y atenuaciones, pero pocos sobre una
cortesia valorizante (cumplidos, saludos, felicitaciones). En tercer lugar, como ya mencionamos, el
hecho de que esta actividad reporte un beneficio para el oyente, no significa que lo que se esté bus-
cando en la realizacion de una actividad de cortesia sea el beneficio mutuo.

Y en cuarto lugar, sefiala un problema que tiene consecuencias metodologicas: el andlisis se basa en
el enunciado, sin que para las inferencias sean mencionadas explicitamente premisas que parten de
datos extralingiiisticos. Mds claramente, el componente extralingiiistico al no ser tenido en cuenta
es descartado en el momento de la interpretacion de los enunciados. Aislando el enunciado, los in-
vestigadores no solo no dan cuenta del texto completo, sino que también no aparecen explicado ni
el contexto proximo del usuario, ni los conocimientos compartidos que son presupuestos para inter-
pretar las intenciones del hablante.

La consideracion de estas categorias de analisis no implica que seran utilizadas como unico recurso
para la interpretacion de los datos relevados en nuestro trabajo de campo. Como ya sefialamos antes
parte de la interpretacion de los datos también depende de los implicitos extalingiiisticos que nos
ayudan a conforman una idea mas clara del contexto de uso y del aspecto estratégico de la cortesia
lingiiistica. Asimismo, coincidimos con Susana Boretti (2003) en que no son las formas las que de-
finen que un acto de habla sea o no amenazante. De esta manera, no consideramos que a una deter-

minada fuerza ilocutiva le corresponda una determinada estructura gramatical, ni viceversa.
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3.7. Pedidos y ofrecimientos desde la perspectiva sociopragmdtica

3.7.1.1 Pedidos caracteristicas y estrategias

Un pedido es un acto de habla directivo en el que el hablante quiere que el destinatario haga algo a
lo que no estd obligado (Wierzbicka, 2003:88). De lo que se puede inferir que los actos de pedido
amenazan la imagen del oyente, puesto que representan una imposicion para el oyente afectando su
libertad de accion. Debido a que resultan una amenaza, el hablante tiende a minimizar la imposi-
cion, en consecuencia, selecciona recursos para atenuar el riesgo que representa para la imagen de
su interlocutor y para la de ¢él. De este modo, la proposicion recibe modificaciones directas o indi-
rectas que varian segun la perspectiva que tome el hablante. Las perspectivas estan orientadas hacia
el que pide (hablante), al que se le pide (oyente) y la accidon que sera realizada. En otras palabras,
los factores que motivan las estrategias son contextuales: la relacion entre los participantes, la dis-

tancia social y el compromiso con la accién futura que debera realizar el oyente.

Las estrategias pueden ser directas o indirectas, y segtn el grado de direccionalidad o indireccciona-
lidad pueden dividirse en tres niveles que a su vez pueden subdividirse en tres niveles cada uno,

segtin Blum Kulka (1989:202):

Tabla 7: estrategias de cortesia negativa

Nivel Tipo de modificacion Ejemplo

Verbo derivable: la fuerza ilocucionaria es Lava los platos.
marcada por el modo verbal.

Primero: nivel directo | Fuerza ilocucionaria explicita. La fuerza Te pido que laves los platos.
ilocucionaria es mencionada explicitamente
en la frase por el verbo.

Hedged: Frases donde aparece incrustado Te pido que cierres la puerta.
el nombre de la fuerza ilocucionaria

Locucién derivable: la fuerza ilocucionaria es  Senora, tendria que correr su
derivable del significado semantico de la auto, por favor.
locucién.
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Tabla 7: estrategias de cortesia negativa

Nivel Tipo de modificacion Ejemplo

Segundo: nivel Expresar las intenciones, deseos o Realmente, quisiera que no me
convencional de sentimientos del hablante en relacién con el  llamaras mas.
indireccionalidad hecho de que el oyente haga X.

Férmulas linglisticas especificas para poder ¢ Por qué no limpias tu cuarto?
sugerir.

Referencias a las condiciones preparatorias ¢ Podrias ordenar la biblioteca?

(habilidad o disposicién) ¢ Te importaria abrir la ventana?
Tercero: nivel no Pistas o claves fuertes. Frases que contienen Dejaste la puerta abierta.
convencional de una referencia parcial al objeto o los
indireccionalidad elementos necesitados para la

implementacion del acto (implican
directamente el acto del pedido)

Pistas o claves leves. Frases que no hacen Soy una monja (dicho por una
referencia al pedido propiamente (o a chica a un chico muy persistente)
ninguno de sus elementos) pero que son

interpretables a través del contexto como

pedidos (indirectamente se implica el acto

del pedido).

Las estrategias de atenuacion o intensificacion, en general, aparecen relacionadas con los actos de
peticion. En la siguiente tabla desarrollamos la seleccion hecha por Blum Kulka (1989:203-205) a

partir de as clasificacion de Edmond & House.

Tabla 8: estrategias de atenuacién para pedidos

Funcién Tipo de estrategia Ejemplo
Atenuacion Atenuadores sintacticos: ¢Podrias cerrar la ventana?
negacion, interrogacion y clausula ¢ Por qué no limpias tu cuarto?
incrustada. Seria muy bueno que limpiaras tu
cuarto.
Dispositivos de consulta: ¢ Pensas que podria pedirte

elementos con los que el hablante prestado tus apuntes de
busca la cooperacion del oyente.  geografia?
Frecuentemente estos

dispositivos tienen una férmula

ritualizada.

Minimizador (Understate): ¢Podrias llegar un minutito mas
elementos con los que se temprano manfana?

minimiza el objeto o la accién del

pedido.
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Funcion

Tipo de estrategia

Tabla 8: estrategias de atenuacién para pedidos

Ejemplo

Intensificar

Atenuar (adjuntos)

Atenuar (adjuntos)

Evasivas (hedged): elementos
con los que el hablante evade
hacer una especificacion o en
hacer un compromiso con la
fuerza ilocucionaria, 0 en nombrar
la accién requerida, o en describir
la manera en la que la accién
debera ser llevada a cabo o en
referirse a cualquier aspecto
contextual involucrado en la
actuacion.

Downtoner: elementos con los
que el hablante modula el
impacto de su frase en el oyente
a través de dispositivos que
indican probabilidad del
cumplimiento del pedido.

Intensificadores: aumentan la
fuerza ilocucionaria agravando el
pedido.

Expletivos: actitudes emocionales
negativas.

Corroborar la disposicion: el
hablante expresa antes del
pedido una frase para corroborar
si se dan las premoniciones
necesarias para el cumplimiento
del pedido

Hacer un compromiso previo: el
hablante precede el acto con una
frase que cuenta como un intento
de obtener un pre-compromiso.

Grounder: el hablante indica las
razones para su pedido.

Sweetener. expresion exagerada
de apreciacién de las habilidades
del oyente relacionadas con el
cumplimiento del pedido.

Desarmador: el hablante indica la
conciencia de una potencial
ofensa de ese modo, intenta
anticipar un posible rechazo.
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Seria realmente una ayuda si
hicieras algo con la cocina.

¢Podrias tal vez llevarme?

Limpia este desastre, es un asco.

¢ Podrias limpiar esa maldita
habitacion de una vez?

¢ Vas hacia el Centro? ;Me
llevas?

¢Me harias un favor? ;Podrias
prestarme tus apuntes unos dias?

No vine a la clase ayer.
¢Podrias prestarme tus apuntes?

Vos que tenés tan linda letra,
¢Jme prestarias tus apuntes?

Disculpame, espero no ser
abusivo, pero ¢podrias llevarme
a mi casa?



Tabla 8: estrategias de atenuacién para pedidos

Funcion Tipo de estrategia Ejemplo

Minimizador del costo: el hablante Perdon, pero podrias alcanzarme,

atenua el costo que tendria el si vas a ir por ese camino,
cumplimiento de la accién futura  acabo de perder el colectivo y no
para el oyente hay otro en una hora.

Es necesario aclarar que estas estrategias de atenuacion son herramientas de andlisis, queremos de-
cir, el hecho de que haya mayor o menor utilizacion de estrategias de indireccionalididad o de di-
reccionalidad, no establece para nosotros mayor o menor grado de cortesia. Dado que esto no de-
pende de las formas en si, sino de los factores culturales que hacen que, por ejemplo, en Argentina
una estrategia directa de pedido no sea interpretada como una imposicion en ciertos contextos de

intimidad y, si una estrategia indirecta resulte artificial e incluso irdnica en el mismo contexto.

3.7.1.2 Estructuracion de los actos de pedido y realizacion

El micro nivel del acto de habla directivo. (Haverkate, 1994:28-29): el acto de habla directivo de
pedido puede tener distintas categorias lingiiisticas que se seleccionan para su realizacion. Dentro
de ellas, notamos: seleccion de pronombres de tratamiento, uso del condicional o imperfecto de cor-
tesia, realizacion indirecta del acto de habla. El macro nivel del acto de habla (Havekate, 1994:128):
la estructura completa tiene tres componentes: presecuencia: motivacion; nucleo: pedido; postse-
cuencia: afiade mas motivacion.

Los pedidos pueden ser directos o indirectos (Haverkate, 1994:132-140) como mencionamos
antes. Los directos aparecen normalmente realizados o por el imperativo o por preguntas que pue-
den expresar el contenido completo del pedido y la mencion explicita al oyente o que pueden pre-
guntar por condiciones previas para la realizacion del acto como la habilidad y la disponibilidad.
Estas suelen ser mas corteses, porque le dan la opcion al oyente de responder negativamente a la
pregunta sin que eso sea un rechazo directo. A veces, estas preguntas pueden tener una interpreta-
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cion irdnica esto se produce cuando queda claro que el oyente estd en perfectas condiciones para
cumplir el pedido del hablante. Por ejemplo: ;Podrias dejar de fumar en frente de mi plato?.

Los indirectos normalmente se realizan en preguntas que no estan orientadas al oyente, sino hacia
el objeto del pedido. Hay dos condiciones previas: obviedad y razonabilidad. La condicion previa
de obviedad se da al expresar una pregunta cuyo objetivo ilocutivo explicito es verificar si la situa-
cion deseada se da o no en la realidad. Por ejemplo: “;7Tenés cigarrillos?”. La condicion de razo-
nabilidad estd ligada al comportamiento racional de los seres humanos en general. Se presupone
que cada hablante puede explicar porque realiza un determinado acto, esta justificacion es impor-
tante para convencer al oyente de cumplir con el pedido del hablante. La justificacion es importante
porque le permite al oyente juzgar la racionalidad del pedido.

Por ultimo, el pedido puede ser implicito, donde hay una distancia inferencial entre la asercion ex-
plicita y el pedido implicito. Esta crea el efecto de cortesia, puesto que es el oyente quien decide o
no responder solo a la fuerza ilocutiva de la asercion o al acto ilocutivo exhortativo, como ya lo

habiamos explicado antes en el caso de los actos de habla indirectos en general.

3.7.2 Ofrecimientos: caracteristicas y estrategias

El ofrecimiento es un acto de habla comisivo en el que el hablante tiene el proposito de presentar
algo o expresar disposicion o la intencion de hacer algo en favor del destinatario, quien es libre de
aceptar o rechazar. Es un acto voluntario del hablante en beneficio del oyente, implicitamente al-
truista (Hadher Hussein-Darraji, 2012:1; Haverkate, 1994:92) Sin embargo, a veces tiene como be-
neficiario a ambos, por ejemplo: “Tomemos otra cerveza, dale” .

El hablante se compromete a una accion futura, pero para completar el acto es el oyente el que debe
aceptarlo. Esta es la diferencia que tiene el acto de ofrecimiento con el de la promesa. El oyente

puede aceptar, rechazar o hacer una contra-oferta modificando los términos de la primera oferta. No
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obstante, el hablante compromete al oyente a dar una respuesta para completar su acto. En este sen-
tido, podemos pensar que es un acto de habla directivo debido a que obliga al oyente a hacer una
accion futura (dar una respuesta). Mas altn cuando la accidon futura compromete tanto a hablante
como al oyente, en este caso, se puede definir el acto de ofrecimiento como comisivo-directivo. Se
asume que el hablante tiene la capacidad y la disposicion para la realizacion de la accion futura a la
que se compromete, ademas de que el destinatario también estd disponible para que el hablante la
lleve a cabo (Hadher Hussein, Ad-Darraji, 2012:1; Haverkate, 1994:92-93).
Con respecto a la interpretacion del acto, el hablante tiene que inferir que aquello que ofrece puede
ser deseado por el oyente. Asi como el oyente debe inferir a partir del conocimiento compartido que
el hablante est4 capacitado para llevar acabo la accion futura.
En términos de las reglas de condiciones de Searle (1979, 32), un acto de ofrecimiento debe cumplir
las siguientes condiciones:

1- Condiciones proposicionales:

Yo haré esto por vos/usted.

2- Condiciones preparatorias:

Habilidad: El hablante es capaz de hacer A.

Aceptabilidad: E/ oyente quiere que el hablante haga A.

Razonabilidad: El hablante tiene motivos para ayudar al oyente.

3- Condiciones de sinceridad.

Yo intento hacer esto para vos/usted.

4- Condiciones esenciales

Yo intento que vos/usted reconozcas/a que mi frase cuenta como un deseo de que el acto

sea hecho.
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Haverkate (1994:92) manifiesta que en espaiol los actos comisivos que representan la condicion de
aceptabilidad usualmente toman estructuras como preguntas incrustadas con verbos modales
“/Querés que te preste plata?” y otras variantes no incrustadas como “;Apago la luz?” (Haver-
kate, 1994:93). Ademas, aclara que el uso del presente del indicativo es una caracteristica del es-
pafiol en este tipo de frases. Otra estrategia para hacer que el oyente acepte el ofrecimiento es per-
suadirlo utilizando el imperativo, porque la fuerza ilocucionaria del imperativo acentia la idea de
que aquello que ofrece el hablante es en beneficio del oyente y este tiene que actuar en su propio
beneficio.
Con respecto a la sinceridad del acto comisivo, Haverkate (1994:93-94) explica que en algunas
culturas se considera descortés aceptar un ofrecimiento, mientras que en otras ofrecer es parte de
una rutina de cortesia y nadie espera su aceptacion. En la cultura argentina, la solidaridad es uno de
los valores que regula su comportamiento social, y es normal incluso con extrafios ofrecerse a hacer
un favor. Pero como sefala Boretti (2000:89) desde la década del *60 esta conducta se fue reducien-
do a los circulos familiares y de amistad. La insinceridad en los actos comisivos es parte de la cor-
tesia, es bastante comuin que un portefio, cuando conoce por primera vez a una persona en una Si-
tuacion informal y amena, tienda a invitar o prometer favores que no siempre va a concretar en el
futuro. La frase “yo te llamo” usualmente no representa una promesa que se va a realizar, pero si
expresa simpatia y un sincero deseo de ser amables con el otro.
Segun la orientacion del acto (Haher Hussein, Ad-Darraji, 2012:4) podemos encontrar actos de habla
focalizados en:
a. El hablante: el hablante expresa que hara un acto con la condicion de que el oyente acepte. Y ¢l
tiene la disposicion y habilidad de hacerlo. Por ejemplo: ;Puedo ayudarte?

b. El oyente: el hablante expresa el deseo de que el oyente haga algo. ;Querés sentarte?
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c. El oyente y el hablante: el hablante expresa su deseo de que ¢l y el oyente hagan juntos un acto
con la condicion de que el oyente acepte la oferta. Por lo tanto el acto es comisivo- directivo.

Las caracteristicas gramaticales:

1. Modo: imperativo.

2. Agente: 2° persona singular (implicito)

3. Sujeto tema: 3° persona singular (explicito)

4. Tiempo: presente.

5. Voz: activa.

6. Tipo de discurso: directo.

Los actos de ofrecimiento comunican cortesia positiva preeminentemente. De todas formas, se esta-

blece un dilema: el oyente puede verse beneficiado pero al mismo tiempo amenazado (Haverkate,

1994:99). El ofrecimiento, si bien representa un beneficio para el oyente y en algunos casos para

ambos interlocutores, puede ser percibido como una amenaza. El oyente al aceptar puede, de alguna

forma, verse obligado a actuar o simplemente puede representar contraer una deuda con el hablante.

La relacion costo-beneficio debe mitigarse por esta razon, segun Leech (1983:134) el hablante debe

minimizar el costo de su ofrecimiento. Para ello se pueden seleccionar muchas estrategias que re-

presentan las condiciones previas inherentes a los actos comisivos. Con respecto a esto, hay que no-

tar que, aunque las estrategias pueden ser muy variadas, no encontraremos actos de habla indirectos

como en el caso de los actos de habla exhortativos. El ofrecimiento debe ser explicito, a lo sumo

pueden darse estructuras con disyuncidon para permitir que el oyente elija entre dos ofertas; pero

debe quedar claro qué se esta ofreciendo para que se realice el acto.

Otra forma de mitigar el ofrecimiento es hacer explicitas las razones por las cuales es conveniente

aceptarlo, por ejemplo: ;Necesitas plata?.

Estrategias de cortesia ( Hadher Hussein, Ad-Darraji, 2012:4-5):
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Tabla 9: estrategias de cortesia para ofrecimientos.

Estrategia

Ejemplo

Imperativo
Heged performatives

Interrogativas

Interrogativas con negacién
Clausulas condicionales
Hacer aserciones

Dar permiso

Frases elipticas

Usar el tiempo futuro

Usar el tiempo pasado

Entonacion

Sentate, por favor.
Me gustaria llevarte hasta tu hotel.

Preguntas totales: ;Hay algo que pueda hacer por vos?
Verbos modales: ;Puedo ayudarte?

¢No querés un helado?

Si tenés un problema, yo puedo ayudarte.

Yo puedo llevarte hasta tu casa.

Podés quedarte aca todo el tiempo que quieras.
Solo uno, dale

Vamos a tomar otro trago.

Should we get a drink?

¢Otro?

3.8.1 Pronombres de tratamiento

Otro aspecto que vamos a analizar en los resultados es como se expresan las relaciones de poder y
solidaridad o, como ha reformulado Diana Bravo (1998 a y b, 1999, 2003), de afiliacion y auto-
nomia entre los interlocutores a través de los pronombres de tratamiento. Para desarrollar este tema,
tomaremos primero un texto de la bibliografia clasica sobre los pronombres de segunda persona y
su uso en relacion a las categorias de poder y solidaridad que es el articulo de Brown & Gilman
“Pronoums of Power and Solidarity” (1960). El sistema pronominal de tratamiento para la segunda
persona singular es tratado en el segundo capitulo de estado de la cuestion.

Brown & Gilman (1960:253-255) establecen a partir de una historizacion de los pronombres de se-
gunda persona singular y plural en el latin y algunas lenguas europeas dos categorias de analisis de
las relaciones que hay entre los participantes de una interaccion cara a cara. Estas relaciones pueden

ser semanticamente de poder o solidaridad, y de estas construccion semantica depende la seleccion
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de pronombres de tratamiento en cada interaccion particular. La primera parte de la historizacion
explica el origen del pronombre vos en el Imperio Romano siglo IV. El vos aparece en el latin como
el pronombre reverencia para dirigirse al Emperador, luego de que se hubiera dividido el Imperio
Romano en dos (occidente y oriente), y era una forma de referirse no solo al emperador presente,
sino también al ausente. En este sentido, el vos marcaba una pluralidad implicita. La hipotesis de
Brown & Gilman es que desde un comienzo el pronombre vos estd vinculado a la figura de poder
del Emperador y este rasgo hace que sea considerado un tratamiento de reverencia o prestigio.

Con el tiempo, el uso de vos paso del emperador a otras figuras de poder y se difundi6 entre los
nobles ya en la época de las lenguas romances y el inglés medio. En Espafa del siglo XV, era un
tratamiento de respeto entre los nobles, las figuras de Estado y las autoridades familiares.

En resumen, el reverencial vos fue introducido desde la cima de la sociedad, por eso fue relacionado
con una situacion de poder. Paulatinamente paso de ser una forma de tratamiento para el emperador
a ser una forma difundida en la sociedad. En los ultimos siglos, se convirtié en una marca de ele-
gancia que se populariz6 en lenguas como el francés (vous). Pero en el espafiol de la postcolonial el
vos paso a ser la forma de tratamiento que los nativos americanos tenia con sus colonizadores, cuya
estirpe no siempre era noble. El uso reverencial, aunque se mantuvo, fue perdiendo extension y ya
en el siglo XVII los nobles y grupos de prestigio preferian el tratamiento de Vuestra Merced, que
derivo en usted.

Sin embargo, tenemos que aclarar que esta hipotesis del origen de vos es errénea, como lo marca
Virginia Bertolotti (2015:89-91). El uso del plural para referirse a una sola persona no necesaria-
mente indicaba un cambio del referente, sino un procedimiento mas extendido a muchas lenguas
para mostrar respeto y distancia social. Cita un trabajo de Mazzon (2010) donde este aclara que el
uso de vos no era exclusivamente con referente singular y mayestatico, también podia ser utilizado

con referentes plurales. Ella establece que en el siglo XV podian identificarse tres uso de vos: 1) el
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uso reverencial: cuando un grupo de estatus inferior se refiere a un noble, extragrupal; 2) uso defe-
rencial intragrupal: usado por los miembros de una misma clase, normalemente nobles, de manera
cortés; y 3) uso deferencial extragrupal: las clases superiores a miembros de otras clases inferirores
para marcar distancia social o falta de intimidad.

Las nociones de Poder y Solidaridad (Brown & Gilman, 1960:255) surgen de las relaciones inter-
personales que se establecen en una conversacion, pero que, en realidad, cristalizan rasgos sociales.
Una persona tiene Poder por sobre otra cuando puede controlar el comportamiento de la otra. En
términos lingiiisticos, cuando uno de los interlocutores decide cual serd la norma de tratamiento,
esta no es reciproca: el superior usa un pronombre de tratamiento informal (#)! y recibe un pro-
nombre de tratamiento formal (usted). Las bases del poder pueden ser muchas: fuerza fisica, rique-
za, edad, roles institucionales en la iglesia, Estado, ejército, la familia,etc. La figura paterna es la
primera que recibe este tratamiento de poder. La solidaridad es cuando el comportamiento es reci-
proco (Brown & Gilman, 1960:257), porque ambos individuos son iguales en su clase. Entre iguales
los pronombres de tratamiento fueron reciprocos (#u/ tut) o (usted/usted). Segun los autores, en la
sociedad medieval europea, los iguales de la clase alta intercambian un mutuo tratamiento de respe-
to formal y los de la clase baja un tratamiento informal.

La solidaridad expresa simetria en el tratamiento, ya sea porque ambas personas son socialmente
iguales o0, ya sea porque la persona superior declina su autoridad para pasar a un trato mas igualita-
rio. El uso del tratamiento informal se produce con frecuencia en contacto con similaridades objeti-
vas, pero no es un requerimiento necesario. Aunque el tratamiento de solidaridad se puede expresar
con usted, en la actualidad es mas generalizado el uso de #u para expresarla, a causa de que hubo un
proceso de expansion del uso de las formas de solidaridad en lenguas cuyas sociedades tienden a

representar en el lenguaje relaciones igualitarias entre sus miembros (Brown & Gilman, 1960: 261-

En esta explicacion tomamos el pronombre de segunda persona singular de la norma peninsular por ser una explica-
cion general.
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262). La sugerencia de solidaridad de todas formas sigue el patron del poder, en el fondo quien su-
giere el tratamiento solidario comunmente es la persona que tiene la autoridad: del viejo al joven,
del rico al pobre, del empleador al empleado, etc.

Entonces, en términos generales, dentro del sistema del espaiol el pronombre 7 esta reservado a la
condescendencia e intimidad, y el pronombre usted a la reverencia y la formalidad.

Para Brown & Gilman habria un cambio en el valor semantico que tiende a los tratamientos de soli-
daridad como expresion de una ideologia igualitaria en sociedades mas abiertas. En este movimien-
to de las normas tradicionales de uso, o por lo menos en las normas que venian dandose hasta los
afios 60 del siglo pasado, podemos apreciar que hay contextos mas regulares y otros contexto mas
confusos, sobre todo aquellos donde la asimetria social sigue manteniéndose, pero el uso cambia

hacia formas mas igualitarias.

3.8.2 Sistema de pronombres de tratamiento en la variedad rioplatense

El sistema pronominal de tratamiento de la segunda persona actual, fue descripto en la Gramadtica
descriptiva por la Dra Maria B. Fontanella de Weinberg (1999:1406). de los tres sistemas que ella

menciona a la variedad rioplatense le corresponderia el tercer sistema:

Tabla 10: sistema de pronombres de tratamiento. Argentina

SINGULAR PLURAL
Confianza Vos Ustedes
Formalidad ‘ Usted Ustedes

Fontanella de Weinberg (1993:49) coincide con la teoria de Brown y Gilman en pronosticar un
avance del pronombre vos (que expresa solidaridad) en las zonas metropolitanas con ideologias mas
igualitarias e innovadoras. Segun ella, hay una tendencia a utilizar vos mas alld de las relaciones

familiares en contextos de relaciones sociales, profesionales o simplemente con desconocidos,
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contextos donde predominaba usted-usted como trato solidario alejado. El mismo avance del pro-

nombre de tratamiento informal vos es explicado por Boretti de Machia (1992).

3.8.3 Uso de los pronombres de tratamiento en la variedad rioplatense

Seglin Susana Boretti (1992:21-22), los pronombres de primera y segunda persona singular en posi-
cioén de sujeto en la situacion de habla normalmente no se elicitan, porque esto seria redundante.
Pero pueden presentarse en el discurso por los siguientes motivos:

* destacar de modo especial la importancia del emisor: “Yo lo hago en menos tiempo”.

* contrastar: “Yo puedo hacerlo ;jy vos?”

* poner de relieve la funcion apelativa: “; Vos se lo creiste?”

Estos usos enfaticos pueden ir acompafiados por un refuerzo o alterar el orden de la frase.

Con respecto a los pronombres de tratamiento formal e informal en segunda persona singular (vos/
usted), las distancias sociales que establecerian el uso de uno u otro registro se van a acortando y
cada vez es mas generalizado el uso de vos (Boretti, 1992:23-24). La autora sostiene que este feno-
meno se da especialmente entre adolescentes y nifios (lamentablemente nuestro estudio no incluye
estas grupos etarios, pero de alguna forma podemos observar si es una tendencia o no con respecto
a la generacion mas joven de nuestro muestreo,18 a 25 afios). Ademads sefiala que el vos trasciende
la esfera familiar y aparece en situaciones consideradas a priori formales, como, por ejemplo, ha-
blar con un desconocido. El voseo acorta distancias y, en palabras de Boretti (1992:24): “refleja un
cambio de actitud referida aquello que habitualmente solia estar condicionado por la persona a
quien se dirigia determinada emision lingiiistica, al lugar y al contenido mismo de lo que se deseaba
desear.”

En este sentido, lo que nosotros pretendemos observar en el uso es como dentro de la generalizacion
del voseo hay estrategias que marcan la existencia de una distancia social o la ausencia de carac-

teristicas propias de un trato mas intimo como la confianza y la reciprocidad. Hay un aumento del
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voseo en el lenguaje utilizado en los medios de comunicacion, en las escuelas, en los discursos pu-
blicos, lo que explica para Boretti un aumento progresivo de la aceptabilidad social del voseo frente
a la disminucion del uso de la forma usted para marcar distancia entre los interlocutores.

El uso de la forma usted ha sido desplazado en la norma general del espafiol de la ciudad de Buenos
Aires. Sin embargo, con respecto al hecho de que sea explicito en el discurso, esto no obedeceria a
razones enfaticas, ya que como comparte las formas verbales con la tercera persona, su explicita-
cion en la frase es para evitar ambigiiedades en la referencia a una segunda o tercera persona. Se
utiliza en casi la totalidad de los casos (sujeto, término de preposicion). La segunda persona plural
ustedes no distingue entre registro formal o informal, corresponde tanto a vos como usted.

Vocativo che

Segun Boretti (1992:26-27) sirve como vocativo tanto para el singular como para el plural. Para la
segunda persona singular, se usa junto con el vos de la segunda persona singular presente en el dis-
curso mas las formas verbales correspondientes; con el vos ausente en el discurso; o con la tercera
persona de las formas correspondientes a usted. Para la segunda persona plural ustedes, se usa junto
con ustedes presente en el discurso y con ustedes ausente en el discurso.

En todos los casos puede tener los siguientes valores expresivos:

-Despectivo (; Viste, che? Yo soy asi)

- Afectivo (Pero che, no se ofenda)

- Apelativo (Che, presta atencion!)

- Expletivo (Che, qué nochecita!)

De todas formas, como es una forma muy productiva para apelar es dificil de clasificar.
Serior/seriora.

Estas formas de tratamiento reemplazan a usted y son de uso honorifico (Haverkate, 1994:190-191).

Su referencia es marcada y reemplazan a usted pronombre de tratamiento formal que denota distan-
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ciamiento y, ademas, agregan un significado de honor, por lo que tienen dos efectos perlocutivos:
enaltecen a la persona que lo recibe y rebajan al que lo profiere estableciendo una gran distancia
interpersonal. Su uso es una estrategia de cortesia positiva. Si bien en los Gltimos afios disminuy6 su
uso, y adquiri6 el significado de ser mayor de 30 afios, sobre todo para los destinatarios femeninos.
De esta forma, pas6 de ser una forma de tratamiento positiva a tener un efecto negativo, puesto que
muchas mujeres no desean ser llamadas de sefiora. En nuestro analisis, veremos cual es el porcen-
taje de uso que todavia tiene esta forma, si hay alguna variacion entre hombres y mujeres y quiénes

son los usuarios de esta forma para tratamiento social.

3.9. Pragmalingiiistica del espaiiol

En este apartado, trataremos las categorias que la pragmalingiiistica utiliza para el analisis de los
actos de habla. Especificaremos las formas en los que los significados pragmaticos (en este caso la
cortesia) son indicados por medios lingiiisticos (Blum-Kulka, Shoshana, 1996) con el fin de identi-
ficar la variacion lingliistica, pero también, la variacion pragmatica dentro de los diferentes actos de
habla seleccionados en relacion con la cortesia del espafiol rioplatense.

Un hablante para realizar un acto de habla puede elegir entre las siguientes opciones de cortesia:

1) realizarlo directamente, por ejemplo: Pasame la sal, por favor.

ii) realizarlo utilizando cortesia positiva, por ejemplo: ;Serias tan amable de pasarme la sal?
iii)realizarlo con cortesia negativa, por ejemplo: ;Podrias pasarme la sal?

iv)o Indirectamente, por ejemplo: ;Hay sal?

Estas opciones determinan las estrategias de cortesia a utilizar; en los apartados anteriores, vimos
las estrategias dependiendo de cada acto de habla (directivos y comisivos). Con ese listado de estra-
tegias nosotros podemos explicar los significados pragmaticos dentro de los enunciados, sin esta-

blecer con claridad las relaciones que estas tienen con respecto a los datos extralingiiisticos que
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provienen del contexto situacional y sociocultural. Para superar ese aislamiento, pretendemos utili-
zar en nuestro analisis teorias como el analisis de test de habitos que propone Diana Bravo y el ana-
lisis argumentativo de la enunciacidon que proponen Ducrot y Ascombre. De todas formas, dentro de
la teoria de la pragmalingiiistica (Haverkate, 1994) hallamos algunas categorias que ponen en rela-
cion las estrategias lingiiisticas de cortesia con factores extralingiiisticos: como los interlocutores, la

temporalidad, el costo/beneficio de la accion verbal, y la distancia social entre los interlocutores.

3.9.1 Referencialidad

La primera categoria (Haverkate, 1994:112-127) de anélisis es referencial, esta se refiere a dos co-
ordenadas persona y tiempo.
a) Coordenadas deicticas de persona:
Este es un factor deictico que estd en relacion con los participantes de la interaccion (hablante/
oyente) la cortesia se produce por la mencidn a una referencia no especifica como en el caso de la
pasiva sin agente explicito. El objetivo es la descentralizacion de la persona del hablante o del
oyente segun el efecto perlocutivo que se quiera alcanzar. De acuerdo con Haverkate
(1994:112-122), este es un procedimiento de desfocalizacion: “tactica de distanciamiento manejada
por el hablante para reducir o minimizar su propio papel o el del oyente en lo descrito”. En espafiol,
hay cuatro estrategias principales para la desfocalizacion de la persona deictica: el pronombre pseu-
doreflexivo se, la segunda persona del singular del verbo, la primera del plural y la referencia im-
plicita.
* Pronombre pseudoreflexivo, se: este pronombre tiene una interpretacion general e impersonal,
por lo que no se asocia a un punto de vista particular, sino a una verdad general y aceptada. De
esta manera, se borran las referencias a la persona del enunciados. Ademas, puede servir tam-

bién para desdibujar la referencia a la persona del oyente.
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La segunda persona singular, vos: aqui la referencia a la segunda persona tiene dos interpreta-
ciones: una de caracter general y otra con referencia al yo del enunciador. Se expresa una gene-
ralizacion basada en una experiencia personal/individual. Esta estrategia puede tener tres finali-
dades: evitar una critica personal mostrando su problema como general y, de esta manera, prote-
ger su imagen positiva; tomar una perspectiva objetiva para discutir un problema que le afecta al
hablante en particular; o manifestar un tipo de cortesia positiva que se denomina solidaridad de
grupo.

La primera persona del plural, nosotros: referencia pseudoinclusiva, el sujeto singular del enun-
ciado incluye al oyente. De este modo, el hablante diluye cierta responsabilidad y crea solidari-
dad con el oyente, en ciertos casos cuando la relacion es jerarquica entre los interlocutores. Esta
estrategia expresa: modestia; la impresion de que el oyente comparte el punto de vista del ha-
blante; y le permite al hablante eludir la responsabilidad de haber provocado una situacién no
deseada.

Referencia implicita: en este caso es el contexto de la emision y las normas de uso las que hacen
posibles inferir la referencia a la persona del hablante. Es una estrategia de desfocalizacion
donde la referencia no esta explicita. Por ejemplo: Hay que cerrar la puerta; ;jAlguien podria

dejar un asiento?; Abran la puerta.

b) Coordenada deictica de tiempo.

En este caso, la estrategia es desfocalizar las referencias temporales de presente, para lo que los dos

mecanismos que tiene el espafol son el empleo del condicional simple y el pretérito imperfecto del

indicativo.

Condicional simple: este tiempo verbal se conforma por dos rasgos [+pretérito] y [+futuro]. Las

oraciones que tienen condicional se refieren a un mundo posible, es una referencia a la intencion
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del hablante. Igualmente, el condicional tiene una acepcion hipotética, es considerado como un
espacio temporal metaforico.

* Pretérito imperfecto: por su aspecto imperfecto puede habilitar una interpretacion durativa sugi-

riendo que la situacion hipotéticamente colocada en el pasado, puede volverse realidad. Su efecto

perlocutivo es el de modestia, ya que el hablante por cortesia se aleja del hecho objetivo y de su

propio querer.

3.9.2 Costo/beneficio

La segunda categoria es el costo/beneficio (Haverkate 1994:32-38): este término se refiere a la re-
lacion entre la energia verbal que el hablante pone en juego segun el objetivo o propdsito comunica-
tivo que tenga. Generalmente, se piensa que el hablante seleccionara la estrategia de cortesia que
menos energia verbal le demande para alcanzar su objetivo. Pero esto no puede medirse fuera del
contexto situacional y socio-cultural. El equilibrio entre la energia verbal desplegada y el beneficio
interactivo esta fuertemente relacionado con la relacion social entre los interlocutores y el tipo de
situacion comunicativa. El grado de imposicion implicado depende de cada cultura y difiere de
cultura a cultura.

Esta categoria esta regida por la racionalidad, que se demuestra en la justificacion que el hablante
expone para que el oyente no piense que su libertad se ve impedida arbitrariamente. Haverkate
(1994:36) establece tres supuestos que se deben tener en cuenta para graduar la cortesia que es utili-
zada en la consecucion de un objetivo:

1) la cortesia aumenta en la medida que es mayor la distancia entre el hablante y el oyente.

i1) la cortesia se aumenta en la medida en que es mayor el poder del oyente sobre el hablante.

iii)la cortesia se aumenta en la medida que es mayor el grado de imposicion.
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3.9.3 Direccionalidad

La tercera categoria es la direccionalidad (directo o indirecto) (Haverkate, 1994:132): normal-
mente se considera la direccionalidad a partir de si un acto de habla es directo o indirecto, como ya
vimos antes cuando desarrollamos la teoria de Searle (1975) sobre este tema. Sin embargo, como
advierte Anna Wierzbicka (2003:88) la distincion entre actos de habla directos e indirectos y, parti-
cularmente, entre imperativo e interrogativas convencionalizadas deberian ser abandonadas, puesto
que, en cada cultura, encontramos formas particulares de expresar mayor o menor grado de direc-
cionalidad o indireccionalidad. Por lo que acordamos con Haverkate (1994) y Blum Kulka (1987)
un acto de habla puede realizarse de forma explicita o implicita, en este sentido, el oyente tendra

que hacer un menor o mayor esfuerzo infiriendo para reconocer la fuerza y el objetivo ilocutivo.

“The concept of (in)directness, when applied to speech acts is taken to equal the relative length of the

inferential path needed to arrive at an utterance’s illocutionary point. Thus, the more “indirect” the

mode of realization, the higher will be the interpretative demands on the hearer.” (Blum Kulka, 1987:

133)

“Thus, the most polite way of making a request is by appearing to be indirect without burdening the

hearer with the actual cost of true indirectness” (Blum Kulka, 1987: 143, 144)

Desde esta perspectiva, una interpretacion directa se realiza cuando en el acto de habla es explicito,
puesto que contiene la especificacion completa de la accion requerida (en el caso de los actos direc-
tivos o comisivos) y la referencia explicita al oyente. Entonces, tanto el imperativo como las inter-
rogativas convencionalizadas son estrategias directas de cortesia en el espafiol. La interpretacion
cortés del uso del imperativo depende del contexto situacional, en el espaiol rioplatense no es
considerado descortés, sino una forma mas directa de expresion en situaciones particulares. La Uni-

ca diferencia que hallamos es que en el caso de las interrogativas se expresan dos objetivos ilocuti-
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vos: por un lado, es una interrogacion y por el otro, se puede reconocer el objetivo ilocutivo de un
pedido o un ofrecimiento. Pero ambas manifestaciones son consideradas convencionalmente como
formas de expresion de pedidos u ofrecimientos en el espafiol estdndar. La intencién comunicativa y

el contexto donde son emitidos no dejan lugar a ambigiiedades.

“The problem is made more complicated by the fact that some sentences seem almost to be conven-
tionally used as indirect requests. For sentence like “can you reach the salt? or I would appreciate it if
you would get off my foot; it takes some ingenuity to imagine a situation in which their utterance

would not be requests” (Searle, 1975: 60)

Por estas razones, tomamos el criterio de proceso interpretativo que expone Haverkate (1994:134)

en Cortesia Verbal, para considerar si hay mayor o menor grado de direccionalidad:

1. Oraciones que contienen una especificacion completa del acto asi como una referencia explicita
al interlocutor. Por ejemplo: “;Puedes encender la luz?”

2. Oraciones que describen el acto sin expresar referencia al interlocutor. Por ejemplo: “Hace falta
encender la luz.”

3. Oraciones que no especifican el acto, sino que indican el objeto del mismo. Por ejemplo: “;Esta

encendida la luz?”

3.9.4 Referencia pronominal

La cuarta y ultima categoria de analisis es la referencia pronominal. Este aspecto ya lo hemos trata-
do en el apartado 3.7. Solo ampliaremos la explicacion dada sumando un concepto que desarrollado
por Haverkate (1994:184). El retoma la clasica explicacion que clasifica los pronombres de trata-
miento entre el uso familiar (#1) y el uso cortés o formal (usted) y advierte que no siempre el pro-

nombre #i/vos indica familiaridad, debido a que puede aparecer entre personas desconocidas que se

132



encuentran por primera vez y el pronombre usted no siempre aparece en relaciones formales, sino
que a veces dentro de relaciones familiares en una discusion puede expresar enfado y distancia-
miento. De esta manera, ¢l considera que mas que expresar familiaridad y cortesia, estos pro-
nombres de tratamiento expresan una intencién de manifestar solidaridad y una intencién de mos-
trar distanciamiento.

Haverkate (1994:186) coincide con otros autores (Fontanella de Weinberg, 1993 y Boretti, 2000,
2003) en sefalar que hay una tendencia en el Espanol de las tltimas décadas al uso del pronombre
de solidaridad en la sociedades hispanohablantes. Finalmente, con respecto al uso explicito del pro-
nombre de primera persona singular yo. Se puede dar una focalizacion del hablante: puede ser ego-
céntrica: uso marcado del pronombre yo para indicar autoridad o protagonismo; o puede ser no-

egocéntrica: neutralizacion de las marcas del hablante para ser cortés.

3.10. Lo no dicho. Teoria de los topos

En este ultimo apartado, desarrollaremos cémo la Teoria de la Argumentacion de la Lengua analiza
los implicitos culturales que entran en juego a la hora de interpretar los enunciados no por sus capa-
cidad referencial y descriptiva, sino por su capacidad argumentativa (Anscombre, 1995:299). Esto,
como ya habiamos anunciado antes, nos permitira poner en relacion los enunciados emitidos por
nuestros informantes con los datos extralingiiisticos socioculturales de la comunidad de la ciudad de
Buenos Aires.

La Teoria de la Argumentacion en la Lengua cuya hipoétesis central postula la argumentatividad de
los enunciados lingiiisticos, basa el analisis de los hechos de habla en la aplicacion de lugares co-
munes, topoi, de los que se infieren conclusiones en el discurso, independientemente de las repre-
sentaciones factuales que las oraciones puedan tener (Anscombre, 1995:299 y Ducrot, 1994:63). De

esta manera, distinguen la oracion: una estructura abstracta que puede ser descripta por su significa-
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cion; y el enunciado: segmento de un discurso producido en un lugar, fecha, por un productor y au-
ditores determinados y, por lo tanto, no susceptible a ser repetido, cuyo valor es semantico. “Hay
secuencias discursivas (los llamados encadenamientos) cuya articulacion no puede ser prevista
sobre la base de los contenidos llamados informativos.”: Anscombre, Jean-Claude (1995:299).

Los topoi o topos son el tercer término de un encadenamiento argumentativo, por ejemplo:

(1) “Disculpe, me bajo la presion, ;jle molestaria darme el asiento, por favor?”

En el ejemplo (1) queda implicito que cuando una persona tiene baja presion puede desvanecerse y
en ese caso necesita un asiento. Este lugar comun es una justificacion muy frecuente para pedir un
asiento en un medio de transporte, en algunos casos los hablantes optan por ser menos explicitos y
prefieren decir “me siento mal” otros ser mas explicitos y decir “me voy a desmayar”. Esto que pa-
rece una regla casi natural, solo se explica en términos de las reglas de convivencia socioculturales
que se mantienen en la ciudad de Buenos Aires en el contexto de los transportes publicos: los asien-
tos se ceden a personas con poca movilidad, embarazadas, madres con bebés y nifios pequefios, an-
cianos y, en caso de emergencia, personas que estén a punto de desvanecerse. La invocacion de este
topos es la que sirve de justificacion para el pedido.

A los topos se los puede clasificar en intrinsecos y extrinsecos (Anscombre, 1995:302). Los topoi
intrinsecos son los que tienen que ver con el vocabulario, el significado de las palabras y los ex-
trinsecos no estdn vinculados a la palabra son arbitrarios y puramente ideoldgicos, pero garantizan
el encadenamiento. Estos estan prefigurados inscriptos fuera de la lengua. Las palabras autorizan la
utilizacion de ciertos fopoi para evocar una determinada interpretacion de la situacion. Los topoi
extrinsecos son cadenas de topos cuyo primer eslabdn es un fopoi intrinseco. Tomando el ejemplo
(1): “Cuanto mas débil sos, mas cuidado/ayuda otros tienen de vos”, “Cuanto mas baja es tu pre-

sion arterial, mas debil estds y mas riesgo de desvanecerte tenés”, “Cuanto mas riesgo tenés de
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desvanecerte, mas necesitdas ayuda/cuidado de los otros”. El topoi intrinseco esta en la palabra pre-
sion 'y es la presuposicion de que la baja presion produce desmayos.

Los topoi tienen tres propiedades: la universalidad, la generalidad y la gradualidad (Ducrot, 1994:
71-73). Un topos es universal en términos de que sea compartido por una comunidad lo suficiente-
mente numerosa como para que el presupuesto evocado esté reconocido por la colectividad, o al
menos aceptado minimamente por el hablante y su oyente.

Es general porque es presentado no solo como valido para una situacion determinada, sino también,
en infinidad de situaciones andlogas. Esta es una consecuencia de la propiedad de universalidad,
debido a que es compartido por la comunidad, es necesario que se pueda ser aplicado a situaciones
similares por los integrantes de dicha comunidad.

La tercera propiedad es la de gradualidad: los topos ponen en relacion dos predicados graduales, o
sea dos escalas argumentativas (P y Q) y la relacién que une estos dos predicados dentro del topos
es gradual. Este cardcter gradual de los topos se comprueba, puesto que se pueden ligar en escalas
crecientes o decrecientes que son reciprocas y equivalentes. Tomemos un ejemplo extraido del arti-
culo de Ducrot (1994:80): “el trabajo es un factor de éxito; implica cuanto mas se trabaja, mas €xito
se tiene; que implica cuanto menos se trabaja, menos éxito se tiene”.

Esta argumentacion también puede recibir operadores argumentativos (palabras que combinadas
con un enunciado, modifican las posibilidades argumentativas del enunciado en cuestion) que modi-
fiquen su valor argumentativo. Volvamos al ejemplo del trabajo:

(a)trabajo un poco, va a tener éxito.

(b)trabajo un poco, no va a tener éxito.

(c)trabajo poco, va a tener éxito.

(d)trabajo poco, no va a tener éxito.
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De donde se derivan dos topos: El trabajo hace tener éxito; El trabajo hace fracasar. Es partir de
estos encadenamientos que podemos observar como actuan los topos para la formacion de argu-

mentaciones poniendo en relacion la lengua y con el contexto sociocultural.
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4. METODOLOGIA

En este capitulo, trataremos nuestra metodologia de investigacion y analisis. Es importante destacar
que hemos combinado métodos de recoleccion de datos cuantitativos provenientes de la socio-
lingtiistica con un método de analisis especifico de la pragmalingiiistica. Con ello queremos dar
cuenta de manera mas adecuada de las estrategias y formas de tratamiento utilizadas en la comuni-

dad de habla de espafiol rioplatense de la ciudad de Buenos Aires.

4.1.0bjetivos

1-Avanzar en el conocimiento de los comportamientos sociopragmaticos de los hablantes del es-
pafiol rioplatense de la ciudad de Buenos Aires, es decir, los factores contextuales que influyen en
que los hablantes elijan una u otra opcion lingiiistica.

2- Describir las caracteristicas de los actos de habla exhortativos y comisivos de ofrecimiento en
términos de las estrategias de cortesia y su relacion con los pronombres de tratamiento y algunas
formas de tratamiento utilizadas.

3- Comprobar la hipdtesis que el uso generalizado del pronombre vos como pronombre de trata-
miento informal en situaciones formales esta graduado por el uso de estrategias sociopragmaticas
de cortesia. También comprobar que ain se mantiene el uso de usted en situaciones formales, a pe-
sar de que hay situaciones en las que prototipicamente se utilizaba usted en las que se puede encon-

trar también el uso de vos.

4.2.Recoleccidn de Datos

4.2.1 Entidad social: 1a comunidad de habla de hispanohablante de la ciudad de Buenos Aires, cuya

variedad de espafiol es el rioplatense.
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4.2.2 Estudio exploratorio: nuestro estudio se hace sobre un nimero de participantes mucho menor
a la totalidad de habitantes de la ciudad de Buenos Aires, segin el método de muestreo que toma

una cantidad de informantes representativa de toda la poblacion (Moreno, 1990: 81).

4.2.3 Naturaleza de los datos: 1os datos son de naturaleza lingiiistica y sociopragmatica. A aquellos
que realmente nos interesan son pragmalingiiisticos. El tipo de discurso de donde los extracremos
son contextos determinados que proponen actos de habla, estos actos son explicitos en respuestas
fijas que deberan ser seleccionadas por los informantes. Es decir, lo que se propondria es una inter-
accion entre dos interlocutores: uno idealizado en la situacion propuesta dentro del cuestionario y el
otro es el informante que elige una de las opciones dadas como respuestas al contexto ofrecido.
Como el muestreo es no probabilistico (Moreno, 1990:87), es un muestreo por cuotas que no arroja
datos para establecer una probabilidad. Sin embargo, marcaremos ciertas tendencias de uso, sin ser
estas, opciones absolutas dentro de las variables dadas por contexto y las variables demograficas.
Las tendencias de uso estdn basadas en cierta frecuencia de las respuestas dadas por los infor-
mantes, asi como la comparacion entre los recursos utilizados en estas respuestas. No hay una can-
tidad de datos establecida, sino que encontramos regularidades en las respuestas que tomamos como
tendencias. Los datos deben mostrar ciertas regularidades que indiquen que para esos informantes
en los contextos de habla propuestos son opciones posibles de uso.

Los datos tienen que dar cuenta de registros formales e informales, que se han establecido a partir
de los participantes y el contexto referencial de la situacion, y de situaciones coloquiales ya sea
orales o ya sea escritas. No se proponen tipos textuales especificos, salvo el pedido de una carta de
recomendacion por email. Hay una variacidn situaciones que responde a la necesidad de, no solo
observar cambios de registro, sino también diferentes distancias sociales dentro de las relaciones

idealizadas que se le proponen a los informantes, por lo que en un mismo registro formal, por ejem-
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plo, proponemos interacciones con adultos desconocidos, con jovenes desconocidos e interacciones
con adultos conocidos con una distancia jerarquica. La variacion de registros es muy importante
para determinar si las estrategias lingiiisticas de cortesia y los pronombres y formas de tratamiento,
varian en los distintos registros y, también, dentro del registro que constituyen. Ure y Ellis (citado
por Moreno, 1990:61-62) sostienen que una variacion situacional estd constituida por una seleccion

de preferencias de entre el total de las opciones lingiiisticas que ofrece esa lengua especifica.

4.2.4 Material: un cuestionario prospectivo de respuesta libre y un cuestionario definitivo con al-

ternativas fijas.

4.2.5 Cantidad de datos: la cantidad de datos necesaria es relativa, porque no estamos analizando
una variacion lingiiistica sino pragmatica. Es decir que una misma estrategia de cortesia puede ser
realizada por distintos tipos de recursos lingiiisticos. Nuestro objetivo es reconocer cuéles son estas
formas lingliisticas y en qué contextos aparecen. Sin embargo, ya desde el cuestionario prospectivo,
se puede advertir cierta regularidad en las opciones seleccionadas y, en términos mas abstractos, se
puede reconocer que hay una cierta regularidad en los usos de las estrategias seglin los registros y
los propositos en el marco de cada uno de los actos de habla analizados. En otros términos, observa-
remos qué estrategias y qué items lingliisticos que representan esas estrategias, los hablantes consi-
deran corteses.

Nuestro analisis es pragmalingiiistico por lo que la Unica de las medidas estadisticas que utilizare-
mos es la frecuencia de seleccion, para establecer un principio de homogeneidad del comportamien-
to sociopragmatico. Tal como Labov (citado por Moreno 1990:58-60) explicita con el principio de
homogeneidad de la conducta lingiiistica: “el comportamiento lingiiistico es lo suficientemente ho-

mogéneo y constante como para ser representado por un numero reducido de datos”.
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4.2.6 Exploradores: El trabajo de campo sera llevado a cabo por la investigadora, quien es miem-

bro de la comunidad observada.

4.2.7 Observador: el observador es no participante, porque los cuestionarios se reparten entre cola-
boradores que a su vez los reparten entre los informantes. Este observador es caracteristico de la
sociolingiiistica cuantitativa y segun Fernandez Moreno (1990:75) aporta cuatro beneficios: acceder
a mas contextos sociolingiiisticos; permite hacer un procedimiento mas rapido y el informante no
llega a sentirse incomodo por la presencia de un observador participante.; recoge solo el material

pertinente para el estudio; y se pueden establecer cuotas de participantes por edad, género, etc.

4.2.8 Informantes: Para la seleccion de la muestra se tomaron en cuenta los datos del Gltimo censo
del 2010 de la ciudad de Buenos Aires. suministrado por el INDEC (Instituto Nacional de Estadisti-
cas y Censos). Sobre un total de 2.890.151 habitantes. Excluimos a los menores de 18 afios por la
naturaleza de la investigacion y el tipo de cuestionario, las situaciones propuestas y los implicitos
socioculturales en comin que presuponemos, eso nos da un subtotal de 2.325.119 habitantes de
edades entre 18 y mas de 100 afios. Para nuestra muestra, tomaremos 120 habitantes originarios de
la ciudad de Buenos Aires, nacidos o que al menos hayan adquirido el espafiol por un periodo de
mas de 10 afios y tengan conocimientos pragmaticos de implicitos y normas de uso. Las variables
que seran tomadas en cuenta para delimitar los grupos y establecer las cuotas son: edad, género, ni-
vel de instruccion y calificacion profesional. Estas variables las establecimos a partir de un célculo
de los porcentajes con respecto al subtotal y luego esos porcentajes fueron aplicados a la muestra de
120 individuos. Los datos del censo no evaluan clase social, ni nivel de ingreso, por eso no utiliza-

mos estas variables pero si nivel de instruccion escolar.

Establecimos los grupos primero diferenciando el género, luego establecimos grupos por edades,
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para lo cual seguimos periodos de 5 afios, salvo en el primer grupo que va desde los 18 hasta los 24
y, en el tltimo que incluimos a todos los mayores de 80. Tratamos de seguir el criterio de las tablas

del censo. Esto nos dio por edad un total de 13 grupos que a su vez se subdividen en hombre/mujer.

Tabla 11: cuotas de informantes por edad

Grupos por edad Porcentaje Cantidad de

individuos
1. 18-24 13,05 16
2. 25-29 10,65 13
3. 30-34 10,67 13
4. 35-39 9,26 12
5. 40-44 7,77 9
6. 45-49 7,38 9
7. 50-54 7,33 8
8. 55-59 6,93 8
9. 60-64 6,54 8
10.65-69 5,52 6
11.70-74 4,52 5
12.75-79 4,01 5
13.80- mas 6,33 8

A su vez dividimos estos grupos por sexo:

Tabla 12: cuotas de informantes por sexo

Grupo Cantidad Porcentaje Porcentajes  Cantidad Cantidad
total de mujeres hombres mujeres hombres
individuos

1 16 51,3 48,7 8 8

2 13 51,3 48,7 6 7

3 13 51,5 48,5 7 6

4 12 52,05 47,95 6 6

5 9 52,76 47,24 4 5
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Tabla 12: cuotas de informantes por sexo

6 9 53,70 46,30 5 4
7 8 54,66 45,44 4 4
8 8 43,48 56,17 3 5
9 8 57,06 42,94 5 3
10 6 58,53 41,47 3 3
11 5 60,79 39,21 3 2
12 5 63,13 36,87 3 2
13 8 70,3 29,7 5 3

Cuadro segun nivel educativo alcanzado. (Tomamos como grupo etario desde los 20 afios porque en
las estadisticas los estudiantes de 18 y 19 afios aparecen en el grupo de 15 a 19, y no tenemos datos

para discriminarlos)

Tabla 13: cuotas de informantes por nivel de escolarizacion

Edad Primario Secundario Superior
20-24 11818 22842 29699
25-29 14976 74588 86281
30-39 39273 142016 222139
40-49 41690 117503 168075
50-59 50754 116896 147521
60-69 63348 103481 103067
70-79 70159 70744 50111
80y mas 74220 41125 25708
Total 336238 689195 832601
Total:
1.888.034

Tabla de porcentajes y cantidades para la muestra.

Tabla 14: porcentajes por nivel educativo

Nivel Educativo Porcentaje Cantidad
Primario 19,39 24
Secundario 36,5 43
Superior 44,09 53
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En el caso de los analfabetos no los tenemos en cuenta en la muestra por tratarse de un cuestionario
escrito sin entrevista, ademas, tampoco podemos discriminar la edad, ya que estan divididos por

comuna y sexo pero no por edad, el grupo esta calculado por el INDEC a partir de los 10 afios.

4.2.9. Muestra: Para simplificar el analisis y tener datos donde se puedan apreciar mas claramente
los contrastes, decidimos simplificar el cuadro de edad y sexo en tres grupos etarios y tomamos las
franjas de edad de: 18 a 34 primer grupo etario, 35 a 64 segundo grupo etario y 65 a 80 tercer gru-
po etario. De esta manera ,los cuadros que utilizaremos en la transcripcion de los datos seran los
siguientes:

Tabla 15: cantidad de informantes por sexo

Mujeres Hombres

62 58

Tabla 16: cantidad de informantes por edad

Grupo ETARIO Edad cantidad

Primero 18-34 42
Segundo 35-64 ‘ 54
Tercero 65-80 ‘ 24

4.3. Muestreo

Realizaremos un muestreo de no probabilidad en cuotas. Consiste en dividir la poblacion en sub-
poblaciones y buscar informantes de cada una de ellas. Segiin Fernandez Moreno (1990: 88), existe
un problema en este tipo de muestreo que es conseguir que todos los estratos estén representados
por un numero suficiente de informantes. Sobre el nimero de informantes, si bien Labov argumenta

que no se requiere gran numero de informantes, porque la conducta lingiiistica es bastante homogé-
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nea, Sankoft (citado por Moreno 1990:89) contrapone a este argumento el hecho de que la homoge-
neidad existe pero es muy dificil de cuantificar y sugiere que un niumero suficiente seria 150 infor-
mantes. Nosotros optamos por 150 informantes, debido a que nuestro objeto de estudio era mas am-
plio que un item o recurso lingiiistico, necesitariamos una muestra mas amplia para comenzar a ver
regularidades e incluso las irregularidades resultan relevantes en nuestro trabajo. Pero en el andlisis
utilizamos un numero menor de 120, ya que tuvimos que descartar varios cuestionarios por estar
fuera de los parametros dados o por cuestionarios excedentes en una de las cuotas y faltantes en las
otras. Lo cierto es que podemos observar que hay una repeticion de ciertas conductas sociopragma-

ticas y aumentar el nimero de informantes seria redundante.

4.3.1 Foco de locacion de los participantes: tres focos: una escuela de formacion de adultos en el
barrio de Belgrano; un centro de jubilados en el barrio de Villa Urquiza, y un centro de ensefianza
de idiomas universitario en el barrio de San Nicolas (microcentro de la CABA).

Las caracteristicas de los focos: los dos primeros focos estan ubicados en la zona norte de la ciudad
de Buenos Aires, cuyo nivel socio econdmico es medio. De todas maneras, salvo el centro de jubi-
lados que recibe una poblacion originaria del barrio, la escuela de formacion de adultos recibe po-
blacion perteneciente a otros barrios, las personas que asisten alli son adultos que no tienen estudios
terciarios o no completaron la escuela secundaria y se capacitan para realizar alguno de los oficios
relacionados con la construccion que se ensefian en esta escuela. Por lo que el nivel socioeconomi-
co de los informantes que provienen de este foco es medio-bajo.

En el caso del centro de estudios de idiomas (Laboratorio de Idiomas de la Facultad de Filosofia y
Letras, UBA), este recibe una poblacion heterogénea, si bien hay una parte que son estudiantes uni-
versitarios de las carreras que se dictan en la UBA, recibe publico de la comunidad, por lo que po-
demos encontramos un porcentaje de profesionales y empleados que trabajan en el Microcentro,

profesionales ya retirados que van a estudiar lenguas extranjeras por entretenimiento, adultos que se
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interesan en aprender idiomas que se relacionan con sus intereses propios (arte, literatura, gastro-
nomia, etc) o sus origenes. En general, como los cursos son pagos, el nivel socioecondémico es me-
dio.

Para la seleccion en si, distribuimos los cuestionarios en los tres focos, nuestros colaboradores los
entregaron a los participantes que voluntariamente accedian a completar el cuestionario. Luego, re-
cibimos los cuestionarios completos y tomamos aquellos que podian incluirse en las cuotas, descar-
tando los que no correspondian a los pardmetros del muestreo o los excedentes a una cuota determi-
nado. Por ejemplo, descartamos muchos cuestionarios del primer grupo etario (18-34), puesto que
teniamos completa la cuota.

4.3.2 Zona Geogrdfica: Noreste de la ciudad de Buenos Aires.
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Las referencias del mapa sefialan las zonas de mayor ponderacion inmobiliaria de la ciudad de Bue-
nos Aires. Se puede observar con la tonalidad de rojo mas oscura los barrios en los que se ubican
los focos seleccionados por la muestra: San Nicolas, Belgrano y Villa Urquiza. De todas maneras
solo en el caso del foco de Villa Urquiza os informantes realmente son habitantes de ese barrio.
4.3.3 Técnica de la encuesta: Elegimos como técnica la encuesta directa con estructura de pregun-
ta-respuesta, porque nos permite recibir una cantidad mayor de datos de un gran niimero de infor-
mantes seleccionados en una menor cantidad de tiempo y estos datos son relevantes a nuestro estu-
dio. Contamos con la voluntad de los informantes, no ofreceremos ninguna remuneracién o com-
pensacion por el completamiento de la encuesta. Tenemos en cuenta que los datos que provengan de
la encuesta estaran de alguna forma idealizados, debido a que no provienen de una situacién natural
de comunicacion. Muchas veces el registro que se obtiene de estas encuestas es formal o al menos
los informantes escriben o seleccionan respuestas que creen serdn las mas adecuadas para responder

en una situacion formalizada como es contestar un cuestionario.

4.3.4 Técnica de recogida de los datos: Nuestra encuesta se realizard en papel, se solicitara la ayu-
da de colaboradores que distribuirdn los cuestionarios. O sea que los colaboradores entregaran a los
informantes la encuesta impresa. Se pedira al informante que la conteste en el momento que tenga
tiempo, por lo que muchas de ellas seran dadas y recibidas luego de un tiempo (una o dos semanas),
es posible que como algunos de los informantes recibirdn los cuestionarios en las aulas de los esta-
blecimientos foco los contesten directamente dentro del aula y se los entreguen al colaborador; pero
no prevemos que el completamiento y la entrega sea inmediata.

Elegimos la encuesta porque no exige una interaccion directa con los informantes. Y aunque parez-
ca un poco anacronico el uso del papel teniendo otras posibilidades tecnoldgicas actualmente, nos
parecié que estas podrian ser un obsticulo para informantes que no hicieran uso de estas tecno-
logias o que simplemente no quisieran establecer un contacto dando sus direcciones de correo. Con
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el soporte de papel, nos aseguramos que todos los informantes tuvieran acceso a la encuesta y que
esta se mantuviera totalmente anénima.

4.3.5 Técnicas de observacion: La técnica que utilizaremos es encuesta directa: primero con un
cuestionario prospectivo que sera de respuesta libre y luego con un cuestionario definitivo con al-

ternativas fijas.

4.4 Cuestionarios

4.4.1 Caracteristicas

Segun Fernandez Moreno (1990:101), las caracteristicas son:

* no es imprescindible la interaccion directa entre investigador e informante.

» exigen la formulacion de preguntas previamente establecidas.

» pueden tener respuesta libre o alternativas fijas.

el registro obtenido es formal.

* son utiles para obtener datos sintacticos, Iéxicos y semanticos. Y ademds pueden ser utilizados

en el estudio de actos de habla.

4.4.2 Elaboracion del cuestionario

4.4.2.1 Objetivos del cuestionario

El tipo de cuestionario que seleccionamos es un cuestionario de repuesta cerrada con opciones mul-

tiples con los objetivos de:

* Obtener la mayor cantidad de datos posibles de ser sistematizados.
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* Realizar una muestra lo mas amplia posible en el plazo de un afo.

» Evitar una proliferacion de datos idiosincrasicos
* Obtener una muestra de los actos de habla de pedido y ofrecimiento representativa de la

comunidad de habla seleccionada.

Para lograr estos objetivos el cuestionario propone 10 situaciones comunicativas (contexto, interlo-
cutor y propdsito), cada situacion se completa con una serie de 8 o 9 respuestas fijas posibles. Estas

fueron seleccionadas a partir de un estudio exploratorio con un cuestionario prospectivo anterior.

4.4.2.2 Cuestionario Prospectivo

Con el fin de tener una idea mas clara de nuestro objeto de estudio y de identificar cualquier posible
error en el cuestionario definitivo, realizamos un cuestionario anterior con las mismas 10 situa-
ciones comunicativas, pero con respuestas abiertas y, ademads, una pregunta sobre porqué se daba
esa respuesta. Este fue aplicado a 30 informantes, teniendo en cuenta variables de sexo, edad e ins-
truccion escolar. Estas variables fueron utilizadas luego para el cuestionario definitivo de la encues-
ta, pero los 30 informantes que fueron seleccionados en el cuestionario prospectivo no fueron in-

cluidos en la encuesta definitiva.

Objetivos:

- revisar la estructura del cuestionario,

- seleccionar las respuestas fijas para el cuestionario definitivo,

-probar si los contextos comunicativos eran claros y similares a situaciones comunicativas reales y
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- observar ciertas regularidades en las respuestas, no solo en las formas de tratamiento, sino también

en las estrategias pragmaticas utilizadas.

Instrumento: cuestionario de 10 preguntas con respuesta libre y ademads justificacion.

Técnica de recogida de datos: entrevista con el investigador, escritura o grabacion de las respuestas

dadas por los entrevistados.

Preguntas:

1. Usted esta en el colectivo parado y apretado por la cantidad de pasajeros que estan viajando
como usted. En frente suyo hay un hombre adulto sentado. Usted comienza a sentirse mal, como

si fuera a desmayarse. ;Qué diria? ;Por qué?.

2. Usted esté en la cola del banco hace mas de una hora para realizar un tramite que solo puede ha-
cerlo por la caja. Detras de usted hay una mujer adulta. Usted tiene ganas de ir al bafio, pero no

quiere perder su lugar en la fila. ;Qué diria? ;Por qué?

3. Usted necesita una carta de recomendacion para conseguir un nuevo trabajo. Quiere pedirsela a
uno/una de sus profesores que es una persona que lo conoce pero no ve hace mas o menos 2

afos. ;Qué diria? ;Por qué?

4. Usted esta en su casa con un amigo. Llueve y hace mucho frio. Usted tiene la heladera vacia y
necesitaria comprar algunos alimentos, pero no quiere salir afuera. Su amigo dice que va a salir a

comprar cigarrillos. ;Qué diria? ;Por qué?

5. Usted odia el olor a cigarrillo. Va a cenar a la casa de un amigo/a y su pareja comienza a fumar al

momento de la sobremesa. ;Qué diria?;Por qué?
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6. Usted estéd reunido trabajando con un grupo de compaiieros en el trabajo. Para despejarse, quiere
salir a comprar un café, pero no quiere que el resto de sus compaiieros piense que quiere evadirse

del trabajo. ;Qué diria?;Por qué?

7. Un amigo suyo le cuenta que hace tres meses que no tiene trabajo y no le queda mas plata para

pagar la comida y los gastos de la casa. ;Qué diria?;Por qué?

8. Una amiga suya tiene 3 hijos pequefios. Ella y su pareja quieren salir el sabado por la noche a
festejar su aniversario, pero no tienen a nadie que les cuide a sus hijos. Se lo comenta a usted.

(Qué diria?;Por qué?

9. Usted esta en el colectivo y un/a chico/a le pregunta por una direccion. La direccion esta cerca de

su parada y usted podria acompanarlo/a. ;Qué diria?;Por qué?

10.Usted esta en una reunion de trabajo, su jefe pide un voluntario para hacer una tarea extra que no
va a pagar ¢ implica quedarse fuera del horario de trabajo por unas semanas. Nadie se ofrece,

pero usted quiere ofrecerse para mejorar su imagen frente a su jefe. ;Qué diria? ;Por qué

Resultados de las respuestas dadas a las preguntas del cuestionario prospectivo:

De los 30 informantes encuestados todos completaron el cuestionario, dos contestaron de manera
erronea, es decir, en vez de responder en estilo directo lo que habrian dicho, lo hicieron de forma
indirecta “habria dicho que...”. Solo un tercio de los encuestados contesto a la respuesta de porqué
y solo la mitad de ese tercio entendi6é que se referia a cudl era el criterio que utilizaban para selec-
cionar la estrategia lingiiistica utilizada (porqué lo digo como lo digo). Algunos de hecho pregunta-

ron abiertamente qué tenian que contestar en esa pregunta.

Haremos una lista las respuestas dadas libremente por los informantes con la cantidad de infor-

mantes y su sexo, al cuestionario prospectivo por cada una de las preguntas:
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Pregunta 1: Usted esta en el colectivo parado y apretado por la cantidad de pasajeros que estan via-
jando como usted. En frente suyo hay un hombre adulto sentado. Usted comienza a sentirse mal,

como si fuera a desmayarse. ;Qué diria? ;Por qué?.

(1)¢ Podria darme el asiento, por favor? [ 2 mujer, 45/18]

(2)Disculpeme, por favor, ;podria darme/ceder el asiento que me siento mal/me estoy por des-

mayar? [8 mujeres]

(3)Nada. [7, 3 hombres, 4 mujeres)

(4)Por favor, ;jme puede ceder/ me cede el asiento? [2, 1 mujer/ 1 hombre]

(5)¢ Me permite sentar que me voy a desmayar? [ 1 mujer]

(6)Disculpe, me bajo la presion ;le molestaria darme el asiento, por favor? [1 mujer]

(7)Abran la ventanilla, me siento mal. [1 hombre]

(8)Por favor, necesito su asiento. [2 hombres]

(9);Me dejarias sentar que me siento mal? [1 hombre]

Pregunta 2: Usted est4 en la cola del banco hace mas de una hora para realizar un trdmite que solo
puede hacerlo por la caja. Detras de usted hay una mujer adulta. Usted tiene ganas de ir al bafio,

pero no quiere perder su lugar en la fila. ;Qué diria? ;Por qué?

1. Si quiere, pase usted. [1 mujer]

2. Perdond, ;jno me guardarias el lugar un segundo que voy al bario? Gracias. [1 hombre]

3. Disculpe, ;no me cuidaria el lugar un ratito? Voy al bario y vuelvo. [1 hombre, 3 mujeres

4. ;Seria tan amable de cuidarme el lugar? [1 mujer]
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5. Disculpe, ;jpodria guardarme el lugar? Necesito ir al bario. [4 hombres, 1 mujer]

6. ;/Me podria cuidar el lugar? [1 mujer]

7. ;/Me guarda el lugar que necesito ir al bario? [9, 6 mujeres y 3 hombres]

8. Seriora, por favor, ;me cuida el lugar? Voy rapido al baiio y vuelvo. [2 mujeres]

9. Disculpame, ;me podrias cuidar el lugar mientras voy al barnio? [2 mujeres]|

Pregunta 3: Usted necesita una carta de recomendacién para conseguir un nuevo trabajo. Quiere
pedirsela a uno/una de sus profesores que es una persona que lo conoce pero no ve hace mas o me-

nos 2 afios. ;Qué diria? ;Por qué?

(1);Podria hacerme una carta de recomendacion, por favor?

(2)Hola X ;jcomo estas? Espero que bien. Te escribo para hacerte un pedido.

(3);Hola tanto tiempo! jqué bueno verte! ;jpuedo pedirte un favor?

(4)Disculpe que lo moleste, pero necesitaria un favor por cuestiones laborales.

(5)Profe. ;me haria el favor de recomendarme para un nuevo trabajo?

ola, so ui su alumna en el curso Y. ;Le puedo pedir un favor? ;Escribiria para mi una
(6)Hola, soy X fui [ [ Y. ;Le puedo pedi ? ¢Escribiria p /

carta de recomendacion?

(7)Profesor, ;puede hacerla por mi, ya que me conoce bien? Seria un favor solamente.

(8)Le pido si me puede hacer la carta.

(9);Podria tener la amabilidad de firmarme una carta de recomendacion, ya que necesito con-

seguir empleo?
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(10);Qué tal Sr. XX? Soy YY. Lo molesto porque necesito pedirle un favor ;Podria escribir una

carta de recomendacion para mi?

(11)Profesora, disculpe que la moleste, tengo necesidad que alguien me recomiende para solici-

tar empleo en un determinado lugar.

(12)Profesor, disculpe que lo moleste, estoy buscando un nuevo trabajo y necesito una carta de

recomendacion. ;jPodria pedirsela a usted?

(13)Profesor ;se acuerda de mi? Necesitaria si por favor puede hacerme una carta de reco-

mendacion para un trabajo.

(14)Hola XX ;como estas? Perdon que te moleste pero estaria necesitando una carta de reco-

mendacion. ;Me la podrias hacer, por favor?

(15) Te quiero pedir un favor, ;vos me harias una carta de presentacion para un nuevo trabajo?

(16)Mira ;me podrias hacer el favor de redactarme una carta para solicitar empleo?

(17);Como andas tanto tiempo? Te tengo que pedir un favor, si me hacés una carta de reco-

mendacion.

(18)Profesor, no sé si me recuerda. Hace muchos anos cursé su materia y recuerdo que usted
me estimulaba mucho. Lo estuve buscando porque creo que usted es la persona indicada
para rescatarme un tema. Espero no le resulte incomodo pero si esta de acuerdo podria ser-
vir como referencia para un trabajo por el que vengo bregando hace tiempo. Recuerdo que

usted es consultor de esa empresa. ;No le incomoda? Seria tan importante para mi.

(19)Necesitaria pedirle un favor: preciso una carta de recomendacion por favor ;podrias ha-

cermela?
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(20)Necesito pedirte un favor. Necesito una carta de recomendacion tuya que sos la persona

que mas conozco o que mds esta asimilada a lo que podés poner en la nota.

(21) Hola ;qué tal tanto tiempo? ;jcomo esta? Yo estuve haciendo ...trabajé en .... Y ahora es-
toy buscando un trabajo nuevo y necesito referencias. Me parece importante que tu referencia
figure en las que voy a presentar. Asi que haceme la gauchada de escribirme una notita es-

cueta con tu experiencia laboral conmigo.

(22)Mireé, profesor, yo soy XX. Fui alumno suyo. Necesitaria una recomendacion para un nuevo

trabajo. ;puede hacérmela?

(23)Profesor ;me podria escribir una carta de recomendacion, por favor?

Pregunta 4: Usted esta en su casa con un amigo. Llueve y hace mucho frio. Usted tiene la heladera
vacia y necesitaria comprar algunos alimentos, pero no quiere salir afuera. Su amigo dice que va a

salir a comprar cigarrillos. ;Qué diria? ;Por qué?

(1);Podrias comprarme unas cosas, por favor?

(2)Che, ya que estas ;te puedo pedir si traés una leche y yerba? (2 hombres)

(3)¢Me hacés un favor? Ya que salis ;me comprds algunas cosas? (4 mujeres)

(4)Te acompario y de paso compro unas cosas que me faltan. (4 mujeres, 1 hombre)

(5)Nada (2 mujeres)

(6)Ya que vas ;Por qué no traés algo para comer? Te doy la plata. (3 mujeres)

(7)Si sali a comprar cigarrillos, también compra algo de comer. (1 mujer, 2 hombres)
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(8)Toma te doy plata, comprate un par de cosas para comer algo. Llevate el paraguas. (1 hom-

bre)

(9); Te molestaria mucho pasar por el supermercado? Necesito comprar algunas cosas. Ya que

salis...

(10) Compra algo para comer, no cigarrillos. (1 hombre)

(11) ;Podés traer comida también? (1 hombre)

Pregunta 5: Usted odia el olor a cigarrillo. Va a cenar a la casa de un amigo/a y su pareja comienza a

fumar al momento de la sobremesa. ;Qué diria?;Por qué?

(1) Podrias apagar el cigarrillo, por favor? [2 mujeres]

(2)Nada. [5 mujeres, 2 hombres]

(3)41 amigo: “Escuchame, ;no le decias a tu sefiora si puede fumar afuera o abrir la ventana?

( 2 hombres)

(4)No fumes ahora, espera hasta estar afuera. (1 mujer)

(5)Comenzar una conversacion sobre el humo de los cigarrillos en los lugares cerrados. (1 mu-

jer)

(6); Podés fumar afuera o cerca de una ventana? [1 hombre, 1 mujer]

(7)Disculpame, soy alérgico al cigarrillo ;te molestaria apagarlo o fumar en otro lado? [3 mu-

jeres, 1 hombre]

(8)Se levanta y se va.

(9)¢ Te molesta si abro la ventana? (1 mujer)
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(10) ;Sabés que la mayor parte de los canceres de pulmon son por los productos cancerigenos

v otras mierdas que colocan en los cigarrillos? (1 hombre)

Pregunta 6: Usted esta reunido trabajando con un grupo de compaiieros en el trabajo. Para despe-
jarse, quiere salir a comprar un café, pero no quiere que el resto de sus compafneros piense que

quiere evadirse del trabajo. ;Qué diria?;Por qué?

(1)Voy un minuto a comprar un café y vuelvo. [2 hombres, 3 mujeres]

(2)Che, tengo que salir un segundo ;no les jode? [1 hombre]

(3)No doy mas, necesito un café urgente. Voy a comprar uno, ya vengo, ustedes sigan. [6 muje-

res, 1 hombre]

(4)Disculpas, pero no funciono bien sin café. El tiempo que pierdo yendo a buscarlo se compen-

sa con el que voy a ganar estando mas despabilado. [1 hombre]

(5)Che, me voy a comprar un café ;jAlguien mas quiere? [8 mujeres|

(6)Nada

(7)¢; Podemos hacer una pausa? Nos tomamos un café, despejamos la mente, y volvemos al la-

buro con mas impetu. [2 hombres]

(8)Perdonen pero tengo ganas de tomar un café. Enseguida vuelvo. No es que quiera esquivar

el trabajo. [1 hombre]

Pregunta 7: Un amigo suyo le cuenta que hace tres meses que no tiene trabajo y no le queda mas

plata para pagar la comida y los gastos de la casa. ;Qué diria?;Por qué?

(1)¢ Querés que te preste algo de plata? [5 mujeres]
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(2)¢ Necesitas unos mangos? [1 hombre]

(3)No seas boludo, tendrias que haberme avisado antes. Yo te banco hasta que encuentres algo.

[1 hombre]

(4)Mmmmm jqué mala suerte! [1 hombre y 1 mujer]

(5)Si necesitas algo, yo te ayudo. [3 mujeres]

(6)¢ Necesitas que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas. [2 mujeres]

(7)¢ Necesitas dinero? A ver ;jqué podrias hacer para conseguir plata? [1 mujer]

(8)Algo de plata te puedo prestar en este momento. [1 mujer]

(9)Te doy una mano y te presto algo de plata. [2 hombres, 1 mujer]

(10) Te presto plata, dale. [1 mujer]

(11) Venite cuando quieras a comer a casa, dale. [1 mujer]

(12) Mira, X, vos te quedaste sin trabajo, no es problema mio. Hoy te presto, pero rebuscatelas.

[1 hombre]

(13) Toma un par de pesos y si querés, te consigo trabajo de lo mio. [1 hombre]

(14) Sé que tu orgullo te puede, pero aceptame esto hasta que se te pase la racha. [1 hombre]

(15);Qué cagada! ;Qué paso? ;Te puedo ayudar? [1 mujer]

(16) En este momento perdoname pero la situacion es general para todos. [1 hombre]
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Pregunta 8: Una amiga suya tiene 3 hijos pequenos. Ella y su pareja quieren salir el sdbado por la
noche a festejar su aniversario, pero no tienen a nadie que les cuide a sus hijos. Se lo comenta a us-

ted. ;Qué diria?;Por qué?

(1)Disculpen no puedo responsabilizarme. Sabés que me cuesta mucho lidiar con criaturas. 1

hombre]

(2);Qué lastima! [1 mujer]

(3)Mira, X, vos tenés tres chicos, no es momento de divertirte. [1 hombre]

(4)Uh justo este sabado tengo un compromiso, no puedo. [1 hombre, 4 mujeres]

(5); Querés que los cuide yo? No hay problema, conta conmigo. [1 hombre, 2 mujeres]

(6)No tengo problema en cuidarlos. /No tengo problema en bancarte esta vez- [2 mujeres|

(7)¢ Tus hijos se portan bien? Podrian quedarse conmigo, pero tenés que decirles que me hagan

caso. [1 mujer]

(8)Anda, yo te los cuido. [2 mujeres, 1 hombre]

(9);Me quedo con los chicos! Se los cuido yo. ;Vayan tranquilos, aprovechen y disfruten! [2

mujeres]|

(10) Nada [ 1 mujer, 1 hombre]

(11) ¢ Por qué no llamas a una nifiera? 2 mujeres, 1 hombre]

(12) Lo lamento, pero no conozco a nadie tampoco. [1 hombre]

(13) Si querés puedo quedarme con los chicos. [1 hombre, 1 mujer]

(14) Yo de buena gana de voluntad me quedo durante un dia, una noche. [1 hombre]
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Pregunta 9: Usted esta en el colectivo y un/a chico/a le pregunta por una direccion. La direccion es

cerca de su parada y usted podria acompanarlo/a. ;Qué diria?;Por qué?

1. Tenés que tomar esta calle y ahi esta. [6 mujeres, 2 hombres]

2. ;Querés que te acomparie? [1 hombre]

3. Bajate donde me bajo que te indico. [1 mujer]

4. Te puedo explicar como llegar, y si no te ubicds yo paso por ahi, si necesitds ayuda. [1 mujer]

5. Mird, es donde yo me bajo. Seguime hasta la esquina que te muestro para donde es. [1 mujer]

6. Es cerca de donde bajo yo. Si querés te indico o mejor bajate conmigo, te acompario. [3 mu-

jeres, 1 hombre]

7. Voy para alla, yo le indico. [1 mujer]

8. Espera a que llegue a la parada y te acompario. [1 hombre]

9. Cuando baje te acompariio es a dos cuadras de donde vivo. [1 hombre]

10.Yo te indico donde bajarte. [1 hombre]

11.Mird, yo bajo en la parada anterior, cuando me veas bajar en la proxima baja vos. [1 hom-

bre]

12.Quedate tranquilo que yo te aviso, porque yo bajo en la parada siguiente. [1 hombre]

13.51, si yo te acompaiio, vamos. [1 hombre]

Pregunta 10: Usted esta en una reunion de trabajo, su jefe pide un voluntario para hacer una tarea
extra que no va a pagar e implica quedarse fuera del horario de trabajo por unas semanas. Nadie se

ofrece, pero usted quiere ofrecerse para mejorar su imagen frente a su jefe. ;Qué diria? ;Por qué?
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1. Yo puedo quedarme, si quieren. [1 mujer]

2. Nada. [4 hombres, 2 mujeres]

3. Bueno, yo no tengo mucha vida ultimamente, asi que aprovechemos que tengo mas tiempo. [1

hombre]

4. Yo puedo. [5 mujeres]

5. Deje yo lo hago, no hay problema. [2 mujeres, 1 hombre]

6. Serior, yo podria quedarme y realizar la tarea. ;Le parece? [1 mujer]

7. Bueno, pero no puedo quedarme mucho tiempo extra después del horario. [1 mujer]

8. Me encantaria ofrecerme, pero tengo otros compromisos. [1 mujer]

9. Bueno, si no queda otra yo me ofrezco. [1 mujer]

10.Bueno, dale lo hago yo. [1 hombre]

11.Bueno, yo podria hacerlo. [2 mujeres]

12.Me gustaria ayudar en esta oportunidad. En este mes es posible porque no tengo facultad y

de paso aprendo. [1 mujer]

13.Me encargo yo. [1 hombre]

14.5i me prendo, ;cudndo arrancamos?. [1 hombre]

De esta manera, logramos que las alternativas de respuestas que damos en el cuestionario principal
sean lo mas fieles posibles al uso, puesto que estdn basadas en los resultados mas regulares identifi-

cados en las respuestas de los informantes.
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Conclusiones del estudio exploratorio

A partir de estos resultados pudimos:

- revisar la estructura del cuestionario,

- seleccionar las respuestas fijas para el cuestionario definitivo,

-probamos que los contextos comunicativos eran claros y similares a situaciones comunicativas

reales y

-observamos ciertas regularidades en las respuestas, no solo a en las formas de tratamiento, sino

también en las estrategias pragmaticas utilizadas.

Fue muy interesante apreciar la diferencia entre los cuestionarios que fueron contestados oralmente
y aquellos que fueron dados y completados por escrito. Por ejemplo, algunos de los que fueron
contestados por escrito dieron respuestas en discurso indirecto “si estuviera por desmayarme, le
diria que...”; o si respondian con estrategias pragmaticas como las preguntas indirectas para reali-

zar pedidos, no escribian los signos de pregunta, por ejemplo: “podrias darme el asiento”.

En general, observamos que aunque algunos encuestados no estaban familiarizados con algunas si-
tuaciones propuestas por el cuestionario, todos tenian una idea de como responder o actuar en esa
situacion. Por ejemplo, la pregunta por el pedido de una recomendacion para un trabajo del profesor
fue respondida por todos incluso los estudiantes de nivel escolar secundario e informantes que solo
poseian un nivel de instruccion primaria. Esto nos hace pensar que estos hablantes poseen una no-
cion de cudl seria una actuacion cortés, mas alla de haber experimentado una situacion concreta, en
otras palabras, poseen presupuestos sociopragmaticos que los guian para resolver situaciones co-
municativas incluso desconociendo las normas inherentes a ese tipo de situacién. De mas esta decir

que su respuesta tiene distintos grados de adecuacion.
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4.4.2.3 Cuestionario definitivo

4.4.2.3.1 Técnica de la encuesta

La técnica serd un cuestionario con alternativas fijas.

4.4.2.3.2 Criterios para la seleccion de interlocutores

Para la seleccion de los interlocutores, tanto en el cuestionario prospectivo como en el definitivo
que aparecen en el contexto situacional de cada pregunta, pensamos en variables demograficas ba-
sicas: sexo, edad, y variables en la situacion comunicativa como la distancia social entre los partici-
pantes. En un principio, tomamos los conceptos de Poder/Solidaridad expuestos por Brown y Le-
vinson (1987), pero abandonamos estos conceptos cuando observamos que no eran ni funcionales ni
coincidentes con los datos que veniamos trabajando. Debido a esto, en una segunda instancia traba-
jamos con la idea de roles jerarquicos (Y domina X) y de igualdad (X=Y) estos rasgos mas el de
distancia social (+/- DS) nos permiten agrupar interlocutores concretos cuya relacion con el inter-

locutor-encuestado puede ser descripta por estos rasgos comunes.

Al abandonar los conceptos universales de la teoria de la cortesia propuestos por Brown y Levin-
son, intentamos describir los comportamientos sociopragmaticos de la comunidad de habla portefa
lejos de una perspectiva anglocéntrica (negative and positive face). No s6lo porque casi treinta afios
después muchos trabajos realizados desde la pragmatica intercultural han refutado la idea de poder
describir los valores culturales y comportamientos sociopragmaticos en estos términos, sino tam-
bién porque frente a los datos conceptos como poder y solidaridad se convierten en prejuicios no
aplicables. Por ejemplo, en una de las preguntas el interlocutor es un profesor (+Poder), en las re-
spuestas de los encuestados encontramos la variacion de los usos de los pronombres usted/vos, y lo
que resulta interesante aun mas, es el uso en muchos de los casos del uso del vocativo profe una

abreviacion de profesor que es muestra de familiaridad. Encontramos respuestas donde se combina
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este vocativo con el paradigma de usted. Es claro que hay una gradacion de la distancia social y que
la relacidén asimétrica no estd polarizada. ;Coémo comprendemos esto?. En el caso de la variedad
rioplatense, las abreviaciones de las palabras son de registro informal, y en algunos casos como el
de los nombres propios o formas de tratamiento: profesor, sefiorita; sirven para indicar afecto. Una
teoria que solo basa su analisis en conceptos dicotomicos, no seria lo suficientemente descriptiva de

las variaciones y graduaciones de los usos reales de los hablantes de una comunidad particular.

Parafraseando a Anna Wierzbicka (2003), la teoria de Brown & Levinson pretende explicar y des-
cribir el fendémeno de porqué las personas eligen ciertos recursos lingliisticos para expresarse en
términos de las teorias de imagen positiva y negativa en todas las culturas. Sin embargo, hoy en dia
se ha visto que este extraordinario paralelismo entre las culturas es una gran ilusion, y se trata de

explicar las diferencias interculturales en las formas de hablar.

De esta manera, evitaremos convertir este trabajo en un estudio en el que los resultados en términos
de estrategias de cortesia y su relacion con la imagen social se pongan en relacion con las estrate-
gias que presentan Brown y Levinson. Consideramos que en muchas ocasiones para dar un caracter
mas sistematico al analisis, frente a estas categorias universales se desestiman los conocimientos
que el investigador tiene acerca de los contextos culturales y sociales que hacen que el hablante
tenga un modo particular de pensarse a si mismo en una interaccion. Entendemos que un trabajo
empirico no solo debe ser un compendio de datos, sino que ademas debe lograr cierto grado de ge-
neralizacion y, por lo tanto, la necesidad de sistematizarlos a partir de categorias. De ahi que prefe-
rimos aplicar conceptos como “imagen de autonomia” y “imagen de afiliacion” que los estudios de
la cortesia en espafiol utilizan actualmente (Grupo EDICE), que son como las dos caras de la ima-
gen social que las contiene, Diana Bravo (2005). Estas dos categorias son vacias en si mismas y no
estan radicalizadas, ni son excluyentes una de otra, mas bien se gradiian y conviven en una misma

imagen social. Son mas acordes a la idea de que la cortesia es un continuum y el hablante
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consciente o inconscientemente dentro de una interaccion selecciona un grado de cortesia y planifi-
ca una estrategia pragmatica teniendo en cuenta su interlocutor, su contexto situacional y cultural y
el proposito de esa interaccion. Esa estrategia podré incluir o no recursos lingliisticos, pero siempre

el habla estara construyendo una imagen frente a su interlocutor.

Otra razén para no utilizar conceptos de solidaridad/poder es que basados en ellos tendriamos que
presuponer que ciertos roles sociales detentan rasgos de superioridad o paridad social. Queremos
decir que las personas que seran encuestadas reconocen ciertos implicitos como podria ser que
“Profesor” (+superioridad/+poder/+distancia social). Pues lo cierto es que en las respuestas dadas
en el cuestionario prospectivo los tratamientos asignados al interlocutor “profesor” como lo dijimos
antes varian en tratamientos de respeto, el uso de usted, tratamientos familiares y el uso de vos, vy,
en algunos casos, un mismo hablante los combina. Tratamos de incluir roles que sean poco marca-
dos y cuyos implicitos sean rapidamente reconocibles por un hablante de la comunidad portefia. De-
jamos a un lado interlocutores que pudieran traer complicaciones en la comprension de los contex-
tos situacionales o cuyas figuras sean controversiales. Por ejemplo: un tipico interlocutor que repre-
senta superioridad puede ser un militar o policia, rasgo (+poder), sin embargo, dentro de la comu-
nidad de la ciudad de Buenos Aires y, por razones de la historia reciente, el ser militar para algunos

hablantes es denostado, no necesariamente implica autoridad o respeto.

Para las situaciones propuestas hemos incluido interlocutores que pueden agruparse dentro de estos

tres grupos de rasgos:

1)—Familiaridad

-/+ Paridad

+ Distancia social [X=Y/Y domina X; + DS]
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2)+ Familiaridad

+ Paridad

-Distancia Social [X=Y; -DS]

3)-/+Familiaridad

+ Superioridad

+ Distancia Social. [Y domina X, + DS]

Ademas de estos rasgos también incluimos variables de sexo y edad.

4.4.2.3.3 Criterios para la seleccidn de contextos situacionales.

Los contextos estan seleccionados en relacion con los interlocutores y los actos de habla. En otras
palabras, tuvimos criterios de verosimilitud, para que las personas encuestadas no vieran incon-
gruencias en las preguntas tales como “usted esta en su casa y quiere pedir algo a un extrano”, lo
mas verosimil es que esté en un espacio publico para tener una interaccion con un desconocido, sal-
vo que el desconocido sea un empleado de un servicio por entregas domiciliarias, que seria un poco

mas particular.

Los contextos tendrian que ser reconocibles para la mayoria de los hablantes, incluso sino son parte
de su experiencia cotidiana, por ejemplo: no todos los encuestados forman o formaron parte de reu-
niones de trabajo (adolescentes que no comenzaron a trabajar, cuentapropistas, profesionales inde-
pendientes, etc.), pero si todos pueden darse una idea en abstracto de ese tipo de situacion. Salvo en
un solo caso uno de los encuestados se negd a contestar una de las preguntas cuyo contexto era el
colectivo, porque alegd que no viaja en colectivo, pero el indice no es suficiente para anular este

contexto.
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Los contextos seleccionados son:

a. ESPACIO PUBLICO/TRANSPORTES PUBLICOS

b. ESPACIO PRIVADO

¢. CONTEXTO ACADEMICO

d. CONTEXTO LABORAL

4.4.3 DescripciOn del cuestionario

4.4.3.1 Tipo de cuestionario

El cuestionario es controlado y combina contextos situacionales con respuestas fijas de opciones
multiples. Es un método cuantitativo de percepcion y comprension, porque las respuestas fijas nos
permiten contar con datos regulares y cuantificables, pero el hecho de dar un contexto comunicativo
y que el sujeto entrevistado deba pensar cual de las respuestas es la mas acorde a lo que ¢l diria en
esa situacion deriva de cuestionarios etnometodologicos. A partir de los cuatro contextos basicos
seleccionados y los actos de habla de pedidos y ofrecimientos, se plantean situaciones comunicati-
vas posibles que nos proporcionaran no solo datos sobre las formas de tratamiento, sino también
sobre las estrategias sociopragmaticas que se utilizan para resolver esas situaciones. Las preguntas
son cerradas. Sin embargo, hemos dejado una opcion para que el informante, si no estd de acuerdo

con ninguna de las alternativas presentadas, escriba su propia respuesta.

4.4.3.2 Estructura
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El cuestionario tiene dos partes. En la primera, el encuestado tiene que contestar datos demografi-
cos sobre: edad, sexo, nivel de instruccion escolar, profesion, lugar de nacimiento, residencia y can-

tidad de afios de su residencia.

La segunda parte consta con 10 preguntas agrupadas por contexto: las tres primeras corresponden al
espacio publico; las cuatro siguientes, al espacio privado; y las tres Gltimas ambito laboral y acadé-

mico.
a. ESPACIO PUBLICO/TRANSPORTES PUBLICOS: colectivo, banco.
b. ESPACIO PRIVADO: casa propia, casa de un amigo; charla entre amigos.
c. CONTEXTO ACADEMICO: llamada telefonica o email a un profesor.
d. CONTEXTO LABORAL: reunion de trabajo.

Las preguntas también estan divididas pero no agrupadas por acto de habla: 5 son pedidos y 5 son

ofrecimientos.

Teniendo en cuenta la distribucidon por contexto y por interlocutor la estructura queda de la siguiente

forma:

Contexto A:
A1l- Interlocutor: hombre adulto [X=Y/Y domina X, +DS] Acto de habla: pedido.
A2-Interlocutor: mujer adulta [X=Y/Y domina X, +DS] Acto de habla: pedido.

A3-Interlocutor: hombre/mujer joven [X=Y, X domina Y, +/-DS] Acto de habla: ofrecimien-

to.

Contexto B:
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B1- Interlocutor: amigo/a [ X=Y, -DS] Acto de habla: Pedido.

B2-Interlocutor: amigo [X=Y, -DS] Acto de habla: Pedido.

B3-Interlocutor: amigo [X=Y, -DS] Acto de habla: ofrecimiento.

B4- Interlocutor: amiga [X=Y, -DS] Acto de habla: ofrecimiento.

Contexto C

Cl-Interlocutor: profesor/a [Y domina X, +/-DS] Acto de habla: pedido.

Contexto D

D1-Interlocutor: compaieros de trabajo [X=Y, -DS] Acto de habla: ofrecimiento.

D2-Interlocutor: jefe [Y domina a X, +DS] Acto de habla: ofrecimiento.

4.4.3.3 Estructura de la pregunta

Situacion: Locacion (En el lugar N) Propésito (usted X necesita o quiere Z) Interlocutor (se dirige

a un interlocutor Y para lograrlo). Usted ;Qué diria?

Ejemplo:

“Usted esta en el colectivo parado y apretado por la cantidad de pasajeros que estan viajando como
usted. Comienza a sentirse mal, como si fuera a desmayarse. En frente suyo hay un hombre adulto

sentado. Usted ;qué diria?”

El contexto estd seguido por 8 o 9 respuestas fijas alternativas. Las respuestas alternativas fueron
seleccionadas de aquellas dadas por los informantes al cuestionario prospectivo. Ademas afiadimos

a las ocho la opcion de “otra”, dejando un espacio libre para que si el encuestado no esta de acuerdo
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con ninguna de las respuestas dadas, también para que en el caso de que no quiera decir que no diria

nada pueda utilizar ese espacio para aclararlo.

4.4.3.4 Criterios para seleccionar las alternativas de respuestas

Las respuestas que nuestros 30 informantes dieron al cuestionario prospectivo fueron reunidas y
clasificadas en base a criterios de: frecuencia, variedad en las formas de tratamiento (usted/vos) y
variedad en las estrategias sociopragmaticas. Por lo tanto, primero incluimos en las respuestas defi-
nitivas aquellas que son mas frecuentes, si la mayoria de las frases es con formas de tratamiento en
usted incluimos aquella que aparezca en vos y viceversa. Luego dentro de la variedad de estrategias
sociopragmaticas, tratamos de que aparezcan aquellas estrategias dadas por los informantes, pero no

incluimos las que frases que nos parezcan demasiado idiosincrasicas.

Primero, clasificamos las respuestas obtenidas en el cuestionario prospectivo por nivel de frecuen-
cia. Es de notar que a pesar de que el cuestionario era de respuesta abierta, hubo un nivel de regula-
ridad tanto en las formas de tratamiento como en las estrategias de cortesia, por lo que pudimos en

muchos casos hallar coincidencias en la informacion dada por los encuestados.

Segundo, con respecto a la variedad de formas de tratamiento incluimos no solo la forma esperada,
sino también, la no esperada. No con la idea de inducir al error, sino porque notamos que tal vez
con mucho menor nivel de aparicion podiamos relevar que en situaciones donde claramente noso-
tros esperabamos el uso de formas de tratamiento jerarquizadas aparecian en algunas respuestas tra-
tamientos familiares o un mixto entre vocativos familiares y uso de formas que indican distancia
social, por ejemplo, “Profe, disculpe que lo moleste”. Ademas el hecho de incluir la mayor varie-
dad de formas de tratamiento dentro del cuestionario ayudara a que nuestro analisis pueda dar cuen-

ta de variaciones en la norma esperada.
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El tercer criterio surge de la observacion de las respuestas dadas y es las estrategias pragmaticas uti-
lizadas por los informantes. Nuestro objetivo es relevar el comportamiento cortés o descortés dentro
de los actos de habla de pedidos y ofrecimientos. En relacion con este objetivo, creemos que la re-
gularidad o variacidon que notamos en las estrategias sociopragmaticas es la representacion lingiiis-
tica y no lingiiistica de elecciones que el hablante hace en su sistema de cortesia teniendo en cuenta
a su interlocutor, su propdsito comunicativo, el contexto situacional y su propia imagen. Debido a
que ademas de elegir una forma de tratamiento adecuada, elige una serie de recursos lingiiisticos y
no lingiiisticos que pone en funcion de lograr su proposito. Por lo tanto, también seleccionamos
dentro de las respuestas dadas una opcion que incluyera distintas estrategias de cortesia e incluso
variaciones dentro de una misma estrategia como por ejemplo: pedidos indirectos realizados con

preguntas en presente del indicativo y otras en condicional.

4.4.3.5 La organizacidn de las preguntas con respecto a los actos de habla

Pedidos:

Pregunta 1

El contexto propuesto es el espacio publico, particularmente el transporte publico. Dentro de este
espacio, el comportamiento de los hablantes con respecto a la prioridad en los asientos aparece re-
glado por normas explicitas y otras tacitas, como por ejemplo que los hombres ceden el asiento a las
mujeres o a los nifios pequenos. Estas tltimas normas estan variando con el tiempo hasta el punto
de ser una descortesia que una mujer pida a un hombre que le ceda el asiento. En esta pregunta,
nuestro objetivo es observar si la urgencia puede justificar un pedido que se encontraria fuera de la
norma y cudles son las estrategias que el hablante tiene para generar la empatia de su interlocutor en

una situacion que es considerada molesta. En relacion con las formas de tratamiento, elegimos que
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el interlocutor sea un desconocido, hombre y adulto, porque queremos observar cuales son las for-

mas elicitadas para este tipo de interlocutor.

1. Usted esta en el colectivo parado y apretado por la cantidad de pasajeros que estan viajando
como usted. En frente suyo hay un hombre adulto sentado. Usted comienza a sentirse mal,

como si fuera a desmayarse.

Opciones propuestas: consideramos que la justificacion de este pedido es la urgencia, queremos ob-
servar si ésta es explicita o no en el pedido, por lo que incluimos respuestas con y sin justificacion.
Las estrategias que incluimos son preguntas convencionalizadas con condicional simple y con pre-
sente del indicativo tanto en usted como en vos. Aparecen introductores como férmulas de deferen-
cia. Incluimos preguntas con verbos de registro mas culto como “permitir” y “ceder”, para probar
si hay una idea de que las formas mas cultas son consideradas mas corteses por los hablantes, inclu-
so en contextos informales. También, incluimos una frase en tercera persona plural impersonal que

podria ser un pedido indirecto.

a. ;Podria darme el asiento, por favor?

b. Disculpeme, por favor, ;podria darme/ceder el asiento que me siento mal/me estoy por

desmayar?

c. Por favor, ;me puede ceder/ me cede el asiento?

d. ;Me permite sentar que me voy a desmayar?

e. Disculpe, me bajo la presion ;le molestaria darme el asiento, por favor?

f. Abran la ventanilla, me siento mal.

g. Por favor, necesito su asiento.
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h. ;Me dejarias sentar que me siento mal?

1. Otra:

Pregunta 2.

El contexto otra vez es un espacio publico en este caso la fila en un banco, los habitantes de Buenos
Aires conocen que hay una regla tacita, pero muy fuerte que es esperar ser atendido segun el orden
que se establece a partir de la llegada. Salir de la fila equivale a perder el turno para ser atendido e
introducirse en un lugar anterior al que nos correspondia (colarse) estda muy mal visto. El pedido
que planteamos no requiere mucho esfuerzo del interlocutor, simplemente reconocer el lugar que el
hablante tenia antes de abandonar la fila, no hacerlo equivale a perder el lugar. El problema en este
caso esta dado por la razon o justificacion que el informante debe dar a su interlocutor, puede ser
considerada como poco decoroso decir “voy al bafio”, algunos hablantes pueden sentir pudor, otros
pueden simplemente creer que no es necesario explicitarlo y otros pueden utilizarla como una estra-
tegia para atenuar el pedido. Elegimos un interlocutor mujer/adulta para contrastar las formas de

tratamiento con las de la situacion anterior.

2. Usted esta en la cola del banco hace mas de una hora para realizar un tramite que solo pue-
de hacerlo por la caja. Detras de usted hay una mujer adulta. Usted tiene ganas de ir al

bario, pero no quiere perder su lugar en la fila. ;Qué diria?

Opciones propuestas: incluimos preguntas convencionalizadas con condicional simple con en uso
de usted y vos, con y sin justificacion; uso del imperativo, preguntas convencionalizadas con pre-
sente del indicativo. Variamos las introducciones con férmulas de disculpas tales como: perdone,

disculpe, disculpame. E incluimos el vocativo “seriora”.

a. Si quiere, pase usted.
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b. Perdond, ;no me guardarias el lugar un segundo que voy al banio? Gracias.

c. ;Seria tan amable de cuidarme el lugar?

d. Disculpe, ;podria guardarme el lugar? Necesito ir al banio.

e. /Me podria cuidar el lugar?

1. ¢Me guarda el lugar que necesito ir al bano?

g. Seriora, por favor, ;me cuida el lugar? Voy rapido al baiio y vuelvo.

h. Disculpame, ;me podrias cuidar el lugar mientras voy al banio?

i. Otra:

Pregunta 4.

En este caso el pedido esté inserto en un contexto familiar, en la casa del hablante, pero el conflicto
esta dado por la naturaleza del pedido que es algo que representa una incomodidad para el oyente y
para el hablante, quien es responsable de hacer las compras de su propia comida. De ahi, que algu-
nos de los informantes del cuestionario prospectivo se hayan ofrecido a acompafiar al amigo en vez

de pedirle que el haga las compras. Por esa interpretacion incluimos la opcion de acompanarlo.

4. Usted esta en su casa con un amigo. Llueve y hace mucho frio. Usted tiene la heladera vacia y
necesitaria comprar algunos alimentos, pero no quiere salir afuera. Su amigo dice que va a salir

a comprar cigarrillos. ;Qué diria?

Opciones propuestas: preguntas convencionalizadas con presente del indicativo y condicional
simple en vos mayor mente y un caso de usted. Una frase tiene una féormula de cortesia que es “por

favor”. También una forma de tratamiento idiosincratica del espafiol de Argentina que es che.
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a. ;jPodrias comprarme unas cosas, por favor?

b. Che, ya que estds ;te puedo pedir si traés una leche y yerba?

c. ;/Me hacés un favor? Ya que salis jme comprds algunas cosas?

d. Te acompario y de paso compro unas cosas que me faltan.

e. Ya que vas ;Por qué no traés algo para comer? Te doy la plata.

f. Si salis a comprar cigarrillos, también compra algo de comer.

g. ¢Te molestaria mucho pasar por el supermercado? Necesito comprar algunas cosas.

Ya que salis...

h. ;Seria tan amable de comprar algunas cosas para comer?

i. Otra:

Pregunta 5

El contexto es familiar, pero varia sutilmente la posicion del hablante, puesto que no estd en su casa
sino que es invitado en la casa de su amigo, esto podria conllevar una diferencia de autoridad. Aqui
podemos observar que una regla que esta bastante establecida y respetada en los espacios publicos
cerrados (no fumar), cuando el espacio es privado y el duefio o autoridad de ese lugar no la ha esta-
blecido previamente, puede no ser una norma clara de comportamiento e incluso provocar un
conflicto de convivencia. De modo que los informantes tengan que primero decidir si son tolerantes
0 no, y luego, si estan autorizados o no hacer el pedido a su amigo o directamente a la pareja de
este. El informante tiene que pensar como afectaria la relacion con su amigo si habla directamente

con su pareja. Por tltimo, queremos observar los grados de cortesia incluso la descortesia.
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5. Usted odia el olor a cigarrillo. Va a cenar a la casa de un amigo/a y su pareja comienza a fumar

al momento de la sobremesa. ;Qué diria?

Opciones propuestas: Ya en el cuestionario prospectivo hubo muchos informantes que prefirieron
no decir nada y levantarse de la mesa, por lo cual sumamos esa opcion en las alternativas. Incluimos
preguntas convencionalizadas con condicional simple, presente del indicativo, justificaciones tales

como “soy alérgico” y frases irdnicas.

a. ;Podrias apagar el cigarrillo, por favor?

b. Al amigo: “Escuchame, ;jno le decias a tu sefiora si puede fumar afuera o abrir la

ventana?

c. ;Podeés fumar afuera o cerca de una ventana?

d. Disculpame, soy alérgico al cigarrillo ;te molestaria apagarlo o fumar en otro

lado?

e. Se levanta y se va.

f- ¢Te molesta si abro la ventana?

g. /Sabés que la mayor parte de los canceres de pulmon son por los productos can-

cerigenos y otras mierdas que colocan en los cigarrillos?

h. Disculpe, ;seria tan amable de pedirle a su pareja que deje de fumar?

i. Otra:

Pregunta 9
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Es la Unica pregunta en la que damos un contexto académico, un entorno no tan habitual para mu-
chos de los encuestados. En la encuesta previa, notamos que hubo menor cantidad de regularidades
en esta pregunta y que, si bien todos contestaron, no todos tenian experiencia en una situacion simi-
lar. La dificultad de este pedido estd en la seleccion del registro, porque por un lado un profesor es
una persona que tiene un nivel jerdrquico mayor y, por lo tanto, la relacion es asimétrica. Pero, por
otro lado, la relacion profesor alumno se ha relajado en las ultimas décadas, sobre todo, en las es-
cuelas secundarias, lo cual puede hacer que haya una diferencia de registro dada por la edad.
Aunque también podemos pensar que un profesional que ya estd trabajando hace un tiempo consi-
dera a un profesor como un par mas que como una figura de autoridad. Intentamos aumentar la dis-
tancia social advirtiendo que hacia un tiempo que no estaban en contacto. Pretendemos que esta
pregunta nos dé suficientes datos para corroborar nuestra hipdtesis del avance de las formas de tra-

tamiento informal, incluso en situaciones y contextos formales.

9. Usted necesita una carta de recomendacion para conseguir un nuevo trabajo. Quiere pedir-
sela a uno/una de sus profesores que es una persona que lo conoce pero no ve hace mas o

menos 2 anos. ;Qué diria?

Opciones propuestas: es la pregunta que mas opciones da, dada la variedad registrada en la anterior
encuesta nos permite poder incluir: distintos tipos de introducciones con saludos o formulas de dis-
culpas, o ambas.; luego preguntas convencionalizadas con condicional simple o presente del indica-
tivo; pedidos directos con el verbo necesitar; y distintos usos de las formas de tratamiento: vos/us-

ted/profe/profesor.

a. Hola X ;como estdas? Espero que bien. Te escribo para hacerte un pedido.

b. jHola tanto tiempo! jqué bueno verte! ;puedo pedirte un favor?

c¢. Disculpe que lo moleste, pero necesitaria un favor por cuestiones laborales.
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d. Profe. jme haria el favor de recomendarme para un nuevo trabajo?

e. Hola, soy X fui su alumna en el curso Y. ;Le puedo pedir un favor? ;Escribiria

para mi una carta de recomendacion?

f. Profesor, ;jpuede hacerla por mi, ya que me conoce bien? Seria un favor solamen-

te.

g. ;Podria tener la amabilidad de firmarme una carta de recomendacion, ya que ne-

cesito conseguir empleo?

h. Hola XX ;como estds? Perdon que te moleste pero estaria necesitando una carta

de recomendacion. ;Me la podrias hacer, por favor?

i. Mira ;me podrias hacer el favor de redactarme una carta para solicitar empleo?

j. Miré, profesor, yo soy XX. Fui alumno suyo. Necesitaria una recomendacion para

un nuevo trabajo. ;jpuede hacérmela?

k. Otra:

Ofrecimientos:

Pregunta 3

El contexto es el espacio publico, el colectivo. En este caso, el interlocutor es un joven desconoci-
do. La situacion es prototipica y bastante frecuente en Buenos Aires. Los informantes en este caso
tienen que ofrecer ayuda para que ¢l o ella llegue a una direccion cercana a la parada donde ellos
bajan. Nosotros sugerimos que podrian acompaiarlo/la, la idea es ver si los informantes, son o no
solidarios con desconocidos, si son conscientes o no de que pueden llegar a ser invasivos con el in-

terlocutor. De ahi que variamos las opciones entre si lo acompafia o no, si simplemente le da ins-
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trucciones, si le dice que baje con ¢l y lo siga, o si solo le indica desde lejos. Queremos observar si

las formas de tratamientos a desconocidos varian por la edad.

3. Usted estd en el colectivo y un/a chico/a le pregunta por una direccion. La direccion es cerca

de su parada y usted podria acompanarlo/a. ;Qué diria?

Opciones propuestas: indicaciones con formulas como “fener que + infinitivo™; con uso del impera-

tivo; condicionales reales; frases aseverativas en presente del indicativo; y aparece el uso del verbo

“indicar”.

Pregunta 6

. Tenés que tomar esta calle y ahi esta.

. Bajate donde me bajo que te indico.

. Mird, es donde yo me bajo. Seguime hasta la esquina que te muestro para donde es.

. Es cerca de donde bajo yo. Si querés te indico o mejor bajate conmigo, te acompa-

. Yoy para alla, yo le indico.

" Espera a que llegue a la parada y te acompario.

. Yo le indico donde bajarse.

. Mira, yo bajo en la parada anterior, cuando me veas bajar en la proxima baja vos.

. Si, si yo te acompario, vamos.

Otra:
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El contexto es familiar, una charla de amigos. El informante primero tiene que interpretar la confi-
dencia del amigo que puede entenderse como sincera o como un acto indirecto de pedido. Luego
tiene que considerar si esta dispuesto a ofrecer o si puede ofrecer su ayuda, por Gltimo debe pensar
cual estrategia utilizara para que su amigo no se ofenda con su ofrecimiento. Esta tarea es compleja
y queremos ver como las personas encuestadas la resuelven y con qué grado de sinceridad. También

observaremos las formas de tratamiento mas familiares entre pares.

6. Un amigo suyo le cuenta que hace tres meses que no tiene trabajo y no le queda mas plata para

pagar la comida y los gastos de la casa. ;Qué diria?

Opciones propuestas: Incluimos: preguntas convencionalizadas con presente del indicativo, de vos,
y otros vocativos, frases condicionales reales, frases aseverativas en presente del indicativo y el im-
perativo. Ademas, incluimos una frase para evadir el ofrecimiento, para aquellos que optan por no

ofrecerse.

a. ;Querés que te preste algo de plata?

b. ;Necesitds unos mangos?

c. No seas boludo, tendrias que haberme avisado antes. Yo te banco hasta que en-

cuentres algo.

d. Mmmmm jqué mala suerte!

e. Si necesitads algo, yo te ayudo.

f. ¢Necesitds que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas.

g. Te doy una mano y te presto algo de plata.
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h. Mira, X, vos te quedaste sin trabajo, no es problema mio. Hoy te presto, pero re-

buscatelas.

i. Toma un par de pesos y si querés, te consigo trabajo de lo mio.

j. Otra:

Pregunta 7

Esta situacion contrasta con la anterior porque el interlocutor en este caso es una mujer y el pedido
también es dificil. Para cumplirlo el hablante debe comprometer su tiempo libre y cuidar tres nifios
pequefios. Como en la situacion anterior la informacion que da el interlocutor puede ser interpretada
como una confidencia sincera o como un pedido indirecto. Intentaremos observar que si hay una
diferencia entre la cantidad de informantes que se ofrecen y expresan su solidaridad en las dos si-
tuaciones. Lo cierto es que en el cuestionario prospectivo hubo muchas respuestas que pasaron de
ser ofrecimientos a ser excusas para evadir ese compromiso. Por eso, en las variantes damos los dos

tipos de actos de habla.

7. Una amiga suya tiene 3 hijos pequerios. Ella y su pareja quieren salir el sabado por la noche a
festejar su aniversario, pero no tienen a nadie que les cuide a sus hijos. Se lo comenta a usted.

;Qué diria?

Opciones propuestas: frases directas en indicativo para ofrecerse; uso del imperativo; frases alterna-

tivas para excusarse.

a. jQué lastima!

b. Mira, X, vos tenés tres chicos, no es momento de divertirte.

c. Uh, justo este sabado tengo un compromiso, no puedo.
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d. ;Querés que los cuide yo? No hay problema, conta conmigo.

e. No tengo problema en cuidarlos. /No tengo problema en bancarte esta vez.

f. Anda, yo te los cuido.

g. ¢;Por qué no llamas a una niviera?

h. Lo lamento, pero no conozco a nadie tampoco.

i. Si querés, puedo quedarme con los chicos.

j. Otra:

Pregunta 8

Esta situacion aunque tiene como propdsito ofrecerse a traer café, como el objetivo del hablante es
evadirse del trabajo por un rato, muchos informantes interpretaron este como el proposito y no rea-
lizaron un ofrecimiento. Incluimos estas respuestas porque nos parece una posible lectura vy,
ademas, nos permite ver si los informantes tienen presente o no su imagen frente a sus pares y si
esto es 0 no un factor que los obliga a buscar estrategias de ocultamiento o insinceridad para lograr
su autonomia con respecto al grupo. En relacion con las formas tratamientos, nos interesa ver el uso
de la segunda persona plural, ustedes, y de la primera persona plural, nosotros inclusivo cuando el

hablante se encuentra dentro de su grupo de pares.

8. Usted esta reunido trabajando con un grupo de compaiieros en el trabajo. Para despejarse,
quiere salir a comprar un café, pero no quiere que el resto de sus comparieros piense que quiere

evadirse del trabajo. ;Qué diria?

Opciones propuestas: Introduccion con formulas de disculpas, justificacion, preguntas convenciona-

lizadas con presente del indicativo, uso del pronombre indefinido alguien; uso del imperativo de
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ustedes y frases en presente del indicativo con el uso de nosotros inclusivo como si fuera una suge-

rencia.

Pregunta 10

. Yoy un minuto a comprar un café y vuelvo.

. Che, tengo que salir un segundo ;no les jode?

. No doy mas, necesito un café urgente. Voy a comprar uno, ya vengo, ustedes si-

gan.

. Disculpas, pero no funciono bien sin café. El tiempo que pierdo yendo a buscarlo

se compensa con el que voy a ganar estando mas despabilado.

. Che, me voy a comprar un café ;Alguien mas quiere?

¢JPodemos hacer una pausa? Nos tomamos un café, despejamos la mente, y vol-

vemos al laburo con mas impetu.

. Perdonen pero tengo ganas de tomar un café. Enseguida vuelvo. No es que quiera

esquivar el trabajo.

. Otra:

El contexto de esta pregunta es laboral, una reunion de trabajo. Para entender nuestro objetivo al

formularla, hay que tener en cuenta que, si bien el interlocutor directo es el jefe, el hablante tiene

que considerar que su audiencia son sus pares, sus colegas de trabajo. Es decir, que tendra no solo

que contestar al pedido del jefe y pensar cudl es la estrategia mas adecuada para mejorar o no su

imagen frente a €I, sino que también tendrd que pensar cudl es su imagen frente a su grupo de cole-

gas. La idea de ofrecerse como voluntario para un trabajo no remunerado, nos permite observar un
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comportamiento mas autdbnomo del hablante que para mejorar su imagen frente a la autoridad se

separa de su grupo de pares para autoafirmarse.

10.Usted esta en una reunion de trabajo, su jefe pide un voluntario para hacer una tarea extra
que no va a pagar e implica quedarse fuera del horario de trabajo por unas semanas. Nadie

se ofrece, pero usted quiere ofrecerse para mejorar su imagen frente a su jefe. ;Qué diria?

Opciones propuestas: en el cuestionario prospectivo la respuesta mas frecuente es “nada”, la
mayoria de los hablantes opt6d por no ofrecerse, no la incluimos porque no es relevante para nuestro
analisis, pero los encuestados tienen la opcion de dar esa respuesta en la alternativa “otra”. Inclui-
mos frases directas; frases directas mitigadas por el condicional simple; usos de bueno como intro-

ductor; formas de tratamiento formal como se7ior y uso del imperativo.

a. Yo puedo.

b. Deje yo lo hago, no hay problema.

c. Seiior, yo podria quedarme y realizar la tarea. ;Le parece?

d. Bueno, pero no puedo quedarme mucho tiempo extra después del horario.

e. Me encantaria ofrecerme, pero tengo otros compromisos.

f. Bueno, si no queda otra yo me ofrezco.

g. Bueno, dale lo hago yo.

h. Bueno, yo podria hacerlo.

i. Si me prendo,; cuando arrancamos?

j. Otra:
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4.5 Metodologia de analisis

A pesar de que el estudio de campo, los instrumentos y la recoleccion de datos utilizan una metodo-
logia que proviene de la sociolingiiistica, para el andlisis de los datos utilizaremos una metodologia
de la pragmalingiiistica. Las variables sociopragmaticas no son de fécil cuantificacion, como argu-
menta Fernandez Moreno (1990:120-121) en su propio estudio sobre actos de habla en la Ciudad de
Toledo. Existen tres limitaciones al realizar un estudio cuantitativo de los actos de habla: la primera
es el uso de un cuestionario que aleja a los informantes del habla informal, la segunda es que se
atiende a una variable plausible de ser cuantificada, descartando otras mas complejas y, la tercera, la
restricciones pragmaticas de matices para las opciones dadas en los cuestionarios. La cuantificacion
de variables pragmaticas podria llevar a conclusiones no clasificatorias y poco pertinentes desde el
punto de vista explicativo. En otras palabras, nuestro estudio, aunque tendra en cuenta los datos es-
tadisticos de frecuencia de uso, no tiene como objetivo la estadistica en si, ni pretende marcar ten-
dencias fiables en el uso de las estrategias sociopragmaticas. Entenderemos que el andlisis socio-
pragmatico es mucho mas complejo que reconocimiento de la frecuencia de uso de un item con res-
pecto a ciertas variables demogréficas y sociales. Puesto que los hablantes tienen a su disposicion
finitos recursos lingiiisticos para realizar infinidad de enunciados lingiiisticos, estos responden a
circunstancias situacionales que varian de enunciado a enunciado. Es decir que tratar de establecer
que cierto recurso lingliistico es utilizado en cierto acto de habla por ciertos interlocutores es como
tratar de fijar a una variable una pluralidad de posibilidades lingiiisticas.

Sin embargo, no podemos negar ciertas regularidades. Es en términos de la descripcion de estas re-
gularidades que nuestro analisis tomard los datos recolectados para determinar que variables
lingiiisticas suelen ser utilizadas en los actos de habla de pedido y ofrecimiento en la variedad del

espainol del Rio de la Plata en la ciudad de Buenos Aires.
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Para realizar el analisis, tomaremos en cuenta conceptos que provienen de la sociopragmatica y par-
tir de estos cualificaremos los datos. Ademas, trataremos de pensar qué factores socioculturales in-
ciden en las selecciones de las estrategias sociopragmaticas y cOmo estas estrategias tienen relacion
con los pronombres y formas de tratamiento. En cuanto a estos cuantificadores, analizaremos su uso
con respecto a los interlocutores propuestos en el cuestionario, con respecto a nociones como dis-
tancia social, confianza, jerarquia y paridad. Esto nos permitird pensar sobre los comportamientos
sociopragmaticos de los hablantes de la ciudad de Buenos Aires en términos de afiliacion o auto-
nomia, esto creemos nos permitiran una descripcion mas adecuada y mas general, no solo descripti-

va.

4.5.1 Datos grdficos y pruebas estadisticas

Los datos seran organizados en tablas de referencia para lo cual utilizaremos programas de almace-
namiento y cuantificaciéon de datos como Numbers y Excel. Luego seran representados en graficos
de barras para poder ilustrar frecuencias y circulares para poder ilustrar porcentajes.

No utilizaremos pruebas estadisticas, ya que nuestro objetivo no es indicar probalibilidades de uso,

o fiabilidad de los datos para proveer tendencias futuras o actuales.

4.5.2 Fases del anadlisis

Primero: recolectaremos los datos, elaborado un cuadro para cada cuestionario donde se puede ver
cudl es la opcion elegida en cada pregunta, los datos demograficos de cada participantes y un cua-
dro donde se especifica los pronombres y las formas de tratamiento utilizadas para cada interlocu-
tor. Segundo: crearemos una tabla general donde aparezcan todos los participantes preguntas y op-

ciones seleccionadas para cada una de ellas. De alli extraeremos por pregunta las frecuencias: la
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cantidad de veces que se ha seleccionada cada opcion en cada pregunta. estos datos iran a las tablas
y a los graficos de barras para cada pregunta. También con respecto las variables demograficas de
edad y género.

Tercero: tomaremos los datos para clasificarlos segun las categorias pragmalingiiisticas de: realiza-
cion del acto, directa o indirecta; estructura: nuclear, bimembre o trimembre; estrategias sintacticas
que utiliza, modalidades verbales, estrategias de cortesia negativa o positiva. Estos datos son
siempre vistos en correspondencia con las variables demograficas de edad y sexo para cada una de
las preguntas.

Cuarto: reuniremos los datos de cada pregunta por acto de habla, con el fin de agrupar los datos y
reconocer las regularidades dentro de cada acto, mas all4 de las preguntas y las situaciones contex-
tuales dadas. Entonces, tomaremos los datos organizados en las categorias pragmalingiiisticas, y
observaremos si es posible establecer ciertas regularidades. Por ultimo, trataremos de interpretar no
solo las regularidades dadas en cada acto de habla, sino también las irregularidades en términos ar-

gumentativos y pragmalingliisticos.
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5. DESCRIPCION DE RESULTADOS
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5. DESCRIPCION DE RESULTADOS

Introduccion

En este capitulo se describiran los resultados de la encuesta definitiva, para ello expondremos el
contexto de cada una, las diferentes opciones dadas como respuestas, los totales por opcion y la
descripcion de las opciones mas elegidas. Los datos que aparecieron ligados a las variables de sexo
y edad, no incluimos nivel de estudio porque los datos finales parecen sesgados por una mayoria de
nivel de estudio universitario que no corresponde con las cuotas propuestas en un principio. Ademas
transcribimos las respuestas dadas por los informantes en la opcion libre y escribimos el orden de
las opciones elegidas por orden cuantitativo. Por Gltimo, reagrupamos las opciones con respecto a
los pronombres de tratamiento que contienen y mostramos los resultados de que corresponden a las

formulas e tratamiento.

5.1.Resultados de la primera pregunta

Para esta pregunta tomamos como contexto propuesto el espacio publico, particularmente el trans-
porte publico. El interlocutor es un hombre adulto, desconocido. Nuestro objetivo es observar si la
urgencia puede justificar un pedido que se encontraria fuera de la norma: en los transportes ptblicos
de la ciudad de Buenos Aires, se cede el asiento a adultos mayores, personas que tienen alguna tipo
de discapacidad motora, mujeres con nifios pequefios y mujeres embarazadas; es muy poco comun
que se ceda un asiento a una persona adulta. Otro objetivo es analizar cuales son las estrategias que
el hablante tiene para generar la empatia de su interlocutor en una situacion que es considerada mo-
lesta. En relacion con las formas de tratamiento, elegimos que el interlocutor sea un desconocido,

hombre y adulto, queremos observar cuéles son las formas elicitadas para este tipo de interlocutor.
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1. Usted esta en el colectivo parado y apretado por la cantidad de pasajeros que estdn viajando
como usted. En frente suyo hay un hombre adulto sentado. Usted comienza a sentirse mal,

como si fuera a desmayarse.

Opciones propuestas:

a. (Podria darme el asiento, por favor?

b. Disculpeme, por favor, ;podria darme/ceder el asiento que me siento mal/me estoy por

desmayar?

c. Por favor, jme puede ceder/ me cede el asiento?

d. {Me permite sentar que me voy a desmayar?

e. Disculpe, me bajé la presion ¢le molestaria darme el asiento, por favor?

f. Abran la ventanilla, me siento mal.

g. Por favor, necesito su asiento.

h. (Me dejarias sentar que me siento mal?

1. Otra:

Totales por opcion

Con respecto a los resultados por opcion para la pregunta namero 1, en un total de 120 respuestas
podemos observar que la opcidon mas elegida fue la E (39 informantes), la segunda fue la B (26 in-
formantes) y la tercera fue la I que corresponde a la opcion libre. Esto da una idea que en este con-
texto propuesto hubo un alto porcentaje de disentimiento con las opciones propuestas. La opcion

menos seleccionada fue la C (1 informante). Podria ser tomado como un dato significativo, ya que
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representaria por negatividad a una opcion que los hablantes no consideran cortés o correcta para la

situacion dada.

Grafico 1: totales pregunta 1

20 30 40

H P

Descripcion de las opciones mds elegidas

Opcion E. “Disculpe, me bajo la presion ;le molestaria darme el asiento, por favor?”

De los 39 informantes que eligieron esta opcién 24 son mujeres y 15 son hombres. Solo hay un in-
formante en el rango de edad de 65-80. En las mujeres, se observa que tanto el grupo etario mas jo-
ven como el de mediana edad tienen la misma cantidad de informantes (12 informantes en cada
una) predominan en la tabla. Los informantes hombres también pertenecen a los dos primeros gru-

pos etarios (18-34 y 35-64).
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Gréfico 2: P1 op. E

18-34

35-64

65-80

Il HOMBRES B MUJERES

Opcion B “Disculpeme, por favor, ;podria darme/ceder el asiento que me siento mal/me estoy por
desmayar?”

Como mencionamos anteriormente, esta opcion es la segunda mas elegida.Por mas que se pueda
observar que su distribucidon en similar en los tres grupos etarios y entre hombres y mujeres, si to-
mamos en cuenta que el porcentaje de la tercera edad en el total de las encuestas es menor que el de
los dos grupos etarios mas jovenes, podemos ver que la cantidad de 7 informantes en un total de 16
equivale al 44%, lo que es un alto porcentaje para una opcidn entre 9 opciones. Ademas, como se
puede observar en el cuadro hay una leve tendencia entre las mujeres de 35 a 64.

Gréfico 3: P1 Op. B

18-34
35-64
65-80
3 5 6
Il Hombres B Mujeres
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Opcion I Otra.

Esta es un opcidn que en términos de todo el cuestionario tuvo un porcentaje muy alto comparado
con las otras respuestas libres de las restantes nueve preguntas. Es decir, que en esta pregunta 1, el
nivel de disentimiento fue mayor que en otros contextos. Tal vez podria ser que el contexto fuera
muy cotidiano y los hablantes quisieran dar exactamente la frase que ellos dicen en esa situacion o
la actitud que ellos tienen. La mayoria de aquellos que expresaron una opcion distinta a las dadas se
ubican en el grupo etario de 18 a 34 y hombres, lo cual es interesante porque el interlocutor dado en
este contexto era un adulto mayor de edad de sexo masculino. En la tercer grupo etario, solo una
mujer dio otra opcidén y como razon dijo que tomaba taxi. Dentro de esta opcion podemos hacer a su
vez categorias, ya que de los 11 informantes: 9 (7 hombres y 2 mujeres) sefialaron que en esa situa-
cion no dirian nada o se bajaron de el colectivo; y 11 ( 2 hombres y 9 mujeres) dieron como excusa
que se sentian mal.

Lo cierto de que mas alla de las razones de los hablantes para expresar diferentes opciones a las da-
das, podemos notar que en términos de comportamiento sociopragmatico este contexto pareceria ser
conflictivo y no quedar claro cudles serian las normas socioculturales para actuar en esta situacion o
que estas varian dependiendo del sexo y la edad. Aquellos que no dirian nada o se bajarian del co-
lectivo en su mayoria son hombres entre los 18 a 64 afios, en otras palabras, los hombres mas jove-
nes optan por no pedir ayuda, pero esta conducta no prevalece en lo adultos hombres del grupo eta-
rio mayor. Ademas, la tendencia dentro de estos grupos es solo de un 11% del total de los informan-

tes.

Por otro lado, desde el punto de vista pragmalingiiistico, en el grupo de las frases de pedido libres,
las frases varian en motivo y en recursos lingiiisticos utilizados, pero no varian en estructura. Ob-
servamos que en las mayoria de las frases libres se comienza con un pedido de disculpas que tam-

bién funciona como un llamado a la atencion del interlocutor, el pedido realizado en forma indirecta
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a través de un pregunta y luego expresion de la razon o motivo por la que se solicita el asiento.

Tabla 17: Respuestas libres Pregunta 1 Opcion |

No responde

Responde con otra opcion

C146-No dice nada.

C124-Me bajo del colectivo.

CI121- No sé qué haria, nunca me paso.

C120- Nunca pido el asiento por mas que me
sienta mal. Tomo taxi.

C57-Le pediria el asiento a alguien mas joven.

C33-Me sentaria en el piso o bajaria. No diria
nada.

C21- No diria nada.

C8-Me bajaria del colectivo.

C135-“Perdon, me siento mal, ;me puedo
sentar?”.

C131-“Disculpe, por favor. ;Podria darme el
asiento? No me siento bien”.

C115-“Disculpe que lo moleste, creo que me
voy a desmayar. ;Me dejaria sentar unos
minutos?”

C93- “Disculpame, ;No me dejarias sentarme
que no me siento bien?”

C80-“No me siento bien”.

C61- “Disculpe (Puedo abrir la ventanilla?”

C53-“; Me dejaria sentar que no me siento
bien?”.

C30-“Ay, me siento mal, me desmayo”.

C29- “Disculpe, ;me dejaria sentar que me
siento mal, por favor?”

C14- “;Podria abrir la ventanilla que me siento
mal?”.

Grafico 4 P1 Op. |
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Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento

En las opciones, se utilizan las siguientes formas de tratamiento: usted, vos, ustedes, nosotros inclu-
sivo 'y yo. Cuando observamos los resultados, vemos que claramente el pronombre usted es la forma
de tratamiento mas utilizada (78%) para nuestro destinatario: Hombre, Adulto, Desconocido. Sin
embargo, lo esperado en esta situacion era que al menos un 90% utilizara usted como férmula de
tratamiento, segiin la norma estandar del espafiol, debido a la distancia social, el desconocimiento y
la mayor edad.

Podemos observar es que solo un 11% opta por utilizar vos. De los informantes que utilizan vos en-
contramos que su mayoria es de género masculino y pertenece al rango de edad que va desde los 18
a 64 afios; los pares al destinatario: hombres de 65 a 80 afios, utilizan igualmente usted y no vos
aunque representaria que son pares en edad. Por ultimo, con un 9% aparece el uso del pronombre
ustedes, como una estrategia indirecta para hacer un pedido cuyo destinatario es particular pero en
la expresion aparece el plural indicando un sujeto grupal “Abran la ventanilla” produce un falta de
referencia especifica o impersonalizacion. Se puede pensar que de esa forma el hablante no interpe-
la directamente a su interlocutor, sino que espera que este le ofrezca voluntariamente, porque se da
cuenta que necesita sentarse ya se siente mal.

Con respecto al uso de vos, notamos la mayoria de los que se dirigen al destinatario adulto utilizan-
do este pronombre de tratamiento son hombres entre los 18 a 64 afios (8 informantes), 2 mujeres del
segundo grupo etario, una de 18 a 34 anos y una mujer de 65 a 80 afios. Sorprendentemente ninguna

hombre del grupo etario mayor, que podria considerarse como en paridad de edad utiliza vos.
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Grafico 5: porcentajes
pronombres

® vos @ usted © Ustedes @ Nosotros

Distribucion por edad y género de los informantes que utilizan vos.

Graéfico 6 voseo edad y sexos de
informantes

18-34
35-64
65-80
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Disposicion de las opciones segun los totales

E. Disculpe, me bajo la presion (le molestaria darme el asiento, por favor?

B. Disculpeme, por favor, ;podria darme/ceder el asiento que me siento mal/me estoy

por desmayar?

I. Otra:
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H. ;Me dejarias sentar que me siento mal?

A. (Podria darme el asiento, por favor?

G. Por favor, necesito su asiento.

D.;Me permite sentar que me voy a desmayar?

C. Por favor, ;me puede ceder/ me cede el asiento?

5.2 .Resultados para la segunda pregunta

La situacion se desarrolla en un espacio publico, en este caso la fila en un banco. El interlocutor
presentado es una mujer adulta desconocida. El pedido que planteamos no requiere mucho esfuerzo
del interlocutor, simplemente reconocer el lugar que el hablante tenia antes de abandonar la fila,
pero no hacerlo equivale a que este pierda su turno para ser atendido en la caja del banco. El pro-
blema en este caso esta dado por la razon o justificacion que el informante debe dar a su interlocu-
tor, puesto que puede ser considerada como poco decoroso decir “voy al bario”, algunos hablantes
pueden sentir pudor, otros pueden simplemente creer que no es necesario explicitarlo y, otros pue-
den utilizarla como una estrategia para atenuar el pedido. Elegimos un interlocutor mujer/adulta
para contrastar las formas de tratamiento con las de la situacion anterior donde el interlocutor era un

hombre adulto.

2. Usted esta en la cola del banco hace mas de una hora para realizar un tramite que solo puede
hacerlo por la caja. Detrads de usted hay una mujer adulta. Usted tiene ganas de ir al bafo,

pero no quiere perder su lugar en la fila. ;Qué diria?

Opciones propuestas: incluimos interrogativas convencionalizadas con condicional simple con en

uso de usted y vos, con y sin justificacion; uso del imperativo, preguntas convencionalizadas con
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presente del indicativo. Variamos las introducciones con formulas de deferencia tales como: perdo-

né, disculpe, disculpame. E incluimos el vocativo sefiora.

a. Si quiere, pase usted.

b. Perdond, ;no me guardarias el lugar un segundo que voy al bafio? Gracias.

c. (Seria tan amable de cuidarme el lugar?

d. Disculpe, ;podria guardarme el lugar? Necesito ir al bafio.

e. (Me podria cuidar el lugar?

f. (Me guarda el lugar que necesito ir al bafio?

g. Sefiora, por favor, ;me cuida el lugar? Voy rapido al bafio y vuelvo.

h. Disculpame, ;me podrias cuidar el lugar mientras voy al bafio?

1. Otra:

Totales por opcion

Para la situacion planteada en la pregunta 2, las opciones mas elegidas son la D (30 informantes) y
la B (29 informantes); la diferencia numérica es muy pequeiia (1 informante). Desde una perspecti-

va sociolingiiistica marca dos tendencias. Una tendencia la conservacion del usted como pronombre
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Grafico 7: P2 totales
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de tratamiento para mujeres adultas en el ambito publico y, la otra, al uso extendido de vos en este

caso para no marcar diferencias de edad o distancia social con el género femenino.

La tercera es la G, con un total de 23 informantes. Esta opcién nos permite relevar el uso de la for-
mula de tratamiento sefiora para una mujer adulta. A comparacion de la pregunta anterior donde el
interlocutor es un hombre adulto, por lo tanto, un sesior, la férmula de tratamiento de respeto para la
mujer adulta. De todas maneras, sefior no es tan utilizado como sefiora, se reserva a una clara situa-

cion de jerarquia como veremos en la pregunta 10.

En la opcion libre I, encontramos poco nivel de disentimiento; hay un aspecto que se repite en va-
rias de las frases que aportan los informantes y es el énfasis en el tiempo que van a tardar en volver
del bafio: vuelvo corriendo, un minuto, un segundo. Como veremos mas adelante estas expresiones
serian parte de una estrategia de atenuacién que minimiza el compromiso que conlleva el cumpli-
miento de la tarea que se le esta pidiendo al interlocutor, y aseguran de alguna forma que este acep-

te el pedido.

Descripcion de las opciones elegidas

’

Opcidn D: “Disculpe, ;podria guardarme el lugar? necesito ir al bario.’
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Se puede sefnalar en esta opcion que hay una tendencia de uso entre mujeres y hombres de mediana
edad (35 a 65) ademas de las mujeres entre 18-34 anos. El pronombre de tratamiento que se utiliza

es usted. Representa el 25% del total de los cuestionarios.

Gréfico 8. P2 Op. D
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35-64

65-80
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)

Opcidn B. “Perdond, ;jno me guardarias el lugar un segundo que voy al baiio? Gracias.’

Esta es la segunda opcion mas elegida y también corresponde al 25% del total de los encuestados.
En este caso la mayoria de los informantes que eligieron esta opcion son mujeres (18 informantes
que representan el 30% del total de las mujeres). Teniendo en cuenta que la interlocutora es una mu-
jer adulta, es posible que las hablantes consideren a su interlocutora como un par o que presupongan
cortés tratarla de vos como si fuera de la misma edad. Eso también explicaria porque la mayoria son

mujeres entre los 18-34 afios.
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Grafica 9 P2 Op. B
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’

Opcion G. “Seriora, por favor, ;jme cuida el lugar? Voy rapido al bario y vuelvo.’

Un total de 24 informantes la seleccionaron (10 mujeres y 14 hombres). De alguna forma, esta op-
cion complementaria la anterior, ya que la mayoria de los informantes en la anterior eran de sexo
femenino, ahora tenemos un grupo de informantes masculinos entre los 35-65 afios que prefiere uti-

lizar esta frase. Para este grupo la formula de tratamiento sesiora es una marca de respeto y cortesia.

Grafico 10 P2 Op. G
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Distribucion de los pronombres y formulas de tratamiento

Los datos muestran que hay una tendencia a utilizar usted frente a vos, no obstante, en comparacion
con la anterior vemos que el porcentaje de uso de vos aument6 (pregunta 1: 10%; pregunta 2: 33%).
Podriamos pensar que las razones de esta variacion son motivadas por el género femenino, ya que el
resto de las variables del interlocutor permanecen (adulto, desconocido).

El uso de la formula de tratamiento sesiora que incluimos en la grafica dentro de usted, y que esta
descripta en la tabla de la opcion G. Dos informantes mas la incluyeron en la opcion libre. Esta
formula de respeto correspondiente a las personas adultas que son consideradas mayores de 30
afios, pero este limite de edad ha variado con los afios. También, hay una valoracion distinta por gé-
nero, por ejemplo: cuando es utilizado con hombres la caracteristica que se acentua es la jerarquia
social, y cuando se usa con mujeres primero se acentuaba el hecho de estar o no casada, pero eso ya
estd un poco en desuso y paso a marcar mas edad que estado civil. Comparando las dos primeras
preguntas nos preguntamos porqué en la primera no aparece en ningin momento la férmula de tra-
tamiento serior para el interlocutor hombre-adulto, y si un 20% de los informantes selecciona se7io-
ra en el caso de la mujer-adulta.

Volvemos a observar que en un contexto prototipico de uso de usted el porcentaje es variable, ya
que un 67% de los informantes ha utilizado este pronombre y un 20% lo ha combinado con otra
formula de respeto para las mujeres adultas: sesiora. Cabe pensar que en este contexto, mas aun que
en el anterior, la norma se estd deslizando hacia el uso del vos, tal vez como ya mencionamos, para
no marcar diferencias de edad que pudieran ser valoradas negativamente por las interlocutoras fe-
meninas, o quizas en las informantes tiendan a flexibilizar las diferencias de edad y distancia social

en el trato con otras mujeres.
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Grafico 11. P2 Pronombres

® VOS ® USTED

Observemos la tabla que marca la distribucion por grupo etario y sexo de vos. No hay una diferen-
cia muy importante como para asegurar que el uso de vos sea una tendencia de uso que predomine
en el grupo de sexo femenino (23 informantes), mas que en el masculino (17 informantes), y si po-
demos observar que hay una tendencia a utilizar vos con mujeres adultas entre los hombres de 18 a
34 afios y, en general, en el primer grupo etario. Lo que nos hace pensar que podria ser un cambio
que se estd produciendo en el sistema, ya que claramente aparecen tres grupos (hombres de 18-34,
mujeres de 18-34, mujeres de 35-65) como mayoritarios y pertenecen a los grupos etarios mas jo-

venes . También parece un grupo que podria ser considerado como par a la interlocutora: mujeres

adultas de 65-80.
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Grafico 12. Distribucion de voseo por
edad y sexos. P2
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Disposicion de las opciones segun los totales

D. Disculpe, ;podria guardarme el lugar? Necesito ir al bafio.

B. Perdona, ;no me guardarias el lugar un segundo que voy al bafio? Gracias.

G. Sefiora, por favor, ;me cuida el lugar? Voy rapido al bafio y vuelvo.

H. Disculpame, ;me podrias cuidar el lugar mientras voy al bafio?

A. Si quiere, pase usted.

I. Otra: 144- No pediria. 135-“; Me cuidas el lugar que voy al bano? Vuelvo corriendo”. 131-“Dis-
culpe, ;seria tan amable de guardarme el lugar?”. 124- “Voy al bafio y vuelvo en un minuto”. 88-
No diria nada, me quedaria esperando mi turno igual e iria al bafio después del tramite. 70- “Dis-
culpe, ;{Me podria guardar el lugar? voy un segundo al bafio”. 18- “Disculpe, sefiora, ;le moles-
taria cuidar mi lugar? Es que necesito ir al bafo, es un segundo nada mas. Muchas gracias”. 8-

No voy al bafio, pero la hubiera dejado a la sefiora.

F.;Me guarda el lugar que necesito ir al bafio?

C.;Seria tan amable de cuidarme el lugar?
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E.;Me podria cuidar el lugar?

5.3 Resultados para la tercera pregunta

El contexto propuesto para la situacion es el espacio publico, otra vez es el colectivo. En este caso
el interlocutor es un joven desconocido. Los informantes en este caso tienen que ofrecer ayuda para
que ¢l llegue a una direccion cercana a la parada donde ellos bajan. Queremos observar si las for-

mas de tratamientos a desconocidos varian por la edad.

3. Usted esta en el colectivo y un/a chico/a le pregunta por una direccion. La direccion es

cerca de su parada y usted podria acompafiarlo/a. ;Qué diria?

Opciones propuestas:

a. Tenés que tomar esta calle y ahi esta.

b. Bajate donde me bajo que te indico.

c. Mir4, es donde yo me bajo. Seguime hasta la esquina que te muestro para donde es.

d. Es cerca de donde bajo yo. Si querés te indico o mejor bajate conmigo, te acompa-

no.

e. Voy para alla, yo le indico.

f. Espera a que llegue a la parada y te acompafio.

g. Yo le indico donde bajarse.

h. Mir4, yo bajo en la parada anterior, cuando me veas bajar en la proxima baja vos.

1. Si, si yo te acompafio, vamos.
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j. Otra:

Totales por opcion

Grafico 13 P3 totales
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En esta pregunta, podemos observar que la distribucion de los informantes es bastante variada, no
aparece una opcion como claramente seleccionada y las diferencias numéricas entre las opciones
mas seleccionadas son minimas. Pero, si podemos ver que las mas seleccionadas son aquellas que
utilizan la férmula de tratamiento vos y resultan mas claras para los informantes o mas adecuadas
por incluir estructuras completas. La primera opcion es la H con 27 informantes un porcentaje de
22,5 %, le sigue la opcion B con 22 informantes o sea un 18,33%, la tercera es la C con 19 infor-
mantes un 15,8%, la cuarta de las mas elegidas es la D con 18 informantes un 14,8 % del total de la
encuesta. Es decir, que no tenemos suficiente margen para indicar que una opcioén es la mas fre-
cuente o regular. Sin embargo, como las tres primeras comparten elementos lingiiisticos y socio-

pragmaticos que hacen que la variacion entre ellas sea minima.
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Las siguientes cinco opciones son poco seleccionadas por distintas razones: E y G el pronombre de
tratamiento utilizado es usted, que no seria muy frecuente para dirigirse a un joven-desconocido.
Por otro lado, entre las dos opciones tienen un total de 23 informantes, un 19% de los encuestados.
Las otras tres opciones son muy poco seleccionadas: A, 9 informantes, y el resto: J e I tienen un

solo informante cada una. La opcion F no fue seleccionada por ninguno.

Descripcion de las opciones mas elegidas

)

Opcidn H: “Mird, yo bajo en la parada anterior, cuando me veas bajar en la proxima, baja vos.’

Las mujeres entre 35 y 64 afios son el grupo mayoritario en esta opcion, le siguen los hombres de
18 a 34 afos y los hombres de 35-64, luego las mujeres de 18-34 y por ultimo, las mujeres de
65-80, no se registra ningiin informante hombre entre 65-80. Podriamos decir que es la opcion me-
nos comprometida, solo le indica donde bajar, no le da instrucciones ni lo/la acompafia, tampoco

baja con él/ella en la misma parada.

Gréfico 14. P3 Op. H
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’

Opcion B: “Bajate donde me bajo que te indico.’

Notamos que el grupo mayoritario en este caso es el de los hombres de 18-34 afios que podria con-

siderarse como el grupo par, porque son coetaneos con el interlocutor. En igual proporcion siguen
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los hombres y mujeres entre 35-64 afios, solo con tres informantes las mujeres de 18-34 afios, y lue-
go, con un informante cada uno los dos grupos de 65 a 80. Podemos interpretar en esta opciéon mas
compromiso y solidaridad con el interlocutor, debido a que le sugiere bajar con ¢él/ella, bajan en la
misma parada y de ahi le da indicaciones. Por més que sea comprometida, no resulta invasiva; por-

que estd implicito que no va a acompanarla/lo solo indicarle desde lejos.

En la siguiente opcidn, veremos que se puede pensar en una gradacion del compromiso y cierta re-
gulacion de la confianza, dependiendo de los interlocutores este ofrecimiento podria verse como
una intromisién incluso como una amenaza, aun si en la cultura de la ciudad de Buenos Aires esta

bien visto pedir y dar indicaciones en la calle y el transporte publico.

Gréfico 15 P3. Op. B

18-34
35-64
65-80
0 2 4 5 7
il HOMBRES B MUJERES

’

Opcion C: “Mira, es donde yo me bajo. Seguime hasta la esquina que te muestro para donde es.’

Como dijimos en el apartado anterior, podriamos ver que la seleccion de las opciones depende de
ciertos implicitos culturales que gradian o regulan la relacion de solidaridad. La idea de que puede
ser mas o menos invasivo o mas o menos comprometido el acto de ofrecimiento influyen en las op-
ciones elegidas por los informantes. En la opcion C, el hablante no solo baja en la misma parada y

le da instrucciones, sino que también lo/la acompana hasta la esquina. De todas formas, la accion se
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ve atenuada porque no es explicita que lo/la acompafia, se sugiere seguirla/lo hasta la esquina. Son
claramente las mujeres en sus tres grupos etarios quienes seleccionaron esta opcion (15 mujeres) no

asi los hombres (4 hombres).

Grafico 16 P3 Op. C
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’

Opcion D: “Es cerca de donde bajo yo. Si querés te indico o mejor bajate conmigo, te acompario.’

En este caso, es explicito que se ofrece a acompanarlo/la, en efecto, el nivel de compromiso del
ofrecimiento es mayor y ademds podria considerarse una intromision directa, aunque los hablantes
la seleccionen sin tener conciencia de que podria llegar a ser invasivo acompafiar a una persona has-
ta su destino. La mayor parte de los informantes que seleccionaron esta opcion son hombres entre
35 y 64, también mujeres en el mismo rango de edad la seleccionaron, luego le siguen mujeres entre
18-34 y hombres del mismo grupo etario, dos informantes masculinos de 65 a 80 y una mujer del

mismo grupo etario.
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Grafico 17 P3 Op. D
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Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento

Asi como en las dos preguntas anteriores esperdbamos un porcentaje muy alto de seleccion del pro-
nombre de tratamiento usted y observamos un cierto avance del pronombre vos. En esta pregunta,
esperabamos un porcentaje alto del uso de vos y los datos nos dieron al menos un 19% de uso de
usted. No encontramos en los datos de distribucion de los informantes que han seleccionado usted
ningun dato que sugiera que haya alguna tendencia en un grupo en particular, ni de una razéon que
esté relacionada con variables de edad o sexo. En el caso de esta pregunta, pareceria que el uso de
usted estd motivado por la distancia social y la desconfianza. Podriamos pensar que es otra estrate-
gia para marcar esa distancia social, tal vez para matizar el ofrecimiento, dado que en las dos frases
que aparece el uso de usted el grado de compromiso del ofrecimiento es el més bajo, solo se ofrecen
a indicarle donde bajar. En resumen, notamos que aunque hay un uso generalizado de vos, la distan-
cia social y el desconocimiento entre los dos interlocutores se marca en el grado de compromiso

que asumen en el ofrecimiento y en algunos casos directamente en el uso de usted.
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Gréfico 18. P3 pronombres
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Distribucion de los informantes que seleccionaron usted

Grafico 19. P3 Distribucién usted
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Disposicion de las opciones segun los totales

H. Mir4, yo bajo en la parada anterior, cuando me veas bajar en la proxima baja vos.

B. Bajate donde me bajo que te indico.
C. Mir4, es donde yo me bajo. Seguime hasta la esquina que te muestro para donde es.
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D.Es cerca de donde bajo yo. Si querés te indico o mejor bajate conmigo, te acompaiio.

E.Voy para alla, yo le indico.

G.Yo le indico donde bajarse.

A.Tenés que tomar esta calle y ahi esta.

I. Si, si yo te acompafio, vamos.

J.Otra:

F. Espera a que llegue a la parada y te acompaio.

5.4. Resultados para la cuarta pregunta

En este caso, el pedido se produce en un contexto familiar, en la casa del hablante, pero el conflicto
estad dado por la naturaleza del pedido que es algo que representa una incomodidad para el interlo-
cutor y, por el hecho de que quien es responsable de hacer las compras de su propia comida, es el
hablante. De ahi que algunos de los informantes del cuestionario prospectivo se hayan ofrecido a
acompanar al amigo en vez de pedirle que ¢l haga las compras. Por esa interpretacion, incluimos la

opcidn de acompanarlo.

4. Usted esta en su casa con un amigo. Llueve y hace mucho frio. Usted tiene la heladera vacia y
necesitaria comprar algunos alimentos, pero no quiere salir afuera. Su amigo dice que va a salir a

comprar cigarrillos. ;Qué diria?

Opciones propuestas:

a. ;Podrias comprarme unas cosas, por favor?
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b. Che, ya que estas ;te puedo pedir si traés una leche y yerba?

c. (Me hacés un favor? Ya que salis ;me compras algunas cosas?

d. Te acompaiio y de paso compro unas cosas que me faltan.

e. Ya que vas ;Por qué no traés algo para comer? Te doy la plata.

f. Si salis a comprar cigarrillos, también compra algo de comer.

g. (Te molestaria mucho pasar por el supermercado? Necesito comprar algunas cosas.

Ya que salis...

h. ;Seria tan amable de comprar algunas cosas para comer?

1. Otra:

Totales segun las opciones

Sin duda la primera opcion es la D con un 44,16% del total el resto de los informantes. El resto se
distribuyen entre las otras opciones pero en menor cantidad. Las opciones C, Ey B tienen 17, 15,y
13 informantes respectivamente. Junto con la pregunta 5 son las preguntas con mayor nivel de
acuerdo de los informantes en una opcion. Contradictoriamente, la opcidn elegida en este caso la D
no corresponde al propdsito que plantea el contexto debido a que se le dice explicitamente al infor-
mante que €l como interlocutor tiene la intencion de no salir. A pesar de esto, desde el comienzo del
cuestionario prospectivo hubo una gran cantidad de respuestas que planteaban acompafiar al amigo
sin importar la lluvia y el frio para hacer las compras, por lo que incluimos esta opcioén dentro de las

posibles opciones, pero no porque fuera la deseada para el contexto planteado.
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Grafico 20. P4 totales
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Descripcion de las opciones mas elegidas

La cuestion que se plantea en este caso es: /por qué un porcentaje tan alto de informantes decide no
plantear un pedido como lo describe el contexto dado de la pregunta, sino un ofrecimiento? ;Por
qué en un contexto entre amigos que se supone hay una prevalencia de confianza, la mayoria decide

no expresar un pedido?

Opcidn D: Te acompariio y de paso compro unas cosas que me faltan.

El porcentaje de los informantes con respecto a la edad es descendente en direccion del grupo etario
mas joven a los mas adultos. Mientras que en el primer grupo etario de 18-34 es un 78% del total de
informantes, en el siguiente es un 61% y el tercero es solo un 29%. Habria un principio de afiliacion
a un grupo de pares de menor o mediana edad por el que el hablante relativiza su autonomia en fa-
vor de pertenecer a un grupo de iguales. Esto se ve representado en el hecho de que la mayoria de
nuestros informantes no plantea a un amigo una tarea que resulta ser un beneficio para ¢l mismo en

perjuicio de su par (amigo). Y aunque este principio pareceria cruzar a los tres grupos, resulta me-
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nos cohesivo en las generaciones mas adultas que en la generacion mas joven.

Cabria pensar si la opcion D donde se expresa un ofrecimiento mas que un pedido, es de alguna
manera una forma indirecta y atenuada de realizar ese pedido. Es decir, el hablante espera que su
interlocutor reaccione realizando €l a su vez un ofrecimiento tal como “no hace falta, ;querés que
vaya yo a comprar?”. Cuando analicemos la seccion de ofrecimientos, veremos con mayor deteni-
miento que en ciertos casos estos funcionan como reaccione a pedidos indirectos de los interlocuto-

Ics.

Gréfico 21 P4 Op. D
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Resto de las opciones

Ahora observemos el resto de las preguntas agrupandolas seglin lo que consideramos como estrate-
gias de cortesia mdas informales y mas formales. Luego, en el apartado del analisis pragmalingiiisti-
co definiremos mejor esta seleccion, asi como veremos las distintas estrategias de atenuacién que
suelen ser mas regulares en ciertos contextos informales o formales. En este sentido, agrupamos,
por un lado, las opciones B, C, E y F, que resultan ser mas frecuentemente utilizadas para hacer pe-
didos en contextos familiares o entre hablantes que mantienen una distancia social cercana. Estas

cuatro opciones suman el 39, 16 % del total de informantes.
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Grafico 22. P4 B,C,E,F
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Y por otro lado, las opciones A, G y H fueron elegidas por un total de 15 informantes, apenas el
12,5%. Estas expresan el pedido de manera mas atenuada: pedido indirecto formulado como pre-
gunta en condicional simple. Uno de ellas la H utiliza usted. El bajo porcentaje sugiere que los ha-
blantes no consideran que estas formas sean las adecuadas para atenuar el pedido. En cierta manera,
estas formas se utilizan en contextos mas formales y, en algunos casos, pueden ser percibidas como
irénicas por los hablantes que tienen una relacion cercana de paridad social, como el caso de los

amigos.

Grafico 23 P4 A, G, H
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Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento

El pronombre de tratamiento seleccionado casi en su totalidad es vos con un 94% del total de los

participantes. Es interesante notar de igual modo que hay 2 hablantes que seleccionan usted: un
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hombre de 55-59 afios nacido en Mar del Plata y una mujer de 45-49 afios nacida en Bolivia. El he-
cho de que en este contexto hayamos obtenido un uso tan alto de vos, no solo nos da la pauta que en
el trato con pares, amigos, el pronombre seleccionado predominante es vos, sino que confrontando
con otros contextos dados en el cuestionario vemos que hay un uso consensuado por casi la totali-
dad de los hablantes encuestados. Esto da la idea de que no hay, como en otros contextos, una dis-

crepancia entre la tendencia esperada y los datos recolectados.

Grafico 24. P4 Pronombres
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Uso de che: 13 informantes.

Disposicion de las opciones segun los totales

D.Te acompaio y de paso compro unas cosas que me faltan.

C.;Me hacés un favor? Ya que salis ;me compras algunas cosas?

E.Ya que vas ;Por qué no traés algo para comer? Te doy la plata.

B.Che, ya que estés ;te puedo pedir si traés una leche y yerba?
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G.;Te molestaria mucho pasar por el supermercado? Necesito comprar algunas cosas. Ya

que salis...

A.;Podrias comprarme unas cosas, por favor?

F.Si salis a comprar cigarrillos, también compra algo de comer.

H.;Seria tan amable de comprar algunas cosas para comer?

1.Otra:

5.5. Resultados para la quinta pregunta

En esta pregunta, el contexto es familiar, pero varia sutilmente la posicion del hablante, ya que que
no estd en su casa sino que es invitado en la casa de un amigo. Esto podria conllevar una diferencia

en la autoridad sobre el espacio privado.

5. Usted odia el olor a cigarrillo. Va a cenar a la casa de un amigo/a y su pareja comienza a fumar al

momento de la sobremesa. ;Qué diria?

Opciones propuestas:

a. ;Podrias apagar el cigarrillo, por favor?

b. Al amigo: “Escuchame, ;no le decias a tu sefiora si puede fumar afuera o abrir la

ventana?

c. (Podés fumar afuera o cerca de una ventana?

d. Disculpame, soy alérgico al cigarrillo ;jte molestaria apagarlo o fumar en otro

lado?
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e. Se levanta y se va.

f. ;Te molesta si abro la ventana?

g. (Sabés que la mayor parte de los canceres de pulmon son por los productos can-

cerigenos y otras mierdas que colocan en los cigarrillos?

h. Disculpe, (seria tan amable de pedirle a su pareja que deje de fumar?

1. Otra:

Totales por opcion

Hay un alto porcentaje de coincidencia para la opcion F (45%) y, ademds un inusual porcentaje de
informantes selecciond la opcion de respuesta libre (17,5%), la cual constituye la segunda opcion
mas seleccionada en este caso. La opcion D es la tercera con 19 informantes, le sigue la opcion C
con 8 informantes. A, E y B tienen 5 informantes cada una, la opciéon H 2 y la opcidon G ninguno.
Este ultimo dato es muy interesante, porque esa opcion podria considerarse descortés o ironica para

los hablantes y de ahi que no la hayan considerado.

Grafico 25. Totales
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Descripcion de las opciones mas elegidas

Opcion F: “;Te molesta si abro la ventana?”

En principio, en la opcion D se evita pedir directamente que la pareja del interlocutor deje de fumar
o vaya a fumar al aire libre. El hablante solo solicita “abrir la ventana” para poder tener un derecho
“al aire libre”, lo cual hace que no esté en conflicto con el derecho del duefio de la casa de autori-
zar si se puede fumar o no. Podriamos pensar que apela a la consideracion de sus interlocutores, no
pidiendo o reclamando directamente como si tuviera un derecho, sino sugiriendo su malestar y es-
perando que el fumador tome la iniciativa de cambiar su actitud. Este comportamiento cortés le po-
sibilita al hablante no exponer su disentimiento o diferencia frente al grupo de pares. Ademas, pue-
de expresar su incomodidad de forma que suene como un pedido justificado y no como un reclamo
que pase por sobre la autoridad del anfitrion. La mayoria de los informantes que lo han selecciona-

do son mujeres (3 1mujeres, 23 hombres).

Gréfico 26. P5. Op F
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Confrontemos esta opcion con la opcidn G donde claramente el hablante es descortés y dirige su
reclamo no a su amigo, sino a la pareja directamente. Esto podria significar o que no le importa ser
abiertamente descortés, porque siente que se estd vulnerando su derecho a respirar aire libre de

humo, o porque cree que tiene la suficiente confianza como para asumir esa actitud sin agraviar a
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sus interlocutores. Esta opcion no fue seleccionada por ningin informante.
Opcidn I: Libre

La opcion I obtiene un porcentaje de 17,5% del total de los informantes en la pregunta 5, en otros
términos, 21 informantes prefirieron no responder o proponer otra respuesta a las dadas. Con la pre-
gunta 1 (el pedido del asiento en el colectivo), donde hubo 18 informantes, son las situaciones con
mayor porcentaje de informantes que optaron por la respuesta libre. En este item, se registra el por-
centaje mayor de disentimiento con respecto a las opciones planteadas. Pero es de notar que ya en el
cuestionario prospectivo aparecia un porcentaje bastante alto de informantes que como respuesta

daban que no dirian nada.

Grafico 27. P5 Op. |
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De los 21, 16 no dirian nada. Algunos dan razones como que no es su casa o no les molestaria por-
que estan acostumbrados o porque ellos también fuman, otros simplemente “me la banco” (quiere
decir que soportan la situacion). Tres utilizarian formas indirectas, se levantarian para ir al balcon o
ventana y se excusarian pidiendo disculpas. Solo dos dan una frase directa como “No fumes, por
favor”. Si restamos los cinco que dieron una respuesta, nos queda el siguiente cuadro con la distri-
bucion de aquello que no dicen nada. El cuadro muestra una tendencia en los informantes del grupo
etario de 18-34 en ambos géneros por igual. Luego, hombres entre 35 y 64 afios. Y mujeres adultas

ninguna y hombres de mas de 65 afos, uno.
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Grafico 28. P5 Op. | distribucion
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Respuestas libres

146: Me la banco

140: No le digo nada. Espero a que termine la velada y me voy.

138: Me molestaria pero no diria nada.

136: Me levanto y me voy al balcon o ventana: Digo: “disculpame, pero el cigarrillo me hace mal.”

121: Odio el cigarrillo, pero no me molestaria que fume.

120: Soy el huésped, asi que no digo nada y trato de irme si se prolonga.

118: Nada

70: No digo nada

54: No digo nada.

52: Estoy acostumbrada al olor y también lo odio. Pero no digo nada.

48: No fumes, por favor.

44: No diria nada. Es su casa.
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42: ;Te molestaria si abro la ventana que me molesta el humo?

40: No digo nada.

33: No digo nada. No es mi casa.

2

30: “Disculpame, voy a acercarme a la ventana. Soy alérgico al cigarrillo.’

27: Me levanto y me voy a la ventana.

21: No me molesta. Yo fumo

17: “No fumes, por favor. Cuidate a vos y a nosotros”.

8: Me corro si me viene el humo y listo.

7: Si estoy en casa ajena, me la banco. Nadie muere por un cigarrillo.

Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento

De las 119 respuestas que obtuvimos, 16 no utilizan pronombres de tratamiento, optan por no decir
nada, por lo que decidimos tomar como total solo las respuestas en las que si los utilizan (103 res-
puestas). De estas, su mayoria seleccionan vos en su forma tacita. Como venimos observando ya en
otras preguntas, la forma plena y pronominal no es la mas utilizada, esto es normal, puesto que no
es frecuente colocar el pronombre en posicion de sujeto, salvo con funciones enfatica o contrastiva.
Solo tenemos dos hablantes que seleccionan usted, opcion H. Uno de estos informantes es un hom-
bre entre 70 y 74 afios, nacido en la provincia de Buenos Aireas, Mar del Plata; y el otro es una mu-

jer entre 45 y 49 afios, nacida en Bolivia.
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Grafico 29 P5.
Pronombres
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5.6. Resultados para la sexta pregunta

La situacion en esta pregunta se da en un contexto familiar, una charla de amigos. El informante
primero tiene que interpretar la confidencia del amigo que puede entenderse como sincera o como
un acto indirecto de pedido. Luego tiene que considerar si esta dispuesto a ofrecer, si puede ofrecer
su ayuda, por ultimo, debe pensar qué estrategia va a utilizar para que su amigo no se ofenda con su

ofrecimiento.

6. Un amigo suyo le cuenta que hace tres meses que no tiene trabajo y no le queda mas plata para

pagar la comida y los gastos de la casa. ;Qué diria?

Opciones propuestas:

a. (Querés que te preste algo de plata?

b. {Necesitds unos mangos?

c. No seas boludo, tendrias que haberme avisado antes. Yo te banco hasta que en-

cuentres algo.

d. Mmmmm jqué mala suerte!
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e. Si necesitas algo, yo te ayudo.

f. ¢(Necesitas que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas.

g. Te doy una mano y te presto algo de plata.

h. Mira, X, vos te quedaste sin trabajo, no es problema mio. Hoy te presto, pero re-

buscatelas.

i. Toma un par de pesos y si querés, te consigo trabajo de lo mio.

j. Oftra:

Totales por opcion

Grafico 30
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La distribucion de los totales por opcion en este caso a simple vista pareceria bastante variada y
dispersa, siendo las opciones E, F y A las més seleccionadas (28, 24, 20 informantes respectiva-
mente). Le siguen las opciones C, Gy I (17, 10, 9 informantes respectivamente). Sin embargo, en
términos generales, todos optaron por realizar un ofrecimiento, salvo un informante que opto6 por la
opcion D (mmmm. qué lastima). Ninguno selecciond la H, que si bien es un ofrecimiento, refiere

explicitamente a que la responsabilidad de solucionar el problema est4 en el interlocutor y no en el
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hablante. Desde esta perspectiva podriamos dividir las opciones entre aquellos ofrecimientos que
presuponen la necesidad del dinero y los que no la presuponen o por lo menos no explicitamente.

Esto nos da una divisioén que arrojaria los siguientes porcentajes.

Gréafico 31
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Abhora, si agrupamos las tres primeras opciones seleccionadas (e.Si necesitas algo, yo te ayudo, f.
¢ Necesitas que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas. y a. ;Querés que te preste algo
de plata?) podemos observar que estas tienen en comun que no parten del presupuesto que la per-
sona necesita dinero, expresan el ofrecimiento en forma de pregunta o utilizando una estructura
condicional real. Es decir, en estos casos no se da por sentado que el interlocutor estd en una situa-

cion de desventaja con respecto al hablante.

En el segundo grupo de opciones ( ¢.No seas boludo, tendrias que haberme avisado antes. Yo te
banco hasta que encuentres algo. ; g. Te doy una mano y te presto algo de plata.; y 1. Toma un par
de pesos y si querés, te consigo trabajo de lo mio.), el ofrecimiento se realiza de manera directa
porque esta implicito que el amigo necesita el dinero y necesita ayuda para resolver su situacion. De
esta manera, las formas lingiiisticas que aparecen en estas opciones son mas directas (imperativo,
frases afirmativas en presente, uso del yo enfatico, uso condicional simple como un reproche, etc).

En este caso, el hablante expresa su solidaridad de forma directa y enfatica, tal vez porque conside-
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ra que dentro del vinculo de amistad y utilizar expresiones directas indica confianza, o tal vez por-

que afirma su imagen positiva frente a su interlocutor.

Descripcion de las opciones mas elegidas

’

Opcion E. “Si necesitas algo, yo te ayudo.’

Esta opcion fue elegida por 28 informantes: 14 mujeres y 14 hombres. La mayor cantidad de hom-
bres que la eligi6 su promedio de edad se encuentra entre los 35 a 64 afios. El segundo grupo es de
mujeres entre los 18 y 34 afios, seguido por las mujeres entre 35-64 afios, cuatro hombres entre
18-34 afios, tres mujeres entre 65-80 afios y solo un hombre entre 65-80 afios. No es observable una

tendencia clara, salvo por los hombres de 35-64 afios.

Como ya dijimos anteriormente, el hecho de que no se dé como presupuesto que hay una necesidad
y una falta, ademas de darle la posibilidad de eleccion a su interlocutor, protege la imagen de este y
le permite al hablante establecer cierta simetria, aun cuando su interlocutor expuso su desventaja.
Tampoco queda claro que el interlocutor necesita una ayuda econdémica, puesto que ese “algo” es
indefinido, y libre a la interpretacion de su interlocutor el contenido del ofrecimiento. Su solidari-

dad queda expresada, sin que por ello quede demasiado explicito a qué se compromete.

Gréfico 32. P6 Op. E
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Opcion F: ;Necesitas que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas.

A diferencia de la opcion anterior aqui es claro que el hablante est4 dispuesto a ofrecer, ademas de
dejar explicito que el plazo del préstamo es indefinido. El grupo que marcaria una tendencia en este
caso son las mujeres entre los 35-64 afios, seguidas por los hombres entre 18-34 afios (5 informan-
tes), luego los hombres entre 35-64 afos (4 informantes), las mujeres entre 18-34 afios (3 informan-
tes) y, por ultimo, los dos grupos entre 65-80 afios con dos informantes cada uno. Esta opcion ade-
mas de proteger la imagen del interlocutor, por no presuponer que hay una desigualdad y da la opor-
tunidad de que el interlocutor sea quien decida si aceptar o no el ofrecimiento, expresa que desliga

el ofrecimiento de la presion de la restitucion.

Gréfico 33. P6 Op. F
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Opcion A: “;Querés que te preste algo de plata?

Podriamos pensar que esta opcidon es una combinacion de las dos anteriores, puesto que explicita el
objeto del compromiso, pero el pronombre indefinido “algo de plata” connotaria que la cantidad
no es demasiada. No aparece como en la anterior opcién una aclaracion de cuando se pretende la
devolucion. La pregunta permite que sea el interlocutor quien decida si desea o no el ofrecimiento.

Podemos indicar una tendencia en esta opcion, fue elegida en su mayoria por mujeres entre los 18 y
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64 afios. Solo 6 hombres entre los 18 y 64 afios la eligieron y ningun informante entre los 65 y 80

ya sea hombre o mujer.

Gréfico 34 P6. Op.A
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Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento

Registramos que ninguno de los informantes seleccion6é usted, hay un pequefio porcentaje de res-
puestas que no poseen ningun pronombre de tratamiento y la mayoria seleccioné vos. Podemos
mencionar que hubo una particularidad en las férmulas de tratamiento: fue en una de las opciones
se presento el uso de boludo como apelativo para un amigo. Este uso de un insulto como apelativo
para los amigos es bastante frecuente entre los portefios de generaciones mas jovenes, 17 informan-
tes seleccionaron esa opcion C. En los resultados, hay una tendencia de uso entre los hombres entre
los 18 y los 34 afnos mayoritariamente, pero también en el grupo de hombres del siguiente grupo
etario. Su uso no es exclusivamente masculino, también hay algunas mujeres de 18 a 35 entre los
informantes. Esta tendencia coincide con el origen de esta opcion que fue proporcionada en el cues-

tionario prospectivo por un informante masculino.

231



Grafico 35. P6.
Pronombres
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Disposicion de las opciones segun los totales
E. Si necesitas algo, yo te ayudo.
F. (Necesitas que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas.
A.;Querés que te preste algo de plata?

C. No seas boludo, tendrias que haberme avisado antes. Yo te banco hasta que encuentres algo.
G. Te doy una mano y te presto algo de plata.

I. Tomé un par de pesos y si querés, te consigo trabajo de lo mio.

J. Otra:

B. (Necesitas unos mangos?
D. Mmmmm jqué mala suerte!

H. Mir4, X, vos te quedaste sin trabajo, no es problema mio. Hoy te presto, pero rebuscatelas.
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5.7 .Resultados para la séptima pregunta

Para esta pregunta, la situacion contrasta con la anterior, porque el interlocutor es una mujer y el
ofrecimiento también es complejo de realizar, para cumplirlo el hablante debe comprometer su
tiempo libre y cuidar tres nifios pequefios. Como en la situacion anterior la informacion que da el
interlocutor puede ser interpretada como una confidencia sincera o como un pedido indirecto. Inten-
taremos observar que si hay una diferencia entre la cantidad de informantes que se ofrecen y expre-
san su solidaridad en las dos situaciones. Lo cierto es que el cuestionario prospectivo hubo muchas
respuestas que pasaron de ser ofrecimientos a ser excusas para evadir ese compromiso. Por eso, en

las variantes damos los dos tipos de actos de habla.

7. Una amiga suya tiene 3 hijos pequefios. Ella y su pareja quieren salir el sabado por la noche a
festejar su aniversario, pero no tienen a nadie que les cuide a sus hijos. Se lo comenta a usted.

(Qué diria?

Opciones propuestas:

a. jQué lastima!

b. Mira, X, vos tenés tres chicos, no es momento de divertirte.

c. Uh, justo este sabado tengo un compromiso, no puedo.

d. ;{Querés que los cuide yo? No hay problema, contd conmigo.

e. No tengo problema en cuidarlos. /No tengo problema en bancarte esta vez.

f. Anda, yo te los cuido.

g. (Por qué no llamas a una nifiera?
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h. Lo lamento, pero no conozco a nadie tampoco.

1. Si querés, puedo quedarme con los chicos.

J. Otra:

Totales por opcion

Si en la pregunta anterior tuvimos que trazar una division entre ofrecimientos que daban por su-
puesto una necesidad de ayuda y otros donde se no se presuponia explicitamente que el receptor
necesitaba esa ayuda, en esta pregunta la division se establece entre aquellas frases que son ofreci-
mientos y las que son excusas o evasivas. Este sentido, tenemos las opciones D, E, F e I que son
ofrecimientos. Luego, hay varias opciones que son evasivas o excusas o simplemente rechazos: A,
B,C,GyH.

El primer grupo suma un total de 90 informantes, el 81% de los encuestados (D: 38; E: 16; F: 24; I:
12) y, el segundo grupo es menor, 23 informantes (A: 4; B: 1; C: 6; G: 10; H: 2 ) pero teniendo en
cuenta que la consigna presuponia un ofrecimiento es bastante relevante. Un 19 % de los informan-
tes decidié no ofrecerse al compromiso de cuidar a tres nifios. Mientras que en la opcién anterior
solo 1 informante se rehusé a ofrecer dinero. Es posible que haya en este caso factores de género o
edad que determinen si es 0 no una tarea a la que pueden ofrecerse. Corresponde pensar que si el
informante pretende ser sincero, va a evaluar si puede o no comprometerse a cumplir esa tarea. En
ese caso, es posible que algunos informantes no crean poder cumplirla o no quieran exponerse a tal
COmMpromiso.

De las opciones del primer grupo la mas votada fue la opcion D (38 informantes), le siguen la F con
24 informantes, la E con 16 informantes y, por ultimo, la I con 12 informantes. La opciéon D, no

supone un pedido indirecto de parte del interlocutor, como ya mencionamos para el caso anterior, el
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hablante interroga a su interlocutor no dando por sentado que este necesita ayuda y de esa forma,
cuida la imagen de su interlocutor.

Veamos, entonces, el segundo grupo de las opciones que evaden o se excusan del ofrecimiento. El
género y la edad de aquellos que se negaron o evadieron ofrecerse: 13 hombres no se ofrecieron a
cuidar a los nifios (6 informantes de 18-34 afios; 4 informantes de 35 a 64 afios y 3 informantes de
65 a 80 aflos) y 10 mujeres tampoco lo hicieron ( 6 informantes de 18-34 afios y 4 de 35 a 64 afos).
Con estas cifras no podriamos decir que factores como género y edad sean relevantes en este caso o
marquen alguna tendencia. Quizas simplemente algunos informantes estén mas dispuestos a prestar
dinero que a cuidar nifios.

Gréafica 36. P7 Totales
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Descripcion de las opciones mas elegidas

Opcion D: “;Querés que los cuide yo? No hay problema, contd conmigo.”

La opcion fue elegida por 38 informantes: el grupo mayoritario son los hombres y mujeres entre 35
y 64, ambos grupos con la misma cantidad (11 informantes cada uno); le siguen las mujeres entre
18-34 anos con 7 informantes; luego los hombres de 18-34 con 5 informantes; mujeres de 65-80
afios con 3 informantes y, por tltimo, 1 hombre de 65 a 80 afos. Deducimos que esta estrategia de

ofrecimiento resulta més utilizada entre los hablantes de 35 a 65 afos sin distincion de sexo, pero
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con respecto a las otras generaciones habria un leve predominio de las mujeres sobre los hombres.

Gréfico 37.P7.0Op D

18-34
35-64
65-80
0 3 6 9 12
B HOMBRES B MUJERES

Opcion F: “Andd, yo te los cuido.”

De estilo mas directo, el ofrecimiento deja implicito que el interlocutor necesita ayuda y el hablante
se la ofrece directamente. De ahi que se utilice la forma del imperativo para plantear el ofrecimien-
to. Esta opcidn fue elegida por 24 informantes. No encontramos diferencias con respecto al sexo en
términos totales: 11 hombres y 13 mujeres, el grupo mayoritario son mujeres entre 18 a 34 afios,
seguido por los dos grupos etarios de hombres (18-34 y 35-64 afios) con 5 informantes cada uno.
Las mujeres de 35-64 y 65-80 afios seleccionaron esta opcion con tres informantes en cada grupo.
Hay solo un hombre de 65 a 80 afios. Esto nos daria la idea que las mujeres de edad media y mayo-
res no utilizarian tanto esta opcidn prefiriendo la anterior o la opcion E en el caso de haber expresa-

do un ofrecimiento.
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Grafico 38. P7 F
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Opcion E: “No tengo problema en cuidarlos. /No tengo problema en bancarte esta vez.’

Como habiamos dicho en la seccion anterior esta opcion complementa a la opcion F. Es una frase
directa que supone que el hablante da como respuesta a lo que €l interpretaria como un pedido indi-
recto del oyente. En este caso, los dos grupos de informantes mayoritarios son mujeres de 35 a 64 y
65 a 80 afios; los dos grupos que aparecerian en la opcién F como minoritarios. Luego, en tercer
lugar, hay 3 informantes hombres entre 18 y 34 afios, le siguen las mujeres de 18-34 afos (grupo
mayoritario en la F) con 2 informantes, por ultimo con un informante cada uno los hombres de

35-64 y de 65-80 afios.

Gréafico 39. P7. E
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Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento

Son 106 los informantes que eligieron frases que contienen pronombres de tratamiento. Y la totali-
dad de las frases el pronombre de tratamiento seleccionado es vos, incluso en las de opcién libre.

Por lo tanto el porcentaje de uso de vos es absoluto.

Disposicion de las opciones segun los totales

D. ;Querés que los cuide yo? No hay problema, contd conmigo.

F.And4, yo te los cuido.

E. No tengo problema en cuidarlos. /No tengo problema en bancarte esta vez.

I. Si querés, puedo quedarme con los chicos.

G.;Por qué no llamés a una nifiera?

J.Otra:

C.Uh, justo este sdbado tengo un compromiso, no puedo.

A.jQu¢ lastima!

B. Mira, X, vos tenés tres chicos, no es momento de divertirte.

H.Lo lamento, pero no conozco a nadie tampoco.

5.8. Resultados para la octava pregunta

En esta situacion, el interlocutor tiene como proposito: ofrecerse a traer café; y hay un segundo ob-
jetivo que es el evadirse del trabajo por un rato. Muchos informantes en el cuestionario prospecto

interpretaron este segundo como el propdsito principal y no realizaron un ofrecimiento. Incluimos
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estas respuestas, porque nos parece una posible lectura. Ademas, nos permite ver si los informantes
tienen presente o no su imagen frente a sus pares y si esto es o no un factor que los obliga a buscar
estrategias de ocultamiento o insinceridad para lograr su autonomia con respecto al grupo. En rela-
cion con las formas tratamientos nos interesa ver el uso de la segunda persona plural, ustedes, y de
la primera persona plural, nosotros inclusivo cuando el hablante se encuentra dentro de su grupo de

pares.

8. Usted esta reunido trabajando con un grupo de compafieros en el trabajo. Para despejarse, quiere
salir a comprar un café, pero no quiere que el resto de sus compaieros piense que quiere evadirse

del trabajo. ;Qué diria?

Opciones propuestas:

a. Voy un minuto a comprar un café y vuelvo.

b. Che, tengo que salir un segundo ;no les jode?

c. No doy mads, necesito un café urgente. Voy a comprar uno, ya vengo, ustedes si-

gan.

d. Disculpas, pero no funciono bien sin café. El tiempo que pierdo yendo a buscarlo

se compensa con el que voy a ganar estando mas despabilado.

e. Che, me voy a comprar un café ;Alguien mas quiere?

f. (Podemos hacer una pausa? Nos tomamos un café¢, despejamos la mente, y vol-

vemos al laburo con més impetu.

g. Perdonen pero tengo ganas de tomar un café. Enseguida vuelvo. No es que quiera

esquivar el trabajo.
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h. Otra:

Totales por opcion

Grafico 40. P8 totales
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Con 48 informantes la opcion E es la primera seleccionada, le sigue la opcion F con 30 informantes
y A con 18. Luego vienen las menos seleccionadas: C (13); H (6); G (4) y B (1). La opcion D no fue
elegida por ninguno. El proposito tedrico de esta pregunta es observar como se produce el feno-
meno de afiliacion o autonomia en un grupo de pares. Por lo que dividiremos las opciones entre las
donde se establece afiliacion con el grupo, las que aparece el interlocutor tomando decisiones que lo
separan del grupo y aseguran su autonomia y, las frases de estadios intermedios donde si bien el su-
jeto establece su autonomia decidiendo por sobre el grupo, utiliza estrategias de afiliacion para ate-

nuarlo.

Siguiendo estos criterios podemos agrupar las opciones de la siguiente forma: afiliacion: F; auto-
nomia: A, C, G, B y D. Entre las dos esta la respuesta E que, como dijimos antes, el hablante opta
por separarse del grupo pero lo atenua a partir de estrategias de afiliacion. El primer grupo consta
de un porcentaje del 25%, el segundo grupo, el 33,4% y, por ultimo, la opcion E que seria el grupo

intermedio, +/-autonomia-afiliacion tiene el 41,6 %.

Los porcentajes son bastante equilibrados, siendo la opcion intermedia la que tiene el porcentaje
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mayor. Sin embargo, el porcentaje de informantes que establece la autonomia por sobre la afiliacion
al grupo es mayor (33% contra un 25%). De todas formas, solo dos informantes expresaron que no
dirian nada y simplemente se irian. Es decir, ninguno crey6é que no era necesario al menos avisar

que se iba y cudl era su objetivo, a modo, tal vez, de excusa.

Grafico 41. P8 Distribucion
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La opcién que representa mayor nivel de afiliacion es la F. Los porcentajes mas altos de afiliacion
se dan entre el primer y segundo grupo etario y en el género masculino. También hay un porcentaje
alto de afiliacion en el grupo etario de las mujeres de 65 a 80 afios; las que menor cantidad de in-

formantes seleccionaron la opcion afiliativa fueron las mujeres del primer grupo etario y segundo.

Gréafico 43. P8 AFILIACION
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En el caso de la opcion E que muestra autonomia pero aparece atenuada por estrategias de imperso-
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nalizacion del referente, el porcentaje mas alto se da entre los hombres de 35 a 64 afos, luego los
dos grupos mas jovenes femeninos con igual cantidad de informantes. Los hombres del primer gru-

po etario registran 7 informantes y los dos grupos etarios de mayor edad 2 hombres y 3 mujeres.

Las opciones que representan mayor nivel de autonomia son las opciones A, B, C, D y G. Los nive-
les mas altos de autonomia se ven entre los hombres y mujeres entre 35-64 afios y las mujeres de 18
a 34; luego los hombres de 18 a 34 afios, en quinto lugar los hombres de 65-80 y, en ultimo lugar,

las mujeres de 65 a 80 afios.

Gréfico 44 P8. AUTONOMIA
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Descripcion de las opciones mas elegidas

Opcion E: “Che, me voy a comprar un café ;Alguien mas quiere? ”

En esta opcion, el grupo mayoritario son hombres entre 35-64 anos (13 informantes) seguidos por
dos grupos de mujeres de 18 a 34 y de 35 a 64 aios (11 informantes cada una). El tercer grupo son
los hombres de 18 a 34 afios, el cuarto las mujeres de 65 a 80 afios y por ultimo, hombres de 64 a 80
afios. Notamos una leve tendencia hacia los hombres entre 35-64 afios y, en general, hacia el segun-

do grupo etario.
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Grafico 45.P8. E
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Opcion F: “;Podemos hacer una pausa? Nos tomamos un café, despejamos la mente, y volvemos al

laburo con mas impetu.”

Otra vez el grupo mayoritario son los hombres entre 35 y 64 afios, seguidos esta vez por las mujeres
del mismo grupo etario. El tercer grupo son hombres de 18 a 34 afios, y el cuarto lugar, lo ocupan
dos grupos de mujeres 18-34 y 65-80 afios. El ultimo grupo son hombres de 65 a 80 afios. Al igual
que la respuesta anterior vemos una tendencia primero entre los hombres de mediana edad y luego

las mujeres de la misma edad.

Grafico 46. P8. F
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Opcidn A: “Voy un minuto a comprar un café y vuelvo.”

Vemos una leve tendencia de seleccion de esta respuesta entre las mujeres y, en especial, entre los
18 y 34 anos. Luego, los hombres de la misma generacion, en tercer lugar, las mujeres de mediana

edad, cuarto lugar, 4 hombres de mediana edad y, por ltimo, los dos grupos de 65 a 80 afo

Grafico 47.P8 A
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Opcion C: “No doy mas, necesito un café urgente. Voy a comprar uno, ya vengo, ustedes sigan.”

Esta opcion fue seleccionada por 13 informantes, de los cuales no se registran informantes del ter-
cer grupo etario de 65 a 80 afos. El grupo mayoritario son mujeres de edad media y los otros tres

grupos tienen 3 informantes cada uno.

Grafico 48. P8. C

18-34
35-64
65-80
0 1 3 4 5
Bl HOMBRES B MUJERES

244



Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento.

Gréafico 49. P8. Pronombres
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A los pronombres de tratamiento también le sumamos los porcentajes de las frases que utilizan yo, a
fin de que se pueda observar si los porcentajes de afiliacion, autonomia y estadios intermedios coin-
ciden con los porcentajes. Incluimos también a la segunda persona plural: ustedes, como referencia
a los otros; nosotros inclusivo como referencia a todo el grupo incluido el hablante; che: que se re-
fiere a la segunda persona en este caso plural; alguien: pronombre indefinido que en este caso se
referiria a una segunda persona singular o plural eso dependeria del contexto; y obviamente, el pro-
nombre que representa la autonomia del sujeto: yo. Claramente, estos porcentajes de los usos de las
formulas de tratamiento coinciden con los porcentajes que vimos anteriormente. Si tomamos los
porcentajes de ustedes y yo y los sumamos, estos llegan a un 32% muy cerca del 33% que corres-

ponde a la autonomia.

Disposicion de las opciones segun los totales

E.Che, me voy a comprar un café ;Alguien mas quiere?

F.;Podemos hacer una pausa? Nos tomamos un café, despejamos la mente, y volvemos al laburo

con mas impetu.
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A.Voy un minuto a comprar un café¢ y vuelvo.C.No doy mas, necesito un café urgente. Voy a com-

prar uno, ya vengo, ustedes sigan.

H.Otra:

G.Perdonen pero tengo ganas de tomar un café. Enseguida vuelvo. No es que quiera esquivar el tra-

bajo.

B.Che, tengo que salir un segundo ;no les jode?

D.Disculpas, pero no funciono bien sin café. El tiempo que pierdo yendo a buscarlo se compensa

con el que voy a ganar estando mas despabilado.

5.9. Resultados para la novena pregunta

Es la unica pregunta en la que se plantea un contexto académico/universitario. Teniendo en cuenta
que el 39% de los informantes no han realizado los estudios superiores, es un entorno no tan habi-
tual para casi la mitad de los encuestados. Hay que aclarar que el 61% de los encuestados tiene un

nivel de escolarizacion superior, que cursaron o cursan estudios terciarios o universitarios.

En la encuesta previa, hubo menor cantidad de regularidades en esta pregunta y que, si bien todos
contestaron, no todos tenian experiencia en una situacion similar. El objetivo es pedir una carta de
recomendacion para un nuevo trabajo. La dificultad de este pedido estd en la seleccion del registro,
por un lado, un profesor es una persona con un nivel jerdrquico mayor y, por lo tanto, la relacion es
asimétrica, pero por otro lado, la relacion profesor alumno se ha relajado en las ultimas décadas,
sobre todo, en las escuelas secundarias, por lo cual puede haber una diferencia de registro dada por

la edad.
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9. Usted necesita una carta de recomendacion para conseguir un nuevo trabajo. Quiere pedirsela a

uno/una de sus profesores que es una persona que lo conoce pero no ve hace mas o menos 2 anos.

(Qué diria?

Opciones propuestas:

o

. Hola X ;como estas? Espero que bien. Te escribo para hacerte un pedido.

. jHola tanto tiempo! jqué bueno verte! ;puedo pedirte un favor?

. Disculpe que lo moleste, pero necesitaria un favor por cuestiones labo 17% 17-

solGrales.

. Profe. ;me haria el favor de recomendarme para un nuevo trabajo?

. Hola, soy X fui su alumna en el curso Y. ;Le puedo pedir un favor? ;Escribiria

para mi una carta de recomendacion?

Profesor, ;puede hacerla por mi, ya que me conoce bien? Seria un favor solamen-

te.

. ¢Podria tener la amabilidad de firmarme una carta de recomendacion, ya que ne-

cesito conseguir empleo?

. Hola XX ;como estas? Perdon que te moleste pero estaria necesitando una carta

de recomendacion. ;|Me la podrias hacer, por favor?

Mira ;me podrias hacer el favor de redactarme una carta para solicitar empleo?

Miré, profesor, yo soy XX. Fui alumno suyo. Necesitaria una recomendacion para

un nuevo trabajo. ;puede hacérmela?

247



k. Otra:

Totales por opcion

La pregunta 9 es la situacién que mas opciones posee, por lo que fue dificil establecer una tendencia
en los resultados. De todas maneras, se puede notar que hay tres opciones que fueron las mas elegi-
das por los informantes: E (29); J (24) y C (23). En el cuarto puesto esta la opcion H con 11 infor-
mantes, le sigue la opcion K (8); A con 7 informantes, G con 6, B con 3 e I con un informante. La
opcion F, singularmente no fue elegida por ninguno. Tal vez esta variedad de respuestas sea un indi-
ce de irregularidad. Aunque las formas lingiiisticas utilizadas son bastantes regulares, como vere-
mos en el capitulo siguiente dedicado al analisis de las formas pragmalingiiisticas, incluso espera-
das dentro las opciones mas frecuentes para realizar este tipo de pedidos, hay un alto porcentaje de

variacion .

Grafico 50 P9 totales
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Gréfico 51. P9 Registros

® FORMAL ® +/- FORMAL © INFORMAL

Para observar esta situacion, tenemos que tomar en cuenta que los encuestados debieron resolver
cudl registro deberia establecerse en el mensaje escrito de este pedido. A causa de ser un mensaje
escrito y via email, ingresan nuevas formas del registro escrito. Por lo tanto, presentaremos los
resultados organizados en tres grupos atendiendo el criterio del registro: formal, +/- formal, infor-
mal. Para realizar esta division, no solo tuvimos en cuenta el uso de las formulas de tratamiento,

sino también las formulas de saludo, la seleccion 1éxica, las estrategias de cortesia que se utiliza

Promedio y porcentajes totales de deferencia

Sexo promedio porcentajes
hombres ‘ 27,8 49,64
mujeres ‘ 33,6 52,5

n para expresar el pedido, etc.Por el momento, definiremos como formales las opciones que sean
expresadas, no solo con el pronombre usted, sino que también contengan clausulas en condicional
simple y utilicen un Iéxico de registro alto o formal por ejemplo: Disculpe que lo moleste, pero ne-
cesitaria un favor por cuestiones laborales. Y como informales, aquellas que utilicen el pronombre

de segunda persona vos y clausulas expresadas con preguntas indirectas en presente o vocativos ta-
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les como: Mira, o frases como por or ejemplo: jHola tanto tiempo! jqué bueno verte! ;puedo pedir-

te un favor?.

Llamamos +/- formal a las opciones que combinan recursos formales: formas de tratamiento como
usted o profesor, preguntas indirectas con condicional simple o el uso del condicional simple como
potencial, con vocativos coloquiales tales como profe, “Mire”, saludos informales: “Hola”, pregun-
tas indirectas con presente, Por ejemplo: “Miré, profesor, yo soy XX. Fui alumno suyo. Necesitaria

una recomendacion para un nuevo trabajo. ;jpuede hacérmela?”.

De esta manera, podemos distinguir, sin llegar a una conclusion, que el porcentaje de formas hi-
bridas es del 54%, o sea un poco mas de la mitad y el porcentaje mayor entre los tres criterios. Es
interesante notar que los otros dos extremos, tanto el formal como el informal, no distan mucho en
términos de cifras, solo 7 informantes. En este sentido, no se aprecia una tendencia en los encuesta-
dos, sino mas bien una zona de alternancia o mejor dicho hibridez entre las dos opciones de regis-
tro. Esto se hace evidente cuando tomamos las 8 respuestas de la opcion libre. Observemos dos res-

puestas:

Cuestionario 65: “Hola, estimado XX. Fui alumna suya en el x ano. Estoy aspirando a un trabajo

nuevo y seria util su recomendacion.”

Cuestionario 135: “Necesitaria una carta de recomendacion para un nuevo trabajo. Queria saber

si vos solés escribir este tipo de cartas.”

Si solo toméaramos en cuenta para reconocer el registro los pronombres de tratamiento vos/usted, no
nos dariamos cuenta de todos los matices y las formas mixtas que dan cuenta que ain no hay una
tendencia que sea lo suficientemente regular. Esto podria indicar que estamos frente a un contexto
donde se estan produciendo cambios con respecto a las relaciones y la distancia social entre estos

dos roles dados (profesor-alumno). Este cambio en la imagen de estos roles sociales dentro del con-
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texto académico, trae aparejado un cambio en las formas de tratamiento y en el registro del mensa-
je.

En este caso, otra variable seria el canal de transmision del mensaje. Notamos como el registro
también se ve afectado por las nuevas tecnologias, los hablantes tienden a ser menos formales por
email de lo que lo serian a través de una carta impresa. En otros términos, la internet acentia un es-
tado democratico donde las diferencias sociales se relativizan y estan matizadas por la inmediatez
del mensaje, lo que influye en la seleccion de vocabulario, estrategias de cortesia producciones para
el pedido, incluso férmulas de saludo. Obviamente, esta zona de hibridez también se daria en una
situacion con los mismos participantes y siendo el canal oral, ya que el cambio se produce funda-

mentalmente porque hay un cambio en la distancia social entre los interlocutores.

Descripcion de las opciones mas elegidas

Opcion E: “Hola, soy X fui su alumna en el curso Y. ;Le puedo pedir un favor? ;Escribiria para

mi una carta de recomendacion?”’

En los resultados se ve una leve tendencia en el sexo de los informantes, hay 16 mujeres frente a 12
hombres. La mayoria de las mujeres que la selecciond tiene una edad entre 18 a 64 anos. Luego,
siguen los hombres de 18 a 34 y 35 a 64 afios con la misma cantidad de informantes, los hombres de

65-80 afios en cuarto lugar y, por ultimo, 1 mujer de 65 a 80 afios.
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Grafico 52. P9 E
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Opcion J: “Miré, profesor, yo soy XX. Fui alumno suyo. Necesitaria una recomendacion para un

nuevo trabajo. jpuede hacérmela?”

En este caso, el grupo mayoritario de informantes son mujeres de 35 a 64 afios (8 informantes) se-
guidas por un grupo de hombres de la misma generacion. Es interesante notar que esta opcion fue
muy seleccionada por los informantes de 65 a 80 afios: 7 informantes en un grupo total de 24 es el
30%, un porcentaje bastante alto teniendo en cuenta la cantidad de opciones dadas. Las mujeres de

18 a 34 afios ocupan el quinto lugar y el sexto, los hombres de la misma edad.

Grafico 53. P9 J
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Opcion C: “Disculpe que lo moleste, pero necesitaria un favor por cuestiones laborales.’

Otra vez en esta opcion el grupo mayoritario son las mujeres de 35 a 64 anos seguidas por los hom-
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bres de la misma edad. Es decir que entre las tres opciones, notamos que en estas tres opciones hay

una tendencia entre las mujeres y hombres de 35 a 65 afios.

Gréafico 54 P9 C
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Distribucion de los pronombres y formas de tratamiento

Mas alla de lo que mencionamos anteriormente sobre el nivel de formalidad o informalidad de las
frases utilizadas para realizar el pedido, el uso de vos, resulta significativo en esta pregunta, porque
en un contexto donde se esperaria un uso homogéneo de usted, por la distancia jerarquica y el con-
texto formal académico, hay un 19% de los encuestados que opta por utilizar un pronombre de tra-
tamiento informal y que indicaria una distancia social equilibrada o igualitaria. Entonces, tenemos
que preguntarnos si estos hablantes perciben realmente o no la distancia social que existe entre un
alumno y su profesor, si esa distancia es relativa en la actualidad, o si existen otras formas lingiiisti-

cas o paralingiiisticas de marcar esos roles mas alla de los pronombres de tratamiento.
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Grafico 55 P9 Pronombres
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5.10. Resultados para la décima pregunta

El contexto de esta pregunta es laboral, una reunion de trabajo. Para entender nuestro objetivo al
formularla hay que tener en cuenta que, si bien el interlocutor directo es el jefe el hablante tiene que
considerar que su audiencia son sus pares, sus colegas de trabajo. Es decir, que tendra no solo que
contestar al pedido del jefe de hacer horas extras y pensar cudl es la estrategia mas adecuada para
mejor o no su imagen frente a €1, sino que también tendra que pensar cudl es su imagen frente a sus
colegas de trabajo. La idea de ofrecerse como voluntario para un trabajo no remunerado, nos per-
mite observar si para los hablantes mejorar su imagen frente a la autoridad es suficiente como para

que el hablante se separe de su grupo de pares para autoafirmarse.

10.Usted estd en una reunion de trabajo, su jefe pide un voluntario para hacer una tarea extra
que no va a pagar e implica quedarse fuera del horario de trabajo por unas semanas. Nadie se

ofrece, pero usted quiere ofrecerse para mejorar su imagen frente a su jefe. ;Qué diria?

Opciones propuestas:

a. Yo puedo.
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b. Deje yo lo hago, no hay problema.

c. Sefior, yo podria quedarme y realizar la tarea. ;Le parece?

d. Bueno, pero no puedo quedarme mucho tiempo extra después del horario.

e. Me encantaria ofrecerme, pero tengo otros compromisos.

f. Bueno, si no queda otra yo me ofrezco.

g. Bueno, dale lo hago yo.

h. Bueno, yo podria hacerlo.

i. Si me prendo,;, cuando arrancamos?

j- Otra:

Totales por opcion

Gréafico 56. P10 Totales
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La opcion mas elegida es la A, que fue seleccionada por 34 informantes. Es la opcion afirmativa
mas directa, y aparece el pronombre de primera persona singular, yo, colocado en posicion de con-
traste. La segunda mas seleccionada es la opcion B (18 informantes), también es un ofrecimiento

pero en este caso se incluye la segunda persona formal usted, ademas de la primera persona.
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La tercera es C (16 informantes) es de registro mas formal que la anterior por el uso del pronombre
usted y la formula de tratamiento sesior. También, se recurre a otros recursos mas formales y apela-
tivos que marcan una jerarquia entre los dos hablantes de manera mas evidente que en las otras op-

ciones.

En el cuarto lugar, se encuentra D y H cada una con 11 informantes, que a pesar de que sean afirma-
tivas y constituyan un ofrecimiento, este estd matizado por cierta reticencia. La reticencia en un
caso es explicita, advirtiendo que no puede trabajar mucho tiempo extra y, en el otro, esta dada por
el uso del potencial presente que indica menor grado de probabilidad del cumplimiento de esa ac-
cion. En ese mismo sentido, encontramos la opcion G (9 informantes), también con el introductor
bueno pero esta vez el registro es muy informal,ya que se utiliza el pronombre vos, y la apelacion
dale. Puede considerarse que mas que un ofrecimiento el hablante esta haciendo un favor a su inter-
locutor aceptando la tarea. De esta manera, el hablante cambia la relacion de poder establecida por
la jerarquia y se muestra de esta forma como aquel que tiene el poder de dar algo que su interlocutor

necesita, esto lo eleva por sobre la jerarquia de su jefe.

Ocupan el sexto y séptimo lugar, E (8 informantes) y J (7 informantes), en estas dos opciones la
respuesta es negativa, no se produce el ofrecimiento, la opcion E es mas cortés. La opcion J que es
libre da la oportunidad para algunos de informantes de decir que no se ofrecerian, porque no creen

que tienen que mejorar su imagen frente a sus jefes o porque no trabajan sin remuneracion.

La opcidn I fue elegida por 5 informantes. Salvo la opcion F que fue seleccionada solo por un in-
formante, es la opcidon menos seleccionada. En esta se expresa con el pronombre nosotros inclusivo
con la segunda persona singular del interlocutor, el jefe, una igualdad. Esta igualdad también se

puede percibir en cierto tono informal que da el verbo arrancamos, como sinonimo de empezar.
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Descripcion de las opciones mas elegidas

Opcidon A: “Yo puedo”.

La opcion A fue seleccionada principalmente por hombres (10) y mujeres (9) entre los 35 y 64
afios; mujeres (7) y los hombres (6) entre los 18 y 34 afios, y solamente 1 hombre y 1 mujer de el
grupo etario mayor. Como dijimos antes, es la opciéon mas directa donde se puede entender que el
sujeto se ofrece afirmando su autonomia frente al grupo y, sin ningun tipo de matizacién o minimi-
zacion del ofrecimiento, utiliza el pronombre pleno en uso de contraste, teniendo en cuenta que se
encuentra entre un grupo de pares y utiliza el presente del indicativo que es el modo que mayor cer-

teza expresa dentro del presente.

Grafico 57. P10 A
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Opcioén B: “Deje, yo lo hago. No hay problema ™.

Es interesante ver como el implicito de este ofrecimiento seria que es una tarea que implica cierto
sacrificio que el interlocutor esta dispuesto hacer y libera, podriamos decir, de esta “responsabili-
dad” al interlocutor, diciendo “no hay problema”. Aunque es formal por el uso de usted, podemos
observar que se utiliza el imperativo. El hablante, de alguna forma, se muestra apto para tomar esa
responsabilidad y eso le da cierta confianza enfrente a su interlocutor. El grupo mayoritario que eli-

210 esta opcion fueron las mujeres entre 65 y 80 afios con 5 informantes. Los hombres entre 18 y 34
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afios son el segundo grupo con 4 informantes, luego también los hombres entre 35 y 64 afios (3 in-
formantes), por ultimo, estan las mujeres de 18 a 34 afios, de 35 a 64 afios y los hombres de 65 a 80

afios con 2 informantes cada uno.

Gréafico 58. P10 B
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Opcion C: “Serior, yo podria quedarme y realizar la tarea. ;Le parece?”

Esta opcion que es la més formal y la que mayor marca la jerarquia entre los roles de los interlocu-
tores, fue elegida en su mayoria por mujeres entre los 18 y 34 afos (6 informantes), el segundo gru-
po es las mujeres de 35 a 64 afios (3 informantes) seguidas por los hombres de 35 a 64 afios y los de
65-80 afios con 2 informantes cada uno. Por ultimo, hombres de 18 a 34 afios y mujeres de 65 a

80afios con 1 informante cada grupo.

Grafico 59. P10 C
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Opcién H: “Bueno, yo podria hacerlo”.

En esta frase, el condicional no expresaria cortesia, sino un grado de probabilidad menor en el pre-
sente, comparando con la frase A: Yo puedo. Se interpreta que el hablante no estd muy seguro de
querer realizar la tarea e indirectamente se puede pensar que tiene cierta resistencia indicada por el
marcador discursivo “Bueno” al comienzo. Los hombres de 18 a 34 afios y de 35 a 64 afios son los
dos grupos mayoritarios que seleccionaron esta opcion. Luego, los grupos de las mujeres de 18 a 34
afios y de 35 a 64 anos ambas con 2 informantes cada uno. No hay informantes del tercer grupo eta-

rio de ninguno de los dos géneros que la seleccionara.

Grafico 60. P10 H
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Distribucion de los pronombres y las formulas de tratamiento.

Ciertamente la mayoria de los informantes (65 ) opt6 por utilizar la primera persona yo en su forma
explicita con un uso de contraste, a causa de que la situacion de enunciacion de esta frase es frente a
un grupo de pares. De todas maneras, en algunas frases aparecen las dos personas y se puede recu-
perar un segunda persona singular de interlocutor. De un total de 51 respuestas donde podemos re-
cuperar la apelacion al interlocutor, el 69% optod por usted, el 22% por vos y un 10 % por nosotros

inclusivo.
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Gréafico 61. Pronombres
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6. ANALISIS DE LOS RESULTADOS
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6. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

6.1. Introduccion

Nuestro analisis de resultados se centrara en la descripcion de los pronombres de tratamiento y las
estrategias de cortesia dentro de los actos de peticion y ofrecimiento. En otros términos, observare-
mos los elementos lingliisticos y pragmaticos que componen el registro de un mensaje en una situa-
cién comunicativa prototipica. Primero, trataremos de establecer las frecuencias de uso de las estra-
tegias de cortesia dentro de cada acto y, teniendo en cuenta los contextos, trataremos de identificar
si hay tendencias de uso que respondan a las variables de edad y género de nuestro grupo de en-
cuestados. Veremos si hay o no implicitos que afecten el uso de ciertas estrategias lingiiisticas. En
segundo lugar, observaremos si la hipotesis de que el uso de vos como pronombre de tratamiento de
segunda persona estd avanzando en contextos donde se utiliza usted y si es posible corroborarlo en
nuestro corpus. Por ultimo, queremos saber si existe alguna correspondencia entre las formas de

tratamiento y las estrategias pragmalingiiisticas utilizadas.

Para ordenar nuestra exposicion, primero nos referiremos a los actos de peticion, en segundo lugar,
a los de ofrecimiento y, en tercer lugar, trataremos de establecer relaciones entre los dos. A pesar de
que las categorias de analisis son similares, las expondremos en particular para cada acto. Las estra-

tegias de cortesia pueden variar segun el tipo de acto de habla.

6.2. Analisis de los actos de pedido

6.2.1.Categorias de andlisis para los actos de pedido

Siguiendo el andlisis pragmalingiiistico de la cortesia verbal en espafol de Haverkate (1994), la

primera de las categorias es la realizacion del acto, una categoria general que se refiere al recono-
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cimiento de una o dos fuerzas ilocutivas en el mismo acto (Searle, 1975:60). De esta categoria par-

ten subcategorias para la estructuracion del macro-acto.

La primera es el nivel macro: si el acto fue realizado de manera completa o ampliada (RADC), es
decir, si cuenta con una presecuencia, el niucleo y otra postsecuencia (Haverkate, 1994:59) o de
manera incompleta o concentrada (RADN), solo se halla el nucleo de la peticion. Haverkate
(1994:59-66) sefiala que en el macro-nivel el acto de peticion puede involucrar méas de un acto o
estrategia, por lo cual antes o después del pedido puede encontrarse una secuencia factica o seu-
dofactica en forma asertiva que suelen ser justificaciones para el pedido. Asimismo, puede incluir
frases de cortesia normalizada como “Disculpas”, “por favor” etc. De ahi, que se puedan distinguir
los siguientes componentes: presecuencia (expresa la motivacion); nucleo (el pedido); postsecuen-
cia (anade mas motivaciones). De estos componentes se desprenden dos patrones: bipartito o tri-

partito (pueden aparecer dos o tres de los componentes) y nuclear (solo parece el nicleo).

La segunda subcategoria, como ya adelantamos en el marco teérico, es que los actos de habla pue-
den ser considerados directos (RAD y RADN) o indirectos (RAI) segun la correlacion que tengan
entre su fuerza ilocucionaria y la estructura de la proposicion que los contiene. Normalmente para
clasificar las estructuras, se utiliza la tradicional clasificacion entre proposiciones declarativas, in-
terrogativas e imperativas. De esta manera, se espera que un pedido sea realizado de forma directa a
través de una frase imperativa: “Pasame la sal, por favor” o declarativa: “Te pido que me pases la

sal” e indirecta cuando se utiliza una interrogacion como seria: ;Me pasarias la sal, por favor?.

El criterio para considerar estos actos como indirectos se basa en que este acto contiene dos fuerzas
ilocucionarias: la explicita, que le corresponde a la interrogacion, y la fuerza ilocucionaria que se
deviene de una interpretacion pragmatica que reconoce que este es un pedido. Como anteriormente
expusimos a partir de las teorias de Searle (1975:60), el oyente tiene que inferir por el contexto

cual es la interpretacion relevante para ese enunciado. Lo cierto es que la interpretacion directa de
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“¢Me pasarias la sal, por favor?” no pareceria ser muy relevante. Segin Sperber y Wilson (1994)
no hay una correlacion entre la forma sintactica y la fuerza ilocutiva, sino un factor pragmatico de-
rivado de la méxima griceana de la relevancia, lo que quiere decir que el oyente va a considerar el

acto que le resulta mas significativo comunicativamente segtn el contexto.

Si acordamos con un criterio interpretativo en el que el sentido del acto estd ligado a la relevancia
de la interpretacion y no simplemente al hecho de que pueda tener dos significados, uno literal y
otro inferido, (Wierzbicka, 2003:59-64 ; Havervate, 1994:156); podemos afirmar que este tipo de
actos de peticion expresados a través de una estructura interrogativa es una estructura de acto de
habla directo. Dado que el hablante nativo reconoce en estos la fuerza ilocucionaria exhortativa, una

respuesta explicita como “S7 te puedo pasar la sal o no te puedo pasar la sal.” seria absurda.

Sin embargo, no queremos decir con esto que no haya actos de peticion indirectos, lo que preten-
demos es abandonar el criterio sintactico por uno pragmatico y establecer como acto de habla indi-
recto no convencionalizado aquello que por su distancia inferencial entre la proposicion y la fuerza
ilocucionaria del acto dé la posibilidad de tener dos interpretaciones relevantes, siendo las dos op-
ciones posibles de significado y el oyente pueda optar para dar su respuesta. Por ejemplo, conti-
nuando con la sal, una frase como “;Hay sal?” puede ser un pedido o puede funcionar como una
pregunta por informacion entre dos personas que estas dentro de una cocina preparando una comi-
da. En este caso, si podemos admitir dos interpretaciones posibles, dos fuerzas ilocucionarias y, por
lo tanto, un acto de habla indirecto. Coincidimos con la opinioén de Ballesteros, Martin (2001:176)
en la que sugiere que los actos de habla indirectos o de doble fuerza ilocucionaria son realizaciones
que adquieren verdadero valor desde un criterio pragmatico, siendo interpretadas por sus efectos

contextuales y no por su significado literal anterior.

La segunda categoria es la estrategia sintactica del enunciado: aseverativa, interrogativa, imperati-

va. Las aseverativas generalmente aparecen expresando una justificacion; las interrogativas estan
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orientadas a las condiciones previas de habilidad y disponibilidad (Searle, 1975: 65-66, Haverkate,
1994: 160, Blum Kulka 1989: 203-205). La condicion de habilidad tiene como representacion 1€xi-
ca el verbo poder, la de disponibilidad varia més en sus recursos lingliisticos: preguntas con la
prediccion de la accion del hablante; le/te importaria, le/te molestaria, tiene/tenés inconveniente o
me hace/és el favor, seria/s tan amable, tendria/s la bondad ( Haverkate, 1994:145); y la estrategia
del modo imperativo. Las estructuras sintacticas para los actos indirectos, si bien también pueden
ser las mismas que para los directos, son menos previsibles; muchas veces parecen relacionadas con

el objeto de la peticioén o con las condiciones de razonabilidad y obviedad. (Haverkate, 1994:149).

Unida a esta categoria hallamos la tercera categoria: modalidad verbal en la que aparecen expresa-
dos los pedidos En en caso del espafiol, se puede reconocer el uso de dos tiempos verbales mayori-
tariamente en las exhortaciones: condicional simple y presente del indicativo. Sin embargo, también
se podria afiadir los pretéritos imperfectos del indicativo y subjuntivo y el modo imperativo. De los
dos primeros verbales no se registran ejemplos en nuestro corpus, pero del ultimo modo verbal da-

remos cuenta de los porcentajes de uso en nuestro analisis.

La cuarta categoria es las estrategias especificas que pueden ser de cortesia positiva o de cor-
tesia negativa. Solo vamos a listar aquellas que encontramos al clasificar los datos. No obstante, en
el marco teorico aparecen especificadas todas las que corresponden para los actos de peticion

(Brown y Levinson 1987:145 y Blum Kulka 1989a:203-205).

* Hedges: minimizadores, diminutivos. Palabras que modifican el grado de un miembro con respec-
to a una clase: solo, algunos, pocos. O los diminutivos: chiquito, ratito, etc. Son estrategias de
cortesia negativa y sirven para minimizar la imposicién haciendo pensar que el favor no es tan
grande o la cantidad de tiempo u objetos no es tanta. (Brown y Levinson 1987:145). Los diminu-
tivos en el caso de la variedad rioplatense también pueden ser considerados estrategias de cortesia

positiva, puesto que connotan afectividad en determinados contextos.
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* Dar gracias.
* Pedir disculpas

+ Justificacion: es una estrategia de cortesia negativa, el hablante justifica su pedido u ofrecimien-
to, como sujeto racional que es, debido a que interfiere en el territorio intencional del oyente.
Sirve para convencer a este de que hay un motivo para cumplir el deseo del hablante. Ej: “Tengo
que ir al bafio” podria ser una razon para pedirle a alguien que le guarde su lugar en la fila, pero
“quiero salir a fumar un cigarrillo mientras esperamos” no podria serlo porque coloca al que
estd pidiendo en un lugar de ventaja con respecto al oyente que debe sacrificar su tiempo esperan-
do en la fila, mientras el hablante disfruta de una actividad placentera.

* Minimizacion del costo: el hablante minimiza la tarea, hacer que el oyente piense que no es un
favor tan grande y no sera dificil cumplirlo. Ejemplo: Ya que vas al supermercado...

» Compromiso previo: invocar el concepto de favor para comprometer al oyente a realizar la tarea.
Se apela a la solidaridad. Ej: ;Te puedo pedir un favor?

» Mostrar deferencia: pedir de manera cordial, indicar que se estd invadiendo el territorio personal
del oyente. Ej. ;Te molesta si...?

» Impersonalizar: evitar la identificacion con un sujeto referencial utilizando recursos de imperso-
nalizacién o uso de pronombres indefinidos como alguien. Ej: ;Alguien puede dejar el asiento?
Estas categorias nos permitieron la clasificacion y analisis en el micro nivel del acto de habla. Con
ellas podemos tener una descripcion mas general de las respuestas de los informantes y poder en-

tender sus comportamientos en los términos de afiliacion y autonomia, que son los que proponemos

como ultimo analisis.
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6.2.2 Realizacion del acto

Como ya anunciamos en esta seccion, compararemos las cinco preguntas que corresponden a los
actos de pedido para observar si los informantes tienden a realizar actos con una estructura comple-
ta o ampliada: bipartita, tripartita, o simplemente nuclear: niicleo. Ademas queremos saber si es-
tas selecciones responden a factores extralingiiisticos (las variables demograficas que hemos plan-
teado en la seleccion de los grupos u otros factores como distancia social, afiliacion, autonomia,

implicitos culturales, urgencia del pedido) que influyen en la realizacion.
Observemos el cuadro general:

Gréfico 62. Realizacidon de actos de peticion porcentajes generales
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RADC: realizacion del acto directa y completa; RADN: realizacion del acto directa y nuclear; RAI: realizacién del acto indi-

recta; NRA: no realizacion del acto.

Tabla 18. PORCENTAJES DE LAS REALIZACIONES DE LOS
ACTOS DE PETICION

PREGUNTAS RADC RADN RAI NRA
1 70 10 13,33 7,5
2 83,33 7,5 0 9,16
4 47 5 0 47,89
5 22,5 14,16 45 17,64
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Tabla 18. PORCENTAJES DE LAS REALIZACIONES DE LOS
ACTOS DE PETICION

PREGUNTAS RADC RADN RAI NRA
9 96,66 0 0 3,36
TOTALES 63,89 7,33 11,66 17,06

Las preguntas que tienen una mayor cantidad de selecciones de realizaciones directas y completas
son la 1(el pedido de un asiento a un adulto en el colectivo), la 2 (el pedido de respetar el turno en la
fila del banco a una mujer adulta) y la 9 (el pedido de una carta de recomendacién a un profesor),
cuyos destinatarios tienen mayor distancia social con el hablante. Los contextos familiares son los
de las preguntas 4 (pedido de comprar comida en el supermercado a un amigo) y la 5 (pedido de
dejar de fumar a la pareja de un amigo), en los que podemos ver realizaciones indirectas en la pre-
gunta 5 (57 selecciones) y en la 4 la realizacion de otro tipo de acto de habla (57 selecciones). La
cantidad de respuestas con formas que solo contienen un ntcleo exhortativo se mantiene en un

promedio de 8 a 13 informantes en cada pregunta, salvo en la pregunta 5 (16 selecciones).

Para los actos de habla indirectos, las selecciones son completamente nulas en las preguntas 2, 4 y
9. Las preguntas 1 y 5 registran selecciones de actos indirectos, pero solo en el caso de la pregunta

5, realmente es relevante (57 informantes).

Con respecto a la no realizacion de los actos de peticion, a pesar de que el promedio total es de
17,06%, solo registran un alto porcentaje: la pregunta 5 (16 informantes) y la pregunta 4, que tiene
57 selecciones dentro del rango de no realizacion del acto, esto debido a que los informantes selec-
cionaron la opcién de ofrecimiento y no las de peticiones. O sea que, en realidad, el acto que prefi-

rieron realizar fue ofrecer en lugar de pedir.

En los promedios generales, las selecciones de realizaciones de actos directos suman un 71,22%
del cual un 63,89% son selecciones de estructuras bipartitas y tripartitas y un 7,33% de estructu-

ras donde se expresa el nucleo de la peticion. Un 12,26% corresponde a los actos de habla indi-
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rectos. Y por ultimo, tenemos un 17,06% de no realizacién del acto de peticion, pero, como expli-

camos antes, el promedio de reticencia es mucho mas bajo (6,83%) .

Los siguientes graficos ilustran los porcentajes con respecto a cada pregunta.

Gréafico 63 P1
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En la pregunta 1, cuyo proposito es obtener un asiento en el colectivo, se mantiene dentro de los
porcentajes generales que indicamos anteriormente: hay un tendencia del 69% a la realizacion di-
recta y con estructuras bipartitas; un 10% optaron por la realizacion directa con el nticleo exhortati-
vo. Hay un 13% que realizan el acto de forma indirecta, lo que desarrollaremos mas adelante cuan-

do analicemos actos indirectos. El nivel de reticencia es del 7%.

Grafico64 P 2
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En la pregunta 2, cuyo objetivo es mantener el lugar en la fila mientras se va al bafio, el promedio
de respuestas directas bipartitas aumenta al 83% y encontramos menos informantes que selecciona-
ron las opciones con proposiciones de estructuras nucleares (8%) y ninguno que haya seleccionado
un acto de habla indirecto. El nivel de no realizacién también es muy bajo, solo un 9% del cual, en
realidad, solo tres de los informantes consideré que no diria nada en la situacion propuesta, el resto

opto por ofrecer su lugar en la fila.

Grafico65 P 4
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En la pregunta 4, cuyo pedido es el favor de comprar en el supermercado, el contexto es familiar y
con menor distancia por ser amigos. Los resultados en esta respuesta, no fueron los esperados en un
principio, ya en el cuestionario predictivo detectamos que las respuestas dadas por los informantes
no consideraban en este contexto unicamente la opcidon de un acto de peticion, sino también el de
ofrecimiento. Por esta razon, incluimos una opcion donde se realiza un acto de ofrecimiento y esta
fue la mas seleccionada. Como es un acto de ofrecimiento no cuenta como un acto de peticion, por
lo que aparece un porcentaje de no realizacién de este acto de un 48%, pero este nimero corres-
ponde, en realidad, a los informantes que seleccionaron la respuesta del ofrecimiento. Luego sigue
un 47% que decidieron pedir de forma directa utilizado una estructura bipartita y solo un 5% una

estructura nuclear. Ninguno seleccion6 una acto indirecto de habla.
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Grafico 66 P 5
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En la pregunta 5, en la que el pedido es la disposicion para dejar de fumar en una reunion privada,
el contexto también plantea un contexto familiar, una cena entre amigos. O sea que nuestra expecta-
tiva era que los informantes consideraran un mayor grado de confianza para poder ver si los ha-
blantes a menor grado de distancia social y mas confianza economizan el costo verbal de la utiliza-
cion de estrategias de cortesia y, también, llegarian a utilizar estrategias de cortesia menos comple-
jas y mas directas. Pues los datos demuestran que lejos de tomar este comportamiento la mayoria de
nuestros informantes optd por actos de habla indirectos (47%). Aunque el costo verbal de la estruc-
tura seleccionada no fue alto (es una frase interrogativa con estructura nuclear), el costo cognitivo

es mayor por el proceso inferencial que tendra que llevar a cabo el oyente.

Notamos también, en relacion al porcentaje de reticencia (17%), que el hablante considera demasia-
do impositivo su pedido y, por las circunstancias, no se considera autorizado a realizarlo directa-
mente e imponer su deseo al oyente. Vemos que el porcentaje de opciones directas seleccionadas es
del 36%, menor al de la realizacion indirecta para este contexto y mucho menor al promedio general
para la realizacion de los actos de peticion. De este 36% de realizaciones directas completas, 22%

se realiza con una estructura bipartita y 14% con una estructura nuclear.
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Grafico 67 P9
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La pregunta 9, cuyo objetivo es la carta de recomendacion para un nuevo trabajo, es el ultimo
contexto sugerido para la realizacion de un acto de habla de peticion, aqui el contexto es académico,
con un registro semi-formal?: hay un conocimiento previo entre los interlocutores, no obstante, hay
una jerarquia estudiante-profesor entre ellos. Desde un analisis de las categorias de tipo de realiza-
cion del acto, este factor no se generaria ninguna irregularidad y responderia a las tendencias gene-
rales: mayor porcentaje de respuestas con actos de habla directos y bipartitos (97%) y solo un 3%
de reticencia. Ningtin informante decidio realizar un acto indirecto. De todas formas, como veremos
mas adelante, existen problemas en establecer con claridad la distancia social entre los interlocu-
tores, que afectan el registro en términos de formas de tratamiento, de seleccion 1éxica y estrategias

de cortesia utilizadas.

2Briz Gomez, Antonio. (2010:13) Se pueden distinguir dos tipos de registros, el formal y el informal-coloquial, los
cuales podrian ser entendidos como dos extremos imaginarios dentro del continuum de manifestaciones de habla segin
la situacion de comunicacion, identificables y favorecidos por ciertas condiciones de produccion y recepcion de los dis-
cursos, tales como la relacion de proximidad entre los participantes, su saber y experiencia compartidos, la cotidianidad,
el grado de planificacion, la finalidad de la comunicacion (interpersonal, transaccional, estético-estilistica). Entre ambos
extremos imaginarios se situarian los registros intermedios. Tal distincion gradual +/- formal y +/- informal y, asi pues,
la existencia de estas modalidades intermedias se pone de manifiesto en la propia actuacion y conducta de los usuarios
en ciertos contextos comunicativos.
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Variables de realizacion en relacion a variables de sexo.

Grafico 68. Realizacion de los acto. Sexo
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En el cuadro de los resultados organizado a partir de las variables demograficas de sexo, se puede
observar que solo hay una leve diferencia de 9 puntos entre los hombres y las mujeres que son
complementarios para los rangos de realizacion directa completa y la realizacion directa nuclear.
Las mujeres tienen una tendencia a realizar los actos de forma completa, bipartita (63%), ademas de
las realizaciones indirectas (14%) y tienen un menor porcentaje de no realizacion (14%) en compa-

racion con los hombres (21%).

La tendencia de las mujeres a realizar actos de peticion indirectos podria estar influenciada por ele-
mentos extralingiiisticos. En otras palabras, depende del contexto y de los implicitos culturales
como por ejemplo en el caso de la pregunta 5. Como ya antes explicamos, el contexto de esta pre-
gunta es familiar, el hablante tiene que realizar una peticion para que el oyente deje de fumar. Esta
peticion podria ser considerada casi como una imposicién de no fumar y, al no ser la casa del ha-
blante, este no se siente autorizado para hacer el pedido directamente. Podemos observar en la tabla
19 de porcentajes que la mayoria de las mujeres ha optado por una realizacion indirecta (48,43%) y

un 23,21% de los hombres ha optado por no decir nada.
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Tabla 19.PORCENTAJES P5 realizacion.

RADC RADN RAI NRA
hombres 17,85 16,07 41,07 23,21
mujeres 21,87 12,5 48,43 12,5

En efecto, notamos una leve tendencia en las mujeres a la realizacion de actos directos complejos e
y actos indirectos dependiendo de las situaciones contextuales. No podriamos decir que esta ten-
dencia es general, pero si vemos que pareceria ser que las mujeres utilizan mayor variedad de estra-
tegias para la resolucion de los contextos dados en el cuestionario, mientras que los hombres en los

mismos contextos tienden a no realizar el acto de habla.
Variables de realizacion del acto en relacion a la edad
Observemos el cuadro que gréfica los resultados por edad:

Grafico 69. Realizaciéon actos de peticion. Edad
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Hay una tendencia a la realizacion directa y compleja (bipartita) de los actos de peticion en las tres
grupos etarios. Sin embargo, vemos una leve diferencia con respecto a la no realizacion de los ac-

tos: mientras el primer grupo etario (18-34 afios) y el segundo (35-64 afios) se mantienen en un
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promedio del 21%, el tercer grupo etario (65-80 afios) solamente tiene un 10% de actos no realiza-
dos. El segundo grupo etario marca a su vez una leve tendencia a la realizacién de actos indirectos
de pedido, misma tendencia que veiamos con las mujeres en las respuestas de la pregunta 5, donde
la mayoria de los informante entre 35 y 64 afios opto6 por la realizacion de un acto indirecto; pero no
es una constante a través de todos los contextos donde se propusieron actos de peticion. Otro aspec-
to que notamos sobre la realizacion del acto de pedido es que los porcentajes de estructuracién con

nucleo exhortativo ilustran una leve tendencia de uso en el primer grupo etario y el tercero.
Patrones de las estructuras de los actos directos complejos.

Encontramos una clara tendencia a la realizacion directa y con estructuras bipartitas en las re-
spuestas dadas por los informantes. Por lo que nos detendremos en analizar los patrones de compor-
tamiento de estas. La tendencia es a realizar el acto con una estructura bi o tripartita, a veces con
una presecuencia, aunque mayormente encontramos que después del nucleo exhortativo una
postsecuencia. El segundo miembro de la estructura, generalmente, es una justificacion, de todos
modos, esto puede variar por razones estratégicas que dependen de factores extralingliisticos. Estos
resultados no se asemejan a las tendencias observadas por Haverkate?, las frases bipartitas (57,5%)
tienen un mayor porcentaje en nuestra muestra. Luego, casi con el mismo porcentaje aparecen las

estructuras tripartitas (21,5%) y nucleares (21%).

Tabla de clasificacion de pedidos seglin su estructura:

3 Haverkate (1994:56) Asi pues, comprobamos que el macroacto impositivo representa un patrén tipica-
mente trimembre, compuesto de una presecuencia, un ntcleo exhortativo y una postsecuencia.
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Tabla 20. Clasificacion de los actos de peticidn por estructura

Nucleares

Bipartitas

Tripartitas

¢Podria darme el asiento, por
favor? (1,a)

Por favor, ; Me puede ceder/ me

Disculpeme, por favor, ;podria
darme/cederme el asiento que e
siento mal/ me estoy por
desmayar? (1, b)

. Me permite sentar que me voy a

cede el asiento? (1,c)

Por favor, necesito su asiento. (1,
9)

desmayar? (1, d)

Disculpe, me bajo la presion_¢le
molestaria darme el asiento, por
favor? (1,e)

Abran la ventanilla, me siento mal

¢;Seria tan amable de cuidarme el
lugar? (2,c)

¢Me podria cuidar el lugar? (2, e)

¢ Podrias comprar unas cosas,
por favor? (4, a)

¢Podrias apagar el cigarrillo, por
favor? (5, a)

¢ 1e molesta si abro la ventana?
(5 1)

Disculpe, jseria tan amable de
pedirle a su pareja que deje de

(1,19)

¢Me dejarias sentar que me
siento mal? (1,h)

Perdona, ; No me guardarias el

lugar un segundo porque voy al
bano? Gracias (2,b)

Disculpe, ¢podria guardarme el
lugar? Necesito ir al bafio. (2, d)

¢Me guarda el lugar que necesito
ir al bano? (2, f)

Senfiora, por favor, ; me cuida el
lugar? Voy al bario y vuelvo. (2,g9)

fumar? (5, h)

Te escribo para hacerte un pedido
(9.a)

¢ Puedo pedirte un favor? (9, b)

¢;Seria tan amable de ir a

comprar algunas cosas para
comer? (4, h)

Disculpame, ;me podrias cuidar
el lugar mientras voy al barfio? (2,

h)

Che, ya que estas ;te puedo
pedir si traés una leche y yerba?
(4, b)

Si salis a comprar cigatrrillos,

tambien compra algo de comer.
(4, 1)

Necesitaria una recomendacion
para un nuevo empleo. ;Puede
hacérmela? (9, j)

Al amigo: Escuchame ¢no le
decis a tu sefiora si puede fumar
afuera o abrir la ventana? (5, b)
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¢Me hacés un favor? Ya que

salis, ¢ me compras algunas
cosas? (4, c)

Ya que vas, ¢;por qué no traés
algo para comer? Te doy plata. (4,
e)

¢ Te_molestaria mucho pasar por
el supermercado? Necesito

comprar algunas cosas. Ya que
salis. (4,9)

Disculpame, soy alérgico/a al

cigarrillo, ;te molestaria apagarlo
o fumar en otro lado? (5, d)

Disculpe que lo moleste pero
necesitaria un favor por
cuestiones laborales. (9, c)

Profesor, ¢puede hacerla para mi,
ya que me conoce bien? Seria un
favor solamente. {9, f)

Perdén que te moleste pero
estaria necesitando una carta de
recomendacion. ;Me la podrias
hacer, por favor? (9,h)



Nucleares

Bipartitas

Tabla 20. Clasificacion de los actos de peticidn por estructura

Tripartitas

¢ Podés fumar afuera o cerca de
la ventana? (5, c)

Profe, ;me haria el favor de
recomendarme para un nuevo
trabajo? (9, d)

¢Le puedo pedir un favor?

¢Escribiria para mi una carta de
recomendacion? (9, e)

¢Podria tener la amabilidad de
firmarme una carta de
recomendacion, ya que necesito
conseguir empleo? (9, g)

Mira, ;me podrias hacer el favor

de redactarme una carta para
solicitar empleo? {9, i}

Grafico 70.Porcentajes de

estructuracion del macro

acto

@ bipartita
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Gréfico 71. Estructuras actos de peticion. Registros

nuclear
bipartita
tripartita
0 25 50 75 100
B formal M informal

La tendencia es a realizar estructuras bipartitas fundamentalmente en registros formales (84%) y,
en registros informales, aunque menos marcada (37,5%). Las estructuras nucleares se selecciona-
ron en un 33,5 % en registros informales y en un 9% en los formales. Es interesante notar que las
estructuras tripartitas ocurren tanto en los registros formales (7%) como informales (29%). Pare-
ceria que su realizacion estd mas ligada con la importancia del pedido, debido al uso de mayor can-
tidad de estrategias de cortesia se anaden otras proposiciones al nicleo exhortativo y, por lo tanto,

aumentan mas miembros en la estructura.

En el registro informal, tenemos un 29% de estructuras tripartitas por la tarea en la que el infor-
mante debe seleccionar una opcidn para pedir a su amigo que vaya al supermercado a comprar por
¢l, como estrategia de cortesia muchas de las opciones seleccionadas contienen un minimizador de
costo. Es decir que los informantes consideran que la tarea que van a pedir a su amigo conlleva un
costo significativo, pedir esa tarea seria un exceso de confianza y ellos quieren explicitar que solo lo
pedirian porque saben que €l ya va a salir. Lo mismo sucede con la tarea de la carta de recomenda-
cion, algunos de los informantes sintieron que era muy comprometida y buscaron minimizar el pe-

dido anadiendo dispositivos de compromiso previo.
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En sintesis, podemos notar que hay una tendencia en los contextos formales a utilizar estructuras
bipartitas y en los informales estructuras nucleares, sin embargo, la seleccion de una u otra, y mas
aun de las tripartitas estd supeditado a razones estratégicas que se basan en factores extralingiiisti-
cos, que pueden ser la consideracion del costo de la tarea o del compromiso que conlleva, u otros

factores culturales o interaccionales.

Se pueden hallar factores culturales y sociales que podrian estar afectando la seleccion o no de un
segundo término en el pedido y la seleccion de la estrategia para este segundo miembro. Por ejem-
plo: en el caso de la pregunta 5, los informantes tienen que pedir que la esposa de su amigo deje de
fumar en el ambiente de una reunién. Mas alla de que hubo un porcentaje del 17% que se negd a
realizar el pedido, solo 20 de los informantes que lo realizaron dieron una justificacion, y esta fue:
“soy alérgico”; y solo uno argumentd que el humo es perjudicial para la salud de quien lo consume
y los otros que estan cerca. Pues bien, como fue sefialado por varios informantes, el fumador, en
este caso, la fumadora, esta en su propia casa y eso le daria el derecho de fumar, o sea que prevalece
el derecho privado sobre el bien comun o la salud. Hacer explicito este argumento en una justifica-
cion podria ser considerado una confrontacion y seria descortés, entonces los hablantes prefieren
dar a entender que se ven afectados por el humo por predisposiciones particulares y personales fue-
ra de los parametros generales o leyes que podrian funcionar en lugares publicos. Esta hipotesis
sobre la prevalencia del derecho privado por sobre la salud y el bienestar comtn se confirma por el
hecho de que nadie opto6 por la opcion G (;Sabés que la mayor parte de los canceres de pulmon son
por los productos cancerigenos y otras mierdas que colocan en los cigarrillos? ) y 21 informantes

optaron por no decir nada.

Asimismo en la pregunta 4, por el pedido de compras al amigo, muchas de las respuestas incluyen
un segundo término que es una minimizacion del costo de la tarea: Ya que salis. En este caso, po-

driamos pensar que aunque se trata de una relacion familiar y cercana, los informantes no quieren
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abusar de la confianza de su amigo pidiendo que en medio de la lluvia vaya a comprar comida. De
hecho, un porcentaje del casi el 40% se ofrece a ir con el amigo juntos a comprar. En otras palabras,
al minimizar el costo, la estructura aumenta en un segundo o incluso un tercer miembro ademas del

nucleo.

Orden de los miembros o micro actos dentro del acto de habla.

Gréfico 72-Porcentajes. Orden de los miembros dentro del acto
exhortativo
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Dentro de los actos de habla de peticion complejos, notamos dos patrones globales para la ubica-
cion del segundo miembro: este puede ubicarse adelante del nucleo exhortativo (presecuencia) o
pospuesto (postsecuencia). La seleccion de una u otra ubicacién, como dijimos antes, no es neutral
y podria darse por una seleccion estratégica. Si observamos el cuadro con las cifras finales, se dis-
tingue que mientras en preguntas 1 y 9, los porcentajes son equiparables o no se diferencian por un
margen muy grande el uno del otro; en las preguntas 2 y 5, es clara la seleccion por uno u otro con
un margen de porcentaje del 100%; y en la pregunta 4. Si bien el margen no es tan radical, es de un
87% para la ubicacion en la presecuencia y del 13% en la postsecuencia. Esto nos daria la pauta de
que en algunos contextos (preguntas 1 y 9) la seleccién de la ubicacion del segundo término del
acto de pedido no parece estar marcada, o por lo menos no representaria para los informantes una

seleccion pragmatica, tal vez si de estilo. Pero, en las preguntas 2, 4, y 5, hay una seleccion estraté-
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gica, posiblemente motivada por factores extralingliisticos. La eleccion de colocar el segundo

miembro antepuesto o pospuesto al nucleo no es aleatoria.

Grafico 73 Ubicacion del segundo miembro
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Dependiendo de la ubicacidn, encontramos la forma de inclusion o coordinacion con el nucleo ex-
hortativo. Vemos que existen dos posibilidades para la conexion sintactica de ambos miembros:
yuxtaposicion o inclusion. En algunos casos, la yuxtaposicion puede simplemente darse por el uso
de puntuacion (coma o punto) y, en otros, por un coordinante o conector. La inclusién preeminen-
temente se da por el introductor que, sin embargo, encontramos casos de uso de preposiciones mas
término.

Segun los resultados, los miembros ubicados en presecuencia se conectan inicamente por yuxtapo-
sicion, preferentemente sin marcadores 1éxicos que indiquen conexion. Las proposiciones ubicadas
en postsecuencia pueden aparecen conectadas por yuxtaposicion y por inclusion . El porcentaje mas
alto es de ocurrencias en inclusion, ya sea por subordinacion con preposicion, en clausula incluida.
Esto puede deberse a una restriccion sintactica, porque el orden de una subordinada en posicion no
marcada es pospuesto al nucleo principal. En cambio, la yuxtaposicion permite el cambio de orden

por su independencia sintactica.

282



La opciones en cldusulas incluidas ocurren més frecuentemente en contextos escritos como el que
proporciona la pregunta 9 y preeminentemente aparecen introducidos por que. Las estructuras pre-
posicionales son menos frecuentes y la preposicion que ocurre es para. Ademas aparece el conector
mientras. Las consideramos como un segundo miembro por el objetivo pragmatico que tienen den-

tro del acto, funcionan como una explicacion de las motivaciones por las que se hace el pedido.

Las ocurrencias en postsecuencia (213 selecciones) fueron mas seleccionadas que las presecuencias
(121 selecciones), pero en los porcentajes este margen (92 ocurrencias) es mas relativo, por lo cual
no podriamos afirmar que hay una tendencia a la colocacion del segundo término pospuesto. Pode-
mos sefalar, como ya lo hicimos antes, que la colocacidon responde a elementos estratégicos que

estan motivados por factores extralingiiisticos y culturales.

Ahora bien, veamos coOmo las estrategias estan en correlacion con la colocacion de los términos.
Notamos tres estrategias que se expresan a través de los segundos términos del acto: justificacion,
minimizacion de costo y compromiso previo. En el primer lugar de frecuencia de uso en nuestros
contextos, estd la justificacion, y segun Haverkate (1994:59), es la estrategia que frecuentemente se
representa en el segundo término del acto. De todas formas, no es la tinica estrategia que encontra-

mos con esta colocacion.

Gréfico 74. Ubicacion de las estrategias
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En el grafico n°73 tenemos contabilizadas las selecciones que se han hecho en total por los infor-
mantes de respuestas que contienen estas estrategias. La mas seleccionada es la justificacion (245
selecciones) y la posicion en la que se ha preferido es la pospuesta (175 selecciones). Le sigue la
minimizacion de costo, pero con mucha menor cantidad de selecciones (54) y, en su mayoria (47),
la colocacion es anterior al nucleo. Por ultimo, el compromiso previo (46 selecciones), cuya ubica-
cion es exclusivamente presecuencial. En este caso, no encontramos ninguna restriccion gramatical
que condicione la colocacion de estas estrategias, pero si podemos ver restricciones a nivel seman-
tico o discursivo, como el efecto de esta estrategia es comprometer previamente al oyente a cumplir
el pedido, no tendria mucho sentido que ese compromiso se planteara luego del pedido, a menos
que fuera una reiteracion de un compromiso ya expresado previamente. Podemos decir que para la
colocacion de los segundos términos de los actos de habla de peticion directos complejos y biparti-
tos, encontramos que la colocacion maés frecuente es la pospuesta o la postsecuencia. Esto podria
estar relacionado con el contexto situacional, debido a que los porcentajes arrojan margenes de dife-
rencia relativos entre las dos posiciones, tal vez provocados por necesidades comunicativas de cada
contexto. Incluso, podria tener una interpretacion pragmatica, puesto que en el caso de posponerse
la justificacion, lo que pretende el hablante es dar las razones por las que ha hecho el pedido, una
vez que este fue hecho. Esta pospuesta porque considera que esta no es tan relevante como el pedi-
do mismo o que no es necesaria adelantarla para atenuar el pedido en si. Colocarla después del nt-
cleo responde a una estructura logica de pensamiento “7Te pido X porque Y. La colocacidén en una 'y
otra posicion no seria aleatoria, sino que dependeria de factores pragmaticos, discursivos y sintacti-

COS.

Con respeto, a los factores pragmaticos tiene que ver con la relevancia o redundancia de la informa-

cion: si la informacion sirve para asegurarse la disponibilidad que el oyente tiene para cumplir el
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pedido, de nada sirve expresar ese contenido después del nucleo del pedido en si. Sin embargo, fun-

ciones como atenuar el pedido con una justificacion podrian ser una aclaracion a posteriori.

Los factores discursivos del orden de los términos dependerian no solo de si la informacion es nue-
va o dada, sino también de efectos de énfasis, formulacion logica de las motivaciones, la urgencia

que se tenga al realizar el pedido, etc.

Los factores sintacticos afectan la conexion de estos miembros con el nucleo exhortativo, notamos
que en el caso de la yuxtaposicidon no se encuentra ninguna restriccion, pero en el caso de la inclu-

sion la posicion regida es la pospuesta al nucleo.

En suma, observamos el comportamiento estratégico en relaciéon con la colocacién dentro de las
partes del acto, hay tres estrategias que se realizan en el segundo miembro: justificacion, minimiza-
cion de costo 'y compromiso previo. La estrategia de justificacion no tiene una posicion marcada,
preponderantemente se realiza en la posicidon de postsecuencia, aunque en algunos casos se antici-
pan las motivaciones para el pedido en orden de atenuar la presentacion de este mismo indicando
las razones logicas que lo motivan. La minimizacion del costo es casi preponderantemente realizada
en la presecuencia, creemos que por la misma razén que se anticipa la justificacion, la informacién
de que aquello que se pedird no conllevara un costo alto, puede servir para atenuar el pedido y pre-
disponer mejor al oyente. La ultima estrategia, el compromiso previo, se coloca exclusivamente en
la presecuencia, es claro que por razones semanticas y discursivas esta colocacion es marcada. Una
frase como: ;Me prestarias tu computadora? ;Puedo pedirte un favor?, aunque no esté mal forma-
da, es absolutamente absurda semanticamente porque la informacién dada en la segunda pregunta

resulta redundante e irrelevante una vez planteado el pedido.
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6.2.2.1.Realizacidn directa o indirecta del pedido

Grafico 75. Direccionalidad de los actos exhortativos
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Con respecto a si el acto se realiza de manera directa o indirecta, notamos que la realizacion del
acto es preeminentemente directa, aunque se utilizan estrategias sintacticas de interrogacion, las
cuales consideramos que son convencionalizadas como pedidos. Tienen una tUnica interpretacion

relevante, como ya lo explicamos en el principio de este capitulo.

Solo en dos preguntas, hay un aumento del porcentaje de actos realizados de manera indirecta: la
pregunta 1, por el asiento en el colectivo, tiene un porcentaje de realizacion indirecta de 14%, y la
5, por el pedido de dejar de fumar, tiene un 45%. En efecto, ambas representan un mayor grado de
conflicto en el costo y beneficio del pedido, porque representarian culturalmente un posible conflic-
to con el oyente. Su costo produciria una molestia para este y, ademas, el pedido podria ser interpre-

tado como una demanda ofensiva.

En nuestros resultados, vimos que en las preguntas en las que algunos informantes han optado por
la realizacion de un acto indirecto, los pedidos no conllevan un costo muy alto, pero si una intromi-

sion al terreno personal del oyente, una tacita invasion al espacio privado y una controversia con
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ciertas reglas implicitas culturales. Como por ejemplo, el derecho a permanecer en un asiento a me-
nos que se lo deba ceder a una persona de movilidad reducida, o que en la propiedad privada el
duefo establece si ciertos comportamientos son aceptables o no. Pareceria que estos actos indirectos
son estrategias mas corteses, respetando la libertad del oyente de no interpretarlos como un pedido
directo hacia su persona, ni tampoco como una exigencia de adoptar una conducta contra sus de-

S€Os.

En la pregunta 5, como ya expusimos antes, se da el mayor porcentaje de actos indirectos (45%).
Como el contexto es una reunion de amigos en la casa de uno de ellos, o sea entre un grupo de
pares, podriamos pensar que uno de los factores que motivan este resultado en los datos es que los
informantes prefieren mantener la armonia (Wierzbicka, 2003:221) con el oyente mas alld de de-
fender sus derechos particulares. En otros términos, prevalece el principio de afiliacion con el grupo
de pares sobre el de autonomia. Para preservar la armonia entre los interlocutores es que se estaria

utilizando, en el caso de la pregunta 5, indireccionalidad en el acto de pedido.

En cambio, en la pregunta 1 opcion f “Abran la ventana”, vemos que expresada la indireccionali-
dad con el recurso de la impersonalizacion de la referencia al destinatario del acto de habla, a partir
del uso de la segunda persona plural. Con esta estrategia, se minimiza la imposicion del uso del im-
perativo, por no ir dirigida a un destinatario reconocible. Pero este acto de habla no suena menos
impositivo, al contrario, es impositivo, salvo que al no haber un destinatario concreto, el hablante
evita entrar en conflicto con una persona en particular expresandolo en forma general. No obstante,
es comun ver que la respuesta a este acto de pedido es que una persona ceda su asiento, interpretan-
do que el que emite este pedido, no solo necesita aire, sino que también esta a punto de desvane-
cerse. Esta idea de urgencia es la que se expresa a través del imperativo. El acto es indirecto porque
se debe hacer un proceso inferencial para poder interpretar que aquello que se esta pidiendo es po-

der sentarse porque le falta de aire, lo que se deduce del hecho de que pida abrir la ventana. Si fuera
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un pedido causado por otra razén, como el calor o incluso el mal olor, el pedido seria realizado di-
rectamente a la persona mas cercana a la ventanilla, y tal vez utilizando otra estrategia. Es ambiguo
porque este pedido da la opcion a que el destinatario, cualquiera sea de los pasajeros, simplemente

abra la ventanilla y no ceda el asiento.

Aunque de las cinco situaciones propuestas solo una (pregunta 5) tuvo como respuesta mayoritaria
un acto de habla indirecto, este hecho nos basta para afirmar que hay una leve tendencia en el es-
pafiol rioplatense a realizacion de actos indirectos. Tanto en la pregunta 5 como en la 4 (donde la
mitad de los informantes han decidido no realizar un pedido, 57 informantes optaron por la opcion
de D, en la que el hablante se ofrece a acompaiiar al oyente) implican imposiciones, una sobre el
espacio personal del destinatario y la otra un compromiso a hacer una tarea que es beneficiosa para
el emisor pero puede resultar molesta para su interlocutor. En ambas preguntas, el contexto es fami-
liar y en ambas se trata de mantener la armonia entre pares. De esta manera, no se ve afectada la
afiliacion.

Observando los resultados de las opciones P1, F y P5, F que expresan actos de habla indirectos
agrupados por las variables de sexo y edad, la tendencia es que las mujeres entre los 35 y 64 afios

realizan actos de habla indirectos (32%).
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Grafico 76 Actos indirectos. Sexos y
edad.

® hombres 18-34 @ hombres 35-64 & hombres 65-80 @ mujeres 18-34 @ mujeres 35-64
® mujeres 65-80

6.2.3. No realizaciOn del acto de habla/reticencia

Por ultimo, en relacion con la realizacion del acto de habla de peticion, vemos que en el porcentaje

de no realizacion del acto (17,06%) es bastante alto, sobre todo en la pregunta 4.

Grafico 77 Porcentajes de no realizacion de los actos de pedidos
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En el primer caso de la pregunta 4 (pedido por las compras en el supermercado), el alto grado de
reticencia (47,89%) se debe a que muchos informantes eligieron realizar un acto de ofrecimiento
(53 informantes), y otros se negaron a hacer cualquier tipo de acto (4 informantes). Los factores que
determinarian esto podrian ser: el costo/beneficio de la tarea que el oyente tiene que cumplir, el
contexto de paridad social, es decir que el hablante considera que no podria pedirle a su amigo/a, un
par, que haga una tarea que lo coloca en un desequilibrio social, pues beneficia al hablante y perju-
dica al oyente y es una clara imposicion en su territorio. Esto esta en consonancia con la idea de que
la afiliacion es un concepto preponderante en las relaciones de equilibrio social y familiaridad.
Como marca Boretti (2000:87), la sociedad rioplatense experimenta un cambio social en las rela-
ciones sociales que retrotrae la caracteristica de solidaridad que predominaba hasta los afios *60 en
todas las esferas sociales a la esfera intima de las relaciones familiares y los amigos. En el caso de
esta pregunta, hallamos una tendencia a la afiliacion porque los informantes priorizan la relacion de
amistad con el oyente a su propio beneficio. Los porcentajes relacionados con las variables demo-

graficas son: 31 hombres y 26 mujeres.

En la pregunta 5, hay un 17% de reticencia. Cinco de los informantes decidieron dar otra respuesta.
Hay 21 informantes que decidieron no responder nada, argumentando que no era su casa y, por lo
tanto, no podian imponer su voluntad a la de la pareja de su amigo.. De esta manera, prevalece para
estos informantes el respeto al espacio privado del amigo por sobre su bienestar. Para la variable de
sexo, hay 16 hombres y 10 mujeres. En la variable de edad hay: 14 informantes (18-34); 10 infor-
mantes (35-64); 2 informantes (65-80).

En la preguntas 1, hay un 7,5% ( 6 hombres y 3 mujeres), y en la 2, un 9,16 % ( 5 hombres y 6 mu-
jeres). Las causas de estos porcentajes de no realizacién podrian atribuirse a la relevancia que tiene
el objeto del pedido para el hablante y con la imagen de autosuficiencia. En la pregunta 1: 9 infor-

mantes consideran que no pedirian el asiento (algunos por no verse nunca en esa situacion; otros
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por preferir bajar del colectivo antes de pedir el asiento). En la segunda pregunta, solo tres no creen
que sea necesario pedir conservar el lugar, y si es cortés dejar pasar a la seriora. No creemos que
evitar en estos casos el pedido tenga como razén expresar solidaridad o afiliacion, sino todo lo
contrario resulta ser mas una estrategia de autoafirmacion (Boretti 2000:86). El hablante es auto-
nomo y no requiere de ayuda en esta situacion. Los informantes que se negaron a hacer un pedido
no consideran que tengan que arriesgar su imagen en la consecucion de su objetivo, mas aun afir-

man su imagen de autosuficiencia demostrando que no tienen necesidad de ayuda.

En los dos casos de la pregunta 1 (pedido por el asiento del colectivo) y 2 (el pedido por guardar el
turno en la fila del banco), el contexto es el espacio publico y el destinatario es desconocido, el ha-
blante tienen que apelar a este irrumpiendo en su territorio personal. Para que esta accion sea so-
cialmente admitida, tiene que operar un implicito cultural que coaccione a los interlocutores, permi-
tiéndole al hablante hacer un pedido y al oyente considerar aceptable que un desconocido le dirija la
palabra y, aun mas, le encomiende la realizacion de una tarea. Pues bien, en estos casos, es implicito
que actia un principio de solidaridad que permite que un desconocido en un contexto publico pue-
da pedir un favor y exista la expectativa de que el oyente acepte hacerlo. El emisor apela al oyente,
puesto que tacitamente se espera su colaboracion incluso si este es desconocido y de mayor edad.
Pero cuando los informantes como hablantes deciden no realizarlo, es porque consideran su auto-
nomia autoafirméndose frente a los otros, demostrando que prefieren no apelar a la solidaridad de

otros.

La ultima pregunta, la nimero 9 el pedido por la carta de recomendacion, tiene el mas bajo porcen-
taje de no realizacion 3,36% (2 hombres y 2 mujeres), este es muy bajo, no tenemos suficientes da-
tos como para poder interpretarlo, las respuestas son simplemente no lo pediria.

Con respecto a las variables demograficas, solo vemos una tendencia a la reticencia entre los hom-

bres en tres de las preguntas dadas (1, 4 y 5). Esta reticencia a la realizacion del acto que puede de-
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berse a preservar su imagen de autosuficiencia en el caso de las preguntas 1 y 4 y mostrar menos

imposicion sobre las conductas de los otros en la pregunta 5.

Gréafico 78. Reticencia.
Sexos

@ hombres ® mujeres

6.2.4.Estrategias sintdcticas

Tomamos el criterio de las estrategias sintdcticas para clasificar con mayor nitidez los recursos
sintacticos utilizados en las formulas que se utilizan en la estrategias de cortesia. Seguimos el crite-
rio de Haverkkate (1994:133), basandonos en las modalidades del enunciado: asertiva, interrogati-
va, imperativa, y teniendo en cuenta que las proposiciones interrogativas estdn convencionalizadas

como pedidos segun el contexto de enunciacion.

Para definir las preguntas o interrogativas convencionalizadas, tal como explicamos antes, nuestro
criterio parte de la idea del proceso inferencial que el oyente tiene que llevar a cabo para optar por
una u otra interpretacion y del hecho de que ambas interpretaciones deben ser relevantes. Una frase
como /Podrias cerrar la puerta?, por mas contenga dos actos de habla, por un lado es un pedido,
pero por otro podria ser una pregunta por informacion solo contiene una interpretacion relevante.
No habilitaria a una interpretacion como “si, soy habil o capaz de cerrar la puerta”, una respuesta

como esa seria absurda. En estos casos, no encontramos razon para definir este tipo de pedido como
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indirecto cuando los informantes no consideran que haya ambigiiedad de significado. En cambio,
“Abran la ventana”, aunque parece un acto directo de habla que pide “abrir una ventana” puede ser
interpretado como un pedido de un asiento, por el contexto donde se produce y los implicitos cultu-
rales que le permiten optar al oyente entre abrir la ventana o ceder el asiento. Los oyentes entien-
den que la persona que lo pide tiene una descompensacion fisica y tal vez necesite sentarse. En
otras palabras, la direccionalidad del acto en si no estd ligada a la estrategia sintactica, sino a la in-

terpretacion del enunciado en el contexto determinado.

Entendiendo que no establecemos una relacion directa entre las estrategias sintacticas y la direccio-
nalidad de los actos de habla, trazaremos una relacion teodrica entre las categorias sintacticas y las
estrategias sintdcticas para la realizacion de pedidos expuestas por Blum Kulka (1987, 1989) y Le
Pair (1996) en sus trabajos sobre actos de habla exhortativos. Estos autores califican las estrategias
de pedido en nueve categorias, segin grados de direccionalidad de mas directas a indirectas: impe-
rativo, expresiones de obligacion, expresiones de deseo o necesidad, frases con verbos performati-
vos, sugerencias, interrogativas convencionalizadas, pistas convencionalizadas, pistas no conven-

cionalizadas.

Para la categoria de las preguntas convencionalizadas establecen subcategorias: preguntas por la
condicion preparatoria de habilidad o posibilidad y preguntas con la condicion preparatoria de dis-
ponibilidad incluyendo en esta subcategoria las preguntas que predicen la accion futura del oyente,
por ejemplo: ;Cerrarias la puerta?.

Esta clasificacion esta pensada sobre la base del inglés, por lo que encontramos dificultades al adap-
tarla a nuestro corpus, dado a que no hallamos ejemplos de algunas categorias o tampoco son muy
relevantes para nuestro analisis por la escasez de muestra. Tomaremos la categoria de imperativo;
luego agruparemos las expresiones de obligacion, deseo, necesidad y las frases con verbos perfor-

mativos en la categoria de aseverativas; las sugerencias como estdn expresadas en preguntas las in-
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cluiremos en las preguntas convencionalizadas y aplicaremos la subcategorizacion de estas. Las ca-
tegorias que ellos denominan “pistas” (hints) no queda claro si es una categoria sintactica o seman-
tica, por lo que no las incluiremos en nuestra categorizacion. Y si aplicaremos la categoria de

estructuras condicionales.

Observemos el cuadro general con las estrategias por preguntas:

Tabla21 Porcentajes de estrategias sintacticas de pedido

ESTRATEGIAS SINTACTICAS PORCENTAJES SOBRE 600 RESPUESTAS
ASERCION 10,66%

IMPERATIVO 2,83%

INT. CONVEN 69,09%

EST. COND. 1,09%
RETICENCIA 17,06%

Grafico 79. Estrategias sintacticas. Exhortaciéon
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Nos damos cuenta de que hay una tendencia a la utilizacion de frases interrogativas convencionali-

zadas (69,09%) para la realizacion de pedidos en coincidencia con los resultados de Le Pair
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(1993:661) y Boretti (2000: 93), salvo en la pregunta 9 donde hay una cantidad de 57 selecciones
de respuestas que expresa el pedido a través de la asercion, no podemos notar que otra estrategia se
utilice complementariamente a las interrogaciones convencionalizadas. Esta tendencia tal vez se
deba a que, como senala Herndndez Flores (2003: 187) y Boretti (2000:93), cuando el instrumento
de la encuesta es escrito los informantes tienden a idealizar la situacion y sefialan opciones que
creen serian las mas correctas, aunque no las que utilizarian. De todas maneras, es evidente que los
informantes consideran que en los contextos dados el comportamiento cortés mas adecuado es diri-
girse al oyente utilizando para expresar su pedido frases interrogativas convencionalizadas. El uso
del imperativo es mucho menor y casi nulo en algunos contextos, como en el contexto académico
de la pregunta 9. Y en los contextos donde aparece algun margen de seleccion, como el de la pre-
gunta 1, no es claro que sea un pedido directo, puesto que el objetivo ilocucionario no es el que esta

expresado en la proposicion ( P1, F Abran la ventanilla, me siento mal).

Tenemos que advertir que los contextos dados tal vez no hayan sido los mas propicios para la ocur-
rencia del imperativo.

“...el hablante puede tener diferentes motivos para llevar a cabo el acto potencialmente amenazante de rogar o
de mandar, sin reparar en apariencia, en el perjuicio que la imagen de su interlocutor pudiera sufrir. La si-
guiente es una adaptacion de la casuistica propuesta por Brown y Levinson (1987: 1) casos de gran urgencia o
desesperacion, 2) énfasis en la interaccion, 3) consecucion inmediata de una tarea, 4) en recetas e instruc-

ciones, 5) cuando el emisor es mas poderoso, 6) cuando existe un grado de confianza o intimidad alto, 7) cuan-

do existe ruido en el canal de transmision, y 8) cuando se solicita algo de poca transcendencia”).
Ballesteros, Martin (2001:184)

Con esto no queremos decir que el uso del imperativo sea poco frecuente en el espafiol rioplatense,
pero si en nuestra muestra fue mucho mas bajo del esperado. Dado que se suele caracterizar al es-
paiol como un idioma de cortesia directa por su uso frecuente del imperativo en actos de peticion,

(Haverkate, 2004), tenemos cierta sorpresa al encontrar en nuestra investigacion un porcentaje
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(2,83%) tan bajo de uso del imperativo, incluso, como veremos mas adelante, mas bajo que en los
actos de ofrecimiento. Mas alla del tipo de instrumento que utilizamos para nuestra investigacion y
de que haya cierto grado de idealizacién en las respuestas escritas, estas no dejan de reflejar com-

portamientos que son juzgados adecuados por los hablantes.

Las estructuras condicionales (1,09%) solo aparecen para la pregunta 2 con una estructura de pre-
senta del indicativo en la prétasis e imperativo en la apodosis, pero el acto de habla que contiene no

es un pedido, sino un ofrecimiento (Si quiere, pase usted).

En el caso de la asercion, hallamos una cifra de 57 selecciones para la pregunta 9, debido a que mu-
chas de las frases seleccionadas contenian una proposicion con el verbo necesitar que funciona
como pedido y justificacion.

Con respecto a las variables de sexo, no encontramos ninguin marcador que indique una tendencia,

tanto hombres como mujeres seleccionan las mismas estrategias en igualdad de porcentaje. Tal vez

haya una leve tendencia hacia el uso de estrategias interrogativas convencionalizadas en las mu-

jeres.
Grafico 80. Estrategias sintacticas. Sexo
ASERCION
IMPERATIVO
ESCTRUCTURA CONDCIONAL
INTERROGATIVA
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B HOMBRES B MUJERES

No hallamos una tendencia tampoco en las variables de edad. La cantidad de selecciones del tercer
grupo etario y del primer grupo etario es menor que del segundo, porque la cantidad de informantes

€s menor, no porque cuantitativamente haya una tendencia.
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Grafico 81.Estrategias sintacticas. Edad
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Interrogativas convencionalizadas. Subcategorias.

Teniendo en cuenta que la mayoria de las realizaciones que registramos de pedidos en todos los
contextos dados son interrogativas convencionalizadas, trataremos de diferenciarlas en subcate-
gorias y ver su frecuencia de uso. Como mencionamos en la introduccion a este apartado de las es-
trategias sintacticas, las interrogativas convencionalizadas se dividen en subcategorias que corres-
ponden a las condiciones preparatorias de los actos de peticion, por un lado, tenemos preguntas que
indagan sobre las condiciones preparatorias del acto de habla: habilidad, posibilidad y disponibili-
dad. A estas subcategorias también corresponden items 1éxicos: las preguntas de posibilidad o habi-
lidad, generalmente, estan encabezadas por el verbo poder y las de disponibilidad por los verbos
querer, importar, molestar, tar dispuesto, ser tan amable de, y las preguntas que predicen la accion
futura del oyente que utilizan verbos (;Abririas la ventana?). Ademds de estas subcategorias pode-

mos agregar las interrogativas convencionalizadas negativas.

La siguiente tabla muestra en los extremos los items Iéxicos con los que se realiza cada una de las
subcategorias y en el centro los promedios de utilizaciéon de cada item en esa categoria que estan
sacados sobre el total de las preguntas convencionalizadas seleccionadas en todas las respuestas

para los actos de peticion.
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Grafico 82. Interrogativas
convencionalizadas

® Posib.Poder ® Posib.Dejar © Posib.Permitir ® Disp.Molestar
® Dispo.Ser amable ® Disp. Prediccion @ Negativas

Tabla 22. promedios interrogativas convencionalizadas afirmativas

ltem léxico posibilidad disponibilidad ltem léxico

poder 29 23,8 molestar

dejar 2,8 2,2 ser amable

permitir 0,4 20,6 prediccién de acciones

futuras del oyente

totales 32,2 46,6 n=78,8

La tendencia es a realizar preguntas por la disponibilidad, el promedio es de 46,6 en total con res-
pecto a las respuestas que incluyen opciones con interrogativas convencionalizadas; cifra que se
aleja de los porcentajes registrados por Le Pair (1996:663) que marca una tendencia en el espafiol a
las preguntas convecionalizadas de posibilidad. Los items 1éxicos seleccionados para las preguntas
sobre la disponibilidad del oyente son: molestar (promedio de 23,8) y luego muy por debajo ser
amable (promedio: 2,2). La tendencia a realizarlas con preguntas que predicen la accion futura del
oyente es del promedio de 20,6, una tendencia que ya también habia sefialado Le Pair (1996:664).
Son expresadas en condicional simple o presente del indicativo y con una frecuencia relativamente

elevada, lo que diferencia al espafiol de otras lenguas, como por ejemplo el inglés donde este tipo de
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preguntas convencionalizadas son realizadas con el tiempo verbal del futuro (Haverkate, 1994) o en

el Dutch en el que son muy poco frecuentes (Le Pair, 1996:664).

Las preguntas convencionalizadas de posibilidad tienen un promedio de realizacion del 32,2 sobre
el total de las interrogativas convencionalizadas. El item 1éxico mas seleccionado para las pregun-
tas de posibilidad es poder (promedio: 29), pero aparecieron respuestas con los verbos permitir
(0,4) y dejar (2,8) que co-ocurren en los actos de pedidos que se orientan a pedir permiso o autori-

zacion.

La seleccion de una u otra subcategoria no es aleatoria, luego de una observacion de los contextos y

los resultados seleccionados en cada uno podemos notar que hay una seleccion estratégica:

Tabla 23.Porcentajes de subcategorias de interrogativas convencionalizadas

preguntas posibilidad disponibilidad
1 45% 32,5%

2 35,83% 54,16%

4 15,83% 30%

5 10,83% 62,5%

9 28,33% 24,16
Promedio total 27,164% 30,864%

En dos de los contextos (9 y 4), no hay una diferencia significativa; dos contextos (1 y 2) tienen una
diferencia entre las dos subcategorias de un poco mas de 20 respuestas. En la pregunta 1, tienen una
diferencia a favor de las preguntas sobre la posibilidad de la accion futura y, en el segunda a favor
de la disponibilidad para realizarla. No obstante, el contexto que nos da la pauta de que la seleccion
de una u otra estrategia puede no ser aleatoria es el 5, donde la diferencia es mucho mayor a favor

de las preguntas de disponibilidad. Tomemos las preguntas 9 y 5 para comparar.
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La pregunta 9 plantea una situacion en un contexto académico, el objetivo que se plantea es pedir
una carta de recomendacion para un trabajo a un profesor. El canal de transmision es escrito. En
este caso, lo que se pide es claramente un favor, pero no sé sabe si el profesor escribe o no cartas de
recomendacion. El hecho de que es un favor queda planteado en varias de las respuestas y una de
las respuestas elicita que tal vez sea posible que el profesor no esté acostumbrado a hacer este tipo
de cartas. Nuestra hipdtesis es que en este contexto los hablantes podrian tener en cuenta que la ta-
rea o el compromiso que estan pidiendo puede plantear una incomodidad o esfuerzo al oyente. Hay
dos opciones: o no dan por sentado que este suela hacer cartas de recomendacién; o es comun para
¢l hacerlas pero puede ser que no esté disponible para escribirla. En este sentido, los verbos moles-
tar o importar son utilizados, ya que se presupone que la persona tiene la habilidad de hacer la tarea
y solo estamos indagando por su disponibilidad; mientras que las interrogativas con poder consultan
sobre posibilidad de hacer una carta, teniendo en cuenta el esfuerzo y la informacién personal que
deberia saber sobre el que la pide. En otras palabras, dependera de los presupuestos que tenga el
hablante con respecto a la tarea, el compromiso que conlleva y la relacion que tiene con el hablante.
También podria estar influyendo el nivel de escolarizacion del informante, porque aquellos que tie-
nen un nivel superior, universitario saben que es un situacion comin y estan acostumbrados a pedir
este tipo de cartas. En los niveles secundarios y primario, es muy raro que tengan que pedir cartas
de recomendacion a sus profesores, por lo que no podrian suponer que un profesor esta acostum-

brado a realizar esta tarea.

En la pregunta nimero 5, el 78% de las opciones que plantearon interrogativas para expresar el pe-
dido utilizan el verbo molestar y solo el 14% poder. No se elicita una tarea que tiene que realizar el
oyente, sino la aceptacion del oyente de una futura situacién que podria producirle una incomodi-
dad, o sea es mas un pedido de dejar de hacer algo que resulta placentero para el oyente, pero que es

perjudicial para el hablante, que un pedido de que el oyente haga algo en beneficio del locutor. Aho-
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ra, la mayoria opt6 por la opcion f: ; Te molesta si abro la ventana?, cuya interpretacion es ambigua.
La ironia se produce en relacion al contexto, porque al que si le estda molestando el humo del cigar-
rillo es al hablante. El objeto ventana nos remite a la idea del aire fresco y de que el aire fresco po-
dria afectar al oyente, la consideracion del hablante sobre la situacion del oyente pone en relieve su
falta de cortesia al no tener en cuenta que fumar puede afectar la situacion de otros. Esta ironia no
se daria si utilizan un verbo como poder: “;Puedo abrir la ventana?” no indica deferencia con la
otra persona, sino simplemente un pedido de permiso para realizar una accioén. En definitiva, el uso
de uno u otro verbo no es indistinto plantea una de cortesia que en algunas situaciones parece mar-

cada.

Las siguientes tablas muestran los promedios totales para las interrogativas convencionalizadas de

posibilidad.

Poder - promedios

Tabla24 Poder-promedios

edad/sexo hombres mujeres total
18-34 4,6 4,8 9,4
35-64 5,6 7,6 13,3
65-80 3,4 2,8 6,2
total 13,6 15,2

Dejar-Promedios

Tabla 25 Dejar-Promedios

edad/sexo hombres mujeres total
18-34 1 0,6 1,6
35-64 1 0,2 1,2
65-80 0 0,2 0,2
total 2 1
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Permitir-Promedios

Tabla 26 Permitir Promedios

edad/sexo hombres mujeres total
18-34 0 0,2 0,2
35-64 0,2 0 0,2
65-80 0 0 0
total 0,2 0,2

Promedio General

Tabla 27 Prom. interrogativas posibilidad

edad/sexo hombres mujeres
18-34 5,6 5,6
35-64 6,8 7,8
65-80 3,4 3
total 15,8 16,4

Notamos que mayoritariamente se utiliza el verbo poder en este tipo de interrogativas convenciona-
lizadas de posibilidad. Los promedios de uso de los verbos permitir y dejar son muy bajos, de he-
cho, solo se utilizan en el primer contexto, donde dos de las opciones de pedido derivan en un pedi-
dos de permiso. De ello, podemos deducir que estos verbos solo se utilizan en lugar de poder cuan-
do el pedido es por autorizacion para realizar una accioén. Los resultados relacionados con las va-
riables demograficas no arrojan tendencias particulares, las diferencias que aparecen son minimas

entre los dos sexos y los promedios por edad reflejan las diferencias en cantidad de los grupos eta-

rios, sin mostrar una diferencia significativa.

Las siguientes tablas muestran los promedios totales para interrogativas convencionalizadas de dis-

ponibilidad.:
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Molestar-promedio

Tabla 28 Molestar. Promedio

edad/sexo hombres mujeres totales
18-34 3,8 5 8,8
35-64 4,6 7,2 11,8
65-80 1,4 1,6 3,2
total 9,8 13,8

Ser amable- Promedio

Tabla 29. Ser Amable promedio

edad/sexo hombres mujeres total
18-34 0 0,2 0,2
35-64 0,8 0,8 1,6
65-80 0,4 0 0,4
total 1,2 1

Preguntas que predicen las acciones futuras del oyente-Promedio

Tabla 30 . Preguntas por accion futura. Promedio

edad/sexo hombres mujeres total
18-34 3,2 5 8,2
35-64 4,2 5,2 9,4
65-80 1,4 1,8 3,2
total 8,8 12

Cuadro general de promedios interrogativas convencionalizadas de disponibilidad
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Tabla 31. Promedio interrogativas disponibilidad

edad/sexo hombres mujeres total
18-34 7 10,2 17,2
35-64 9,6 13,2 22,8
65-80 3,2 3,4 6,6
total 19,8 26,8

En el caso de las interrogativas convencionalizadas de disponibilidad, hallamos una diferencias
entre los sexos de 7 puntos (19,8 hombres; 26,8 mujeres) en los promedios generales de uso. Las
mayores diferencias se dan en el segundo grupo etario entre hombres y mujeres. Hay una diferencia
a favor de las mujeres de 4 puntos en el promedio de uso en para el verbo molestar y de 3,2 puntos
para las preguntas que predicen acciones futuras del oyente. Esto es debido a que, en el contexto de
la pregunta 5, las mujeres fueron las que mas seleccionaron la opcién con el verbo molestar. Si bien
es una estrategia sintactica frecuentemente utilizada para realizar pedidos directos con interrogati-
vas convencionalizadas, en este contexto el pedido es indirecto por las razones que ya explicamos
anteriormente. De todas maneras, es interesante notar que las mujeres también hacen mayor uso de

las preguntas por la prediccion de la accion futura del oyente.

En relacion con las variables de edad, siguen los patrones ya establecidos en las cuotas, no hay dife-
rencias significativas entre los grupos etarios. Salvo en el caso de ser amable, el primer grupo etario
tiene un promedio mas bajo que el tercero, lo que suele no darse puesto que la cuota de informantes
entre los 18-34 es mayor a la de los informantes entre 65-80. Pero el margen de las cifras es tan bajo
que no nos permite hacer una hipdtesis de uso generacional que esté apoyada en resultados visible-

mente significativos.
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Grafico 83 PORCENTAJES DE INTERROGATIVAS NEGATIVAS
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La ultima subcategoria que analizaremos aparte es las de las interrogativas convencionalizadas ne-
gativas que representa el 8, 48% del total de las selecciones y el 12,65% de las selecciones cuya op-
cion es una interrogativa convencionalizada para los actos de peticion. Hallamos opciones con in-
terrogativas negativas en las preguntas 1, 2, 4 y 5, es decir, en casi todos los contextos de actos de
peticion. Le Pair (1996:662) senala que estas estructuras pueden ser tanto un pedido como una invi-
tacion. Sin embargo, en nuestro corpus solo encontramos férmulas de sugerencia para la realizacion
de pedidos. En su estudio sobre las exhortaciones en espafiol, Le Pair (1996:659) indica un porcen-
taje de 8,9% de uso en comparacion con otras estrategias sintacticas de pedido en el grupo de ha-

blantes nativos, este indice es bastante similar al que arroja nuestro corpus 8,48 %.

Porcentajes con respecto al total de las selecciones

Tabla 32 Interrogativas negativas porcentajes dentro de las interrogativas convencionalizadas

Preguntas

P1 1,05
P2 32
P4 ‘ 25
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Tabla 32 Interrogativas negativas porcentajes dentro de las interrogativas convencionalizadas

Preguntas

P5 \ 5,2
P9 ‘ 0
Total ‘ 12,65

Las interrogativas convencionalizadas negativas representan en porcentaje promedio el 12, 65 %
del total de las selecciones de interrogativas convencionalizadas y el 8,48% del total de las selec-
ciones con respecto a las estructuras sintacticas que son utilizadas para la realizacion de los actos
exhortativos. La pregunta con mayor porcentaje de selecciones es la pregunta 2 (29 selecciones)
donde la destinataria es una mujer adulta que esta haciendo la fila del banco; la segunda con mayor
cantidad de selecciones es la 4 ( 15 selecciones), cuyo destinatario es un amigo y el pedido es hacer
unas compras en el supermercado, en tercer lugar estd la pregunta 5, le piden al amigo que le pida a
su pareja que deje de fumar; y en ultimo lugar, con una seleccion con una seleccion la pregunta 1

(el destinatario adulto en el colectivo).

Observando los resultados en relacion con las variables de edad y sexo, no notamos una tendencia
marcada. Salvo en el caso de la variable de sexo, se podria ver una leve tendencia a la realizacion de
interrogativas negativas en las mujeres. Este dato estd sesgado por la pregunta 2, que tiene la mayor
cantidad de mujeres (18 informantes) que seleccionaron la opcion b que contenia no solo la formula
de sugerencia, sino también el pronombre vos. Resultado dado tal vez inducido por el hecho que la
destinataria del pedido es una mujer adulta. Por esta razén, podriamos pensar que las mujeres

consideraron a su interlocutora mas como un par que como una desconocida.
Las frases que encontramos son las siguientes:
Disculpame, ;no me dejarias sentarme que no me siento bien? (Pregunta 1, opcion libre)

Perdona, ;no me guardarias el lugar un segundo que voy al baiio? Gracias. (Pregunta 2, opcion b)

306



Ya que vas, ;por qué no me traés algo para comer? Te doy plata. (Pregunta 4, opcion e)

Al amigo “Escuchame, ;no le decis a tu seriora si puede fumar afuera o abrir la ventana? (pregun-
ta 5, opcion b)
Tengo que salir un rato ;jno les jode? (Pregunta 8, opcion b)

Hay dos patrones de formulas de sugerencia: las interrogativas negadas con la accion futura que es el nicleo

del pedido, por ejemplo: jno me dejarias sentarme que no me siento bien?; y las que indagan por la
razon de porqué el oyente no accederia al pedido o invitacion que plantea la proposicion, por qué
no + el verbo de la accion futura, por ejemplo: /por qué no me traés algo para comer?. En nuestros
resultados, alrededor del 70% de las interrogativas convencionalizadas negativas siguen el primer
patron y el 30% preguntan por la razén, por qué no. Es interesante notar, en el caso de la segunda
formula de sugerencia que, si tomamos el porcentaje de los totales de las selecciones de estrategias
sintacticas, el porcentaje de uso de estas estrategias en pedidos es de 2,5% muy cercano al que re-

gistra Le Pair (1996:662) de 2,6% de uso en el grupo de hablantes nativos del espaiol.

Otra particularidad que podemos sefalar con respecto al comportamiento de las formulas de suge-
rencia como estrategias sintacticas de pedido es que tanto el primer patron como el segundo parecen
en concordancia con el pronombre de tratamiento vos o ustedes con paridad social, y en ningiin
caso, registramos el uso de usted con estas féormulas, aunque bien podria darse. Si bien el pro-
nombre que se utiliza es vos, estas formulas se registraron en contextos formales (pregunta 1, espa-
cio publico, destinatario adulto hombre desconocido; pregunta 2, espacio publico, destinatario adul-
to mujer desconocida) e informal ( pregunta 4 y 5 amigos; pregunta 8, colegas de trabajo). Solo el

segundo patron ocurre exclusivamente en un contexto informal.

En términos de la modalidad verbal, como veremos en el proximo apartado, el primer patron sigue
el comportamiento general de las interrogativas convencionalizadas, en contextos de mayor distan-

cia entre los interlocutores los verbos se expresan en condicional simple y con interlocutores cerca-
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nos o pares se utiliza el presente del indicativo. En el segundo patrén, como las Unicas ocurrencias
que registramos son en un contexto familiar, no podemos comparar contextos, y solo registramos el

uso del presente del indicativo.

Podriamos concluir que la interrogativas convencionalizadas negativas en los actos de pedido se
realizan frecuentemente en concordancia con el pronombre vos o ustedes en paridad social, aunque
no es excluyente. De ahi que podria asociarselas a cierto grado de informalidad sin que por ello se
restrinjan  a un contexto informal o familiar. Si notamos que se establece una diferencia entre los

contextos dada por la modalidad verbal en la que se expresa el verbo de la accion futura.

6.2.5.Modalidad verbal del acto de pedido

En lo que respecta a la modalidad verbal en las frases exhortativas, observamos una alternancia del
condicional simple, preeminentemente en contextos formales, y el presente del indicativo en con-
texto informales familiares. Segun Haverkate (1994:160) el uso del presente del indicativo o del
condicional simple no afecta la gramaticalidad de la frase de pedido, aunque si la interpretaron
pragmatica. Las frases con condicional simple denotan un grado de cortesia mayor que en presente

del indicativo.

“La diferencia entre presente y condicional se explica teniendo en cuenta que, en virtud de su analisis compo-

nencial, el condicional indica un punto de referencia separado del momento del acto de habla por una doble

distancia temporal. Esta distancia la hemos asociado metaforicamente con la distancia interpersonal creada por

el hablante para expresar mitigacion.” Haverkate (1994:160).

Sin embargo, por nuestros resultados podemos notar que el condicional simple en contextos infor-
males familiares e incluso formales cercanos como el contexto de trabajo se utiliza con diferentes

interpretaciones para atenuar el pedido, o para buscar un efecto irdnico, o para atenuar el costo.
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El condicional es el tiempo verbal mas frecuente segiin nuestra muestra con un 57,75%, le sigue el
presente del indicativo con un 35,76 %, el imperativo tiene una frecuencia muy baja de un porcenta-
je de 2,68%. Por ultimo, contabilizados aparte las combinaciones de presente del indicativo e impe-
rativo que aparecen en las frases con estructuras condicionales, esta combinacidon solo tiene un

2,01% del total de las frases de pedido seleccionadas.

Los resultados de la encuesta muestran que las frases con polaridad afirmativa la modalidad verbal
varia entre condicional simple y presente del indicativo, esta variacion se da por registro formal o
informal. Hay mayor uso del condicional simple en los contextos formales (preguntas 1, 2, 9) y ma-
yor uso del presente del indicativo en los contextos informales (preguntas 4 y 5). También, encon-
tramos en menor medida uso del imperativo 2,68% en total (3,93 % en formal y 0,80% en informal)
y estructuras condicionales de presente del indicativo en el primer término e imperativo en el se-

gundo término 2,01% en total (2,27 en contexto formal y 1,61 en informal).

Grafico 84.Modos y tiempos verbales en los actos exhortativos
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Si observamos el grafico, observamos que en los dos contextos familiares los porcentajes de uso del

presente (75%) tienen una diferencia del 50% con respecto a los porcentajes de respuestas con
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condicional simple (25%). Mientras que en los contextos formales de mayor distancia social esta
relacion entre los porcentajes varia, aunque, como es esperable que el porcentaje de respuestas con
verbos en condicional simple aumente, no conserva la misma relacion entre los porcentajes que vi-

mos en los contextos familiares.

Grafico 85. Tiempos verbales actos exhortativos
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En la primera pregunta, donde el destinatario es un hombre adulto y desconocido, hay casi un por-
centaje de 95% de uso del condicional simple y solo un 5% del uso del presente. Esto se acerca a

los porcentajes del pronombre de tratamiento usted (78%) y vos (11%).
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En la segunda pregunta, donde la el destinatario es una mujer adulta y desconocida, los porcentajes
entre condicional y presente pasan a ser de un 70% para el condicional simple a un 30% para el pre-
sente, porcentajes que se semejan al uso de los pronombres de tratamiento (32% vos y 65% usted).
Es en la pregunta 9 que vemos una relacion de igualdad en el uso de los tiempos verbales, 50%
condicional simple 50% presente del indicativo; mientras que en los pronombres de tratamiento en-

contramos las siguientes cifras: 81% usted, 19% vos.

En efecto, este contexto plantea un destinatario que es un profesor y tiene una distancia jerarquica
con el hablante, pero es conocido por este, lo que hace que esa distancia sea relativa. Esta distancia
relativa entre los interlocutores hace que se den formas hibridas como usos mixtos en un mismo
acto de proporciones expresadas en condicional simple y otras en presente. Ademads, vemos esta hi-
bridez en los pronombres de tratamiento y las formulas de tratamiento que combinan proposiciones
de registro mas formal con condicional simple junto con el uso de vos, o frases en presente con us-
ted. Asi como el uso del vocativo profesor que tiene formas de mayor confianza como profe, con las
cuales observamos una combinacion de formas mas formales con frases mas informales y vicever-

Sa.

En suma, podemos observar que la seleccion de tiempos verbales en los contextos familiares tiende
al uso del presente del indicativo y, en los contextos de mayor distancia social que podrian conside-
rarse mas formales, el porcentaje de uso varia por dos variables: sexo del destinatario y mayor co-
nocimiento o confianza entre los interlocutores. De ahi que en la primer pedido al hombre adulto
sea casi absoluto el uso del condicional simple, en la segunda pregunta, donde el interlocutor es una
mujer, aumente el uso del presente y, en la pregunta 9, donde el destinatario es un profesor conoci-

do, la relacion entre los dos sea de un 50% a 50%.

Teniendo en cuenta las variables de sexo y edad de los informantes, no relevamos ninguna tenden-

cia particular. Las diferencias de cantidad que se representan en los graficos no estan supeditadas a
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tendencias lingliisticas, sino que se dan en las cuotas de los grupos demograficos seleccionados.
Salvo en la pregunta 5 es para el uso del presente donde la diferencia cuantitativa de 9 informantes
en el grupo femenino. Esto se daria por una preferencia de las informantes en ese contexto dado por
la opcion E que, como ya analizamos, plantea una estrategia indirecta de cortesia, un poco mas
compleja que las otras opciones dadas. Esta pequeia diferencia no es suficiente para que afirmemos

que las mujeres hacen uso de estrategias de cortesia mas complejas o indirectas.

De la misma manera, en los rangos de edad no hay particularidades que indiquen alguna tendencia
de una grupo etario sobre otro, salvo en la pregunta 5 donde encontramos que 45 informantes de 35
a 64 afios seleccionan el presente. Es posible que este también sea el resultado de la seleccion de la

opcion E en este contexto.

De todos modos, el hecho que no tengamos diferencias marcadas entre las tres grupos etarios y
entre los dos géneros seleccionados para la encuesta, indica que este comportamiento lingiiistico

esta bastante generalizado y cierta regularidad en las respuestas de los informantes.
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Grafico 91. PRESENTE.EDAD
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Polaridad en las interrogativas convencionalizadas.

Grafico 92. Polaridad de las interrogativas convencionalizadas
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Por ultimo, incluimos en este apartado la polaridad de la proposicion dentro de las frases interroga-
tivas convencionalizadas, y por eso, tomamos en cuenta las frases que fueron expresadas de forma

negativa o afirmativa. Indudablemente, la mayoria de los pedidos expresados a través de interroga-
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tivas usan la polaridad afirmativa, el porcentaje de polaridad negativa es mucho menor y se utiliza

en la frases que sirven para sugerir o proponer.

Como ya habiamos sefialado en el apartado anterior sobre las interrogativas negativas, estas conser-
van en cada contexto las tendencias de uso verbal de cada pregunta, por ejemplo, en la pregunta 1
donde hayamos solo una seleccion la frase contiene una negacion de un verbo en tiempo condicio-
nal simple. El mismo comportamiento podemos observar en la pregunta 2 donde 29 informantes
seleccionan la opcion de una interrogativa negativa con un verbo en condicional simple. Para acen-
tuar este comportamiento, podemos ver que en la pregunta 4, 15 informantes seleccionan la opcion
de interrogativa negativa, pero con el verbo en presente del indicativo. En la pregunta 5, la cantidad
selecciones de negativas vuelve a bajar a 5 también en presente del indicativo y, en la pregunta 9,

no se registra ninguna seleccion.

Esto podria deberse a un comportamiento especifico de los actos de pedido expresados en forma
negativa, que no es correlativo a un tiempo verbal especifico. Podriamos pensar que se relaciona
mas con la relacion costo/beneficio y el compromiso que conlleva para el oyente el cumplimiento
de esta tarea. Las estructuras de interrogativas negativas, son muy frecuentes en actos comisivos,
puesto que preguntas como: ;Por qué no...? o ;No querés..? pueden funcionar como sugerencias,
implican que lo que se dice después del marco ;Por qué no...? es un beneficio para el oyente o el
hablante y el oyente juntos. Desde este punto de vista podria ser una invitacion, un ofrecimiento o
una sugerencia. Estructuralmente, es menos impositivo que un imperativo por su naturaleza tentati-
va (Wierzwicka, 2003:213), lo cual hace que cuando es utilizado como pedido, tenga ciertas restric-
ciones, como por ejemplo que sea implicito que aquello que se pide hacer es bueno o al menos no
representa una imposicion. De ahi que en las preguntas 1 y 5 (dar el asiento y dejar de fumar) la

ocurrencia de frases negativas sea casi minima; y en las preguntas 2 y 4 donde el pedido resulta una
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tarea simple (respetar el turno en la fila del hablante) o donde la tarea podria resultar en beneficio

de los dos interlocutores (traer algo de comer) aparezcan frases interrogativas negativas.

Es de notar que cuando en contextos de mayor distancia social ocurren estas frases el pronombre de
tratamiento utilizado es vos: (Pregunta 1: Disculpame, ;no me dejarias sentarme que no me siento
bien?; Pregunta 2: Perdond, ;No me guardarias el lugar?). Podriamos decir que en estos casos la
distancia social esta marcada solo por el uso del condicional y el uso de las interrogativas negativas

es considerado como una estrategia sintactica mas informal.
Veamos las cifras de las selecciones de interrogativas negativas por edad y por sexo.

Grafico 93. Interrogativas negativas. Edad y sexo
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Hay una leve tendencia en el grupo de las mujeres y también en el primer grupo etario (18-34 afos).
Esto puede darse especialmente por los datos arrojados por la pregunta 2, cuyos resultados repre-
sentan claramente esta tendencia. No hay que olvidar que en esta pregunta la destinataria del pedido
es una mujer mayor desconocida. Por lo tanto, podriamos pensar que hay cierta informalidad en las
estrategias sintacticas que se corresponde a los pronombres de tratamiento, pero que no seria espe-
rable en un contexto de distancia social. Al darse este grado de informalidad, vemos que el unico
elemento que varia con el contexto anterior de la pregunta 1 es el género del destinatario. Cuando

analicemos los pronombres de tratamiento, corroboraremos esta hipdtesis.
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6.2.6. Estrategias de cortesia negativa

Grafico 94. Estrategias de cortesia negativa. Actos exhortativos
120

90

60

30

p1 p2 p4 pS P9
B hedged M M.de Costo [ Comp. Previo M Daropciones M Deferencia M Justificacion

Las estrategias de cortesia que se registran como mas frecuentes son las siguientes: Hedged o mini-
mizador, minimizador de costo, compromiso previo, dar opciones, mostrar deferencia y justifica-
cion. Estas estrategias son parte de la cortesia estratégica no de la normalizada, salvo mostrar defe-

rencia.

La justificacion es una estrategia muy utilizada en nuestro corpus, hay cuatro contextos (preguntas
1,2, 5y9) de los cinco que aparecen seleccionadas opciones que contienen justificaciones, un por-
centaje total de 49,95%. Solo la pregunta 4 no registra ninguna seleccion que contenga una justifi-
cacion, habria que pensar si los informantes consideran relevante dar las razones de pedido o si evi-

tan darlas por considerarlas descorteses.

La deferencia aparece como estrategia de cortesia en todos los contextos de las cinco preguntas y es
la mas frecuente con un porcentaje total de 59,43%, aunque en porcentajes relativos. O sea, por mas
que sea una norma de cortesia, no todos los informantes consideran hacer uso de ella. Teniendo en
cuenta que los porcentajes varian de pregunta a pregunta pero los informantes son los mismos, es

muy posible que en algunos casos consideren pertinente mostrar deferencia y en otros no.

El uso de mitigadores y atenuadores es mucho menor, un 26,98% y no se da de manera sistematica

en todos los contextos. Por lo que podemos apreciar, los informantes hacen poco uso de estrategias
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de cortesia negativa. Los afenuadores para minimizar se utilizan en las preguntas 2 y 4 y, en ese
caso, estan en relacion con el tiempo (un segundo, 2b; voy rapido, 2g) y la cantidad (unas cosas, 4a

y 4d; algunas cosas, 4c, 4g 'y 4h; algo de comer, 4f).

La estrategia de compromiso previo aparece en las preguntas 4 y 9 con un 17,55% y el uso de las
estrategias de mitigar el costo en la 9, lo que le otorga un porcentaje de uso muy bajo 17,41%. En el
caso de la pregunta 5, ocurren ademas de la deferencia algunas estrategias vinculadas con el uso de
actos indirectos de habla como focalizar la pregunta en el objeto (Haverkate, 1994:149) o dar op-
ciones, estas también focalizadas en los objetos y no en el sujeto que deberia llevar acabo la accion,

esta estrategia tiene un 6,21% de frecuencia.

En relacion con las variables demogréficas de sexo, los resultados de selecciones de estrategias es-
pecificas de cortesia para las mujeres son en todos los contextos mas altos que los de los hombres,
se podria decir que las mujeres hacen mayor uso de las estrategias de cortesia en los actos de peti-
cion, asi como encontramos tendencias entre las mujeres en la realizacion de los actos de peticion
de manera compleja y en la realizacion indirecta. Aunque la diferencia numérica con los hombres

no es sustancial, si es constante en todos los contextos y estrategias.

Tabla33. Estrategias de cortesia negativa actos exhortativos. Sexo

Situacion sexo justificacion deferencia minimizaci6 minimizaci6 compromiso
n n del costo  previo
1. Hombre hombre 43 39 x X X
adulto
mujer 58 43 x X X
2. Mujer hombre 51 42 26 X X
adulta
mujer 55 53 32 x X
4.Amigo hombre X 8 20 21 5
mujer X 5 29 33 12
5. Amigo/ hombre 7 35 x X X
pareja
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Tabla33. Estrategias de cortesia negativa actos exhortativos. Sexo

Situacion sexo justificacion deferencia  minimizaci6 minimizaci6 compromiso
n n del costo  previo
mujer 12 48 x X X
9. Profesor hombre ‘ 28 15 x X 33
mujer 35 19 x X 42

Para las variables demograficas de edad las diferencias de los porcentajes son relativas entre los tres
grupos etarios, no hayamos una tendencia o diferencia significativa que marque un mayor uso de
estrategias en un grupo etario que en otro. El tercer grupo etario tiene los porcentajes de uso de es-
trategias mas bajos, salvo en la estrategia de minimizacion de costo donde esta por encima del se-
gundo grupo etario por menos de un punto. Pero la diferencia es minima para considerar que hay

una diferencia de uso entre los dos grupos etarios.

Tabla 34 Estrategias de cortesia negativa. Edad

Situacién Edad justificacion deferencia  minimizaci6 minimizaci6 compromiso
n n del costo  previo
1. Hombre 18-34 38 30 x X X
adulto
35-64 44 38 x X X
64-80 18 14 x X X
2. Mujer 18-34 40 38 25 x X
adulta
35-64 50 43 23 x X
65-80 16 14 10 x X
4.Amigo 18-34 X 4 15 21 6
35-64 X 7 26 23 9
65-80 X 2 9 9 2
5. Amigo/ 18-34 4 26 x X X
pareja
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Tabla 34 Estrategias de cortesia negativa. Edad

Situacion Edad justificacion deferencia  minimizaci6 minimizaci6 compromiso
n n del costo  previo
35-64 8 43 x X X
65-80 7 14 x X X
9. Profesor  18-34 18 13 x X 24
35-64 35 19 x X 39
65-80 11 2 x X 12

Para poder entender mejor el comportamiento de los hablantes con respecto a las estrategias de cor-
tesia, observaremos los resultados de cada una de estas estrategias y los analizaremos en relacion a

las variables de sexo y edad.

En primer lugar, analicemos la muestra de deferencia, a pesar de que es una estrategia de cortesia
normalizada, mostrar deferencia disculpandose, expresando por favor o indicando que se es
consciente de la molestia que podria representar en el interlocutor el pedido. No podemos afirmar
que la comunidad de hablantes portefios haga uso sistematico de esta estrategia de cortesia y, mas
aun, que un mismo hablante haga uso de ella en todas las ocasiones en las que hace una peticion.
Para darle sentido a esta no afirmacion, solo es necesario observar que, aunque mostrar deferencia
es una estrategia seleccionada en todas las preguntas de actos de peticion, primero no es el total de
los informantes los que la seleccionan y, segundo, la cantidad varia de contexto a contexto. Obser-

vemos el siguiente cuadro de selecciones de opciones que incluyen muestras de deferencia:
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Grafico 95.Selecciones
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75

50

25

P1 P2 P4 P5 P9

A primera vista, los contextos donde el interlocutor es un adulto mayor desconocido muestran un
porcentaje alto de uso de la estrategia de deferencia (73,21%), y aun mas alto en el caso del que el
destinatario es una mujer adulta (93,13%). En el caso del contexto familiar con el interlocutor que
es amigo, el uso de esta estrategia es bajo un 20,96%. Es como si los hablantes no consideraran ne-
cesario indicar en contextos familiares deferencia hacia su interlocutor o tal vez sea implicito que
no es necesario pedir por favor o disculpas. Pero el segundo contexto familiar, el de la pregunta 5
vuelve a mostrar un porcentaje alto de deferencia (80,58%), lo cierto es que en este caso el interlo-
cutor no es exactamente el amigo, como quedo claro por el hecho que la opcion B que era hablar
con el amigo fue muy poco seleccionada (5 informantes), la mayoria de los informantes ya desde el
cuestionario prospectivo optd por dirigirse directamente a la pareja fumadora del amigo. Ahora
bien, en este caso el porcentaje de deferencia es casi del 80,58 %, teniendo en cuenta mas de un
20% que se abstuvo de expresar cualquier tipo de peticion. La tendencia mayor en esta pregunta fue
expresar deferencia hacia un interlocutor que podria considerarse descortés, por invadir el territorio
de los otros con el humo de su cigarrillo. Entonces, ;Cabe pensar que la estrategia de mostrar defe-
rencia sea una estrategia sincera? ;Qué estan expresando los informantes cuando expresan conside-
racion frente a un interlocutor que no considera sus interlocutores? Como ya mencionamos antes,

podria pensarse el uso de esa estrategia como una ironia, puesto que el hablante no declara directa-
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mente sentirse molesto por el humo del cigarrillo, sino que pide permiso y demuestra tener en cuen-
ta la posible incomodidad que pudiera tener el oyente debido al aire fresco. De esta manera, una es-
trategia normalizadora, se transforma en una estrategia de cortesia negativa, incluso hasta cierto
punto, dependiendo de la interpretacion del oyente, en una descortesia. Aunque evita cualquier tipo
de conflicto posible. Se podria considerar que este uso de la deferencia en un contexto familiar, es
irdnico y sirve para poner de relieve la descortesia del oyente con respecto al hablante, mas alla de
ser una estrategia sincera de deferencia.

Por ultimo, en la pregunta 9 vemos que el porcentaje de uso de la estrategia de deferencia es relati-
vamente bajo (29,31%), tal vez se deba, por lo que ya venimos marcando en nuestro analisis, al he-
cho de que este contexto no sea claramente formal, y haya un conocimiento previo entre los interlo-
cutores que favorece que ciertas formas de cortesia normalizada disminuyan, incluso si se trata de
un profesor y el contexto es académico. Las relaciones entre profesor y alumno han cambiado en los
ultimos afios, no solo porque, como sucede en la universidad las edades de ambos se han acercado,
sino porque la relacion tiende a ser menos jerarquizada y distante. Este cambio en las relaciones so-
ciales, entre profesor-estudiante provoca también cambios en las estrategias de cortesia utilizadas y
en las formas de tratamiento.

Relacionando estas estrategias con las variables de sexo, no hay diferencias significativas entre
hombres y mujeres salvo en las preguntas 2 (7,81 puntos de diferencia) y 5 (12,5) que los porcen-
tajes de uso para la mujeres son mas altos. Un contexto es formal y el otro familiar, pero en ambos
contextos el destinatario del pedido es una mujer. En general, las mujeres tienen un porcentaje de
uso de las estrategias de deferencia mayor que los hombres por 2,86 puntos. Es decir, que no hay

una diferencia significativa-totales.
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Promedio y porcentajes totales de deferencia

Sexo promedio porcentajes
hombres ‘ 27,8 49,64
mujeres ‘ 33,6 52,5

Con respecto a las variables de edad, observamos una particularidad con respecto a el tercer grupo
etario que mantiene en tres de los contextos la misma cantidad de selecciones (14 para las preguntas
1,2y 5) yun total de dos en cada una de las otras preguntas (4 y 9). Las cifras en la segundo grupo
etario también se mantienen bastante constantes (43 informantes para preguntas 2 y 5; 38, para la 1;
la 4, solo 7; y 19, para el contexto de la pregunta 9). El primer grupo etario, los jovenes, tiene el
porcentaje general mas bajo de uso de la deferencia (50,3%). En términos generales, sigue los por-

centajes que veiamos indicados en el grafico 94.

Promedios y porcentajes de deferencia por edad

Edad Promedio Porcentaje
18-34 23,138 50,3

35-64 ‘ 30 53,57
65-80 ‘ 9,2 51,11

En resumen, notamos la estrategia de mostrar deferencia es utilizada por los hablantes en contextos
formales donde no hay conocimiento previo de los interlocutores y estos son adultos. Sin embargo,
notamos que existe un uso estratégico de estas frases normalizadas que depende del contexto de
emision y del propoésito del hablante, y se da en contextos familiares. En relacion a las variables de
sexo y edad, solo notamos una pequena tendencia de una diferencia del 2,86 % entre las mujeres y
los hombres. Y con respecto a la edad, no hay diferencias sustanciales que no hagan ver algin tipo
de tendencia, solo podriamos afirmar que el grupo etario mas joven hace menos uso de las estrate-

gias de deferencia.
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La segunda estrategia que registramos con mas selecciones es la justificacion, que ya tratamos ante-
riormente con respecto a la estructura del acto de habla de peticion. Es la mas frecuente de las estra-
tegias porque indica la razén del pedido, es parte de la argumentacion légica y, por lo tanto, es la
forma mads racional de atenuacion (Haverkate, 1994:151). Su comportamiento es variable en su por-
centaje de uso de contexto a contexto. En las preguntas 1 y 2, vemos que el nimero de ocurrencias
es muy alto 100/112 y 102/109, no asi en los otros contextos; en la pregunta 4 no se registra ningu-
na opcion seleccionada con una justificacion; en la pregunta 5: 21/103 un porcentaje muy bajo; y
en la pregunta 9: 54/116. A partir de estos resultados, podemos pensar que su variabilidad se deberia
al nivel de confianza entre los interlocutores o a un registro mas informal. Pero podemos plantear
una hipotesis argumentativa que tenga que ver con los implicitos que estan manejando los infor-
mantes a fin de formar parte de una comunidad cultural que comparte valores y creencias culturales

que forman parte de la identidad colectiva.

En términos mas especificos, en los contextos 4, 5 y 9 los hablantes o dan por sobre entendido las
razones para su pedido o consideran que su pedido seria descortés si argumentan sus razones. Por
ejemplo: ;cudl seria la justificacion del pedido de la pregunta 4? “No quiero salir a hacer mis com-
pras porque esta lloviendo”; la de la pregunta 5 “me molesta el humo del cigarrillo que esta fu-
mando tu pareja”. Evidentemente, estas justificaciones serian poco corteses, mas aun si pensamos
que en la sociedad rioplatense actual existen argumentos cohesivos como: “la amistad es desintere-
sada” y “dentro del espacio privado uno es libre de hacer lo que quiera”. Estas ideas colaboran
con el hecho de que para los hablantes justificar un pedido en esas condiciones sea inapropiado. De
esta forma, como sefialamos antes, prefieren conservar la afiliacion con su interlocutor que fortale-
cer su autonomia 'y cumplir con su objetivo comunicativo. Cuando realizan estos pedidos, se puede
entrever que hay una planificacion estratégica que se desvia de los patrones mas convencionales de

realizacion de los actos exhortativos.
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En el caso de la pregunta 9, muchas de las opciones propuestas dan por supuesto que es una carta de
recomendacion para un trabajo, incluso dos solo piden un favor sin mencionar siquiera la carta de
recomendacion. Cinco opciones mencionan el tema del nuevo trabajo (c, d, g, 1 y j). En este caso,
vemos que los informantes que no seleccionaron respuestas con justificaciones fueron los pertene-
cientes a la edad més joven (39,13 %). Esto se condice con el hecho que estén en una edad donde
muchos de ellos todavia no tienen suficiente experiencia laboral y, aun menos, en su profesion, por
lo que también tienen poca experiencia para realizar la tarea que se les estaba proponiendo en ese
contexto. Mientras que los del segundo grupo de edad (62,5%), que son en su mayoria universita-
rios y activos laboralmente, resultd tener el porcentaje mas alto de los tres en la seleccion de op-

ciones que contenian una justificacion.

Con relacion a las variables de sexo, las mujeres tienen los mayores porcentajes de uso de la estra-
tegia de justificacion. En total, las mujeres (50%) tienen un porcentaje mayor de uso que los
hombres (46,07%) de la estrategia de justificacion. Salvo en el contexto de la pregunta 2 donde su
destinataria es otra mujer adulta y desconocida. En ese contexto, hay una diferencia en favor de los

hombres de 5,14 puntos en los porcentajes.

Totales estrategia de justificacion. Sexo

Tabla 35.Totales justificacion

Sexo promedio porcentaje
hombres ‘ 25,8 46,07
mujeres ‘ 32 50

Con respecto a la variable de edad, la franja etaria de 18-34 es la que menor porcentaje de uso de la
estrategia de justificacion: 43,47%, particularmente en la pregunta 9 (39,13%), y la de mayor por-

centaje es la tercera edad (65-80) con 58,88%.
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Totales

Tabla 36. Justificaciéon Edad

edad promedio porcentaje
18-34 ‘ 20 43,47
35-64 ‘ 27,4 48,92
65-80 ‘ 10,6 58,88

La tercera estrategia es la minimizacion, esta aparece en dos preguntas 2 y 4: en la primera aparece
en relacion al tiempo que tardard para ir al bafio el hablante y, en la segunda, en la cantidad de cosas
que tiene que comprar. Primeramente, tenemos que mencionar que su uso no es generalizado, me-
nos de un 50% de los informantes en cada pregunta seleccionaron respuestas que contenian minimi-
zadores. Las mujeres aparecen con una leve tendencia a su uso. En contextos formales el primer
(54,34%) y tercer grupo etario (55%) hacen mayor uso de estas estrategias, el segundo grupo
(41,07%) tiene una diferencia de casi 14 puntos. En contextos familiares el primer grupo etario baja
su frecuencia de uso a un 30%, el segundo la aumenta a un 46,42% y el tercero se mantiene relati-
vamente en un 50% de frecuencia de uso. En general, es el tercer grupo etario el que mas hace uso
de la estrategia de minimizacion. Se puede encontrar esta estrategia tanto en contextos familiares
como formales. Los items léxicos que hallamos en las respuestas para las minimizaciones fueron:

unos, algo de comer, algunas cosas, rapido, etc.

Totales

Tabla 37.Minimizacion. Sexos
sexo promedio porcentaje
hombres ‘ 9,2 16,42
mujeres ‘ 12,4 19,37
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Tabla 38. Minimizacién edad

EDAD PROMEDIO PORCENTAJE
18-34 ‘ 8 17,39

35-64 ‘ 9,8 17,5

65-80 ‘ 3,8 21,11

La cuarta estrategia es el compromiso previo, esta estrategia solo apareci6 en contextos familiares o
semi formales, donde el conocimiento previo y la confianza parecerian que son un requisito para
establecerla. Es en los contextos de las preguntas 4 y 9 que registramos selecciones de respuestas
que la contienen, por sobre todo en la pregunta 9: 70/116 respuestas. Aqui hallamos una leve ten-
dencia a su uso entre las mujeres: 42/70. Las comparaciones de los resultados con las variables de-

mogréaficas no arrojan diferencias significativas o tendencias.

Tabla 39. Compromiso previo

sexo promedio porcentaje
hombres ‘ 7,6 13,57
mujeres ‘ 10,8 16,87

Tabla 40.Compromiso previo Edad

EDAD PROMEDIO PORCENTAJE
18-34 ‘ 6 13,04
35-64 ‘ 9,6 17,14
65-80 ‘ 2,8 15,55

Por ultimo encontramos dos estrategias: minimizacion del costo y dar opciones, cada una en un
contexto distinto: pregunta 4, minimizacion del costo y pregunta 5 dar opciones. Las dos tienen que
ver con la planificacion del pedido: el costo del favor podria ser una gran incomodidad (pregunta 4:
salir bajo la lluvia a comprar comida) y, en el otro podria ser un limite a la libertad personal del

oyente (pregunta 5: dejar de fumar en su propia casa). Para la estrategia de minimizacion del costo,
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tenemos registradas cifras para el contexto de la pregunta 4, donde 50% de las mujeres hizo uso de
esta estrategia y el 37,5% de los hombres también. En general, el porcentaje de uso de la estrategia
es bastante bajo ( 7,5% hombres; 10 % mujeres). En los porcentajes por edad, notamos el mismo
patron de uso de las estrategias anteriores, salvo que en este caso el grupo etario mas joven no re-
presenta el uso mas bajo, sino que la segunda franja etaria (35-64) lleva el porcentaje menor. La
estrategia de dar opciones se da solo en el contexto de la pregunta 5, hay una leve tendencia entre

las mujeres a hacer uso de esta estrategia y en el tercer grupo etario.

Tabla 41. Minimizacion de costo. Total. Sexo

Sexo Promedio Porcentaje
Hombres 4,2 7,5

Mujeres 6,4 10

Tabla 42 Minimizacién costo. Edad. Total

Edad Promedio Porcentaje

18-34 ‘ 42 9,13
35-64 ‘ 4.6 8,21
65-80 ‘ 1,8 10

Tabla 43. Dar opciones. Sexos

Sexo Promedio Porcentaje
Hombres ‘ 0,21 4,89
Mujeres ‘ 0,31 6,66

Tabla 44. Dar opciones.Edad

Edad Promedio Porcentaje

18-34 0,35 7,09
35-64 ‘ 0,23 4,64
65-80 ‘ 0,44 8,88
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6.2.7. Resumen

En suma, los actos de habla de peticion en la variedad del espafiol rioplatense de la ciudad de Bue-
nos Aires se realizan, generalmente, de manera directa y con un estructura bipartita o tripartita. Hay
una tendencia marcada al uso de estrategias sintacticas de preguntas convencionalizadas para reali-
zar pedidos y una leve tendencia a la realizacion de los actos con una estructura nuclear en los
contextos informales. Por otro lado, también se registran usos de actos indirectos en contextos fami-
liares donde el propdsito del pedido podria ser fuertemente impositivo para el oyente e incluso pro-
vocar un conflicto entre ambos. Este uso de actos indirectos lejos de indicar un mayor grado de cor-
tesia como sefialan Brown y Levinson (1987), puede ser interpretado como insincero, incluso des-

cortés en un contexto familiar.

Segun los datos, existe una tendencia a que las mujeres sean las que utilizan estructuras mas com-
plejas (bipartita y tripartita) y actos de habla indirectos. Asi como hallamos una tendencia de los
hombres a la no realizacion de actos de pedido, cuando estos afectan su imagen de autosuficiencia
(pedir un asiento, pedir que otro haga sus compras) o demostrar menor grado de imposicion en las
conductas de los otros (pedirle a alguien que deje de fumar). En contraste a esta tendencia entre los
hombres, los informantes del tercer grupo etario (65-80 afios) tienden a realizar en casi todos las

situaciones los actos de peticion.

En el andlisis de las estructuras bipartitas y tripartitas, registramos los siguientes patrones: prese-
cuencia/ nucleo exhortativo y nucleo exhortativo/postsecuencia, para las estructuras tripartitas que
se dan mas escasamente es: presecuencia/ niicleo exhortativo/ postsecuencia. Se registran mas ocur-
rencias de la estructura con postsecuencia, pero esto es relativo, pues la seleccion de una u otra
estructura esta afectada por criterios discursivos y pragmaticos que dependen de los factores extra-
lingiiisticos de las situaciones dadas. Podemos ver que en las preguntas 1 y 9 la seleccion entre una

u otra estrategia son casi equivalentes y, podriamos creer que se debe mas a factores de estilo de los
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hablantes el hecho de seleccionar una u otra. Mientras que en las preguntas 2, 4 y 5, los factores ex-
tralingiiisticos de estas situaciones hacen pensar que el uso de una u otra es marcado (pregunta 2:
100% de seleccion de postsecuencia; la pregunta 4: 87% presecuencia; y la pregunta 5: 100% pre-
secuencia). Las formas de conectarse con el nicleo pueden ser: yuxtaposicion (Gnica forma de co-
nexion para la presecuencia) e inclusion (restringida por razones sintacticas a la postsecuencia) con
clausula proposicional y clausula preposicional. La estrategia que se expresa en estos miembros ge-
neralmente es la justificacion, pero para la presecuencia hay dos estrategias mas que toman lugar en
ese miembro de la estructura que son la minimizacion de costo 'y el compromiso previo. La justifica-
cion puede ocupar ambas posiciones, pero hay una tendencia a ubicarse en el término posterior al

nucleo.

Los actos de habla exhortativos son preminentemente directos, segun el criterio inferencial que
adoptamos, dado que las preguntas convencionalizadas que, generalmente, son consideradas como
actos de habla indirectos, resultan ser directas: admiten solo una interpretacion relevante que es de
pedido y no una segunda de mera pregunta informativa. Entendemos que solo aquel acto de habla
que pueda ser interpretado en dos sentidos y en los que estas dos interpretaciones tienen un mismo
nivel de relevancia tal asi que el oyente pueda optar por uno u otro sin caer en el absurdo, es un acto
de habla indirecto. Dentro de las situaciones dadas en el cuestionario que los actos de habla indirec-
tos son utilizados en contextos familiares e informales para indicar disgusto y disconformidad sin

alterar la armonia y la afiliacion con el grupo.

A razdn de las estrategias sintacticas observadas en la realizacion de los actos de pedido, las pregun-
tas convencionalizadas resultan las estrategias mas frecuentes, prevaleciendo las preguntas por la
condicién previa de disponibilidad que aparecen en todos los contextos dados vy, luego la posibili-
dad. En segundo lugar de frecuencia de uso, pero mucho menor, las aserciones expresando la razon

por la que el locutor est4 realizando el pedido. El imperativo es la tercera estrategia sintactica, me-
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nos frecuente en uso por lo que indican nuestros datos, pero tal vez esto se deba a que las situa-
ciones dadas no ofrecen contextos de urgencia o pedidos sin un costo importante como seria “/la-

mar a una ambulancia” o “cerrar una puerta”.

En relacién con la modalidad verbal, hallamos una relacion entre el uso del condicional simple en
contextos formales y el presente del indicativo en contextos informales sin ser esta una colocacion
restrictiva. Teniendo en cuenta la polaridad de la frase, si bien hay una tendencia al uso de frases
afirmativas, se registran respuestas con frases negativas y este uso sigue los patrones de uso de mo-
dalidad verbal que sefialamos anteriormente: frases negativas con condicional simple en contextos
formales y con presente del indicativo en contextos informales, aunque en ambos contextos las for-

mas de tratamiento seleccionadas son vos o ustedes.

Entre las estrategias de cortesia, la estrategia de mayor frecuencia utilizada es la muestra de defe-
rencia que se utiliza en casi todos los contextos pero no para el total de los informantes y tampoco
con los mismos porcentajes en cada contexto, lo que nos da la pauta que su comportamiento no es
sistematico. Hay una mayor tendencia a utilizar muestras de deferencia en registros formales. La
segunda es la justificacion, que no es una estrategia normalizada, sino una forma de atenuacion 16-
gica. Se pueden contar otras estrategias atenuadoras: compromiso previo, minimizador de costo

(propias del acto exhortativo) y minimizadores en mucha menor proporcion de uso.

A modo de interpretacion de los comparaciones de cifras y porcentajes, sugerimos que en los actos
de peticion es poco frecuente el uso de estrategias de cortesia negativa. Ademas estas responden a
elementos situacionales y al proposito comunicativo. De todas maneras, incluso en estrategias mas
normalizadas como las de deferencia su uso sigue siendo una opcion del hablante y de como ¢l
considera que el mensaje serd mas efectivo en ese contexto. Por decirlo de otra manera, se apela a
una imagen positiva del interlocutor que no se ve amenazada por el acto en si del pedido, por lo que

no hay una necesidad de utilizar atenuadores o minimizados que protejan la imagen negativa de los
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participantes. Incluso el uso de los indicadores de deferencia puede estar supeditado a situaciones

formales o a un uso estratégico en contexto familiares.

Nuestra encuesta nos da a entender que no hay reglas o normas generales establecidas explicita-
mente sobre la cortesia que no puedan ser utilizadas estratégicamente. Esto explicaria porque los
portefios consideran amables frases de pedidos que no contienen por favor o gracias, y porqué para
los extranjeros nuestras formulaciones de peticion son formuladas de manera directa y hasta descor-
tés. Tal vez sea porque los hablantes de la ciudad de Buenos Aires no interpretan que la muestra de
deferencia sea un signo de cortesia obligatorio, o quizas la falta de ella es una muestra de confian-
za, como vimos en los contextos familiares donde el uso de estas estrategias es mucho mas bajo que

en los contextos donde los hablantes interactiian con desconocidos.

El moderado uso de estrategias de cortesia negativa podria deberse al hecho de que hacer un favor
al otro es una posibilidad de ser solidario y ser solidario aumenta nuestra imagen positiva frente a
los otros, por lo que resulta que pedir un favor es apelar a un valor social arraigado en la sociedad
portefia como positivo. El problema resulta como vemos en los contextos propuestos cuando este
valor cultural entra en conflicto con otros valores como la autonomia del espacio privado, la priori-
dad en la ocupacion de los espacios publicos y la igualdad en las relaciones entre pares. En contex-
tos familiares hay una fuerte tendencia a preservar la armonia y la afiliacion con el grupo; no asi
en los contextos laborales, donde veremos una tendencia a la aufonomia por sobre el grupo de

pares.

Ademas, como claramente se ve desde la proxemia de los hablantes portefios, el espacio entre los
interlocutores es mucho mas cercano que en otras culturas, por lo que un desconocido puede ser sa-
ludado con un beso en la mejilla derecha y un apretén de manos en el primer encuentro con un por-
teflo/a y esto sera la manera mas cortés de presentarse por primera vez. Las intromisiones en el ter-

ritorio personal resultan relativas y el cuidado a la imagen negativa del otro no pareceria ser una
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maxima universal que se establece en cada interaccion dentro de la comunidad rioplatense. Por
ejemplo, cuanto mayor es el grado de confianza entre dos porteios/as jovenes, mas descorteses
pueden llegar a ser los vocativos con los que se llamen unos a otros (desde el famoso che hasta in-

sultos como boludo/a, pelotudo/a) y estos solo indican que son amigos intimos.

Entonces, claramente no estamos enfrente de las mismas maximas que Goffman (1967) y Brown y
Levinson (1987) plantean como universales para la cortesia lingiiistica. Es por eso que desde otras
perspectivas culturales los portefios pueden ser vistos como invasivos, agresivos, muy directos o
incluso maleducados. Sin embargo, la proximidad de los cuerpos en la interaccion, el ser directos, la
solidaridad y la sinceridad, son valores culturales que aun articulan los comportamientos corteses de
los hablantes rioplanteses de la ciudad de Buenos Aires en las esferas familiares y en cierta medida

en las relaciones dentro de espacios publicos.

6.3. Analisis de Actos de Habla de Ofrecimiento

6.3.1.Categorias de andlisis de acto de habla de ofrecimiento

Las categorias de analisis para los actos comisivos, en general, seran las mismas que en los actos de
habla de peticion (realizacion del acto de habla, direccionalidad del acto, estrategias sintdcticas y las
estrategias de cortesia). Ademas, dentro de cada categoria encontramos elementos diferentes que

nos ayudaran a pensar las caracteristicas propias del acto de ofrecimiento.

En primer lugar, un acto comisivo es una acto en el que el hablante se compromete a hacer una ac-
cion futura en beneficio del oyente y, en algunos casos, de ambos. Debido a que el oyente resulta el
beneficiario de esa accion, podriamos decir que los actos de ofrecimiento son actos de cortesia posi-
tiva, no solo por esta razon, sino también, porque aumentan la imagen positiva del hablante frente al
que recibe el favor, lo que haria que en algunas culturas y situaciones funcionen mas como una

norma de cortesia que como un ofrecimiento sincero. De todos modos, los actos de ofrecimiento
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plantean dos riesgos inherentes: ser aceptados por el oyente y la deuda con el hablante que conlle-

varian para el destinatario.

De ahi que cuando analicemos el comportamiento de los actos comisivos incluidos en nuestra en-
cuesta, pongamos foco en qué medida los actos comisivos pueden incluir actos directivos (segiin su
orientacion, beneficio y fuerza ilocucionaria); cudl es la variedad de estructuras y recursos lingiiisti-
cos que pueden representar este acto y si son fijas o pueden determinarse algunas estructuras como
mas frecuentes; si existe o no sinceridad en la realizacion de este acto; y qué estrategias de cortesia

se utilizan para mitigar los riesgos mencionados.

6.3.2.Realizacidn del acto de ofrecimiento

Grafico 96. Realizacion de los actos de habla comisivos
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Las categorias de realizacion del acto de habla de ofrecimiento estan divididas entre actos de realizacion di-
recta con estructura completa (RADC) bipartita o tripartita y con estructura nuclear (RADN), realizacion de
actos de manera indirecta (RAI) y la no realizacion de los actos de ofrecimiento (NRA) que puede ser por no

elicitar un acto o por realizar otro acto de habla.

Segtn los resultados, la tendencia es a realizar actos directa y compleja (RADC) en un 59%, actos
directos y nucleares (RADN) en un 23,67%, los actos indirectos (RAI) son casi inexistentes. Tal
como senala Haverkate (1994:100) los actos comisivos no aceptan una interpretacion de un acto

ilocucionario implicito, corrobora esta afirmacion el hecho que hayamos registrado una ocurrencia.
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La no realizacion del acto (NRA) es de un 20,5% que, en realidad como lo explicaremos mas ade-
lante, se refiere a las selecciones de los informantes que optaron por realizar otro tipo de acto de

habla: excusarse, lamentarse, informar etc.

Grafico 97. Porcentajes realizacion actos comisivos

® RADC @ RADN © RAI @ NRA
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Grafico 98 Pregunta 3.
Realizacién

® RADC @ RADN © RAI @ NRA

Grafico 99 Pregunta 6.
Realizacién

® RADC @ RADN © RAlI @® NRA
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Grafico 100 Pregunta 7.
Realizacion

® RADC @ RADN © RAI @ NRA

Grafico 101 Pregunta 8.
Realizacién

® RADC @® RADN @ RAI ® NRA
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Grafico 102. Pregunta 10.
Realizacion

® RADC ® RADN @ RAI ® NRA

Si observamos los resultados por respuesta, notamos que la seleccion de un acto de habla complejo
(bi o tripartido) y la seleccion de un acto nuclear, puede estar influenciada por algunos factores: hay
mayor seleccion de actos nucleares en los contextos familiares, aunque también hay respuestas con
estructuras nucleares en en el caso de la pregunta 10, el ofrecimiento como la respuesta a una pro-
posicion del jefe de la oficina. En este caso, muchos respondieron brevemente porque consideraron
que la informacion era implicita y el ofrecimiento funcionaba como una respuesta a una pregunta
previa. Si comparamos con la pregunta 3, donde el informante se ofrece para indicar una direccion a
un desconocido, y por ello, da una justificacion de porqué se esta ofreciendo. En el contexto de la
pregunta 10, no seria necesario dar una justificacion, debido a que son claras las motivaciones que
da el jefe y no pueden mencionarse las motivaciones del empleado para aceptar (mejorar su imagen
ante el jefe). En la pregunta 8, es necesario aclarar que va a ir a tomar un café para comprender por
qué se ofrece, de otra forma se podria suponer que no saldra de la oficina para buscarlo. En suma,
podemos observar que la seleccion de los miembros que forman parte del acto de ofrecimiento po-

dria estar motivada por factores extralingiiisticos.

Variables de realizacion en relacion con las variables de sexo

338



Tabla 45. PROMEDIOS TOTALES DE LOS PORCENTAJES VARIABLE SEXO

REALIZACION
RADC RADN RAI NRA
HOMBRES ‘ 60,35 19,63 0,35 20,71

MUJERES ‘ 56,56 24,05 0 20,31

Notamos una diferencia de 3,79 puntos entre hombres (60,35% de frecuencia de uso en promedio) y
mujeres (56,56% de frecuencia de uso en promedio) en favor de los hombres para los ofrecimientos
con realizaciones directas complejas. A diferencia de los actos de habla de peticion donde los
hombres seleccionaron mas las realizaciones nucleares que por las complejas, las mujeres optaron
mas por realizaciones nucleares (24,05%) y no complejas de actos de habla de ofrecimiento. La
tendencia se mantuvo en los cinco contextos de actos comisivos. No hay una diferencia marcada

para la no realizacion (hombres: 20,71% y mujeres 20,31%).

Variables de realizacion en relacion con las variables de edad.

Tabla 46. PROMEDIOS TOTALES DE LOS PORCENTAJES REALIZACION

RADC RADN RAI NRA
18-34 56,08 20,41 0 20
35-64 57,13 22,85 0,35 18,21
65-80 68,88 14,44 0 12,21

No hay diferencias marcadas, salvo que entre el primer grupo etario (18-34 afios) y el tercer grupo
(65 a 80 afos) hay una diferencia de 12,8 puntos en las realizacion directas y complejas en favor del

tercer grupo. En las no realizaciones, la diferencia es de 7,79 puntos en favor del primer grupo, lo
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que nos indica que el grupo mas joven tiende a preferir no realizar o realizar nuclearmente los actos
de ofrecimiento en contraste con el tercer grupo etario, que mantiene una tendencia de alta realiza-

cion y compleja como lo demuestran los datos de los actos de peticion también.
Patrones de las estructuras de los actos comisivos.

Como dimos a entender en el apartado anterior, la estructura de los actos comisivos puede variar
entre nuclear, bipartita y tripartita, y su variacion depende de factores contextuales e implicitos
culturales. La seleccion de los miembros dependera de las necesidades o estrategias del hablante en
términos de facilitar la aceptabilidad del ofrecimiento, minimizar el costo/beneficio o la deuda que
conllevaria aceptar el ofrecimiento, explicar las razones logicas de este, etc. Depende también de
factores interaccionales: la confianza que haya entre los interlocutores o la distribucion de informa-

cion en la conversacion.

En el caso de los actos de ofrecimiento, la proposicion que contiene el ntcleo del ofrecimiento ex-
presa una accion futura. A este nucleo pueden o no sumarse otras proposiciones para representar
condiciones previas como habilidad, aceptabilidad y razonabilidad, aunque estas condiciones pre-
vias pueden ser representadas con otras estrategias que no implican su elicitacion a través de una
frase, como por ejemplo la condicidon de aceptabilidad se puede expresar con el uso del imperativo
para persuadir al oyente de que acepte. El hablante debe expresar directamente su ofrecimiento en
al menos un término o miembro y la suma de otros miembros es aleatoria. (Haverkate, 1994:99).

Observemos las siguientes tablas y el grafico para ilustrar esta afirmacion.

Tabla 47. Clasificacion segun la estructura de los actos comisivos

Nuclear Bipartita Tripartita o mas
Yo te acompaiio, vamos (3,i) Bajate donde yo me bajo que_te
indico. (3, b)

Yo le indico donde bajarse. (3, g)  Voy para alla, yo le indico. (3,e)  Es cerca de donde bajo yo. Si
querés, te indico o mejor bdjate

conmigo y te acompario. (3, d)
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Tabla 47. Clasificacion segun la estructura de los actos comisivos

Nuclear

Bipartita

Tripartita o mas

/Querés que te preste algo de
plata? (6,a)

Necesitds unos mangos? (6,b)

No tengo problemas en cuidarlos./

Esperd a que llegue a la parada y
te acompaiio. (3, f)

Si necesitas algo, yo te ayudo.
(6,¢)

Te doy una mano y te presto algo

No tengo problemas en bancarte

de plata. (6, g)

esta vez. (7,e)

Yo puedo. (10,a)

Bueno, dale lo hago yo. (10,g)

Bueno, yo podria hacerlo.(10, h)

Si, me prendo. ;Cuando

arrancamos? (10, i)

Bueno, pero no puedo quedarme
mucho_tiempo extra después del

Anda, yo te los cuido. (7, f)

Si querés, puedo quedarme con

No seas boludo, tendrias que
haberme avisado antes. Yo te
banco hasta que encuentres algo.

(7.¢)

Mira X, vos te quedaste sin
trabajo, no es problema mio. Hoy
te presto pero rebuscatelas. (6, h)

Tomda un par de pesos y si querés,
te consigo trabajo de lo mio. (6,i)

/Querés que los cuide yo? No hay
problema, contd conmigo. (7, d)

JPodemos hacer una pausa? Nos

los chicos. (7, i)

Che, me voy a comprar un café.
JAlguien mds quiere? (8, e)

JNecesitas que te preste plata?
No importa cuando me la
devuelvas. (6, f)

Mira, es donde yo me bajo.
Seguime hasta la esquina que te

horario. (10, d)

muestro donde es. (3, ¢)

Bueno, si no queda otra, yo me

ofrezco. (10, )

Serior, yo podria quedarme y

realizar la tarea. ;jLe parece?
(10,¢c)

tomamos un café, despejamos la
mente, y volvemos al laburo con

mds impetu. (8, f)

Deje, lo hago yo, no hay
problema. (10,b)

Tabla48 Porcentajes de estructuras de realizacion de los actos comisivos

preguntas nuclear bipartita tripartita
P3 14,45 63,85 21,68
P6 ‘ 21,42 55,35 23,21
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Tabla48 Porcentajes de estructuras de realizacion de los actos comisivos

preguntas nuclear bipartita tripartita
P7 15,53 34,95 49,51

P8 0 62,5 37,5

P10 66,98 16,03 16,98
TOTAL 23,67 46,53 29,77

Grafico 103.Estructuras de los
actos comisivos

® NUCLEAR @ BIPARTITA © TRIPARTITA
Como vemos en el cuadro, la cantidad de miembros con los que se realizan los ofrecimientos es
bastante variable de contexto a contexto e incluso dentro del mismo. De todas maneras, podemos
afirmar que hay una tendencia a la realizacion bimembre o bipartita (47%), luego con 3 o mas
miembros (30%) y, por ultimo, nuclear (24%). Podriamos pensar que es una variacion simplemente
aleatoria o podriamos también pensar que es una variacion estratégica y, que la estrategia estd va-

riando segun los implicitos que sean tomados en cuenta por el hablante.

Por ejemplo la pregunta 3, donde el hablante debe ofrecerse a indicar y, tal vez, acompafiar al

oyente hasta una direccion que estd cercana a su destino. En este caso, el implicito que estd afec-
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tando el comportamiento del hablante es puedo ser solidario con un desconocido en el espacio pu-
blico siempre y cuando esto no comprometa mi espacio personal o el suyo. Este implicito explica
los motivos para ofrecerse, si el hablante no va en la misma direccion seria muy extrafio que se ba-
jara del colectivo para indicarle y/o acompafiar al oyente, y es muy posible que el oyente sintiera
desconfianza o rechazara el ofrecimiento por pensar el costo que conllevaria para el hablante. Es
por eso que 71 de los 120 informantes prefirieron hacer explicito ese motivo (“Bajate donde yo me
bajo”, “Mira, es donde yo me bajo”, “Voy para alla, “Es cerca de donde yo bajo”) utilizando,
como veremos mas adelante, una estrategia relacionada con la condicion previa de razonabilidad.
Dos son las repuestas que solo le indican donde bajarse no ofreciéndose a indicar el camino, de he-
cho una de ellas ni siquiera es un ofrecimiento, o sea solo una es un ofrecimiento y estd expresado

con una estructura nuclear (3. a. Tenés que bajarte donde yo me bajo.).

Si comparamos las respuestas, las nucleares fueron menos seleccionadas, tal vez porque expresan
un ofrecimiento, y no las razones para hacerlo. En otro contexto, podria no afectar la aceptacion del
acto, pero en este caso para que el oyente lo acepte con confianza el hablante debe dejar en claro la
razon por la que se ofrece a hacerlo, para ello debe utilizar una estructura que al menos contenga
dos miembros (nucleo y justificacion). En el caso de las opciones con tres miembros o mas, las es-
trategias son mas complejas, puesto que la frase le da opciones al oyente y de esta forma mitiga la

amenaza que podria surgir del hecho que que le hablante se ofrezca a acompanarlo.

En la pregunta 6, el implicito es la solidaridad con los amigos cuando estos necesitan ayuda como
por ejemplo dinero. Es claro que el implicito cultural de la solidaridad entre amigos es muy fuerte
en la cultura portefia dentro de los vinculos de familiaridad (Boretti, 2000:87), pero también la
aceptacion de lo que podria provocar una deuda entre el oyente y el hablante. De esta manera, algu-
nos hablantes eligen expresar una de las estrategias vinculadas con la condicion previa de acepta-

cion. Su eleccion condiciona la cantidad de miembros que tendrd la respuesta que seleccione, en-
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tonces, tenemos por ejemplo 34 informantes que hicieron una pregunta sobre si aceptaba o si nece-
sitaba el dinero. Los 65 informantes que seleccionaron estructuras bimembres, sumaron una de estas
estrategias aceptacion o razonabilidad una frase donde ellos se ofrecen a ayudar, y en muchos casos
la condicion previa de habilidad que queda implicita (yo soy capaz de ayudarte). Las opciones con

tres miembros fueron las menos votadas, ya que podrian resultar verbalmente poco econémicas.

En la pregunta 7, el implicito es que cuidar nifios puede ser una tarea bastante dificil y complicada,
por esto muchos de los informantes tendieron a mitigar el costo de la realizacion de esta tarea y mu-
chos otros evadieron hacer cualquier tipo de ofrecimiento. Entonces, las opciones mds selecciona-
das contienen la frase “no tengo problema” para mitigar el compromiso de semejante tarea. Los in-
formantes que no parten de este implicito no mitigan la frase y, simplemente, se ofrecen o ponen
una cldusula de aceptabilidad. En este caso, hay un factor sintactico que esta relacionado con la
estructura del acto, dependiendo de como se incluye o no en la frase del ofrecimiento, la estructura
estd conformada por un solo miembro con una frase subordinada incluida o en dos o tres miembros
con frases paratdcticas. Es la inica pregunta donde el nivel de seleccion de una estructura de tres
miembros es alta (39 informantes sobre un total de 120), tal vez debido a que es una estructura pa-

ratactica con tres frases cortas (“;Querés que los cuide yo? No hay problema. Conta conmigo”)

En la pregunta 8, el implicito es quiero evadir el trabajo pero no quiero que piensen que no soy so-
lidario con mis colegas. Esta vez tiene que ver con la cohesion del grupo y la solidaridad en el tra-
bajo, esto aparece en una de las respuestas seleccionadas por los informantes y esta fue selecciona-
da por 23/120 informantes. Del resto, 37 informantes utilizan una estructura bimembre para dar los
motivos y ofrecerse a traer café a alguien que quiera, o no querrian explicar su conducta y menos
ofrecerse a traer café¢. Compararemos esta pregunta con la nimero 6 donde el contexto también es
de paridad social pero amigos, para ver como el mismo principio de solidaridad puede ejercer

mayor o menor cohesion dependiendo de los vinculos sociales y no solo de la distancia social.
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En la pregunta 10, se seleccionan preeminentemente opciones con estructuras nucleares, porque lo
que desea expresar el hablante es simplemente que ¢l estd disponible y tiene la capacidad para lle-
var a cabo la tarea que sugiere el jefe. Algunos, mitigaron su respuesta no para contrastar con el
grupo, sino porque el implicito en este caso es la apreciacion que los argentinos tienen sobre el tra-
bajo y sobre el tiempo libre. El hecho de que tuvieran que trabajar horas extras no pagas hizo que,
en algunos casos, respondieran negativamente a esta pregunta y, en las opciones libres, muchos ex-
plicaron que no tenian porqué trabajar gratis. Ninguna de las respuestas dadas tuvo en cuenta el
grupo de pares que también era parte de los destinatarios, no hubo ningun tipo de mitigacién con
respecto a la imagen que podria proyectar el hablante a su grupo de pares. Si, en algunos casos,
hubo frases o marcadores para indicar resistencia a ofrecerse a cumplir la tarea con “si no queda
otra” o al contrario para mitigar el costo de la tarea con el “no hay problema”. En estos casos, los

actos toman una estructura bimembre.
Seleccion segun el registro.

En el registro formal, encontramos que las estructuras no tienen diferencias de uso (nuclear 36%,
bipartita 34%, y tripartita 30%), lo que podria deberse a que no hay un patron establecido de estruc-
turas en los actos comisivos, pero también a las mismas situaciones propuestas en la muestra para
los contextos formales, pero si una mayoria de estructuras completas o ampliadas. En el registro
informal, si hay una tendencia a las estructuras bipartitas (50%), por sobre todo, en las situaciones
de las preguntas 3 y 6, que por motivos contextuales utilizan mayor cantidad de estrategias como
justificacion o minimizacion del costo del ofrecimiento, que aparecen en el segundo miembro del
macroacto. En sintesis, no encontramos patrones estructurales que sean una tendencia salvo para el
registro informal, aunque si podemos ver un comportamiento estratégico en la seleccion estructural

de los miembros del macroacto.
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Grafico 104 formal Grafico 105 informal
@ nuclear @ bipartita © tripartita ® nuclear ® bipartita © tripartita

17%

Orden de los miembros o microactos en el acto de habla comisivo.

Las estructuras bipartitas o de mas miembros establecen patrones con respecto a la proposicion que
contiene la accion futura que corresponde al ofrecimiento. Los miembros que acompafian el acto de
ofrecimiento pueden ser dispositivos con funciones de mitigacion, justificacion e incluso instruc-
ciones. En algunos casos, hay un refuerzo del ofrecimiento, con otro ofrecimiento. Las estrategias
que se representan en los segundos y terceros miembros del acto seran tratados en el apartado de

estrategias de cortesia.

Dentro de las estructuras bipartitas y tripartitas, hay patrones de colocacion con respecto al nucleo,
ademas de estructuras mas diversas y complejas donde encontramos dos o tres ntcleos. La tenden-
cia mayor (46%) es a colocar el segundo término antepuesto: presecuencia. Las colocaciones mas
complejas (30%) que son aleatorias, ya sean un nucleo y dos términos o ya sean dos o tres nucleos.

Y por ultimo, la colocacidn en postsecuencia es la mas baja (24%).

El hecho de que la tendencia sea a colocar el segundo término del acto en presecuencia, puede estar
motivado estratégicamente por las funciones de las proposiciones y las estructuras sintacticas que
los representan. Por ejemplo: hay estructuras donde el segundo término es una condicion de acepta-

bilidad y se representa con una condicion (“Si querés”, “si necesitds algo”), en otros casos es una
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instruccion y se expresa con imperativo (“Anda"; “seguime hasta la esquina’; “bajate donde yo
me bajo”...) y en otras es una aseveracion con la informacion de una accion futura que funciona

como justificacion (“Voy para alla”, “me voy a comprar un café”, etc).

Cuando el segundo término se ubica pospuesto al nicleo, generalmente, la proposicion expresa una
mitigacion del costo del ofrecimiento (“no hay problema”, “no importa cuando me lo devuelvas™).
Las estructuras complejas involucran dos o mas actos de ofrecimiento (“;Podemos hacer una pau-
sa? Nos tomamos un café, despejamos la mente, y volvemos al laburo con mas impetu.”(8, f)), u
otro acto como por ejemplo reproche (“No seas boludo, tendrias que haberme dicho antes”), o dar

una directiva que en realidad funciona como cléusula de aceptabilidad (“Deje ).

En suma, el hecho que de haya una variedad de estructuras no siempre es aleatoria, sino que se
puede reconocer que hay una planificacion estratégica motivada por implicitos contextuales y cultu-
rales y la representacion de estas estrategias provoca la adicion de un segundo miembro frecuente-

mente, y de un tercero con menor frecuencia.

Ubicacion de las estrategias con respecto a los miembros del acto comisivo.

Tabla 49. Ubicacién de las estrategias segun el orden de los miembros.

FUNCION PRESECUENCIA POSTSECUENCIA PORCENTAJE
ACEPTACION 94 24 31,89
JUSTIFICACION 119 35 41,62
MINIMIZACION 0 80 21,62
REPROCHE 18 0 4,86
TOTALES 231 139

PORCENTAJE 62,43 37,56
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Grafico 106. Ubicacion de los miembros. Actos comisivos
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ll PRESECUENCIA l POSTSECUENCIA . COMPLEJAS
Si prestamos atencidn a las estructuras que contienen 2 0 mas miembros, podremos observar las es-
trategias sociopragmaticas que se realizan en los miembros secundarios que son adyacentes al ni-
cleo, cuya colocacion puede ser, como vimos antes, en presecuencia (el 62,43 % con las macroe-
structuras complejas) o en postsecuencia (el 37,56% incluyendo las estructuras mas complejas). Las
estrategias socio-pragmaticas de cortesia pueden estar expresadas por distintos recursos lingiiisticos,
como la modalidad verbal, y discursivos, puesto que se expresan a través de frases que se ubican en
los distintos miembros de la macroestructura del acto comisivo. En este sentido, se hallan distintas
estrategias en los segundos y terceros miembros que pueden aparecer pospuestos o antepuestos al

nucleo de acto de ofrecimiento, o sea al ofrecimiento en si.

Las estrategias de cortesia mds frecuentes son: aceptacion, justificacion, mitigacion y reproche (tal
vez podria considerarse como otra forma de provocar aceptacion). En este tipo de actos, como acla-
ramos antes, es importante que el oyente acepte el compromiso al que se ofrece el hablante, por lo
que el hablante establecera explicita o implicitamente dispositivos de aceptacion. La estrategia de
aceptacion es seleccionada en nuestra muestra en un 31, 89 %. Los dispositivos mas frecuentes son
el uso de frases condicionales (si querés, si necesitas) y el uso de frases con imperativo (anda,
deje). Otras estrategias son la justificacion (41,62% de seleccion), normalmente expresada con una
frase aseverativa (voy para alla, tengo que salir a comprar café); la mitigacion en un 21,62% de
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seleccion (frases aseverativas como por ejemplo: no hay problema) ; y el reproche es la estrategia
con menor porcentaje de seleccion, 4,86%, puede estar expresada por frases en imperativo (No seas
boludo, tendrias que haberme dicho antes) o aseverativas (vos te quedaste sin trabajo, no es pro-

blema mio).

En resumen, hay una preferencia por ubicar las estrategias en el primer miembro que antecede al
nucleo, por sobre todo, las estrategias de aceptacion y justificacion. Contrariamente, una estrategia
como la minimizacion del ofrecimiento, al contrario de lo que vimos con el pedido, ocupa exclusi-

vamente, segun nuestra muestra, el miembro posterior al nicleo.

6.3.3. Direccionalidad de los actos de habla de ofrecimiento

Como se puede apreciar en el grafico n°95 no se registran actos de habla comisivos indirectos. Esto
se corresponde con lo que Haverkate (1994: 99): “la comunicacion de cortesia positiva predomina
hasta el punto que el acto comisivo no se realiza mediante locuciones implicitas cuyo contenido
proposicional deje de expresar informacion literal sobre la obligacion que contrae el hablante con el
oyente”. De esta manera, hay una diferencia entre los actos de habla comisivos y directivos, porque
estos ultimos pueden expresarse de manera indirecta. Es necesario que el acto de ofrecimiento sea
explicito para que sea posible reconocer el compromiso que asume el hablante con el oyente. En
ninguno de los contextos expuestos en el cuestionario se dieron respuestas con actos de habla indi-
rectos, no se registraron dentro de las opciones dadas y tampoco en las respuestas libres. De ahi, se

podria concluir que la realizacidon de los actos de habla de comisivos es directa.

Reticencia

Registramos en las encuestas un 20,5% de reticencia en la realizacién de los actos comisivos, hay
que aclarar que encontramos dos tipos de reticencia: aquellos que seleccionaron realizar otro acto

de habla y aquellos que optaron por no realizar ninguno. Es muy baja (1,5%) la cantidad de no rea-
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lizaciones de ningln tipo de acto y si mas elevadas las realizaciones de otros actos de habla en lugar
del acto de ofrecimiento (19%). Desde el cuestionario prospectivo, vimos que algunos hablantes
habian dado respuestas que no correspondian a los actos de habla que esperabamos, por ejemplo: en
la pregunta 3, hay dos opciones (a, h) que realizan actos directivos; en la pregunta 7, hay varias op-
ciones (a, b, ¢, g, h) que son simplemente evasivas como “uhh qué lastima”, 1o mismo en la pregun-
ta 8 muchas de las opciones son excusas para salir a tomar café, solo dos son realmente ofrecimien-
tos. En el momento que se seleccionaron las respuestas que se incluirian en el cuestionario definiti-
vo para la encuesta, se tuvo en cuenta este tipo de respuestas evasivas o actos que no eran comisivos
como opciones posibles a los contextos dados en las preguntas. Los resultados nos confirmaron que

hay casi un tercio de los informantes que en estos tres contextos considera estas opciones como re-

spuestas.
Grafico 107. Reticencia. Actos comisivos
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Ahora bien, para analizar las razones que motivan este nivel de reticencia y la eleccion de diferentes
actos es necesario ver los contextos en particular. Tal como lo consideramos en la seleccion de las
estructuras, la explicacion de las motivaciones para la seleccion de uno u otro acto de habla tiene su

origen en el contexto situacional y los implicitos culturales.
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En la pregunta 3, el ofrecimiento es a dar indicaciones o acompaiar al oyente, el acto comisivo esta
orientado hacia el oyente en términos que ¢l tiene que hacer algo que lo beneficia, pero, también el
hablante debe hacer aquello a lo que se compromete, de este modo, ambos se comprometen en la
tarea. Indicar es dar instrucciones, instrucciones que el oyente debe llevar a cabo y se podria decir

que el acto de habla se transforma en directivo.

John Searle (1979:14) explica que la direccion de ajuste (mundo a palabras) de los actos comisivos
es la misma que la de los actos directivos. En los actos comisivos, el hablante se compromete a ha-
cer una accion futura y en los actos directivos el oyente es el que se compromete. Aunque si la
orientacion del acto comisivo es hacia el oyente o hacia ambos, al aceptarlo, este termina compro-

metiéndose a realizar una accion futura.

Hancher (1979:7) advierte que los actos comisivos, al igual que los directivos, se basan en el prin-
cipio de cooperacion, puesto que para que sea completado el acto es necesaria la participacion del
oyente, un ofrecimiento requiere una respuesta de parte el oyente. Por lo cual, Hancher tiene la idea
de combinar los dos tipos de actos en comisivos-directivos diferenciandolos por la orientacion de

cada acto (si esta orientado al hablante, al oyente o a ambos).

Esto queda bastante claro cuando vemos las respuestas a la situaciéon 3 que van desde el simple
ofrecimiento hasta la instruccion en imperativo. El nivel de reticencia es muy alto, 37 informantes
consideraron no necesario ofrecerse a acompanar al oyente u ofrecerse a indicarle el camino, sino
que directamente le indican donde bajarse realizando un acto directivo. Pero incluso cuando hay un
ofrecimiento aparecen formas directivas, como “Espera a que llegue a la parada y te acompario” o
“mejor bajate conmigo” o “Seguime hasta la esquina...”. De todas formas, hay que notar que en
este caso es el proposito del acto el que lleva al hablante a ser directivo, aquello que ofrece es dar

indicaciones.
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La siguiente pregunta con mayor cantidad de informantes que eligieron hacer otro tipo de acto fue
la 8, esta pregunta no planteaba explicitamente que los informantes debian seleccionar un acto de
habla de ofrecimiento, lo que se queria saber era sobre la sinceridad de los actos de ofrecimientos y
si estos podian servir para atenuar otras conductas que podrian ser conflictivas en un grupo de pares
como colegas de trabajo. De ahi que fuera interesante ver que en el &mbito del trabajo las conductas
afiliativas se dan en menor grado que con vinculos de amistad o familiaridad. O sea, muchos infor-
mantes dieron excusas para salir a tomar un café, pero no creyeron necesario compensar su conduc-
ta con un ofrecimiento. De hecho, algunos informantes plantearon no decir nada, porque no tenian

porqué excusarse frente a sus compaifieros por evadir el trabajo por un rato.

Queda claro que los grupos de pares en el contexto del trabajo son menos solidarios, con la pregun-
ta 10, donde aquellos que no se ofrecieron (14 informantes) lo hicieron no por conservar su imagen
frente al grupo, sino por considerar que no debian trabajar de mas gratis, o que no era importante
mejorar su imagen con su jefe. El resto, prefirid ofrecerse fortaleciendo asi su autonomia frente al

grupo de pares.

La pregunta 7, también tiene un alto nivel de reticencia (32 informantes); pero, solo uno se neg6 a
decir algo, el resto busco distintas estrategias para no realizar un ofrecimiento (sugerencias, excu-
sas, expresiones de lastima). En este caso, la tarea que se plantea puede ser dificil puesto que hay
que cuidar a tres nifios y los informantes pueden no sentirse capacitados para hacerlo. A diferencia
de la pregunta 6, donde lo que se estd pidiendo es ayuda econdmica, esta pregunta trata de ver si
frente a una situacion que involucra directamente una accion del hablante que puede ocasionarle
molestias, este responde sinceramente o realiza un acto de ofrecimiento que no estd dispuesto a
cumplir. Fue desde el comienzo con el cuestionario prospectivo muchos informantes entendian la
situacién como un pedido indirecto y, luego, trataban de evadir una respuesta que los comprometie-

ra. Y es asi que muchas de las opciones dadas en el cuestionario definitivo involucran otros actos de
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habla. Es interesante que solo uno se animo a no decir nada y otro dijo que no los cuidaria, eligien-
do la opcién B. Esto nos hace pensar que la mayoria considera que hay un principio de solidaridad
que subyace en la relacion con su interlocutor, y negarse directamente o no responder a la necesidad
expresada por este seria descortés e iria en contra de este principio. Es por esto que los informantes
que no realizan el acto de ofrecimiento, realizan otros actos incluso expresar condescendencia para
poder negarse indirectamente a este pedido indirecto: “Uh, que lastima”; “Lo lamento no conozco
a nadie tampoco”, “;Por que no llamds a una nifiera? ”, “Soy como Herodes con los nifios”, “Ten-

go que consultar con mi marido...” etc, etc.

Por un lado, estas respuestas dan la pauta de como funcionan pragmaticamente los actos de habla
indirectos, vemos como el interlocutor de la situacion dada comenta/informa su situacion y es el
hablante. En este caso, que debe decidir si realizar un ofrecimiento, si excusarse, o si dar a entender

que €l solo registra el comentario como informacion dada no como pedido.

Con respecto a la condicion de sinceridad del acto de ofrecimiento, es muy dificil poder evaluar si
los hablantes son o no sinceros al realizar el acto. No obstante, nos queda claro por el nivel de reti-
cencia que la realizacidén de estos actos de ofrecimiento no esta convencionalizada, es decir, no es
una norma de cortesia. Actlian otros principios condicionantes para la realizacion de actos de ofre-
cimiento en los casos presentados, por ejemplo, la solidaridad, que se da especialmente en los cir-

culos estrechos: familia y amigos.

Podriamos concluir que en los contextos familiares como el de la pregunta 6 se da el menor nivel (3
informantes) de reticencia. Las preguntas 3 (joven desconocido), 8 (colegas de trabajo) son los de
mayor reticencia. La pregunta 7, los informantes fueron sinceros al dar sus respuestas, en un
contexto familiar donde la tarea podria ser mds demandante y compleja, como cuidar nifios: un ter-
cio de los informantes (32 informantes) optd por tratar de evadir cortésmente realizar un ofreci-

miento, incluso si el mismo principio de solidaridad entre amigos estaria actuando. O como en la
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pregunta 8, donde hay un 33% de reticencia; del 67 % restante, la mitad solo plantea un ofrecimien-

to sin destinatario (““; Che, alguien quiere un café?”’) sin que ello conlleve un compromiso real.

En sintesis, a partir de la reticencia pudimos evaluar principios como la solidaridad, la confianza,
condiciones previas como la sinceridad y la interpretacion pragmatica de los actos de habla exhor-
tativos indirectos. La inclusion de otras opciones que contenian otros actos de habla que los estu-
diados nos permitio ampliar el espectro de respuestas y tener una mejor percepcion de las conductas
socio pragmaticas, no solo a nivel lingiiistico, sino a nivel sociocultural. En otros términos, los ni-
veles de reticencia dan mas fidelidad a la muestra, y nos permiten evaluar aspectos socioculturales
de la identidad portefia, mas allad de los aspectos pragmalingiiisticos y estructurales que analizamos

en dentro de los actos de habla realizados.

En relacion con las variables de edad y sexo, no encontramos tendencias o diferencias mas alla de

las esperadas por los porcentajes de las cuotas.

6.3.4.Estrategias sintacticas

Grafico 108. Estrategias sintacticas actos comisivos
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En los tipos de estrategias sintacticas para realizar ofrecimientos, registramos una cierta variedad de
estrategias: interrogativas convencionalizadas en presente del indicativo con o sin verbos modales,
aseveraciones, imperativo y estructuras condicionales de presente. No se registran como en el caso
de las estrategias de pedido interrogativas convencionalizadas negativas. Sin embargo, podriamos
decir que estas estructuras sintacticas dentro de los actos comisivos tienen cierta frecuencia, aunque
no se haya dado el caso en nuestro cuestionario (;Por qué no vamos al cine hoy? ;No querés que

tomemos una cerveza?).

Grafico 109. Porcentajes estrategias
sintacticas.
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La estrategia sintactica en promedio mas frecuente es la asercion (40% en promedio entre las cinco
situaciones), pero esto es debido a la pregunta 10 donde hay un 72,5% de aserciones como respues-
ta. Esto podria deberse a que, en este caso, los ofrecimientos funcionan como el par adyacente a una
peticion en el contexto dado (el jefe pide a sus empleados voluntarios para trabajar extra en un nue-

vo proyecto). En el resto de las situaciones, se da en un promedio mucho mas bajo (pregunta 3:
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39,8%; pregunta 6: 21,80%; pregunta 7: 26,31%; pregunta 8: 50 %), es decir que, si bien depende
del contexto comunicativo. Es una estrategia regular para expresar ofrecimientos. Los porcentajes
relacionados con variables demograficas no indican tendencias de uso particulares ( mujeres de 18-
34 anos: 20%; hombres de 18-34 afios: 19%; mujeres de 35 a 64 afios: 24%; hombres de 35-64 anos:
22%; mujeres de 65 a 80: 9%; y hombres de 65 a 80: 7%), En otras palabras, los porcentajes re-

sponden a los porcentajes de las cuotas de informantes y no a tendencias particulares.

Grafico 110. Asercion Grafico 111. Asercion totales
promedios
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En segundo lugar, con un promedio de realizacion del 26% la estrategia de usar el modo imperati-
vo resulta regular, aunque como en el caso anterior su grado de uso dependera del contexto dado.
Haverkate (1994:97) sefala que el uso del imperativo en los actos comisivos puede deberse a la
misma fuerza ilocutiva del imperativo que trata de inducir al oyente a hacer la accién que propone
el hablante puesto que sus efectos son positivos para €l. También podriamos pensar que en estos
casos el hablante, a pesar de que se ofrezca a hacer algo en favor del oyente, también obliga a este a
realizar una accion. hHay un caracter directivo en el acto de habla que coincide con su orientacion
hacia el oyente o hacia ambos interlocutores. De esta manera, se podria pensar que este tipo de ac-
tos de habla que hacen uso del imperativo y su orientacioén es a ambos participantes podria pertene-

cer a una subclase de actos comisivos como sugiere Hancher (1979:7): comisivos-directivos.
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Su variacion de uso es contextual, como por ejemplo la pregunta 3 (47,12% de seleccion en las re-
spuestas). En esta pregunta, hay dos factores que podrian propiciar esta estrategia: por un lado, el
propdsito comunicativo es dar indicaciones y, por el otro lado, cierta urgencia que hace que sea

aceptable el uso de formas maés directas y el hecho de que el oyente es joven también incidiria.

Con respecto a esto, si comparamos el uso de la estrategia de sintactica de imperativo y la relacién
entre los interlocutores: en contextos informales de menor distancia social, hay un uso del 32,7% de
selecciones y con interlocutores en relacion jerarquica 15%. Se da un porcentaje de seleccion mayor
en contextos mas informales y con interlocutores cuya forma de tratamiento habitual es vos, pero su
ocurrencia puede darse en ambas situaciones. Segln la relacion con las variables demograficas, no
hallamos ninguna tendencia, los porcentajes son: mujeres de 18 a 34 afios: 20%; hombres de 18 a
34 afios: 20%; mujeres de 35 a 64 afios: 22%; hombres de 35 a 64 afios: 22%; mujeres de 65 a 80

afios: 11%; y hombres de 65 a 80 afios: 8 %.

Grafico 112. Imperativo
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En tercer lugar, pero con un promedio de 23% aparecen las estructuras interrogativas convenciona-
lizadas, ya sea con verbos modales, en especial el verbo guerer, ya sea con preguntas no incrusta-
das. Estas aparecen en las selecciones para respuesta a las preguntas 6, 7 y 8. Los tres contextos son

informales entre pares (6 y 7 amigos; 8 compaieros de trabajo).

Las interrogativas convencionalizadas muchas veces realizan la condicion de aceptabilidad, pues
son un dispositivo de consulta para que el oyente acepte o no la ayuda. La otra variante son las in-
terrogativas no incrustadas (Haverkate 1994:93), por ejemplo: ;4Apago la luz?, ;Cierro la ventana?
Las interrogativas convencionalizadas comisivas en espafiol tienen la caracteristica dede ser expre-
sadas en tiempo presente (Haverkate, 1994:93). Protegen la imagen del oyente las interrogativas
que utilizan el verbo necesitar, puesto que no se da por supuesto que el tiene una necesidad, sino
que se requiere de su asentimiento para hacer el ofrecimiento. En este caso, la pregunta tiene dos
interpretaciones: pregunta directa sobre la necesidad o deseo de ser ayudado, y por otro lado, es un
ofrecimiento en si. Asi como vemos en el caso del pedido las preguntas indirectas suelen ser mas
corteses por darle al oyente la posibilidad de interpretar uno de los significados o los dos al mismo
tiempo. Si la pregunta “;Necesitas que te preste plata?” recibe un asentimiento de parte del oyente

implicaria la aceptacion del ofrecimiento. De alguna manera, la pregunta protege al oyente de hacer
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explicito por parte del hablante que la informacion que habia proporcionado el oyente era un pedido
indirecto, sino mas bien una confidencia entre amigos. “Podemos sostener que el objeto explicito de
las interrogaciones es pedir permiso, en tanto que el objeto implicito es comprometer al hablante a

cumplir lo prometido.” Haverkate, (1994: 92).

De todas maneras, en el contexto de la situacion 8, la pregunta en ese caso es un ofrecimiento que
no supone un oyente especifico y que tampoco el hablante espera fuertemente ser aceptada, “;Al-
guien quiere un café?” es una pregunta de cortesia en este caso que no es necesariamente un oftre-

cimiento sincero.

En efecto, vemos que las preguntas funcionan doblemente como dispositivo de consulta por la acep-
tacion y como ofrecimiento en si, y que puede responden a comportamientos estratégicos de cor-
tesia positiva. Son formuladas en presente y hay un uso no referencial del sujeto que no implica un
ofrecimiento real, sino una mera forma de cortesia. Con respecto a las variables demograficas, ve-
mos una leve tendencia de uso entre las mujeres de 35 a 64 afios (28%) y menor tendencia de uso

entre los hombres y mujeres del tercer grupo etario.

Grafico 114. Interrogativas totales
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Grafico 115. Interrogativas
promedios

® hombres 18-34 @ mujeres 18-34 © hombres 35-64
® mujeres 35-64 @ hombres 65-80 @ mujeres 65-80

En cuarto lugar, encontramos el uso de la estrategia de estructuras condicionales (11%) de presente
en la apodosis y presente del indicativo en la prétasis o de presente del indicativo en la protasis e
imperativo en la apdodosis. Esta estrategia también estd vinculada con la condicion de aceptabilidad
que es expresada en la protasis como condicidon para que se realice el ofrecimiento. Por la misma
estructura, podemos dividir el acto en una estructura de dos miembros: la condicién que es la acep-
tacion, y el nucleo que es el ofrecimiento en si. Esta estructura es mas explicita, deja en claro que el
ofrecimiento depende de la aceptacion del oyente “Si querés,...”. El uso de estas estructuras no se
da en todos los contextos dados en el cuestionario, aparece solo para las situaciones 3, 6 y 7 que
proponen contextos informales. Sin embargo, no creemos que este sea un factor que condicione el

uso, sino mas bien que es otro recurso lingiiistico que puede estar dependiendo de varios factores.

En algunos casos, resulta mas directa, ya que se combina con el uso del imperativo: Si querés te in-
dico, o mejor bajate conmigo, yo te acompario. Podriamos decir que es una forma mas explicita que
indica mayor autoridad del hablante sobre el oyente, aunque esta se vea mitigada por el hecho de

hacer explicito que la aceptacion del ofrecimiento depende del oyente.
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Como vemos, hay mucha variedad de formas de realizar ofrecimientos, en comparacioén con las
formulas de pedido, suelen ser directos y utilizar recursos lingiiisticos mas directos también como
aseveraciones, imperativo y condicionales. Mientras que en los actos de peticion podemos hallar el
uso de recursos mas indirectos donde la imagen del oyente deba ser mas preservada y, por lo tanto,

aparezca un grado mayor de mitigacion.

Notamos que tanto los hombres de 35 a 64 anos (35%) como los hombres y mujeres del tercer gru-
po etario (8% y 6%) utilizan este recurso. Solo una persona selecciona, para la situacion 10, una
estructura condicional con un verbo en condicional simple en la apddosis (Yo podria hacerlo, si no
queda otra). Esta frase indica reticencia de parte del hablante, casi como si estuviera obligado a

ofrecerse.

Grafico 116. Estructuras
Condicionales promedios
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Grafico 117. Estructuras Condicionales totales
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6.3.4.1 Modos verbales en los actos comisivos
Grafico 118. Modos y
tiempos verbales. Actos
comisivos
@ imperativo @ presente © imperativo y presente @ condicional simple

A partir de los datos recolectados, podemos inferir que en lo que respecta a los tiempos y modos
verbales utilizados en los actos comisivos, es mayoritario el uso del presente del indicativo con va-
lor de futuro (63%). En segundo lugar de frecuencia, se utiliza el imperativo (10%) y la combina-

cion de ambos modos indicativo presente e imperativo (22%) en sentencias que contienen una
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estructura compleja bimembre o trimembre. Estos usos se dan tanto en contextos formales (pregun-
ta 10) e informales (preguntas 3, 6, 7 y 8). Por ultimo, el condicional simple (5%) solo en contextos

formales y para matizar el grado de disponibilidad hacia el compromiso que se oftrece.

Existe una gradacion de la probabilidad y la certeza que estd actuando en el caso de los ofrecimien-
tos, por lo que los modos verbales que representan mayor certeza sobre aquello que se promete son
los mas seleccionados como en el caso del presente del indicativo, o en el caso del imperativo;
aquellos modos que tienen mayor fuerza perlocucionaria y que resultan mas persuasivos para el
oyente. Hay que dejar en claro que la modalidad verbal va a depender de la estrategia sintactica que
se utilice, si el tipo de estrategia es imperativa se expresara con el uso del modo homoénimo. Mien-
tras que si se realizan aseveraciones o preguntas convencionalizadas es posible que deje la opcion

de seleccionar entre presente o condicional simple del indicativo.

Es necesario observar que en los actos de habla complejos pueden aparecer mas de una estrategia y,
por lo tanto, mas de un modo verbal, pero notamos que la combinacién mas frecuente en situa-
ciones formales e informales es la de imperativo con presente del indicativo (22%). En el caso de la
pregunta 10, que es el tinico contexto formal dentro de la encuesta para los actos comisivos, pudi-
mos observar que el uso del condicional simple lejos de indicar cierta formalidad en el trato, daria
la pauta de que el hablante minimiza el compromiso adquirido: Yo podria hacerlo. Puede ser leido
como una evasion del compromiso, mas que un ofrecimiento. No percibimos que haya una tenden-

cia con respecto a las variables de edad y sexo.
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Grafico 119 Formal Grafico 120 Informal
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6.3.5.Estrategias de cortesia negativa de actos comisivos

En el caso del ofrecimiento, aquello que se intenta mitigar es el desequilibrio que hay en el coste-
beneficio del acto. El hablante al ofrecerse en beneficio del oyente impondria sobre este un com-
promiso posterior que conllevaria para el oyente el hecho de aceptar el ofrecimiento y quedar en
una situacion de deuda con respecto al hablante por lo que trata de minimizar el costo de la tarea a
la que se ofrece. Para la realizacion de este acto, Haverkate (1994:99) menciona tres estrategias ba-
sicas relacionadas con las condiciones previas, que pueden darse simultineamente en un acto o por
separado: habilidad (destinada a que el hablante pueda realizar la tarea a la que se ofrece); acepta-
bilidad (destinada a que el oyente acepte el ofrecimiento) y razonabilidad (que el ofrecimiento este
justificado ya sea por la necesidad del oyente, ya sea por la predisposicion del hablante).

“Para mitigar el dilema, el hablante que invita puede seleccionar entre los miembros de una
clase relativamente extensa de estrategias, cada una de las cuales representa el reflejo formal
de una o mas condiciones previas inherentes a la realizacion del acto de habla comisivo.”

Haverkate,1994: 99.
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La ocurrencia de estas estrategias es muy frecuente, no hayamos un acto comisivo registrado en el
primer cuestionario prospectivo ni en las respuestas libres que no contuviera al menos una de estas

estrategias.

Si observamos el cuadro que representa los resultados en las respuestas dadas para los contextos de
actos de ofrecimiento, vemos que no solo aparecen estas estrategias en cada uno de los contextos,
sino que también pueden aparecer una o dos de las estrategias en un mismo acto. Esto puede ser o
porque co-ocurran en distintas frases del mismo acto o porque se utilicen simultdneamente en una

misma frase incluso expresandose a través del mismo item Iéxico.

Tabla 50-CUADRO GENERAL DE CONDICIONES PREVIAS

Tot. Respuestas Actos realiz Act/estrat Aceptabilidad Razonabilidad Habilidad

P3 120 84 72 59 72 0
P6 119 115 102 101 57 0
P7 120 90 90 72 50 12
P8 120 80 80 80 80 0
P10 120 106 105 48 18 61

En el Cuadro General tenemos las cifras de las respuestas dadas, los actos comisivos realizados, los
actos que contienen estrategias relacionadas con condiciones previas y las cifras que corresponden a

cada una de las estrategias.

El siguiente cuadro representa los porcentajes de los actos comisivos realizados con respecto a las
respuestas dadas. Luego teniendo en cuenta el total de los actos comisivos realizados los porcenta-
jes de actos que hacen uso de estrategias de cortesia relacionadas con condiciones previas. Y por
ultimo, en un segundo cuadro discriminamos los porcentajes de cada estrategia con respecto al total

de actos comisivos que utiliza estrategias de condiciones previas.
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Grafico 121. Condiciones previas actos comisivos
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Tabla 51. Estrategias que coinciden en el mismo acto.

Aceptabilidad Razonabilidad Habilidad
P3 59/59 59/72 0
P6 101/56 56/57 0
P7 72/50 38/38 12/12
P8 80/80 80/80 0
P10 48/34 19/19 61/49

Tabla 52. Porcentajes del uso de estrategias previas con respecto a los actos de habla

comisivos realizados

P3

P6

P7

P8

P10

Respuestas Actos Aceptabilidad Razonabilidad habilidad
dadas/actos realizados/
de habla actos que
realizados contienen
estrategias
70 85 82 100
96 88,6 99 55,8
75,6 100 80 55,5
66,6 100 100 100
88,3 99 45 17
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Pero es necesario aclarar que en varios casos las opciones contienen mas de una estrategia, por lo
que los porcentajes se solapan y tenemos, por ejemplo, que dentro de las 72 respuestas selecciona-
das con clausulas que representan la estrategia de razonabilidad hay 59 que también contienen

clausulas de aceptabilidad. En el siguiente cuadro indicaremos los casos.

Es decir, encontramos frases que hacen uso de una de las estrategias, otras que utilizan dos. Las que
generalmente, se solapan son las estrategias de aceptabilidad y razonabilidad que como dijimos

antes sirven para mitigar el costo del ofrecimiento. Por ejemplo:
a.No tengo problema en cuidarlos.
b.;Querés que los cuide yo? No hay problema, contd conmigo.

En el ejemplo a. el hablante da una razén para ofrecerse, presupone que el oyente aceptara puesto
que aquello a lo que se ofrece es una tarea que requiere un costo mayor, pero que el oyente ha men-
cionado previamente su necesidad (cuidar a los tres hijos del oyente por una noche), para mitigar
este costo indica que no hay una razon para no hacerlo. En el ejemplo b., el hablante no presupone
que el oyente desea o aceptaria que ¢l los cuidara, por lo que comienza su ofrecimiento con una
clausula de aceptabilidad que refuerza al final con el uso del imperativo, pero para mitigar el costo

del compromiso coloca una cldusula con una frase que justifica su ofrecimiento.

Las estrategias son independientes unas de otras, el hecho de que frecuentemente se combinen la
estrategia de aceptabilidad con la de razonabilidad, no las hace interdependientes, como podemos
deducir de las diferencias de cifras en cada contexto. Hay frases donde son pares adyacentes y otras
donde su co-ocurrencia se cristaliza en el verbo necesitar, y hay ofrecimientos que solo utilizan una

de las estrategias.

Con respecto a la estrategia de habilidad, hay que aclarar que esta es una condicion previa, o sea

que siempre se presupone que el hablante estd dispuesto o tiene la capacidad para hacer aquello a lo
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que se esta ofreciendo, sino el acto seria insincero, pero algunas veces, esta condicion previa se ex-

plicita como estrategia de cortesia. En la pregunta 10, tenemos dos ejemplos:
a. Yo puedo.
b. Deje yo lo hago, no hay problema.

En el ejemplo a. el hablante expresa su disponibilidad de manera explicita utilizando el verbo proto-
tipo “poder”. De este modo, el ofrecimiento es expresado a través de hacer explicita la condicion
previa de habilidad. En el ejemplo b. se sobreentiende que la persona es capaz de hacerlo al
decir: “yo lo hago”, la estrategia de cortesia del uso del imperativo “Deje” es para persuadir al
oyente a que acepte que el hablante realice la tarea. Y luego “no hay problema” justifica ese ofre-
cimiento. De esta manera, en el segundo ejemplo el hablante no solo se ofrece a hacer al tarea, sino
que busca que el oyente deposite su confianza en €l y acepte su ofrecimiento mitigando el valor de
este al indicar que esto no le traeria molestias o problemas. En otras palabras, hay un trabajo estra-
tégico del hablante para mitigar su imagen positiva y el compromiso que estaria imponiendo al

oyente si este acepta el ofrecimiento.

Para entender este comportamiento es necesario no referirnos a sus ocurrencias en términos de fre-
cuencia de uso, sino de uso estratégico. Para ello, debemos analizar cada contexto en particular e

interpretar las cifras con respecto a las estratégicas elegidas por los informantes.

En la pregunta 3, el hablante debe ofrecer ayuda a un desconocido joven, pero esta ayuda podria ser
un poco invasiva, por eso, el hablante puede ofrecer indicar simplemente el camino o ofrecerse a
acompafiar al oyente. Para mitigar esta posible imposicion y no generar desconfianza, el hablante,
necesita explicitar la razon por la cual ¢l puede indicar al oyente el camino y porqué eventualmente
podria acompaiarlo. En otras palabras, generaria mucha desconfianza al oyente que un pasajero
cualquiera del colectivo le indicara donde bajar sin conocimiento previo de la locaciéon a donde este

pretende llegar, y més extraiio aun que lo acompatfie sin ser ese su destino. Es por eso que en mu-
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chas de las opciones se expresa que el hablante tiene que bajar en la misma parada, o sea tiene el

mismo destino, conoce el lugar vy, es por eso, puede darle indicaciones.

De ahi que seis de las opciones dadas contengan una justificacion: (b. Bajate donde yo me bajo, c.
es donde yo me bajo, d. es cerca de donde yo me bajo, e. voy para alla; h. mira yo me bajo en la
parada anterior). Tres de ellas se combinan con frases que representan la estrategia de aceptabili-
dad ( b. Bajate, c. Seguime; d. Si querés,). Si tenemos en cuenta los porcentajes, hay una seleccion
del 59 respuestas de estrategias de aceptabilidad y que coinciden con la estrategia de razonabilidad.
Y 13 respuestas de los informantes que optaron por cldusulas que contenian el ofrecimiento y la es-
trategia de razonabilidad. Pero no hubo ninglin informante que seleccionara la opcion f (Esperd a
que llegue a la parada y te acompario) que utiliza la estrategia de utilizar el imperativo como las
opciones by c para comunicar aceptabilidad, pero no justifica el ofrecimiento. Lo mismo pasa con
la opcidn i (S7, si, yo te acompario, vamos.) solo un informante selecciond esta frase, en la que no
hay uso de estrategias de condiciones previas. Este resultado, tendria que ver con el implicito que
mencionamos al comienzo del apartado, estas frases suenan a una imposicioén y podria considerarse

invasivas y hasta producir desconfianza.

Ahora bien, ;cudl es la diferencia de la opcion d (Es cerca de donde me bajo yo. Si querés, te indico
o mejor bajate conmigo, te acompario), que fue seleccionada por 19 informantes, con la opciéon 7
El contenido proposicional del ofrecimiento es el mismo “bajamos juntos y te acompario”, pero las
estrategias de cortesia que mitigan este contenido son las que hacen que sea aceptable este ofreci-

miento y, por sobre todo, la estrategia de razonabilidad: “es cerca de donde me bajo yo”.

Tomemos la pregunta 6, el contexto es familiar, entre amigos: un amigo le informa al otro de su es-
casez econOmica y el otro intenta ayudarlo con dinero o trabajo. En este caso, habria un desequili-
brio en las imagenes de los interlocutores, quienes fuera de este acto tienen una relacion social de

paridad social. El hablante aumenta su imagen positiva demostrando solidaridad y el oyente, al
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aceptar el ofrecimiento, incurrird en una deuda econdémica y social: le deberd un favor a su amigo.
Para mitigar este desequilibrio, el hablante prioriza las estrategias de aceptabilidad, sin sobreenten-

der que su amigo necesita ayuda por aquello que le ha contado previamente.

Las opciones que contienen clausulas que estrategias de aceptabilidad son: a. ;Querés que..?; b.
Jnecesitds...?; c. No seas boludo, tendrias que haberme avisado antes, e. Si necesitas algo,...; f.
¢ Necesitas que te preste plata? No importa cuando me la devuelvas, i. Toma ...y si querés.... Las
opciones b, e, f que contienen el verbo necesitar por el que podemos entender que el hablante quie-
re dar una razén “la necesidad del oyente”, pero, al ser expresado en cldusulas interrogativas y
condicionales, no la da por sobreentendida. De esta manera, el hablante trata de preservar la imagen
del oyente y convierte el acto en, por un lado, una interrogativa directa para saber sobre la necesi-
dad de su amigo y asi justificar el ofrecimiento; y por otro lado, un ofrecimiento en si mismo. Esta
doble interpretacion de un mismo acto de habla podria entenderse como un acto indirecto desde el

punto de vista de Searle, aunque ambas interpretaciones serian relevantes en este caso.

Si vemos los porcentajes, nos damos cuenta de que estos son casi inversos con respecto a la pregun-
ta anterior, en este caso 101 informantes han seleccionado opciones que contienen la estrategia de
aceptabilidad, 56 optan por sumar clausulas de razonabilidad. Un margen de 45 informantes sola-
mente utiliza como Unica estrategia, la de aceptabilidad. Entonces, podriamos decir que predomina
la estrategia de aceptabilidad. De este modo, los informantes indican que su ofrecimiento depende
de la aceptacion del oyente, y de alguna forma, equilibran la imagen de este en la interaccion y su
relacion social de paridad. En otras palabras, requieren el permiso del oyente para hacer la accion
ofrecida. Esto los ayuda a preservar no solo la imagen positiva del oyente, sino también a aumentar
su propia imagen; aunque el hablante se autoafirma al proponerse como benefactor. También con-

serva la afiliacion al cuidar de la imagen de su amigo.
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En la pregunta 7, se utilizan las tres estrategias: aceptabilidad con 72 respuestas seleccionadas, ra-
zonabilidad con 38 respuestas seleccionadas y habilidad con 12. Aqui el hablante se ofrece a cum-
plir una tarea que puede ser considerada con un poco dificil de llevar a cabo, si consideramos que
deben ofrecerse a cuidar tres nifios pequenios. Tal vez esto explique la reticencia de los informantes
del 24,4%. El oyente tiene una relacion de amistad con el hablante, por lo que podriamos considerar
que en términos de distancia social el comportamiento seria similar al anterior y habria un alto nivel
de realizacion del ofrecimiento. Sin embargo, en este caso el 80% de los informantes selecciono
opciones que contenian estrategias de aceptabilidad, de estas un 42% la combina con estrategias de
razonabilidad y un 13,3 % con estrategias de habilidad. Esto teniendo en cuenta que un total de 90
informantes realizaron un acto comisivo. Tenemos un total de 72 informantes en 119 que optaron
por utilizar estrategias de aceptabilidad, mientras que en la pregunta anterior 101 informantes opta-
ron por opciones que contenian dicha estrategia. Esto podria deberse a dos variables, como dijimos,
la tarea en si, o en una segunda hipdtesis, el implicito de que es un favor que suelen pedirse entre
mujeres. Pero veamos los niimeros antes de incurrir en una u otra. No hay una diferencia importan-
te entre hombres (35 informantes) y mujeres (37 informantes), por lo que podemos decir que el gé-
nero de los hablantes no es una variable que afecte la seleccion de una u otra estrategia en este con-
texto. Con respecto a las variables de edad, podemos si notar una diferencia de porcentajes impor-
tante entre el segundo grupo etario (35-64) con un 67,4% y los otros dos grupos (el primero con un

56,5% y el tercero con un 50%).

En la pregunta 8, en realidad, hay solo dos opciones seleccionadas y las dos contienen ambas estra-
tegias (aceptabilidad y razonabilidad). De 120 informantes, 80 realizaron el acto comisivo y 40 rea-
lizaron otro tipo de acto de habla, lo cual nos da la idea de que en este contexto también hay un
fuerte nivel de reticencia. Tal vez podria darse por el hecho que hay menor familiaridad entre cole-

gas de trabajo que entre amigos y, la solidaridad tenderia a disminuir fuera de esta esfera intima
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(Boretti, 2001). En numeros el 66,6 % de los informantes contestd con un ofrecimiento, y un 35,4%
contesto sin ofrecer, esta tendencia, que ya se registraba en el cuestionario prospectivo, fue la razon
por la que se incluyeron opciones que son aseveraciones a modo informativo. En esta pregunta, vale
cuestionarse también cual es el nivel de sinceridad al hacer el ofrecimiento, puesto que se plantea
que el hablante debe cuidar su imagen frente a sus colegas que van a continuar trabajando mientras
el va por un café. De ahi que podriamos pensar que el hablante ofrece como estrategia para no per-
der su imagen frente a los otros, pero no sabemos si en realidad quiere hacer un ofrecimiento en be-
neficio de sus compaifieros. Es la opcion E la que tiene la mayor cantidad de selecciones: 48 infor-
mantes. En esta opciodn, se utiliza un sujeto indefinido alguien que resta identidad a la referencia del
destinatario de la accion, o sea que el oyente podria no responder al ofrecimiento. Al dirigirse a un
grupo y no especificamente a todos, es posible que ninguno se vea identificado con la referencia y
esto deslindaria al hablante de cualquier tipo de compromiso. No pasa asi con la otra opcion F (se-
leccionada por 30 informantes) que utiliza un nosotros inclusivo por lo que queda claro que el ofre-
cimiento es para todos. La razon del ofrecimiento es que el hablante va a buscar café de otra forma
el ofrecimiento no se produciria. No encontramos ninguna respuesta, ni dentro de las libres, que

fuera simplemente: “;Quieren un café?”.

En la pregunta 10, la mayor estrategia es la habilidad (58% de los actos comisivos realizados), de-
bido a que el hablante se ofrece a hacer una tarea para la que se estd pidiendo un voluntario, el ha-
blante debe mostrarse disponible y habil para hacer esa tarea, es implicito que el oyente va a aceptar
el ofrecimiento, €l lo estd pidiendo. De todas formas, hay un 45,2% que utiliza estrategias de acep-
tabilidad combinadas con la de habilidad, en frases mas formales y que pueden considerarse mas
corteses. Solo un 18% las combina con estrategias de razonabilidad, porque, en este caso, no se
debe argumentar mucho sobre la importancia que deberia tener para el oyente o minimizar el costo

de la tarea, de hecho registramos solo una opcion donde la respuesta es: “Bueno, si no queda otra,
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yo me ofrezco”. Una respuesta asi, podria considerarse descortés, evidenciando que el hablante no
tiene ningln interés en ofrecerse, y la confirmacion de esto es el hecho de que solo un informante

la selecciond.

En sintesis, si bien las condiciones previas son necesarias para que el acto comisivo sea valido o
felizmente realizado, notamos que hay un uso de estas como estrategias explicitas de cortesia, y por
lo tanto, varia segun el proposito del hablante y su relacion con oyente. Podemos afirmar sobre el
comportamiento de estas estrategias que no hallamos un acto de ofrecimiento que no contenga al
menos una de estas estrategias expresadas lingiiisticamente dentro del enunciado. La ocurrencia de
una no es restrictiva con respecto a las otras, es decir, que pueden co-ocurrir en un mismo acto, in-
cluso las tres estrategias juntas. De las tres, la mas frecuente es la aceptabilidad (76,66%), luego la
razonabilidad (59,14%), y por ultimo, la habilidad (13,59%). Si embargo, estos porcentajes de uso
son relativos a nuestra muestra, como dijimos antes, depende de los contextos situacionales dados

en el cuestionario.

Con respecto a las estrategias sintdcticas que son seleccionadas para llevarlas a cabo, registramos
que la aceptabilidad se realiza mayoritariamente a través de interrogativas con el verbo querer o
necesitar, o frases condicionales también con estos verbos y el uso del modo imperativo. No perci-
bimos que haya restricciones por el registro o la distancia social entre los participantes, debido a
que estas ocurren tanto en contextos familiares como formales, con interlocutores conocidos como

desconocidos y con pares y con interlocutores de mayor y menos jerarquia social.

Las estrategias de razonabilidad se expresan a través de aseveraciones, la mas frecuente que regis-
tramos es “no hay problema”. También pueden solaparse con las estrategias de aceptabilidad cuan-
do estas utilizan el verbo necesitar, puesto que la razéon que puede tener el oyente para aceptar el

ofrecimiento es porque tiene una necesidad. De todas formas, el contenido de las aseveraciones va-
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ria segun los datos contextuales, “yo voy para alla” “te banco” “Che, me voy a comprar un café”,

etc, etc.

Asi como la estrategia de razonabilidad, 1a de habilidad utiliza para ser expresada aseveraciones,
pero, generalmente, es representada por el verbo poder, la Unica variacion es en el uso del tiempo
verbal presente del indicativo o condicional simple que estaria marcando el grado de predisposicion
con la que el hablante se ofrece. Los ofrecimientos con presente del indicativo (Yo puedo, 10a)
muestran un mayor grado de aceptacion y seguridad en la aseveracion que las frases expresadas con
condicional simple (Bueno, yo podria hacerlo, 10h) que expresarian menor grado de seguridad y

predisposicion.

En relacion con las variables de género y edad, no hay diferencias importantes que nos hagan pen-
sar que hay alguna tendencia o variacion relacionada con alguna variable de sexo o cronoldgica. A
modo de descripcidn, presentamos los cuadros de cada una de las estrategias con los totales y los
porcentajes en relacion con la cuota de informantes de cada sexo y cada grupo etario de todas las

preguntas que contienen actos comisivos.

tabla 53. ACEPTABILIDAD-SEXOS

P3 % P6 % P7 % P8 % P10 %

HOMBRES ‘ 27 48,2 51 91 35 62,5 36 64,2 25 44,6

MUJERES ‘ 32 50 50 78 37 57,8 44 68,7 27 42,1

Tabla 54 ACEPTABILIDAD EDAD

P3 % P6 % P7 % P8 % P10 %
18-34 ‘ 21 45 42 91 26 56,5 29 63 16 34,7
35-64 ‘ 28 50 46 83 37 67,2 37 64,2 25 44,6

65-80 ‘ 10 55 13 72 9 50 13 722 1 61,6

Tabla 55 HABILIDAD-SEX0OS

P3 % P6 % P7 % P8 % P10 %

HOMBRES | 0 0 0 0 6 10 0 0 27 48,2

MUJERES | 0 0 0 0 6 93 0 0 34 53,1



Tabla 56 HABILIDAD EDAD

P3 % P6 % P7 % P8 % P10 %
18-34 | 0 0 0 0 4 8,6 0 0 25 54,3
35-64 | 0 0 0 0 7 12,7 0 0 31 55,35

65-80 | 0 0 0 0 1 5,55 0 0 5 27,7

Tabla 57. RAZONABILIDAD-SEXOS

P3 % P6 % P7 % P8 % P10 %

HOMBRES | 35 62,5 29 51,76 25 44,6 36 64,2 10 17,8

MUJERES | 36 56,2 28 43,75 25 39 44 68,7 9 14

Tabla 58. RAZONABILIDAD EDAD

P3 % P6 % P7 % P8 % P10 %
18-34 | 24 52,17 22 47,8 15 32,6 24 63 7 15,2
35-64 | 34 61,8 27 49 29 52,7 36 64,2 5 8,9

65-80 | 13 72,2 8 44 5 27,1 13 72,2 7 16,6

Notamos algunas diferencias. En la pregunta 3, hay una diferencia del 6,3% entre hombres y muje-
res a favor del género masculino y aumenta mas de 10% del segundo grupo etario al tercer grupo
etario en la estrategia de razonabilidad. En la pregunta 6, hay una diferencia del 13% a favor del
género masculino, de un 8% entre el tercer grupo etario y el segundo, y de un 11% entre el segundo
y el primer grupo etario para la estrategia de aceptabilidad. En la pregunta 7, podemos destacar
diferencias entre la 3° grupo etario y el 2° por un 10,7% y de este grupo con el primero de un
17,2% en la estrategia de aceptabilidad, hay diferencias también entre las grupos etarios que rondan
el 25% en la estrategia de razonabilidad. En la pregunta 8, no percibimos ninguna diferencia sus-
tancial. Para la pregunta 10, es notorio ver un 27% de diferencia entre el segundo grupo etario y el

primero a favor del segundo en la estrategia de habilidad, y para la estrategia de aceptabilidad un
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aumento del 15% entre el segundo grupo etario y el tercer grupo etario, y de 26,9 % entre el primer

grupo etario y el tercero.

Grafico 122. Estrategias de cortesia negativa. Actos comisivos
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Por ultimo, aparte de estas tres estrategias que representan condiciones previas del acto comisivo,
registramos el uso de otras estrategias de cortesia como minimizadores, el uso del yo enfatico y es-
trategias léxicas. La variedad de estrategias de cortesia negativa es mucho menor que en el caso del
pedido, tal vez por tratarse de actos comisivos que son preminentemente de cortesia positiva. Si
encontramos algunos minimizadores como determinantes y pronombres indefinidos (unos, un, algo
de, alguien). Es interesante ver la ocurrencia de estrategias particulares del espafol, es el caso del

uso del pronombre personal de primera persona explicito con valor enfético.

Uso del yo enfatico: en espanol, es frecuente la elicion del pronombre personal en posicion de suje-
to a causa de que la descinencia verbal permite reconocer la persona que lleva a cabo la accion. No
se coloca el pronombre en uso pleno, salvo que sea necesario para desambiguar o por contraste. Si
se explicita el pronombre, es porque el hablante quiere o contraponerse con otros participantes de la
conversacion o enfatizar. En la segunda funcidn, suele ser una estrategia de autoafirmacion e indica

autonomia del hablante con respecto a los otros participantes de la situacion comunicativa. El uso
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del yo no es meramente una opcidn gramatical, puesto que en espafiol es marcado, de ahi que sea
considerado una estrategia positiva de autoafirmacién del sujeto hablante. No onbstante, el uso en
exceso de esta estrategia es penalizado por los hablantes de la comunidad (“habla siempre de yo”,

E2 TS

“Yyoyyoyyo”, “no seas yoista”).

Veamos que el pronombre de primera persona en uso pleno en nuestra muestra esta en cuatro de los
cinco contextos dados; aparecen respuestas con el uso del pronombre de primera persona en posi-
cion enfatica, en dos de las opciones pospuesto al verbo. En la pregunta 3, hay 88 informantes que
seleccionan estas opciones, en la pregunta 6, 46; en la 7, 61 ; y en la 10, 90. Consideramos que este
uso frecuente del sujeto pleno se da por el tipo de acto, ya que, aunque podria evitarse la colocacion
del pronombre sujeto, al ser parte del contenido proposicional que el hablante hard una accion en
favor del oyente. Se espera que este marque su disposicion enfatizando el sujeto de la accion verbal.

Aun mas cuando se anuncia como voluntario como en el ejemplo de la pregunta 10.

Las estrategias 1éxicas que hallamos son el uso del marcador deontico* bueno como una forma de
aceptacion o no, que indica cierto grado de conformidad o disconformidad por parte del hablante,
ocurre encabezando el par adyacente de lo que seria la respuesta. Es la situacion de la pregunta 10 y
vemos que acompafa las opciones que implicitamente o explicitamente expresan cierta reticencia a
ofrecerse para cumplir la tarea a la que se ofrecen como voluntarios: /0d. Bueno, pero no puedo
quedarme mucho tiempo extra después del horario. 10f. Bueno, si no queda otra, yo me ofrezco.
10g. Bueno, dale lo hago yo. 10h. Bueno, yo podria hacerlo. Un tercio de los informantes (32 in-
formantes) utilizo esta estrategia. ;Como podemos interpretar esta contradiccion? Es decir, por un
lado el hablante se muestra como voluntario y se ofrece, pero, por otro, muestra que tiene cierta re-

sistencia a hacerlo. Pues bien, la situacion es frente a su grupo de colegas y pares, al ofrecerse a

4 Seglin Zorraquino y Portolés, Lazaro (1999: §63.6.3), los marcadores de modalidad dedntica reflejan actitudes del
hablante relacionadas con la voluntad o lo afectivo, pueden indicar que el hablante acepta o no lo que se infiere del
fragmento precedente.
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ayudar a su jefe el hablante se afirma su imagen en direccion con la jerarquia, separandose del gru-
po de pares, y mostrado autonomia frente a ellos. Para minimizar esto, el hablante debe mostrar que
lo hace con reticencia, tal vez con un poco de rebeldia que asume al expresar esa resistencia, de esta

manera salva en cierto grado su imagen frente al grupo de pares, se estaria ofreciendo a desgano.

Y la altima estrategia 1éxica que encontramos es el uso del verbo bancar. Este verbo es del lunfardo
(argot argentino-uruguayo), que segun el Diccionario Etimologico del Lunfardo de Oscar Conde
(1991), una de sus acepciones es “prestar dinero, aguantar” y otra es “apoyar, sostener, ayudar”.
Es de registro coloquial y se utiliza entre familiares y amigos, este verbo cristaliza y representa el
espiritu de solidaridad (Boretti, 2001). No solo indica financiar econdémicamente a una persona o
ayudarla en una situacion dificil, sino que también expresa que no se manifiesta algin grado de ma-
lestar por esto. Es una estrategia de cortesia que le asegura al oyente que tiene en el hablante un
amigo incondicional, el grado de confianza para bancar a alguien es muy alto, solo la familia cer-
cana y amigos muy proximos. Pero también es utilizado con frecuencia con la acepcion de soportar
una situacion incomoda o una persona, o simplemente esperar: “No me banco a la profesora”,

“Bancame, cinco minutos que ya voy”’.

En nuestro cuestionario, lo utilizamos con la acepcioén de financiar en la pregunta 6 y con la acep-
cioén de ayudar en la pregunta 7. En ambas preguntas, un poco mas de un 10% de los informantes
seleccion6 las opciones que contenian este verbo. Es posible que su nivel de frecuencia sea menor.
Por otro lado, podriamos pensar que los informantes lo consideraron muy informal como para se-
leccionarlo en la situacion real de ser entrevistados, asi como también pocos seleccionaron las op-
ciones que contenian che o boludo. Estas formulas de apelacion nominal son muy frecuentes en la
ciudad de Buenos Aires en las generaciones mas jovenes. Sin embargo no fue tan seleccionada
como esperabamos en las respuestas al cuestionario. Esto puede darse por cierta formalidad que

subyace en la situacion de contestar un cuestionario. Como nuestro objetivo es relevar mas que la
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frecuencia de uso, los recursos pragmalingiiisticos con los que cuentan los hablantes de la comuni-
dad de hablantes de Buenos Aires, para realizar actos de pedido y ofrecimiento, el hecho de haber
registrado estas formas y que estas sean reconocidas por los informantes como posibles opciones
para los contextos dados, hace que haya sido adecuado el uso de un cuestionario en nuestra investi-
gacion.

En suma, podemos relevar que hay estrategias lingiiisticas que son particulares al idioma y a la cul-
tura, lo que nos permite coincidir con la hipotesis de Diana Bravo que las estrategias de cortesia no
son universales, tal como habian sefialado Brown y Levinson sino culturales. Si bien, hay muchas
estrategias que son compartidas de cultura a cultura. El uso de estratégico del sujeto expreso, es una
estrategia de cortesia en lenguas que como el espaiol, el italiano y el portugués que no poseen suje-
to expreso obligatorio y su colocacion depende de cudl es la intencion del hablante en esa frase. El
uso de marcadores discursivos como bueno indicando predisposiciones animicas y no simplemente
afirmaciones, depende no del item Iéxico en si, sino de como los participantes pueden reconocer
esas intenciones dentro de la situacion dada, de codmo pueden reconocer implicitos culturales y valo-
res socio-culturales. Por ultimo, el aporte de las palabras originadas en el lunfardo fortalecen los
rasgos identitarios y acentiian las caracteristicas propias de la comunidad, pero también en este caso

implican cierto grado de informalidad que puede darse solo en redes sociales estrechas/familiares.

6.3.6.0rientaciOn de los actos comisivos

La ultima de las caracteristicas de los actos comisivos que analizaremos es la orientacioén del acto
comisivo. Esta caracteristica se refiere a cual de los participantes estd comprometido en la realiza-
cion del acto comisivo: puede ser que el hablante se comprometa a hacer una accidén, que compro-
meta al oyente a hacerla en el beneficio de si mismo o que ambos realicen la accion. En este senti-

do, si el hablante compromete al oyente a realizar un acto, ya sea ¢l mismo o ya sea una accion en-
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tre ambos. Podriamos pensar hay un aspecto en el que los actos comisivos se transforman en actos

directivos o comisivos-directivos, por ejemplo:
a- Siéntese, por favor.
b- Tomémonos otra cerveza, dale.

En a, el hablante invita al oyente a tomar asiento, accién que si el oyente esta de acuerdo realizari;
en b, el oyente se ve invitado a realizar una accién que no solo es en su beneficio, sino también en
el del hablante, o sea que el contenido proposicional del acto es H quiere que O haga un accion fu-
tura X. Este podria ser el contenido proposicional de un acto directivo. Ahora bien, la diferencia en-
tre uno y otro estaria constituida en el hecho de que el hablante piensa que la accion futura sera rea-
lizada en beneficio del oyente y no de si mismo. En otras palabras, es el deseo del oyente de que esa
accion sea realizada, la diferencia entre un acto comisivo orientado hacia el oyente o hacia el ha-

blante y el oyente y un acto directivo.

Ademas, es cierto que dentro de los actos comisivos los actos de ofrecimiento, por su contenido
proposicional, suelen estar mas orientados hacia el hablante que otros actos comisivos como los ac-
tos de invitacion. Tendencia que podemos ver en los graficos de los resultados de la encuesta. En las
cinco preguntas el porcentaje mas alto de las respuestas esta orientado hacia el hablante, luego en
las preguntas 3 y 8 hay un porcentaje orientado a ambos y es muy minimo en la pregunta 6 el por-
centaje orientado hacia el oyente (solo un informante). Los casos en que el hablante se ofrece a rea-
lizar la accidén con el oyente son las opciones de mayor grado de solidaridad. Pues o se ofrece a
acompanar al oyente e ir juntos a su destino o ofrece al grupo de pares en general que juntos tomen
un café. Sin embargo, es claro que la tendencia habitual en el caso del ofrecimiento es la orientacion

hacia el hablante.

Es necesario aclarar que la orientacion del acto de habla no siempre es coincidente con la orienta-

cion de las estrategias de cortesia, porque estas estan orientadas a la aceptacion del oyente aunque
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algunas impliquen la focalizacion en el hablante o en el oyente.

Grafico 123. Orientacion de los actos comisivos.
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6.3.7.Resumen

En sintesis, para el analisis de los actos de ofrecimiento utilizamos las mismas categorias que los
actos exhortativos, por lo que fue inevitable comparar uno con otro. Esto nos permitié reflexionar
en la idea de que los actos de habla comisivos pueden asimilarse en algunas situaciones a los exhor-
tativos. De todas maneras, notamos que con respecto a la estructura estos varian mucho maés y no
pudimos encontrar un patrén estable. Su estructura puede ser nuclear, bipartita y tripartita en pro-
porciones equiparables, y esto solo sucede en los actos de peticion en el registro informal. Esta di-
versidad estructural es la que sugiere Haverkate (1994:128), aunque ¢l halla una tendencia a la es-
tructura bimembre. Para ¢l, en el acto de ofrecimiento, no solo se hace explicito el ofrecimiento en
si como nucleo de la estructura, sino también alguna o algunas de sus tres condiciones previas, sin
que haya un patrén marcado o normalizado, sino mas bien esta respondiendo a razones estratégicas.

A pesar de que registramos que frecuentemente las condiciones previas para la realizacion del acto
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de habla son representadas por frases que conforman un miembro de la estructura, estas pueden ser
expresadas a través de otros recursos lingiiisticos: morfoldgicos, 1éxicos, sintacticos y fonologicos.
Por ejemplo: el uso de modo verbal imperativo para lograr persuadir al oyente de que acepte el

ofrecimiento o el verbo necesitar para expresar la razon para hacer el ofrecimiento.

Como ya habiamos sefialado antes en el caso de los actos de habla de peticion, el comportamiento
estratégico muchas veces depende de los implicitos argumentativos que los interlocutores actualizan
al momento de la conversacion. En el caso del ofrecimiento, pudimos observar claramente que im-
plicitos, como por ejemplo, la solidaridad entre los amigos y desconocidos, o evitar ser invasivo,
articulan las estrategias que consciente o inconscientemente los informantes seleccionan como cor-

teses.

Con respecto a la direccionalidad de los actos comisivos, los ofrecimientos se enuncian explicita-
mente. No registramos respuestas implicitas o indirectas, es decir, que la totalidad de los actos re-
gistrados son directos. Se registra una reticencia a realizar actos de ofrecimiento de un 20,5% de las

respuestas.

En el caso de la reticencia, es interesante notar que no conlleva simplemente la no realizacion del
acto, cuyo porcentaje es muy bajo (1,5%). La mayoria da una excusa o realiza otro tipo de acto,
como en la pregunta 3 que 36 informantes seleccionaron respuestas donde los actos son directivos
(dan instrucciones de como llegar). En la pregunta 7, 31 informantes evaden hacer un ofrecimiento
con excusas o no tomando en cuenta que hay un pedido indirecto en la situacion dada. En la pregun-
ta 8, 32 informantes no consideran que tienen que ofrecer, solo informan que van a tomar café. Y en
la 10, 8 personas solo se excusan o rechazan directamente el pedido de su jefe. Esta es una diferen-
cia con el acto exhortativo, donde el mayor porcentaje de la reticencia esta dado simplemente por la
no realizacion del pedido. Salvo la pregunta 4 donde la mayoria de los informantes opta por realizar

un ofrecimiento. El acto de habla comisivo estaria actuando un elemento de cohesion social que
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hace que los hablantes o bien se sientan obligados a ofrecerse voluntariamente o bien expresen al-
guna excusa. De esta manera, podriamos pensar que el acto de ofrecimiento es una respuesta a un
pedido implicito del oyente que el hablante asume voluntariamente o no, pero que considera debe
ser respondido. No responder a este podria ser considerado una descortesia, de ahi que las opciones
como uh...qué lastima no haya sido seleccionada por ningin informante. En cambio, el acto de ha-
bla de pedido no responde a una situacion que involucra a la necesidad del oyente, sino a un llama-
do a la voluntad de este. Por lo tanto, la solo omision de su realizacion no produciria descortesia,
incluso podria verse como la evitacion de causar una molestia para el oyente. Podriamos decir que,
en algunos casos, el acto de ofrecimiento apareceria como par adyacente de un pedido implicito o
explicito que el oyente/hablante ha expresado indirectamente o no, pero que queda implicita su ne-

cesidad o beneficio.

Del analisis de la reticencia, también surgi6 el hecho de que en la pregunta 3, 36 de los informantes
contestaron con un acto directivo, o sea dieron instrucciones para llegar, y el resto se ofrecid a dar-
las. De esta manera, para el oyente cumplir con el ofrecimiento del hablante es seguir las instruc-
ciones que este le da para alcanzar su destino, lo que hace que el ofrecimiento adquiera un caracter
directivo, en tanto el oyente tiene que hacer lo que el hablante dice por su propio beneficio. Segun
Searle (1975:11), su orientacion seria de las palabras al mundo y, ademas, requiere de la aceptacion
del oyente para su realizacion. Esto es muy evidente en la pregunta 3 al ofrecerse a dar instruccio-
nes y sucede en las otras preguntas en mayor o menor medida. Hancher (1979:7) advierte que los
actos comisivos, al igual que los directivos, se basan en el principio de cooperacion, puesto que para
que sea completado el acto es necesaria la participacion del oyente, un ofrecimiento requiere una

respuesta de parte el oyente.

Sin embargo, como en el caso de la pregunta 10, donde el ofrecimiento parte de un pedido explicito

del jefe del trabajo, cuando el hablante se ofrece a realizar la tarea da por sentado que la aceptacion
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esta dada. De ahi que la mayoria de los informantes solo haya respondido haciendo explicita su dis-
ponibilidad y no se hayan encontrado cldusulas de aceptabilidad. Podriamos pensar que en algunas
situaciones es el oyente quien compromete al hablante a realizar el ofrecimiento. Esto coincide con
la orientacion del acto, dado que quien realizard la tarea ofrecida es el mismo hablante respondien-
do de alguna manera al deseo del oyente. En otras palabras, podemos observar que hay situaciones
donde se podria establecer un caracter directivo en los actos de habla comisivos, este grado de di-
rectividad varia segun la orientacion de la tarea del acto de habla (orientada al hablante, al oyente o
a ambos). Segun si el acto es planteado como respuesta a una necesidad explicita o implicita del

oyente, se implicaria mayor o menor compromiso de este en la aceptacion del ofrecimiento.

El acto de ofrecimiento es, en si mismo, un acto que denota solidaridad pues el hablante se com-
promete en hacer algo en beneficio del oyente y lo hace como un acto voluntario. Por lo tanto, pu-
dimos percibir que en los circulos semiformales y formales, como pares de trabajo o las relaciones
de jerarquia en el trabajo, los informantes dieron respuestas que denotan mayor grado de autonomia
y menor grado de afiliacion. En los grupos de colegas de trabajo, los informantes prefirieron ofre-
cerse a trabajar horas extras por pedido del jefe para mejorar su imagen por sobre la de sus compa-
fieros de trabajo y, cuando la tarea era ofrecer un café a sus compafieros fue muy alto el porcentaje
de informantes (33%) que prefirid no realizar ningln tipo de ofrecimiento. Un grado menor de reti-
cencia se registro en el caso de la relacion jefe-empleado, pero las motivaciones para ofrecerse a
realizar la tarea no eran simplemente solidarias, sino mas bien tenia que ver con el interés personal,
lo que marcaria mayor grado de autonomia y menor de afiliacion con el grupo de pares. Esta ten-

dencia al individualismo en las ultimas décadas es sefialada por Boretti (2001:89).

La pregunta 7 tuvo un alto porcentaje de reticencia ( 26,66%), en este caso debido a la complejidad
de la tarea: cuidar de tres nifios pequefios. Es bastante interesante notar que el contexto es familiar

(amigos) y suele haber un mayor grado de solidaridad. Pero, en este caso, los hablantes evaluaron
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que si eran habiles o si estaban dispuestos a llevar a cabo una tarea que podria resultar molesta.
Treinta y dos informantes se negaron a ofrecerse a cuidar nifios, mientras que en la pregunta 6 solo
3 evadieron ofrecerse a prestar dinero. Pareciera que es mas facil prestar dinero que cuidar nifios.
Esto tiene que ver con una valoracion social, en general, que no responde al género, se registra la
misma cantidad de hombres (16) y de mujeres (16). También, la pregunta 7 es la que mayor canti-

dad de excusas ha producido (31 excusas en 118 actos realizados).

En relacion con las estructuras sintacticas, segun la frecuencia de uso encontramos primero las ase-
veraciones que funcionarian como respuestas a pedidos implicitos. En segundo lugar, el imperativo
que aparece tanto en contextos formales como informales. En tercer lugar, estan las interrogativas
convencionalizadas con el verbo querer como verbo modal, estas se dan en contextos informales-
familiares o semiformales con compafieros de trabajo. Y, por ultimo, las estructuras condicionales
con presente en la apddosis y presente en la protasis, o presente en la apddosis e imperativo en la
protasis. Estas estructuras aparecen en contextos tanto formales como informales, pero con mayor
frecuencia en los informales. Pueden funcionar como dispositivos por los cuales se estaria expre-
sando las condiciones previas de realizacion del acto comisivo. Las interrogativas convencionaliza-
das tienen una doble funcion que depende del verbo modal que contengan: expresan por un lado un
ofrecimiento, pero, por otro lado, pueden ser un dispositivo de aceptabilidad si se combinan con el
verbo querer o un dispositivo de razonabilidad, con el verbo necesitar. Las aserciones pueden ex-
presan la razonabilidad cuando se combinan con el verbo poder. Las estructuras condicionales se

vinculan con la condicidn previa de aceptabilidad, asi como el uso del modo imperativo.

Estas estrategias de cortesia se vinculan con las condiciones previas y es frecuente que aparezca al
menos una en cada una de las respuestas dadas que contengan actos comisivos. Incluso es frecuente
que se den dos estrategias en cada acto. Generalmente, son las condiciones previas de aceptabili-

dad y la de razonabilidad. Sin embargo, pueden co-ocurrir en un mismo acto las tres juntas. Mu-
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chas veces la condicion previa de disponibilidad aparece presupuesta, porque el hablante se ofrece a
hacer algo que se supone puede hacer, a menos que el contexto de a entender que lo que debe ex-
presar es su disponibilidad.

Ejemplo:

a- Yo puedo (10, a)

b- Deje yo lo hago, no hay problema. (10, b).

En el ejemplo a se expresa la condicion de disponibilidad a través del verbo poder. Mientras que en
el ejemplo b podemos observar que estan representadas las tres condiciones: imperativo para la
condicion de aceptabilidad, habilidad con el verbo hacer y una clausula que mitiga el esfuerzo que
conlleva la realizacion de la tarea y contribuye con la condicion de razonabilidad: no hay proble-

ma. No hallamos restricciones o patrones de comportamiento que nos indiquen que hay una tenden-

cia por contexto formal e informal o por alguna variante demografica.

Otras estrategias de cortesia especificas que relevamos en las respuestas fueron: uso de minimizado-
res (un, unos, algo, alguien), uso del yo enfatico, estrategias 1éxicas con items como bueno y ban-
car. Las primeras estrategias son particulares de la lengua espafiola, y, la tltima, el uso del verbo

bancar, que es una estrategia particular del rioplatense.

Por ultimo, la orientacion de los actos comisivos. Notamos que hay una tendencia en los actos de
ofrecimiento a que estén orientados hacia el hablante y, hacia el hablante y oyente juntos. Por la
orientacion sobre el oyente-hablante, también podriamos pensar que este tipo de actos comisivos

tiene una naturaleza directiva.

6.4. Pronombres y fOrmulas de tratamiento en los actos de pedido y ofrecimiento

Para iniciar el andlisis de los pronombres de tratamiento en el espafol rioplatense de la ciudad de

Buenos Aires, queremos brevemente recordar que nuestra perspectiva no es dialectologia, sino

386



pragmalingiiistica. Relevamos la frecuencia de uso de pronombres y la formas nominales de trata-
miento, también, vemos coOmo estos elementos lingliisticos funcionan en términos interaccionales y
estratégicos. Desde esta perspectiva, tenemos en cuenta quiénes los usan, con quiénes y para qué los

usan.

Ademas, nuestra hipotesis intenta describir si existe una combinacion entre las opciones de pro-
nombres y formulas nominales de tratamiento que utiliza el hablante y las opciones de recursos lin-
giliisticos y estrategias sociopragmaticas. Esto se asemeja mucho a la descripcion de los registros. El
concepto del registro de un mensaje en un acto de habla es una seleccion de recursos lingiiisticos y
extralingiiisticos dinamica y estratégica, no como una regularidad estable que podria indicar una
norma de uso. El registro es un continuum desde la formalidad hasta la informalidad, es decir, que
las situaciones proponen distintos grados de cortesia en este continuum (Briz, 2010:16). Por lo tan-
to, nuestro andlisis no es de probabilidad, sino descriptivo de las distintas caracteristicas que se dan
en las situaciones propuestas. Estas pueden identificarse con registros mas o menos formales o re-

gistros informales, pero no son representaciones puras de estos.

El andlisis de los pronombres de tratamiento comenzara con una descripcion de los resultados clasi-
ficada en los dos actos de habla: pedido y ofrecimiento. Luego, en segundo lugar, veremos los re-
sultados organizados por los interlocutores que fueron determinados en los contextos dados en las
preguntas del cuestionario definitivo. A partir de esta organizacion, expondremos particularidades
surgidas en los resultados y observaremos si se relacionan o no con variables demograficas de edad
y sexos. En tercer lugar, analizaremos cuestiones de uso de los pronombres como el uso pleno o eli-
dido y las posiciones en la frase. En cuarto lugar, presentaremos las formulas de tratamiento apare-
cidas en el trabajo de campo e intentaremos observar si hay alguna tendencia que este relacionada

con las variables demograficas. Por tltimo, pondremos en relacion las estrategias utilizadas en las
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situaciones dadas con los pronombres de tratamiento y formulas de tratamiento a fin de establecer si

hay algtin de correlacion o tendencia.

6.4.1.Pronombres y fOrmulas de tratamiento en los actos de habla de pedido

Grafico 124 - Pronombres y Férmulas y Nominales de Tratamiento
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En el caso de los actos de peticion, se dieron tres contextos formales (llamamos contextos formales
a aquellos en los que los interlocutores son desconocidos adultos y adultos conocidos ,pero con una
distancia social o jerarquica) y dos informales (aquellos contextos donde los interlocutores son co-
nocidos., familiares y pares o desconocidos pero jovenes, y hay una paridad social). Dos de los con-
textos formales son en el espacio publico con interlocutores adultos desconocidos (preguntas 1 y 2),
el tercero es un contexto académico con registro escrito y el adulto es conocido y tiene una distancia
jerarquica con el hablante (pregunta 9: el hablante es un alumno/a y el destinatario un profesor/a).

En los dos contextos familiares, los interlocutores que son amigos en el espacio privado (pregunta 4

y 5).
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Observamos que hay un uso consistente del pronombre de tratamiento informal de segunda persona
vos en las situaciones familiares (115 sobre 117 respuestas dadas en la preguntas 4 y en 5: 95 sobre
97 respuestas dadas). Solo dos informantes en cada caso optaron por utilizar usted ( uno un hablante
de origen boliviano y otro un argentino mayor de 70 afos). Esto podria deberse a razones dialecta-
les y cronolécticas en el segundo caso. En términos generales, podemos afirmar que en situaciones
de intimidad y contacto cercano (amigos y familiares) se utiliza vos en general. También registra-
mos el uso de la formula de tratamiento che y boludo entre amigos en la pregunta 4 (13 informan-
tes).

En contraste, los casos de uso de usfed no son tan consistentes, aunque tenemos que sefialar que
persiste su utilizacién en estos contextos formales, a pesar de que el uso de usted ha retrocedido
frente a un uso incipiente de vos en estos contextos. En el caso de la primera pregunta donde el in-
terlocutor es un hombre adulto desconocido, observamos que de las 106 respuestas dadas 83 selec-
cionaron usted como forma de tratamiento. Hay 12 informantes que seleccionaron vos, e incluimos
respuestas con ustedes (10 informantes) y nosotros (inclusivo). Hay casi un 78% de uso de usted y

un 11% de uso de vos.

En el segundo caso, se repiten las variables de edad y grado de confianza, pero se cambia la varia-
ble de sexo del destinatario (mujer), y es interesante ver como varian estos porcentajes también y se
agrega la formula nominal de tratamiento seriora. De las 115 respuestas dadas, 77 seleccionaron
usted, 25 de estos también eligieron opciones que incluian a sesiora, y 38 seleccionaron vos. O sea
que el porcentaje de uso de vos en contextos formales paso de un 11% para un destinatario adulto

masculino a un 34% con destinatario adulto femenino.

En el tercer caso, se agrega la variable de la jerarquia social, pero cambia la variable de la confian-

za, los resultados son de 94 informantes que seleccionaron usted y 22 optaron por vos, en este caso
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aparecen formulas de tratamiento como profesor, profe, y también, el uso del nombre propio. El
porcentaje del uso de usted es de un 81% y el de vos de un 19% en un contexto formal y académico.
Estos resultados nos muestran que en el caso de los contextos formales el uso de los pronombres de
tratamiento puede variar por factores de sexo y por mayor o menor confianza. Ademas de registrar-
se el uso de vos en los tres casos, pero con distintos porcentajes lo que nos hace pensar que podria
estar motivado también por cuestiones generacionales y, excepcionalmente, por el nivel de escola-

rizacioén

6.4.2.Pronombres y formulas de tratamiento en los actos de habla de ofrecimiento

GRAFICO 125- Pronombres y Férmulas de Tratamiento. Ofrecimientos.
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Para los actos de habla de ofrecimiento, planteamos dos contextos familiares informales (preguntas
6 y 7), un contexto formal de trabajo en una situacion de jerarquia (pregunta 10), otro semiformal
con compaieros de trabajo en una situacion de paridad social (pregunta 8) y otro informal con un

joven desconocido en el espacio publico (pregunta 3).

Como en los actos de habla de ofrecimiento, observamos el uso consistente de vos en situaciones de
intimidad y familiaridad (116 sobre 116 respuestas en la pregunta 6 y 118 sobre 118 respuestas da-

das en la pregunta 7). Singularmente, este porcentaje cambia en el caso del joven desconocido (pre-
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gunta 3): el porcentaje de uso de vos (81%) es mas alto que el de usted (19%). Podria pensarse que
la aparicion de usted en un contexto informal con un interlocutor joven, podria deberse al factor del

desconocimiento y desconfianza entre los interlocutores.

En la situacién semi-informal de la reunion de trabajo entre colegas, observamos que el pronombre
de tratamiento de segunda persona plural es ustedes (17 informantes lo seleccionaron). No obstante,
es mayor el nimero de informantes que seleccion6 de la formula de tratamiento che (50 informan-
tes) en su uso como referencia a un grupo de pares, ustedes (Boretti, 1992:21) e incluso nosotros
inclusivo (31 informantes). Podriamos pensar que en este caso lo que varia es el grado de afiliacion

con el que el hablante se incluye o no entre su grupo de pares.

La situacion formal y jerarquica (pregunta 10) que se provee para los contextos de actos de habla de
ofrecimiento, los porcentajes son 69 % de seleccion del uso de usted y 22% de vos. Hay un uso de
nosotros inclusivo de un 10%. Al parecer en este caso la jerarquia para algunos informantes no es
percibida asimétricamente, sino que aquellos que utilizan nosotros claramente indican una paridad
social con respecto a su jefe de trabajo. También, en este caso registramos el uso de la formula de
tratamiento sefior, que pareceria estar iniciando jerarquia, mas que edad, ya que no fue registrada en

el contexto del adulto mayor de la pregunta 1.

Nuevamente observamos cierta diminucion en el uso de usted en situaciones formales, en contraste
al uso sistematico de vos en situaciones informales familiares. Pero notamos que también vos deja
de ser absoluto cuando hay desconocimiento entre los interlocutores de igual o menor distancia so-
cial.

En suma, si tenemos en cuenta los resultados de los dos tipos de actos de habla estudiados, vos es el
unico pronombre que se utiliza en situaciones de intimidad y familiares, dentro de las que pueden
aparecer también formulas de tratamiento como che y boludo. No obstante, en una situacion de me-

nor confianza, hay una variacion del uso de vos (81%) frente al uso de usted (19%). Mientras que
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en situaciones formales, los porcentajes de uso de usted son mas relativos; pueden variar por grado

de confianza, jerarquia y sexo (hombre adulto: 78%; mujer adulta: 66%, jefe: 69% y profesor:

81%). En estas situaciones, registramos el uso de nosotros inclusivo en situaciones jerarquicas, y

férmulas nominales de tratamiento formal como sefior, sefiora, profesor y su forma apocopada mas

informal profe.

6.4.3.Pronombres y formulas de tratamiento segun el destinatario

Tabla 59 PORCENTAJES formulas de tratamiento segn destinatario

ADULTO/ ADULTO/ JOVEN/ AMIGO/ AMIGO/ ADULTO/ ADULTO/ COLEGAS
HOMBRE/ MUJER/ DESCONOCI HOMBRE MUJER HOMBRE/ HOMBRE/ DE
DESCONOCI DESCONOCI DO CONOCIDO/ CONOCIDO/ TRABAJO
DO DA JEFE PROFESOR

SENORA X 22 X X X X X X

SENOR X X X X X 33 X X

CHE X X X 1 X X X 43

BOLUDO X X X 1 X X X X

ALGUIEN X X X X X X X 43

PROFE X X X X X X 7 X

PROFESOR | X X X X X X 225 X

NOMBRE X X X X X X 415 X

PROPIO

Tabla 60. PORCENTAJES pronombres de tratamiento segln destinatario

ADULTO/ ADULTO/ JOVEN/ AMIGO/ AMIGO/ ADULTO/ ADULTO/ COLEGAS
HOMBRE/ MUJER/ DESCONOCI HOMBRE MUJER HOMBRE/ HOMBRE/ DE
DESCONOCI DESCONOCI DO CONOCIDO/ CONOCIDO/ TRABAJO
DO DA JEFE PROFESOR

Vos 11 34 81 99,5 99,5 22 19 X

Usted 78 66 19 0,5 0,5 69 81 X

UstedES 10 X X X X X X 14,16

NOSOTROS 1 X X X X 10 X 25,84

En la tabla n° 60 tratamos de establecer el uso de los pronombres con respecto a los interlocutores

planteados en los distintos contextos, pero esta vez sin atender a las clasificaciones de los actos de
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habla para poder observar mejor las irregularidades o respuestas atipicas y analizarlas teniendo en

cuenta las variables demograficas de los informantes.

Destinatarios adultos no conocidos: hombre, adulto, desconocido: el porcentaje mas alto de uso
es usted (78%), aunque registramos un porcentaje de uso de vos (11%). Los informantes que selec-
cionaron la respuesta que esta expresada en vos son 8 hombres que pertenecen a los tres grupos eta-
rios y 4 mujeres que pertenecen al segundo grupo etario entre los 35 y 64 afios. Podriamos pensar
que en este caso el uso de vos estd motivado por cierta apreciacion de paridad social, ya sea moti-
vada por el género, ya sea por la edad en el caso de los hombres adultos. Esta apreciacion de pari-
dad social produce que los informantes piensen que la situacion no requiere de un uso formal de las
féormulas de tratamiento, o que no consideren que sea necesario en un contexto publico. También
encontramos el uso de ustedes (10%) en un pedido indirecto como Abran la ventanilla, me siento
mal, puesto que evita utilizar la segunda persona singular hacia un destinatario especifico, la perso-
na que esta frente al hablante. De este modo se presupone que se dirige a esa persona pero cualquier
pasajero podria responder al pedido. Este tipo de estrategia se suele utilizar en los transportes publi-
cos para hacer pedidos y no indicar expresamente la persona a la que estd destinado, es una estrate-

gia similar al uso del pronombre indefinido alguien.

En el caso de la /mujer, adulta, desconocida/ hay un 66% de uso de usted pero un 34% de uso de
vos. Registramos que fueron 40 informantes que seleccionaron la opcidon con vos o escribieron una
respuesta libre que donde utilizaban el vos; de estos 40, 17 son hombres y 23 son mujeres; de los 17
hombres, 10 pertenecen al primer grupo etario entre los 18 y 34 afios; de las mujeres: 9 pertenecen
al primer grupo etario, 9 al segundo y las otras 5 al tercero. En resumen, podemos pensar que en
este caso la seleccion puede darse por factores etarios (19 informantes pertenecen al primer grupo
etario) y de sexo: la mayoria son mujeres. Esto puede deberse a un uso extendido del pronombre

vos en los grupos etarios mas jovenes, pero también al hecho de que muchas mujeres adultas prefie-
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ren no ser tratadas de usted y, aun menos, de seriora, puesto que es marca de edad. Para las mujeres
adultas, se pueden tener en cuenta que no consideren que haya una distancia social entre ellas y su

interlocutora mujer y adulta.

Destinatarios adultos con distancia jerarquica: El hombre adulto conocido con mas jerarquia. Es
el prototipo dado como destinatario en dos contextos: laboral y académico. En el caso del contexto
laboral el uso de usted es del 69%, aqui se percibe otra vez una tendencia al uso de vos con un por-
centaje del 22% e incluso de nosotros inclusivo con un porcentaje del 10%. Se puede inferir que en
una situacion también formal y jerarquica el uso de vos aumenta un 100% en comparacion con el
adulto desconocido. En realidad, son 11 los informantes que seleccionaron vos: 8 informantes del
segundo grupo etario (4 mujeres y 4 hombres), un informante del tercer grupo etario y otros dos del
primero. Por el perfil de los informantes del segundo grupo etario que eligieron utilizar vos con el
jefe, nos damos cuenta que los 8 informantes tienen profesiones calificadas y estudios superiores.
Es posible que no crean que haya una gran distancia jerarquica entre ellos y su interlocutor. Distinto
es el caso de nosotros inclusivo en el que el nivel de escolarizacion de los informantes es mas va-
riado (1 informante con nivel primario, 2 con nivel secundario y 2 superior). La pregunta 10 estaba
planteada para poder entender si en un contexto laboral los hablantes preferian solidarizarse con su
jefe o con sus colegas de trabajo que en segundo plano serian receptores esta interaccion. No hubo
ningln dato que tuviera en cuenta pronombres que incluyeran a los otros participantes de la reunion

y pares del hablante.

En el contexto académico, hallamos que el uso de usted (81%) es mayoritario pero no exclusivo,
hay un 19% de los informantes que utiliza vos. Curiosamente, hay un 7% que si bien utiliza usted lo
combina con una forma de tratamiento de mayor confianza en el ambito académico que es profe.
Asimismo, incluso cuando utilizan usted hay combinaciones con estrategias de cortesia informales

o semi-formales.
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Destinatarios conocidos con paridad social: en este caso, casi un 100% de los informantes eligio
el pronombre de tratamiento vos, o sea que en estos contextos el uso de vos es regular y sistematico.
Esto coincide con la hipotesis de Fontanella (1993) con respecto al uso sistematico y policéntrico
(difundido en los estilos oral y escrito en todos los &mbitos de la cultura) de vos en la variedad ripo-
latense. La formula de tratamiento que se combina con el uso de vos en esta situacion es che que
puede ser utilizado tanto en segunda persona singular (se registra un 11% de selecciones en el
contexto de amigo adulto hombre) como en plural (se registra un 43% en el contexto de colegas de
trabajo). No registramos que se utilice entre mujeres y entre hombre y mujer destinataria, pero eso
no significa que no se produzca. Es posible que la frecuencia de uso con mujeres destinatarias sea
menor, debido a que no se registra ninguna respuesta ni dada ni libre en la que se haya seleccionado
esta forma de tratamiento entre dos interlocutoras femeninas o entre un hablante masculino y una

destinataria mujer.

Asimismo, el hecho que no se haya registrado en situaciones de disparidad social y desconocimien-
to o falta de confianza, no significa que che no se utilice entre interlocutores desconocidos. En
nuestro cuestionario, no aparece un contexto situaciones que dé muestra de ciertos usos de che entre
hablantes desconocidos para llamar la atencion en el espacio plblico o para generar empatia en el

caso de una peticion.

Otra formula de tratamiento que se asocia con vos en contextos de igualdad social y confianza es
boludo. Aunque no es considerado como educado, tampoco es considerado como peyorativo y mu-
cho menos un insulto en esa colocacion dentro de un contexto familiar, porque obviamente su
connotacion varia segun la situacion y la entonacion. Esta forma se da entre amigos e indica mucha
confianza, de otra forma podria ser tomado como un insulto simplemente. Ramirez Gelbes, Silvia y
Andrea Estrada (2003) afirman que en la ciudad de Buenos Aires hay dos usos del item léxico bolu-

do: vocativo insultivo (féormula de tratamiento familiar que no connota agresion, sino extrema

395



confianza con el destinatario; pierde su capacidad injuriosa y puede utilizarse como una estrategia
positiva de cortesia en contextos informales) y vocativo insultativo (conserva su capacidad injurio-
sa, connota una agresion al destinatario, es claramente descortés, se lo puede diferencias por su en-
tonacion y la situacion de uso). Se registran 17 informantes que seleccionaron esta forma en su tota-
lidad hombres entre 18 y 34 afos. El destinatario que tenian en el contexto propuesto es otro
hombre adulto amigo. Pensamos que los grupos de usuarios para esta forma de tratamiento serian

hombres adultos del primer grupo etario, aunque su uso no es exclusivamente masculino.

En el caso de los colegas de trabajo, también registramos el uso de pronombres de tratamiento como
ustedes (14,15%) y nosotros inclusivo (25,84%). Por ultimo, aparece un uso de alguien (43%) en el

trato con colegas de trabajo dentro de un grupo para hacer un ofrecimiento.

Destinatarios de temprana edad y desconocidos: joven sin indicacion de sexo. Hay un 81% de
uso de vos y un 19 % de uso de usted. El pronombre de tratamiento esperado es vos. Sin embargo,
hay un porcentaje que utiliza usted (23 informantes: 12 hombres y 11 mujeres). De las mujeres que
utilizan usted, hay 6 mujeres entre los 35-64 afios y 5 entre los 18 a 34 afios. En contraste, hay entre
los hombres: 8 hombres de 35 a 64 afios y 4 de 18 a 34 afios. Podriamos deducir que la tendencia
de uso se da entre los hombres y mujeres de 35 a 64 afios. Esto resulta un poco extrafio teniendo en
cuenta que ellos tendrian una diferencia social de mayor edad con respecto al destinatario. No obs-
tante, deciden tratarlo de usted, tal vez no por jerarquia de edad, sino para marcar distancia social.
La distancia estaria dandose por el rasgo de menos confianza entre los participantes. En otras pala-
bras los informantes que seleccionaron usted querrian marcar la falta de confianza utilizando usted
no con rasgos de mayor edad, formalidad o jerarquia. No registramos en nuestro cuestionario otras

formas de tratamiento para este destinatario, pero estamos seguros de que existen.
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6.4.4. Forma de los pronombres de tratamiento (forma plena o tdcita)

Tabla 61. uso de los pronombres de tratamiento en forma plena o tacita

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10
forma plena 0 8 27 1 1 0 2 13 0 0
tacita 111 84 93 104 102 101 116 54 34 32
total de respuestas 11 117 120 117 104 118 118 117 116 48

En este apartado, analizaremos si el uso de los pronombres de tratamiento puede ser en colocacion
plena, explicita, o tacita, implicita. Por los totales que arroja la tabla n°61, es clara la preponderan-
cia del uso tacito de los pronombres de tratamiento. En tres de los contextos dados, se registran al-
gunas selecciones de frases que contienen formas plenas de pronombres de tratamiento. En la pre-
gunta 2, el pronombre es usted y esta pospuesto, porque el modo verbal de la frase es imperativo.
En la pregunta 3, el pronombre es vos también estd pospuesto y, aunque la forma verbal es de pre-
sente del indicativo, la colocacion pospuesta estd en concordancia con un uso del rioplatense de la
segunda persona presente del indicativo con valor de imperativo (cuando me veas bajar, en la
proxima bajas vos) muy frecuente para dar instrucciones en contextos informales. En la pregunta 8§,
el pronombre es ustedes, en este caso la posicion es antepuesta al verbo porque hay un contraste

entre la primera persona y el grupo de colegas.

En conclusion, el uso de pronombres de tratamiento es mayoritariamente en forma tacita o implici-
ta, salvo que se deba enfatizar por razones de contraste o como en el caso del imperativo por énfasis

en la persona que debera llevar acabo la accion.
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6.4.5.0tras formas de tratamiento

Tabla 62 otras formas de tratamiento

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10

Sefora 0 25 0 0 0 0 0 0 0 0
Senor 0 0 0 0 0 0 0 0 0 16
che 0 0 0 13 1 0 0 50 0 0
boludo 0 0 0 13 0 0 0 0 0 0
alguien 0 0 0 0 0 0 0 50 0 0
profe 0 0 0 0 0 0 0 0 8 0
profesor 0 0 0 0 0 0 0 0 26 0
nombre propio 0 0 0 0 0 0 0 0 48 0
TOTAL DE 111 117 120 117 104 118 118 117 116 48
RESPUESTAS

En la muestra, registramos otras formas de tratamiento muy frecuentes en la ciudad de Buenos Ai-
res. Aqui daremos cuenta de las que fueron utilizadas en el cuestionario y seleccionadas por los in-

formantes:

Serior: para el tratamiento formal de respeto a destinatarios adultos masculinos, en nuestra muestra
se utiliza con destinatarios cuya jerarquia esta por encima del hablante. Podemos decir que conlleva
el rasgo + poder, +distancia social. Registramos un 33,33% de uso en su contexto de aparicion den-

tro del ambito laboral.

Seriora: se utiliza para dirigirse a una mujer adulta en un contexto formal. En nuestra muestra , ocu-
rre en situaciones donde el interlocutor es desconocido y de mayor edad, por lo tanto, suponemos
que en este caso estd marcando respeto, pero también edad. Registramos un 21,36% de uso en el
ambito publico.

Che: como explicamos anteriormente es una particula vocativa que puede referirse a una segunda

persona singular informal (vos) o a una segunda persona plural (ustedes), suele darse en contextos
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de mucha confianza e informales. En nuestra muestra, registramos los dos usos referenciales: para
la segunda persona singular un 11,11 %; y para la segunda persona plural un 42,73%. Esta diferen-
cia no denota que haya un uso mayor con referencia a la segunda persona plural sobre la singular,
son simplemente dos de las respuestas arrojadas en dos contextos distintos, no pueden ser tomadas

como indices.

Boludo: es un vocativo que puede funcionar con valor insultivo o insultativo. Se caracteriza por ser
una forma de tratamiento muy estereotipada en situaciones de familiaridad y confianza (Ramirez
Geles y Estrada, 2003). En su uso insultivo es una estrategia de cortesia positiva que indica que el
hablante tiene la suficiente confianza con el oyente como para utilizar este insulto sin que sea agre-
sivo. Ocurre en nuestra muestra junto con che cuando los interlocutores son amigos. Es de notar que

en nuestros datos los informantes que lo seleccionaron (11%) son hombres entre los 18-34 afios.

Profesor: es un vocativo que se utiliza solo en el ambito académico para dirigirse a los ensefiantes,
puede ser en la educacion secundario o universitaria. Indica respeto y usualmente se combina con
las formas de la tercera persona singular en consonancia con usfed. Se registra en el contexto aca-

démico universitario con un porcentaje de seleccion del 22,41 %.

Profe: apocope de profesor, aunque sigue siendo una forma de tratamiento de respeto, es mas fami-
liar. Suele ser mas utilizada en el ambiente académico de la educacidon secundaria, se registré con

un 6,89 % de uso. Los informantes son del grupo etario entre los 18-24 afios.

Uso del nombre propio: es una forma de tratamiento que recolectamos en el contexto de la pregunta
9, donde parece a veces acompafando al vocativo de profesor y otras solo, pero su aparicion en este
contexto se ve motivada por el hecho de que la interaccion se da por un canal escrito en el género
de carta-email. Registramos un porcentaje de uso de 41,37%. Mas alla de la especificidad del géne-
ro escrito, es posible que se de el uso de nombres propios en las interacciones orales. Pero por la

naturaleza genérica de nuestro cuestionario no pudimos relevar muestras de ello.
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Alguien: pronombre indefinido, que se utiliza como estrategia de desfocalizacion de la referenciali-
dad del destinatario. Usualmente, se utiliza en el &mbito publico o frente a pares para no hacer alu-
sion a un destinatario en particular o para dar la opcidén a que uno de los presentes ocupe el lugar
destinatario por voluntad propia. Fue seleccionada por un 50% de los informantes para referirse al

grupo de colegas en el acto de ofrecimiento.

6.4.6. DistribuciOn con respecto a los registros formal, semi-formal e informal

Quisiéramos afiadir sobre el nivel de formalidad o informalidad de las frases utilizadas para realizar
el pedido, el uso de vos, resulta significativo en la pregunta 9, porque es un contexto académico
donde se esperaria un uso homogéneo de usted, por la distancia jerarquica y el contexto formal. Sin
embargo, hay un 19% de los encuestados que opta por utilizar un pronombre de tratamiento infor-
mal. Entonces, tenemos que preguntarnos si estos hablantes perciben realmente o no la distancia
social que existe entre un alumno y su profesor, si esta distancia es relativa en la actualidad, o si
existen otras formas lingiiisticas o paralingliisticas de marcar esos roles mas alld de las formulas de

tratamiento.

Notamos la siguiente distribucion con respecto a los registros: 54% el registro es semi-formal: for-
mas de tratamiento de usfed con recursos lingliisticos informales en las estrategias de cortesia o
formas de tratamiento de vos con recursos formales en las estrategias; el 20% es informal y un 26%

es formal.

Tabla de datos entrecruzados

Tabla 63 Entrecruzamiento de datos

MUJER/ HOMBRE/ JOVEN COLEGAS JEFE PROFESOR AMIGO AMIGA
ADULTA ADULTO
Vos | 34% 1% 81% - 22% 19% 99,15% 98,96%
Usted | 66,95% 78,30% 19% - 69% 81% 1,08%
RADC | 91,74% 73,87% 85,5% 100% 33,01% 90,43% 82,72% 51,51%
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Tabla 63 Entrecruzamiento de datos

MUJER/ HOMBRE/ JOVEN COLEGAS JEFE PROFESOR AMIGO AMIGA
ADULTA ADULTO

RADN 8,25% 11,71% 14,45% - 66,98% 9,5% 16,79% 19,28%

RADI 14,41% - 29,16%

pre.conv 99,08 84,07 0 50% 4,16 50,86 75%/36,84% 94,89%/ 25%

aseveracion 0,92% 4,42% 39,08% 50% 72,5% 49,13% 1,25%/ 0/26,31%
21,80%

imperativo 0 11,81 47,12 0 22,5% 0  2,5%/20,3% 17%/40,78%

estruc.cond 0 0 20,68 0 0,83 0  2,5/9,02% 0/7,89%

presente 30 5,6 50,60% 100% 57,54% 53  75%I76,72% 72,1%/

68,88%

condicional 70 94,4 0 0 25,47% 47 25/0 27,9/0

nuclear 6,73 10,78 14,45 0 66,98 9,9 21,42%/ 15,53%/ 69,31
9,67%

bipartita 93,26 89,21 63,85 62,5 0 67,32 55,35%/ 34,95%/ 9,09
27,41%

tripartita 0 0 21,68 37,5 33,01 22,77 23,21%/ 62,9  49,51%/21,59

OTRAS SENORA Ustedes Ustedes SENOR PROFESOR BOLUDO

FORMULAS

NOSOTROS NOSOTROS NOSOTROS PROFE CHE

CHE

ALGUIEN

A partir de la clasificacion por destinatarios podemos marcar una gradacion de situaciones de mayor

distancia social (por jerarquia o desconocimiento) a mas familiaridad. Lo primero que observamos

en esta clasificacion es que no siempre responde a todos los criterios, de hecho, vemos que en dos

de los destinatarios estan representados los criterios de +edad y +desconocimiento; en el del joven,

+desconocimiento,- edad, y; en el del jefe y el profesor, +jerarquia +conocimiento. Para elaborar

este cuadro unimos los resultados de los dos actos de habla: pedido y ofrecimiento. Utilizamos las

mismas categorias de andlisis y la clasificacion por destinatario. De la comparacion de los resulta-

dos podemos inferir.

Los registros mas formales se establecen entre hablantes y destinatarios que tienen rasgos de mayor

distancia social, con mayor edad y desconocimiento (mujer y hombre adulto) o por jerarquia (pro-
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fesor y jefe). En los informales, pueden variar la distancia social y ser mas o menos proximos de-
pendiendo del conocimiento previo, por ejemplo, con el joven el trato es informal. Pero hay factores
que indican desconfianza en el las estrategias utilizadas motivadas por el desconocimiento de los
interlocutores entre si, en el trato con los colegas el trato es distante. Puesto que hay poco uso del
pronombre nosotros inclusivo y se opta por la no referencialidad de la persona del destinatario, los

tratos son cercanos solo en los contextos realmente familiares con amigos.

Mientras que en los contextos formales el porcentaje de las pronombres de tratamiento varia en el
uso de vos (20% y 30%) y usted (entre un 80% y un 70%). En los contextos informales cercanos el
uso de vos es casi total y mayoritario. Para los contextos informales no cercanos vuelve a aparecer
la variacion de tratamientos formales e informales (81% vos; 19% usted). También, se registra el
uso de otros pronombres de tratamiento y formulas de tratamiento como nosotros inclusivo, uste-
des, senior, sefiora, profesor, profe para los contextos formales; y nosotros inclusivo, che, boludo,

alguien, para los contextos informales.

Para todos los contextos, la realizacion de los actos de habla es preminentemente completa y direc-
ta, pero los porcentajes de uso de estructuras nucleares aumentan, sobre todo, en el contexto infor-
mal cercano. En el mismo contexto familiar, registramos realizaciones del acto indirectas. Para la
estructura del macro acto, notamos que hay mayor diversidad de estructuras nucleares, bipartitas y
tripartitas en los actos de ofrecimiento sin depender de si el contexto es formal o informal. Las es-

tructuras bipartitas son las mas frecuentes en particular para los actos de pedido.

La misma diferencia sucede con respecto a las estrategias sintdcticas entre los actos de pedido y
ofrecimiento, mientras que los segundos presentan mayor muestra de estructuras sintacticas (inter-
rogativas convencionalizadas, aseveraciones, frases imperativas, estructuras condicionales). En los
actos de pedido las interrogativas convencionalizadas son la estrategia mas frecuente sin diferencia-

cién por contexto.
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En la categoria de modalidad verbal, es notoria la diferencia de uso de los tiempos verbales segin el
contexto: hay un mayor uso del condicional simple en contextos formales y en los informales del
presente del indicativo. El uso del imperativo no aparece marcado por registro, si por acto de habla
y se percibe un mayor uso en los actos de ofrecimiento. No notamos uso de otros tiempos verbales

como el futuro o el pretérito imperfecto de cortesia.

Tabla 64 porcentajes de estrategias de cortesia negativa

Tipo de acto Minimizador Minimizacio Compromis dar deferencia justificacion
n de costo O previo opciones

Pedido 26,98 17,41 17,55 6,21 59,43 49,95

ofrecimiento ‘ 19,5 0 0 0 0 59,14

En el caso de las estrategias de cortesia negativa, registramos mayor variedad y porcentaje de uso
en los actos de pedido. Tal vez por ser una intromision en el territorio del oyente y depender de su
aceptacion para la consecucion del proposito. La estrategia de justificacion aparece utilizada con
mayor frecuencia tanto en los actos de pedido como en los de ofrecimiento, porque es una condi-
cion previa de realizacion la condicion de razonabilidad. Los actos de ofrecimiento son, a priori,
actos de cortesia positiva. Pero, como se impondria un compromiso al oyente al aceptar el favor e
incurrir en una deuda futura, en algunos casos, aparece minimizado el costo de la realizacion del
acto que conlleva el ofrecimiento. Y, en ese caso, se utilizan minimizadores. Por ejemplo: la situa-
cion del préstamo de dinero que la cantidad parece minimizada (algunos pesos, unos pesos). Para
los actos de ofrecimiento, observamos mayor uso de estrategias relacionadas con las condiciones
previas de realizacion (aceptabiliadad, habilidad y razonabilidad) y otras que parecen tipicas de la
cortesia hispano hablante como el uso del yo enfatico o el marcador dedntico bueno, y una especifi-

ca de la cultura rioplatense el uso del verbo originado en el lunfardo bancar .
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6.5. Resumen

A partir de las observaciones hechas en el analisis sobre los datos arrojados por nuestra muestra,
podemos abstraer comportamientos sociopragmaticos generales para los actos de pedido y ofreci-
miento en la comunidad de habla de la ciudad de Buenos Aires. Al describir estos comportamientos
en términos estratégicos dentro de los registros formales, semiformales e informales, damos un paso
hacia la comprension de la actuacion de los hablantes, que es y no aceptable para ellos. El andlisis
de los datos de nuestra encuesta cuantitativa nos proporciono ciertas regularidades y tendencias, asi
como ciertos datos menos frecuentes que podrian ser interpretados como indicios de cambios en las
tendencias generales. En este apartado daremos un resumen general de los comportamiento socio-

pragmaticos y expondremos las respuestas atipicas dadas por los informantes.

Los contextos situacionales y las relaciones entre los participantes de los actos de habla determinan
los registros utilizados en ellos, no obstante, es posible que estos se modifiquen a partir de las repre-
sentaciones que los hablantes tienen de su relacion con su interlocutor y de las representaciones
imaginarias que tengan de ellos entre si. De forma que se puede establecer una correspondencia
entre contextos de mayor distancia social y jerarquica y los registros formales, contextos de menor
cercania, paridad social y registros semi formales, y contextos familiares e informales, aunque estas
correspondencias son solo abstracciones hipotéticas. En este sentido, tomamos las preguntas 1, 2, 9
y 10, que establecen contextos con mayor distancia social o jerarquica, para agrupar las caracteristi-
cas que describirian las estrategias sociopragmaticas y pronombres de tratamientos como los utili-
zados en el registro formal. Las preguntas 3 y 8, donde hay un interlocutor joven desconocido y
compaifieros de trabajo, como situaciones intermedias donde podria determinarse un registro semi-
formal o semi-informal. Y por ultimo, las preguntas 4, 5, 6 y 7, donde los interlocutores son amigos

y proponen un contexto familiar de registro informal.

404



Tabla 65 Caracteristicas de los actos exhortativos y comisivos segun el registro.

registro formal semiformal informal
acto pedido ofrecimiento ofrecimiento pedido ofrecimiento
vos 17,2% 81% 98,55%
usted 73,81% 19% 1,05%
RADC 72,26% 92,75% 67,11%
RADN 24,11% 7,22% 18,03%
RAI 3,36% 0 14,58%
nuclear 9% 36% 7,22% 18,03%
bipartita | 84% 34% 69,17% 31,7%
tripartita | 7% 30% 29,59% 39,30%
interr.co | 78% 4,16% 25% 84,94% 30,92%
nv.
18,15% 22,5% 23,56% 9,75% 30,54%
imperati
3,93% 72,5% 44,54% 0,62% 24,05%
asever
0% 0,83% 10,34% 1,25% 8,45%
Est.con
d
presente 27,53% 57,54% 75,3% 73,55% 72,8%
cond.si | 70,46% 25,47% 0,56% 26,45% 0
mple
imperat. | 18,15% 22,5% 23,56% 9,74% 30,54%
Ustedes alguien che
Otros nosotros nosotros boludo
Pronom | so50r/sefiora ustedes
bres o Profesor/profe che
formas

Para el registro formal, percibimos las siguientes caracteristicas dentro de los actos de pedido y

ofrecimiento:

* preponderancia del uso del pronombre de tratamiento usted (73,81%), segun el sexo o la jerar-
quia puede estar combinado con formulas de tratamiento nominales como seriora, sefnior, profe-

sor, profe. Hay un 17,2% de uso del pronombre de tratamiento vos.
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* La realizacion de los actos tiene una fuerte tendencia a ser directa y completa o ampliada
(72,26%), mientras que la realizacion directa nuclear es del 24,11%.

» El porcentaje de realizacion indirecta de los actos es muy bajo (3,36%) y comprende los actos de
pedido solamente.

» Con respecto a la macroestructura, segun el tipo de acto de habla, hay una preferencia por las
estructuras bipartitas (84%) para los actos de habla exhortativos, siendo en estos muy baja la
seleccion de estructuras nucleares (9%) y tripartitas (7%). En contraste, en los actos comisivos
la seleccion de estructuras es mas equitativa: 36% nuclear; 34% bipartitas; y 30% tripartitas.

» Para las estrategias sintacticas, también hay una marcada diferencia entre los actos de pedido y
los de ofrecimiento. Los actos de pedido tienen una marcada tendencia a la realizacién con inter-
rogativas convencionalizadas (78%), siendo mucho menor los porcentajes de otras estrategias
sintacticas como imperativo (18,15%), aseveraciones (3,93%) y estructuras condicionales (0%).
En los actos comisivos, los porcentajes para las estrategias sintacticas son: asertivas 72,5%, in-
terrogativas convencionalizadas 4,16%, imperativo 22,5% y 0,83% de estructuras condicionales.

* En lo que respecta al modo verbal, el comportamiento vuelve a ser distinto entre ambos actos de
habla. Los actos exhortativos tienen mayor uso del condicional simple (70,46%); en cambio, los
actos comisivos del presente del indicativo (57,54%). Para el uso del modo imperativo, los actos
de pedido tienen una frecuencia en contextos formales 18,15% y en los comisivos la frecuencia
es mas alta, no solo para el contexto formal, sino en general, 22,5%.

Para los contextos cuyo registro es semiformal solo tenemos caracteristicas para los actos de ofre-

cimiento:

* hay un uso mayor del pronombre vos (81%) en contraste a usted (19%) para la segunda persona
singular. Para la segunda persona plural, que serian los compafieros de trabajo, hallamos un uso

de ustedes del 17%, es mayoritario el uso del pronombre indefinido alguien (42%) combinado
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con la particular che para referirse al conjunto de los compaiieros. También, se puede observar el
uso del nosotros inclusivo (26%).

Las realizaciones son directas y completas o ampliadas (92,75%), hay un uso muy bajo de reali-
zaciones nucleares (7,22%) y ningln tipo de realizacion indirecta, esto tal vez coincida con que
la descripcion parte de los datos revelados para situaciones con actos de habla de ofrecimiento.
Para la macroestructura, notamos un aumento de las estructuras tripartitas 29,59% en desmedro
de las estructuras nucleares 7,22%. Las estructuras bipartitas siguen siendo preponderantes con
un 63,17% de uso.

Cambia con la tendencia de los actos de habla de ofrecimiento en el registro formal y las estra-
tegias sintacticas son utilizadas de manera proporcional: interrogativas convencionalizadas 25%;
aseverativas 44,54%; imperativas 23,56%; y estructuras condicionales 10,34% de frecuencia de
uso.

Para los tiempos verbales utilizados en los actos, hay un aumento muy marcado del uso del pre-
sente del indicativo (75,3%), el imperativo se mantiene en un 23,13% y la formulacion de frases

con el condicional simple es casi inexistente, es un 0,56%.

Para los contextos cuyo registro es informal, también diferentes comportamientos para los actos de

pedido y ofrecimiento, sobre todo en las macroestructuras, estrategias sintacticas y los tiempos ver-

bales.

El uso del pronombre vos para la segunda persona singular es casi absoluto (98,55%), hay un
minimo uso de usted (1,05%) y esto puede deberse a la confluencia de otras variedades del es-
pafiol que coexisten en la ciudad.

Existe una disminucion de la realizacion directa y completa (67,11%), aunque esta sigue siendo
la mas frecuente en el uso. También, sorprendentemente disminuye el uso de estructuras nu-

cleares a un 18,03% con respecto al porcentaje de uso en el registro formal.
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En las macroestructuras se percibe un aumento en el porcentaje de estructuras tripartitas (39,
30%), lo que podria darse por razones estratégicas. Las estructuras bipartitas tienen un porcen-
taje del 31,7% vy las estructuras nucleares un 18,03%. La proporcionalidad del uso en las ma-
croestructuras seria una de las diferencias significativas con respecto al registro formal.

Hay que notar un porcentaje del 14,58 % de realizaciones indirectas no convencionalizadas en el
registro informal, pero el hecho de que se haya dado ese porcentaje es circunstancial a nuestra
muestra, ya que su uso es estratégico, no se podria considerar una caracteristica del comporta-
miento sociopragmatico regular para el registro informal.

En las estructuras sintacticas, tenemos que otra vez dividir los comportamientos en los actos de
habla de pedido y los de ofrecimiento. Los primeros tienen una mayoria de uso de las frases in-
terrogativas convencionalizadas (84,94%) con mucho menor porcentaje de uso tienen las frases
en imperativo (9,75%), las estructura condicionales (1,25%) y, por ultimo, las frases aseverati-
vas (0,62%). Los actos de habla de ofrecimiento tienen un uso mas proporcional de las estrate-
gias sintdcticas, comportamiento que muestran en los otros dos registros. Las interrogativas
convencionalizadas tienen un 30,92% de uso, las frases aseverativas un 24,05 % bastante menor
al porcentaje de los registros formal y semiformal; hay un uso muy alto del imperativo con un
30,54%; las interrogativas convencionalizadas tienen un 30,92% de porcentaje de uso; las aseve-
rativas un 24,45%; y las estructuras condicionales un 8,45%. Otra vez podemos observar en los
actos comisivos y en el registro informal una proporcionalidad en el uso de las estrategias
sintacticas.

También, en los modos verbales, los comportamientos son distintos para cada acto de habla. Si
bien ambos actos de habla tienen un similar porcentaje mayoritario de uso del presente del indi-
cativo (73,55% para los exhortativos; 72,8% para los comisivos), los porcentajes varian en los
otros modos verbales: el condicional se utiliza mas en los actos exhortativos (26,45%) y el im-

perativo en los actos de ofrecimiento con un porcentaje de 30,54%. El uso del condicional
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simple en los actos comisivos en el registro informal es nulo, y el uso del imperativo en los actos

de pedido es de 9,74%.
Fuera de la clasificacion de los comportamientos seglin los registros y actos de habla, nos encon-
tramos con que las estrategias de cortesia negativa no siguen patrones vinculadas a los registros en
si, 0 a los actos de habla. Por ejemplo, se puede observar que la estrategia de deferencia se utiliza en
los contextos cuyo acto de habla es exhortativo, aunque su uso no es regular y varia de contexto a
contexto, sin que por eso encontremos un patron estable por registros. Las estrategias de cortesia y,
sobre todo, las que estdn vinculadas a las condiciones previas de realizacion del acto de habla, se
vinculan con los implicitos argumentativos de cada situacion y son planteadas estratégicamente. De
todas formas, podemos decir, en grandes rasgos, que el uso de las estrategias de cortesia negativa es
mucho menor en la variedad rioplatense del espafiol que en otros idiomas. No hay estrategias que se
utilicen en todos los contextos. Si la estrategia de justificacion aparece en muchos de los contextos
propuestos con distintos porcentajes, pero en algunos es totalmente nulo su uso. Nos hace pensar

que incluso al tratarse de un mismo acto de habla su uso varia por cuestiones argumentativas.

En principio, el uso de las estrategias de cortesia negativa se diferencia segln el tipo de acto, luego
por diferentes factores como la confianza, el proposito, la cercania entre los hablantes. Pero como
hemos observado en nuestro analisis, sobre todo, se vinculan con los implicitos argumentativos.
Por eso, por ejemplo, las estrategias de justificacion se mantienen en casi todos los contextos, salvo
en aquellos donde expresar la verdadera razon por la cual se hace un pedido seria descortés. Otro
ejemplo, es la estrategia de deferencia que es utilizada con distintos porcentajes en los contextos de
actos de habla exhortativos, pero no se utiliza en los contextos de ofrecimiento. De todas maneras,
registramos un mayor uso de estas estrategias en un contexto formal (expresion de deferencia
43,95% en el registro formal y 19,99% en el informal; justificacion 57,57% en el registro formal y

27,61% en el informal), pero esto podria ser relativo a las situaciones seleccionadas para cada regis-
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tro.

Tabla 66 Estrategias de cortesia negativa segun el acto de habla.

Acto minimizador mini.de compromiso dar deferencia justificacion
es costo previo opciones

pedido 17,7 9,07 14,49 5,33 51,16 46,16

ofrecimiento 19,5 0 0 0 0 59,14

total sobre 12,86 4,53 7,24 2,66 25,58 52,65

toda la

muestra

Es notorio que hay mas variedad de uso de estrategias de cortesia negativa (minimizadores, minimi-
zacion del costo, expresion de deferencia, justificacion, dar opciones y compromiso previo) en los
actos de habla de pedido que en los actos comisivos (justificacion y minimizadores). En los actos
comisivos, la mayor parte de las estrategias estdn vinculadas a las condiciones previas de realiza-
cion (habilidad, disponibilidad y razonabilidad). Hay una diferencia de uso en total entre los dos
tipos de actos de un 10% (pedidos 23,98% y ofrecimiento 13,10%). En total, con respecto a toda la
muestra, el porcentaje de uso de las estrategias negativas es muy bajo 17,58%.

Respuestas atipicas.

Ahora bien, para comprender mejor nuestra hipdtesis sobre el avance del voseo en los contextos
formales y a su vez el desplazamiento de las marcas de distancia social, falta de confianza y jerar-
quia hacia otros recursos o estrategias, por ejemplo, el tiempo verbal, debemos analizar también las
irregularidades o las respuestas atipicas que dieron los informantes y que pueden, por su cantidad,
ser consideradas como leves tendencias hacia un posible cambio del paradigma. Para empezar, un
18% de las respuestas totales no responden a los patrones descriptos como generales o tendencias
mayoritarias. Los criterios para agrupar las respuestas atipicas no responden a las caracteristicas
principales de los tres registros seleccionados anteriormente, pero, principalmente, a la correlacion

entre las formulas de tratamiento y los modos verbales. Puesto que, como explicamos en el parrafo
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anterior, las estrategias de cortesia negativa no son consideradas como caracteristicas descriptivas

dentro de los registros. En otras palabras, las respuestas seleccionadas como atipicas responden a

los parametros generales de realizacion y estrategias sintacticas correspondientes al registro y al

acto de habla, incluso en términos de macroestructura. Pero no responden a las correlaciones espe-

radas seglin las tendencias, entre pronombre de tratamiento o formula nominal de tratamiento y

tiempo verbal. Tomando estas caracteristicas generales y los registros podemos agrupar las respues-

tas atipicas segun las siguientes combinaciones:

* en el registro formal para destinatarios adultos y desconocidos: usted-presente del indicativo, vos-
condicional simple, vos-presente del indicativo;

* registro semiformal para destinatarios jovenes o pares en el trabajo: usted-presente del indicativo;

* en el registro informal para destinatarios amigos, vos-condicional simple y usted-condicional
simple.

Las respuestas atipicas encontradas fueron las siguientes:

P1: destinatario hombre adulto desconocido

c- Por favor, jme puede ceder/ me cede el asiento?

d- ;Me permite sentar que me voy a desmayar?

g- Por favor, necesito su asiento.

h- ;Me dejarias sentar que me siento mal?

C.135 Perdon, me siento mal, ;jme puedo sentar?

C.61 Disculpe ;Puedo abrir la ventanilla?

C.93 Disculpame, ;No me dejarias sentarme que no me siento bien?

P2: destinataria mujer adulta desconocida.

b- Perdond, ;no me guardarias el lugar un segundo que voy al bario? Gracias.

f- (Me guarda el lugar que necesito ir al bario?

g- Seriora, por favor, ;me cuida el lugar? Voy rapido al bario y vuelvo.
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h- Disculpame, ;me podrias cuidar el lugar mientras voy al bario?
C.135 ;Me cuidas el lugar que voy al bario? Vuelvo corriendo.
P3: destinatario joven desconocido

e- Yoy para alla, yo le indico.

g- Yo le indico donde bajarse.

P4: destinatario amigo

a-;Podrias comprarme unas cosas, por favor?

g-¢;Te molestaria mucho pasar por el supermercado? Necesito comprar algunas cosas. Ya que
salis...

h-;Seria tan amable de comprar algunas cosas para comer?

PS: destinatario amigo o pareja del amigo

a-¢;Podrias apagar el cigarrillo, por favor?

b- Al amigo: “Escuchame, ;no le decis a tu sefiora si puede fumar afuera o abrir la ventana?

h- Disculpe, ;jseria tan amable de pedirle a su pareja que deje de fumar?
C.42 ;Te molestaria si abro la ventana que me molesta el humo?

P9: destinatario profesor

a-Hola X jcomo estas? Espero que bien. Te escribo para hacerte un pedido.

d-Profe. ;me haria el favor de recomendarme para un nuevo trabajo?

h-Hola XX ;jcomo estas? Perdon que te moleste pero estaria necesitando una carta de recomenda-

cion. ;Me la podrias hacer, por favor?

i- Mira ;jme podrias hacer el favor de redactarme una carta para solicitar empleo?

Jj- Miré, profesor, yo soy XX. Fui alumno suyo. Necesitaria una recomendacion para un nuevo tra-

bajo. jpuede hacérmela?
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P10: destinatario jefe

g-Bueno, dale lo hago yo.

Cantidad de selecciones de las respuestas atipicas

Tabla 67 Selecciones atipicas por registro

FORMAL

SEMI-FORMAL

INFORMAL

Vos + presente

Vos + condicional
simple

Usted + presente

Usted + condicional

34 selecciones

63 selecciones

60 selecciones

8 selecciones

23 selecciones

24 selecciones

4 selecciones

Tabla 68. Porcentajes de las selecciones atipicas

FORMAL SEMIFORMAL INFORMAL
Vos + presente 7,08 0 0
Vos + condicional 13,12 0 5
Usted + presente 12,5 9,58 0
Usted + condicional *1,66 0 0,83
TOTAL 34,37 9,58 5,83

*Son las selecciones que incluyen el vocativo profe, que es de registro informal.

Los cuadros muestran las selecciones de las respuestas atipicas relevadas anteriormente dividas en

los tres registros. Los porcentajes estan sacados sobre la base del total de las selecciones para los

contextos de cada registro. Es claro que la divergencia se da mayormente en el registro formal

(34,37%), donde se emplean las cuatro combinaciones registradas entre los tiempos verbales y los

pronombres de tratamiento. Los otros porcentajes son mucho menores en los registros semi-infor-

mal (9,58%) e informal (5,83%). Las combinaciones de vos y condicional simple (13,12%) y usted

y presente en el registro formal (12,5%) son las mas frecuentes. La primera es preeminente en el
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contexto de la pregunta 2, cuya destinataria es desconocida y mujer. Esta tendencia podria coinci-
dir con la hipotesis de Rigatuso (1994) que sostiene que en el caso de las interlocutoras mujeres hay
mayor muestra de afecto y puede darse un trato mas informal.

No seria la misma explicacion para la tendencia de la segunda combinacion (usted y presente del
indicativo), aunque también se dé en el contexto de la pregunta 2. Es mayoritario su uso en el
contexto académico de la pregunta 9, como una combinacion posible para hacer un pedido a un pro-
fesor. Esta opcion mas la combinacion de usted con el vocativo profe, dan la idea de cierta tenden-
cia a la informalidad en el tratamiento, tal vez motivada por el conocimiento mutuo y la confianza
entre estudiante-profesor.

Teniendo en cuenta estos datos, hay una tendencia casi de un 35% en los contextos formales a gra-
duar el registro, es decir, que o bien optan por un cambio de pronombres de tratamiento utilizando
el voseo, o bien utilizan modos verbales tipicos de los contextos informales para la formulacion de
los actos de habla. De esta manera, los hablantes indicarian que ain hay una tensién dentro de estos
contextos. Aunque como marcan Boretti (1992), Fontanella (1968, 1993) y Rigatuso (1994) haya
una tendencia a un trato mas solidario y equilibrado en las interacciones con distancia social, la de-
mocratizacion del uso del vos no anula rasgos que siguen presentes como el desconocimiento, la
distancia social por edad o jerarquia. Estos rasgos deben ser expresados por otros recursos, como,
por ejemplo, el uso del condicional simple en contextos informales o con el pronombre de trata-
miento vos en contextos formales. Asi mismo, podemos pensar que los hablantes que en un contex-
to de jerarquia y confianza deciden optar por el uso del pronombre usted, pero familiarizan sus pro-
posiciones con la utilizacion del presente, tratan de resolver la misma tension entre el trato formal y
la familiaridad que implica la confianza y el tiempo compartido.

En el contexto semiformal, se da una variabilidad del 9,58% por la combinacion del usted mas el

presente del indicativo. Las razones de esta variabilidad tendrian dos causas: primero que el hablan-
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te claramente quiere marcar distancia social y desconocimiento con el oyente y, por eso, utiliza us-
ted. Y segundo, el uso del presente en este caso es la tendencia que se registra como en la media de
las formulaciones de los ofrecimientos, cuya tendencia es a estar formulados en frases que utilizan
el presente del indicativo (75,3%). Es decir que con respecto a los tiempos verbales utilizados estas
frases atipicas contintian con los patrones de comportamiento del registro semi-formal e informal.
También las tendencias de los actos comisivos en general (68,54%), pero utilizan un pronombre de
tratamiento no prototipo (usted) para destinatarios desconocidos jovenes, tendencia que habiamos

registrado en todo la muestra con un total del 19%.

En el registro informal, las respuestas atipicas se dan con las combinaciones usted-condicional sim-
ple y vos-condicional simple. La primera combinacion es casi desestimaba, ya que solo registra 4
selecciones. La segunda combinacion, podria no darse por razones de variabilidad del registro o la
relacion entre los participantes, sino mas bien por razones estratégicas que tienen que ver con la
atenuacion de la tarea o el pedido que se esta haciendo. Incluso con cierta ironia. El uso de este
tiempo verbal cuando la tarea o el compromiso al que exhorta el hablante no es dificil de cumplir

denota un excesivo uso de formalidad que puede ser interpretado como sarcasmo o disgusto.
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7. CONCLUSION

Al principio de la investigacion partimos de la hipotesis de que en el sistema de pronombres de tra-
tamiento de la variedad rioplatense del espafiol de la ciudad de Buenos Aires existe un desplaza-
miento del pronombre vos hacia contextos propios del pronombre de tratamiento formal usted.
Coincidimos con Boretti (1992), Fontanella (1968, 1993), Rigatuso (1994, 2010) en que los pro-
nombres de tratamientos se han desplazado en los contextos de relaciones asimétricas. En estos
contextos formales, el uso sistematico de usted ha dado paso a un uso de vos. Esto podria indicar
mayor equilibrio social y afiliacion.

Este desplazamiento que se deberia a un trato equilibrado y solidario, provoca ademds un cambio en
el sistema de estrategias sociopragmaticas utilizadas en los actos de pedido y ofrecimiento, de modo
que rasgos como desconocimiento, jerarquia y mayor edad fueran representados o no por recursos
pragmalingiiisticos por fuera del sistema pronominal de tratamiento. En otras palabras, queriamos
observar si habia una correlacion entre las formas pronominales de tratamiento y las estrategias
pragmalingiiisticas utilizadas en los actos de pedido y ofrecimiento. Aun mads, intentamos ver si en
esta correlacion habia algin signo de cambio o variabilidad que nos permitiera corroborar nuestra
hipdtesis de que la generalizacion del voseo en los contextos formales conlleva una variacion en las
estrategias pragmaticas. Asimismo, quisimos investigar como los implicitos culturales motivan las
estrategias de cortesia utilizadas en los actos de habla exhortativos y comisivos, y si habia alguna
diferencia en la frecuencia y variedad de estas en cada uno de ellos.

Para ello recurrimos a un método de recogida de los datos sociolingiiistico, especificamente cuanti-
tativo, con un enfoque sociopragmatico, ya que la metodologia de analisis seria pragmalingiiistica.
Decidimos realizar un muestreo no probabilistico, puesto que consideramos que los datos que se
obtendrian servirian para describir frecuencias y algunas tendencias, pero no para establecer alguna

tendencia a futuro o comportamiento probable. Debido a sus naturaleza pragmatica, esperdbamos
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describir comportamientos en las actuaciones de los hablantes dentro de los actos de habla, sin esta-
blecer posibles cambios sociolingiiisticos o dialectales de elementos mas discretos como podrian ser
items fonéticos, morfoldgicos, etc. Preparamos dos cuestionarios: uno prospectivo, que piloteamos
con 30 informantes, y de sus resultados elaboramos otro cuestionario definitivo de respuestas mul-
tiples a situaciones interaccionales. Los criterios que seguimos para la elaboracion del cuestionario
fueron discrecionales, es decir, recolectar la mayor cantidad de datos posibles, en la menor cantidad
de tiempo, con el fin de lograr resultados que mostraran ciertas regularidades. Queriamos tener a
disposicion la posibilidad de probar variables fijas sobre los pronombres de tratamiento, las estrate-
gias de cortesia y los actos de habla.

Obviamente, el uso de un cuestionario escrito nos trajo ciertas limitaciones en la muestra, tales
como un registro mas formal y la idealizacion de los datos. También, tuvimos ciertas limitaciones
con respecto a los informantes, que estaban divididos por cuotas edad, sexo y nivel de escolaridad.
Para la variable de la edad partimos desde los 18 afios, ya que las situaciones establecidas dentro del
cuestionario evocaban conocimientos y hébitos de adultos (trabajo, cuidado de niflos, espacios pu-
blicos como el banco, etc) hasta los 80 o mas. En la variables sexo, decidimos utilizar las variables
tradicionales binarias de hombre/mujer. Y para la escolaridad los tres niveles educativos, sin poder
incluir a los iletrados por la naturaleza escrita del cuestionario. Otro problema surgié con las va-
riables de escolaridad, nuestra muestra quedoé sesgada, puesto que muchos informantes pertenecian
a los niveles de educacion superior y no pudimos cumplir con las cuotas de nivel primario y medio.
A partir de las observaciones hechas en el analisis sobre los datos arrojados por nuestra muestra,
pudimos abstraer comportamientos sociopragmaticos generales para los actos de pedido y ofreci-
miento en la comunidad de habla de la ciudad de Buenos Aires. Al describir estos comportamientos
en términos estratégicos dentro de los registros formales, semiformales e informales, dimos un paso

hacia la comprension de la actuacion de los hablantes, qué es y qué no es aceptable para ellos
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pragmaticamente. El analisis de los datos de nuestra encuesta cuantitativa nos proporciond ciertas
regularidades y tendencias, asi como ciertos datos atipicos que podrian ser interpretados como indi-
cios de cambios en las tendencias generales, pero claramente nuestro analisis no ofrece el total de
las estrategias sociopragmaticas, ni tampoco un elenco completo de formas de tratamiento nomi-
nales, con las que cuenta la variedad rioplatense para representar pedidos y ofrecimientos. Asi como
tampoco los porcentajes que pueden ser interpretados probabilisticamente. Tras el andlisis de los
datos los resultados son los siguientes:

En los contextos situacionales formales, el uso de usted ha retrocedido a un 73,81% dando paso a
un uso de vos de més de un 20% para destinatarios adultos desconocidos, o con mayor jerarquia o
en el ambito académico. En contraste, en los contextos semiformales con destinatarios desconoci-
dos jovenes o entre pares en el &mbito laboral, se utiliza mayoritariamente el pronombre de segunda
persona singular vos en un 81% y un 19% utiliza usted. En los contextos familiares, es casi absolu-
to el uso del voseo.

Registramos que todavia hay un uso de formulas de tratamiento nominales de respeto y deferencia
como serior/ sefiora, profesor. Serior es utilizado mas como tratamiento de respeto para indicar je-
rarquia y, a veces, edad cuando es muy avanzada. Mientras que seriora se utiliza mas frecuente-
mente para denotar edad y puede resultar un poco peyorativo en el caso de las mujeres de mediana
edad. Profesor aparece en el ambito académico como vocativo, y con menor frecuencia su forma
apocopada profe que connota confianza y un trato mas cercano e informal podria ser mas utilizada
entre los informantes jovenes y de escolaridad media. Para los dmbitos de paridad social (compafie-
ros de trabajo, amigos y familia), pudimos registrar formas de tratamiento como che y boludo. La
primera que puede combinarse con las formas verbales de vos y de ustedes para la segunda persona
plural, y la segunda que es un insulto con valor de vocativo que no resulta descortés para los ha-

blantes, sino todo lo contrario, fortalece el vinculo de confianza entre amigos.
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La realizacion de los actos de habla tanto exhortativos como comisivos en preeminentemente direc-
ta y completa o ampliada (62,39%). Hallamos un promedio de un 24% de uso de macroestructuras
nucleares. Los actos de habla indirectos fueron seleccionados solo en los actos de habla exhortati-
vos en un porcentaje de 14,58 %. Por las situaciones en que se utilizaron, podriamos decir que su
uso es estratégico y no siempre tiene que ver con quedar bien con el interlocutor. Es posible que en
ocasiones se utilice simplemente para evitar el conflicto directo y, que en contextos familiares, sean
interpretados como una muestra de sarcasmo o ironia, o como un signo de disgusto.

El uso de las estrategias sintacticas varia segun el acto de habla. Mientras en los actos exhoratitvos
hay un uso muy frecuente de las interrogativas convencionalizadas (78%); en los actos comisivos es
mas diverso el uso de las estrategias sintacticas (Haverkate, 1994) y aumenta fuertemente el uso de
la aseveracion (47%,), las frases imperativas (26,53%) y las estructuras condicionales (6,54%). Esto
marcaria mayor autoafirmacion en los actos de ofrecimiento, que en si mismos son actos que autoa-
firman la imagen del hablante, y generalmente, son considerados positivos, puesto que fortalecen
los vinculos entre los interlocutores, en contextos familiares mas que en contextos de mayor distan-
cia social.

El comportamiento de los tiempos verbales en el sistema de cortesia es distinto segun el registro y
segun el acto de habla también. En el registro formal en actos de pedido, hay mayor uso del condi-
cional simple. El presente del indicativo se utiliza més frecuentemente para los actos de habla comi-
sivos y los actos de habla de pedido en registro semiformal e informal. En general, registramos un
uso del 20% para el modo imperativo, la tendencia es un poco mayor en los actos de habla comisi-
vos, y no notamos diferencias entre los registros. Hay que considerar que nuestro cuestionario no
fue especificamente disefiado para medir el uso del imperativo, por lo que no incluimos contextos
tipicos de uso del imperativo, como urgencias o pedidos sencillos. En el caso de los actos de habla
exhortativos, no registramos el uso de otros tiempos verbales que suelen utilizarse en el espafiol

como el imperfecto tanto del indicativo como del subjuntivo.
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Tal como habiamos indicado en nuestra hipdtesis inicial, el uso de estrategias de cortesia negativa
esta vinculado a el tipo de acto de habla, el propdsito del acto y los implicitos culturales que se ac-
tualizan en el momento de la interaccion, la confianza. Y no tan ligado a factores como distancia
social entre los hablantes, o categorias como poder y solidaridad, si bien estos también pueden mo-
tivarlas. Fuera de la clasificacion de los comportamientos segun los registros y actos de habla, nos
encontramos con que las estrategias de cortesia negativa no siguen patrones que se correspondan
con los registros en si, sino a los actos de habla. Por ejemplo, se puede observar que la estrategia de
deferencia se utiliza en los contextos cuyo acto de habla es exhortativo, aunque su uso no es regular
y varia de contexto a contexto, sin que por eso encontremos un patron estable por registros. Las es-
trategias de cortesia y, sobre todo, las que representan las condiciones previas de realizacion del
acto de habla, se vinculan con los implicitos argumentativos de cada situacion. De todas formas,
podemos decir, en grandes rasgos, que el uso de las estrategias de cortesia negativa es escaso en la
variedad rioplatense del espaiol. No hay estrategias que se utilicen en todos los contextos, si la es-
trategia de justificacion aparece en muchos de los contextos propuestos con distintos porcentajes,
pero en otros es totalmente nulo su uso. Esto nos hace pensar que incluso al tratarse de un mismo
acto de habla su uso varia por cuestiones argumentativas.

De todas formas, registramos un mayor uso de estas estrategias en un contexto formal (expresion de
deferencia 43,95% en el registro formal y 19,99% en el informal; justificacion 57,57% en el registro
formal y 27,61% en el informal), pero esto podria ser relativo a las situaciones seleccionadas para
cada registro. Hay mas variedad de uso, los actos de pedidos 23,98% que en los de ofrecimiento
13,10%. Los primeros utilizan las estrategias de cortesia negativa: minimizadores, minimizacion del
costo, expresion de deferencia, justificacion, dar opciones y compromiso previo; los segundos: justi-
ficacion, minimizadores, y la mayor parte de las estrategias estdn relacionadas con las condiciones

previas de realizacion (habilidad, disponibilidad y razonabilidad). En total, con respecto a toda la
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muestra, el porcentaje de uso de las estrategias negativas es muy bajo 17,58%.

Ademas de analizar las regularidades dadas, analizamos las respuestas atipicas, con el fin de poder
establecer si nuestra hipdtesis del desplazamiento de rasgos que estaban marcados por el uso de los
pronombres hacia las estrategias pragmalingiiisticas. Un 18% de las respuestas totales no responden
a los patrones descriptos como generales o tendencias mayoritarias. Los criterios para agrupar las
respuestas atipicas tienen que ver con las caracteristicas principales de los tres registros y, en espe-
cial con la correlacion entre las formulas de tratamiento y los modos verbales. En otras palabras, las
respuestas seleccionadas como atipicas responden a los parametros generales de realizacion y estra-
tegias sintacticas correspondientes al registro y al acto de habla, incluso en términos de macroe-
structura. No obstante, no siguen las correlaciones esperadas segun las tendencias de nuestra mues-
tra, entre pronombre de tratamiento o féormula nominal de tratamiento y tiempo verbal.

Casi el 35% de las repuestas atipicas se dan en las situaciones de registro formal. Encontramos
combinaciones de vos y condicional simple (13,12%), y usted con presente del indicativo (12,5%).
También, registramos mas respuestas atipicas en los actos de pedido que en los comisivos, cuyo
comportamiento con respecto a las estrategias sintacticas es mas proporcional y menos marcado por
registros. Con respecto a la ocurrencia de vos con condicional simple en el registro formal, notamos
que es una tendencia entre interlocutoras mujeres, para no marcar diferencia de edad. La segunda
ocurrencia es utilizada en la interaccion con la mujer adulta, y también en el contexto académico en
interaccion con el profesor. En e contexto académico denotaria que aunque se mantenga el trato de
cortesia de mayor distancia, usted, hay un conocimiento mutuo que se expresa con el uso del pre-
sente del indicativo. Incluso en algunas respuestas se llega a utilizar el apocope de profesor, profe,
como muestra de afectuosidad, por sobre todo, cuando los informantes son jovenes.

En esta perspectiva, podriamos decir que hay una tension entre el trato solidario del voseo y los ras-
gos que indican mayor jerarquia, distancia social, edad y desconocimiento mutuo. Ademas, cuando

el trato es marcadamente de distancia, también habra una tensidon con respecto a otros rasgos como
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conocimiento mutuo, cotidianidad y otros rasgos gregarios que graduan la modalidad de la frase con
el uso del presente o formas de tratamiento mas afectuosas.

A partir de nuestro estudio, podemos concluir que la tendencia en la cortesia del espanol rioplatense
en la ciudad de Buenos Aires es a una cortesia positiva de tipo solidaria y con paridad social, como
ya habiamos visto en la bibliografia (Boretti [2000], Bravo [2002b], Briz [2018]). Esto es evidente
en los contextos familiares donde hallamos mayor nivel de afiliacion. Y también nos dimos cuenta
de que hay un cambio con respecto al equilibrio social en los contextos de desconocimiento en el
espacio publico, pero en el ambito laboral nuestra muestra indica que, si bien persisten formas de
tratamiento inclusivo como nosotros o vos, la tendencia es a la autonomia y a la autoafirmacion con
respecto a los compaifieros de trabajo. Tanto en el ambito laboral como en el académico el hablante
resulta ser mas autdbnomo con respecto a su grupo de pares e intenta generar afiliacion con su inter-
locutor de mayor jerarquia (jefe o profesor).

La afirmacion de que la cortesia rioplatense tiene una tendencia a la cortesia positiva se basa en el
hecho de que los actos de habla directos no resultan amenazantes, sino afiliativos, incluso favorecen
la autoafirmacion del sujeto. En nuestro estudio, hemos observado las siguientes caracteristicas de
la cortesia portefia que apoyan esta afirmacion:

La tendencia a la realizacién directa y completa (62,39%) es mas frecuente en el registro formal
(72,26%). Para llegar a esta conclusion, hemos tenido que asumir que las frases interrogativas
convencionalizadas no representan actos de habla indirectos, ya que tendrian una sola interpretacion
relevante. Se suma a este porcentaje el de realizacion de los actos directos y nucleares (24%), cuan-
titativamente mayor en los actos de habla comisivos, tal vez porque en nuestra muestra hay mas
contextos familiares para este tipo de acto de habla.

Hay poca frecuencia de uso de los actos indirectos de habla (14,58%), estos aparecen en los actos
de habla exhortativos y con una leve tendencia a ser seleccionados por informantes mujeres. En los

actos de ofrecimiento, se registra solo una seleccion . El doble sentido no indica mayor grado de
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cortesia, sino podria interpretarse como disgusto o insinceridad en los contextos familiares. En
contextos formales, se utilizan para no dar una referencia especifica y evitar conflictos con desco-
nocidos. Segun Boretti (2000) en el sistema de cortesia del espafiol del Rio de la Plata, se concede
mayor valor a la expresion de sinceridad y solidaridad que al distanciamiento interaccional. De aht,
que los actos indirectos de habla no sean valorados como actos mas corteses y sean poco frecuentes.
Con respecto a los tipos de actos de habla, podemos reconocer las siguientes comportamientos. Los
actos de ofrecimiento suelen ser frecuentes y sinceros, parte de la cortesia positiva y sirven para es-
tablecer vinculos entre los interactuantes en el sistema de cortesia portefio. A pesar de esto, hubo
informantes que no quisieron ofrecer, expresando una evasiva (19,5%), pero no se negaron a re-
sponder, como en el caso de los actos de pedido que hay una reticencia del 16,09%. Entendimos que
los actos de ofrecimiento pueden resultar invasivos para el territorio personal del oyente cuando la
direccion de accion estd orientada hacia el oyente o hacia el hablante y el oyente juntos. Entonces,
los hablantes optan al menos por realizar otro tipo de acto de habla como excusas o dar instruc-
ciones. Cuando la direccion de accion estd orientada al oyente o a ambos participantes, los actos se
transformarian en comisivos-directivos (Hanscher, 1979).

En este sentido, los actos comisivos podrian ser interpretados como ambiguos. Por un lado, ofrecen
un beneficio al oyente y, por otro lado, este puede sentirse obligado a dar una respuesta o sentir que
incurre en una deuda con el hablante. La misma realizacion del ofrecimiento puede ser una intromi-
sion en el espacio personal del oyente. Para minimizar esta intromision y para favorecer la acepta-
cion de la accion futura que el hablante considera beneficiosa para el oyente, se utilizan estrategias
provenientes de las condiciones previas de realizacion, en especial, la aceptabilidad (76,66%) y la
razonabilidad (59,14%). La primera es expresada por el uso del verbo guerer en interrogativas
convencionalizadas o en la apodosis de las estructuras condicionales y el uso del modo imperativo.

La estrategia de razonabilidad se expresa por clausulas aseverativas cuya funcién es la justifica-
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cion, y sobre todo, léxicamente con el verbo necesitar. La tercera estrategia es la habilidad
(13,59%) expresada por el verbo poder y en el argot lunfardo de la ciudad de Buenos Aires por el
verbo bancar.

De todos modos, los informantes se sienten obligados a dar una respuesta en los contextos de ofre-
cimiento, lo que se deduce del bajo porcentaje de reticencia: 1,5% y el alto porcentaje de realiza-
cion de otros actos de habla en lugar del de ofrecimiento (19,5%). Esto se debe a que forman parte
de las estrategias de afiliacion propias del espafiol, porque son pruebas de afecto y consideracion.
Por otro lado, con respecto a los actos de habla de pedido, hay mas frecuencia de uso de la estrate-
gia sintactica de la interrogacion convencionalizada (69,09%), la que ya habia marcado Le Pair
(1996) en su estudio sobre el espafol. El uso del imperativo no resulta descortés o amenazante tanto
en el registro formal como informal. De todas formas, notamos que el uso del modo imperativo au-
menta en los actos comisivos, donde funciona como una estrategia de aceptabilidad del ofrecimien-
to. El hablante afirma su imagen, pero también intenta persuadir al oyente de forma directa mos-
trando confianza. De ahi que resulte una estrategia por un lado de afiliacion y de autonomia por el
otro.

Los actos de peticion no son percibidos como amenazantes en la cortesia del espanol de la ciudad
de Buenos Aires. La valoracion positiva de la solidaridad hace que hacer favores 'y hacer pedidos
en espacios publicos a desconocidos sea posible. No obstante, esto se ve graduado por factores
como la posible invasion al espacio personal del oyente y los implicitos socioculturales que se ac-
tualicen al momento de la interaccién. En los contextos de distancia social y desconocimiento, la
reticencia a realizar pedidos podria deberse muchas veces con la idea de demostrar suficiencia y
autoafirmarse no dependiendo del favor de los otros. Los hablantes sienten que por la valoracion de

solidaridad en el sistema de cortesia, hace que puedan hacer pedidos a desconocidos y tengan
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confianza en que el oyente aceptard la realizacion de la tarea. De todas maneras, al no existir un
vinculo de confianza minimizan sus pedidos.

En los contextos familiares de cercania, los actos de peticidn no son amenazantes (incluso cuando
contienen féormulas nominales de tratamiento como insultos, por ejemplo, boludo) solo indican
confianza. Estos se realizan siempre y cuando se respete la paridad y el equilibrio social, el hablante
no puede quedar como demasiado interesado o el pedido no puede implicar un compromiso que co-
loque al oyente en una situacion de disgusto. Esto queda claro en el contexto de la pregunta 4 con el
nivel de la reticencia del 48%, donde un amigo debe pedirle a otro amigo que haga las compras en
el supermercado por €l, ya que llueve y no quiere salir. Casi la mitad de los informantes optaron por
ofrecerse a acompanarlo en vez de hacer un pedido. La no realizacion también puede estar ligada a
implicitos culturales como el derecho del oyente en su espacio privado. Por ejemplo, en el caso del
pedido de dejar de fumar a la pareja de su amigo en su propia casa, la reticencia (21%) denota que
los informantes no piden por respeto al derecho privado del oyente en su propia casa. En los dos
casos, vemos que se prioriza en el contexto familiar la afiliacion y la armonia frente a la autonomia
del hablante.

La hipdtesis de que la cortesia del espafiol de la ciudad de Buenos Aires es positiva también se
puede sostener por la baja frecuencia de uso de dispositivos de atenuacion o estrategias de cortesia
negativa, incluso la deferencia que podria considerarse como normativa. El uso no-normativo de los
marcadores y mitigadores de deferencia estaria no solo relacionado con la distancia social entre los
interlocutores y el registro, sino también con razones estratégicas ligadas al tipo de acto de habla y
al proposito.

Las estrategias de cortesia en ambos actos de habla tienen un porcentaje relativamente bajo de uso

17,58%, entre ellos es mas alto el uso de estrategias en los pedidos (23,98%) que en los ofrecimien-
tos (13,10%). Esto se explicaria, por un lado, por ser mayor la cantidad e contextos formales en los

pedidos que en los ofrecimientos dentro de nuestra muestra, lo que hace posible que haya mas fre-
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cuencia de uso en el registro formal que semiformal e informal; y por el otro lado, porque los pedi-
dos, en cierto grado, son percibidos como una intromision al territorio personal, sobre todo, en el
espacio publico. De todos modos, en general, es bajo el uso de dispositivos de cortesia negativa, lo
que nos hace pensar que los hablantes no consideran que haya que atenuar sus pedidos u ofreci-
mientos, ni tampoco consideren una norma hacerlo.

Con todo, podemos apoyar las declaraciones de tedricos que consideran la cortesia del espafiol
como positiva (Haverkate, 1994) y que, en particular la cortesia del espafiol rioplatense en la Argen-
tina, es también de caracter positivo (Briz [2018], Boretti [2000, 2002], Bravo [2002b]). Ser directo
y sincero manteniendo la autoestima y manteniéndose optimista con respecto a la respuesta del otro,
parecerian ser las maximas que articulan la imagen sociocultural del portefio. Hacer y pedir favores
son una forma de vincularse y demostrar interés y confianza, pero no siempre son correspondidos
con acciones concretas. A esta tendencia afiliativa, se le contrapone, en algunos ambitos, cierto in-
dividualismo que hace que los hablantes prefieran mantener su autonomia frente al grupo de pares o
marquen su territorio personal frente a las necesidades del otro, incluso mostrar suficiencia para au-
toafirmarse en &mbitos no-familiares como el trabajo o el ambito académico.

La tension entre la afiliacion y la autonomia puede percibirse en los cambios que se representan en
las correlaciones entre los pronombres de tratamiento y las estrategias sintacticas o de cortesia. En
el entramado de las proposiciones que forman parte de los actos de habla exhortativos y comisivos,
podriamos visualizar que, aunque los hablantes no siempre planifiquen sus enunciados en términos
de normatividad, tratan de expresar nociones interaccionales como confianza/desconfianza, cer-
cania, solidaridad, respeto al derecho del otro, incluso cuando va en contra de mi propio beneficio,
respeto al equilibrio social, conocimiento mutuo, etc. Muchos factores afectan esta planificacion
mas alla de la clasificacion binaria entre poder y solidaridad.

Finalmente, queremos dar cuenta de los cambios observados en el sistema de uso de los pronombres

de tratamiento, tomando como base de la comparacion el articulo de Fontanella y Nait de 1968, que
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realizan con un cuestionario escrito en la zona de Bahia Blanca, cuya variedad del espafiol bonae-
rense comparte el mismo sistema pronominal de tratamiento con el espanol de la ciudad de Buenos
Aires. Las autoras ya observaban un cambio en las generaciones mas jovenes similar a las regulari-
dades que pudimos establecer a partir de los datos de nuestra muestra. Para estas autoras en los
contextos familiares se tiende a una relacion mas solidaria y cercana donde se utiliza el vos, y con
los familiares politicos solo se mantiene el usted con los suegros. Nosotros pudimos observar que el
uso de vos es general en el ambito familiar, salvo por casos de hablantes de otras variedades del es-
pafiol. Coincidimos en las relaciones con amigos en un uso de vos del 100%.

A finales de la década de la década del ’60 el trato en el trabajo dentro de las relaciones jerarquicas
era alejado, con un 100% de uso de usted. Nosotros registramos un cambio de un 22% de uso de vos
y un 69% de usted, incluso se utiliza el nosotros inclusivo en un 10%. Para las relaciones con los
compafieros de trabajo, ellas observan un 85% de vos y un 15% mantiene el usted. Nuestra observa-
cion es que hay un uso del ustedes informal que se combina con che en su uso con la segunda per-
sona plural y nosotros inclusivo.

Es muy interesante notar que mientras ellas en 1968 registraban un uso del vos del 45% en el
contexto académico y de usted del 55%; nuestros resultados marcan una relacion de 19% de uso de
vos 'y 81% de usted. No estamos muy seguros de las razones de esta divergencia, sin embargo, po-
demos notar que hay cierto grado de informalidad en las estrategias sintacticas utilizadas que se
combinan con usted y en el uso del vocativo profe.

Las autoras sostienen que con desconocidos el factor que va a variar el tratamiento es la edad; con
desconocidos de mayor edad hay un uso de usted del 100% y con desconocidos de igual edad y
sexo hay un 75% de uso de vos y un 25% de usted. Nuestra muestra arroja distintos porcentajes para
los desconocidos de mayor edad, pero también por diferencia de sexo. Para los hombres desconoci-
dos adultos, hay un porcentaje de uso de vos de 11% y de usted del 78,30%; y para la destinataria

adulta, un 33% de uso de vos y un 66,95% de usted. Es decir, que el factor del sexo del destinatario
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también influye en la seleccion de los pronombres de tratamiento para los adultos desconocidos,
existiendo una tendencia entre las interlocutoras mujeres a utilizar vos. Resultado al que también
llega Rigatuso (1994) en su estudio sobre la misma comunidad bahiense en la década del *90.

Entre los interlocutores desconocidos de la misma edad coincidimos en la tendencia a la utilizacion
de vos (81%) y el retroceso del uso de usted (19%). Esta tendencia también es observada por Boretti
(1992) que ve mayor frecuencia de uso de vos en los contextos con desconocidos, en particular con
jovenes y ninos. Ademads, menciona un desplazamiento de usted en las relaciones de mayor distan-
ciamiento social y un cambio de las formas de tratamiento a un uso mas igualitario y generalizado
del voseo.

En conclusion, podemos observar que este desplazamiento de usted en el registro formal y en rela-
ciones de distanciamiento se da no solo con desconocidos, sino también con personas de mayor je-
rarquia. No obstante, se podria sefalar que factores como el desconocimiento, la falta de confianza
y el distanciamiento social estarian expresados por el uso de estrategias sintacticas y de cortesia es-
tratégico normativa. Y en el caso de mantener el uso de usted, pueden darse por razones de cercania
como conocimiento mutuo y confianza, las estrategias sintacticas corresponden a registros semi-
formales e informales.

Por ultimo, proponemos continuar con los estudios de las estrategias de cortesia en actos de habla
de pedido y ofrecimiento focalizados en los actos de habla indirectos no convencionalizados, en
tanto que pudimos observar que hay secuencias informativas que pueden funcionar como pedidos
indirectos produciendo en el oyente un ofrecimiento como respuesta, y ofrecimientos-pedido que,
en realidad, tratan de hacer surgir otro ofrecimiento como respuesta. Estas estrategias mas comple-
jas son frecuentes en contextos familiares con tareas y compromisos de alto costo. Pero para poder
dar cuenta de estos comportamientos seria necesario un estudio cualitativo de conversaciones es-

pontaneas.
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Cuestionario Prospectivo

Encuesta

Esta encuesta ex sobre la cortesia en el espaiol de la ciwdad de Buenos Aires. Se realiza en ¢l

marco de un trabajo de investigacion para una tesis de doctorado. La encuesta es andnima. Estd
constituida por dos pdginas y su completamiento rlene wuna duracion aproximada de 30 minutos. Le
ruego conteste con la mayor natwralidad ¢ individiualmente.

Haga un circulo en lo que corresponda y complete con sus datos,

Edad:
18-24 25.29 -3 15.39 A0-44 4549
50-54 5.5 0k 6569 TO-74 "™
8090

Sexo:  muper | hombre 2

Lugar de¢

nacimieno:

Lugar de residencia:

Cuintos aftos hace que vive ahi”:

Estudhos: pnmanos | sccundanios 2 universitanos 3

Profesion:

Lea las siguientes situaciones y escriba lo que diria en cada situacidn. Le ruego que su
respuesta sea lo mis cercana a lo que habria dicho en una situacién natural,

1. Usted esta en ¢l colectivo parado v apretado por la canudad de pasajeros que estin viajando
como usted. En frente suyo hay un hombre adulto sentado. Usted comicnza a sentirse mal,

como si fuera a desmayarse, JQué dirka?

i Por qué?

2. Usted esta en la cola del banco hace mis de una hora para realizar un trimite que solo pucde
hacerlo por la caja. Detrds de usted hay una mujer adulta. Usted tiene ganas de ir al babo, pero
no quicre perder su lugar en la fila. [ Qué diria”?

(Por qué?

3. Usted necesita una cana de recomendacion para conseguir un nucvo trabajo. Quicre pedirsela

a uno/una de sus profesores que s una persona que lo conoce pero no ve hace mas o menos 2
adlos. ;[ Qué diria?
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Por qué?
. Usted cstd en su casa con un amigo. Llueve y hace mucho frio. Usted tene la heladera vacia y
neocsitania comprar algunos alimentos, pero no quicre salir afucra. Su amigo dice que va a salir
a comprar cigarrillos. ([ Qué diria?

Por que?

. Usted odia ¢l olor a cigarrillo. Va a cemar a 1a casa de un amigo/a y su parcia comicnza a fumar
al momento de ka sobremesa. [ Qué diria?

Por que?

. Usted esté reenido trabajando con un grupo de compaileros en ks oficina. Para despejarse,
quicre salir a comprar un café, pero no quicre que ¢l resto de sus compaieros picnse que quicre
evadirse del trabajo. [ Qué diria?

Por que?
. Un amigo suyo le cuenta que hace tres meses que no tene trabajo y no le queda mas plata para
pagar la comada y los gastos de la casa. [ Qué daria?

Por que?

. Una amiga tuya tiene 3 hijos peguedos. Ella y su parega quacren salir ¢l sibado por la moche a
festcjar su aniversarnio, pero o tenen a nadic que les cuide a sus hijos. Sc lo comenta a usted.
(Quc daria?

Por que?

. Usted estd en ¢l colectivo y un/a chico'a le pregunta por una direccidn. La direccion es cerca de

su parada y usted podria acompafarlo/a. ;Qué diria”

456



Resultados véase la metodologia apartado de resultados al cuestionario prospectivo.
Cuestionario definitivo

Encuesta

Esta encuesta o5 pava wn estudio e of mesce de wnva iwvsigacsin de doctorads. Ex anduiwe, Eid comititwids por seis phginar v sy complotanvinnto
fome ama davaciim apronimsda de 15 minwlas. Ls ruege conteste con ba mgror matwralidad ¢ mdadwalmente.

Haga un circulo en lo gque corresponda y complete con sus datos,

r‘&‘;t 20 M BT W0 B UMM N el W0 T I B0
Sexor mmjer | hombae 2

Lugar de nacamiento: Luagar de resiclenciac

<Cuintos akos hace que vive ahi

Estuchion: pramsarion | secunddanes 2 superiores 3

Profesidn:

Lea las siguicntes situnciones y clija la opcion que usted diria en cada situacion, marquela con una X . Le
rucgo que su respuesta sea natural, también puede optar por escribir otra opcion,
1. Usted esth en el colectivo parado y apretado por la cantidad de pasajeros que estan viajando como usted.

En frente suyo hay un hombre adulto sentado. Usted comienza a sentirse mal, como si fuera a
desmayarse,

a  Podeia darme el adento, por fvoe?

b Discidpeme, por fnor, Jpodiia darme/coder el asionto que me ssento mal/me estay por desimayar ooy
c.  Por lavor, jme puede coder/ me cede el assento?

. Me permite sentar que me voy a desnavar?

e. Disculpe, me bajo la presion (e molestaria darme o asiento, por fvor?

£ Abran la ventanilla, me siemto mal.

g Por fvor, necesito s asicito,

h. ;Me dejanias sentar que me siemto mal?

L Owa

2. Usted esta en la cola del banco hace mas de una hora para realizar un tramite que solo puede hacerlo por
la caja. Detris de usted hay una mujer adulta. Usted tiene ganas de ir al bailo, pero no quiere perder su
lugar en Ia fila, (Qué diria?

. Siquicre, pase usted
b Perdond, ;no me guardarias e lugar un segundo que voy al badio? Gracias,
¢ ¢Seria tan amable de coidarme o lugar?
A Disculpe, ; podria guardarme o lugar? Necesito ir al badia.
e (Me podefa cuicar el Tnga?
L ¢Me guarda el lugar que necesito i al baso?
% Sedora, por fivor, jme cnida el lugar? Voy dipido al babo y vaelvo,

h Disculpame, Jme podliias cuidar el bigar micntras voy al bano?

i Ow




3. Usted esta en el colectivo y un/a chicofa le pregunta por una direccion, La direccion es cerca de su parada
y usted podria acompafiarlo/a. ;Qué diria?

. Tenés que tomar esta calle y ahi esti

b Bagae donde me bajo que te indico,

Mird, es donde yo me bajo. Seguime hasta la esquina que te muestro para donde es
Es cerca de donde bago you Si querés te indlico o mejor bajate conmigo, te acompano.
Vo pawa alli, vo le indico,

Esperi a que Begue a la parsda y te acompaino.

Yo be inlico donde bagarse,

. Mir, yo bajo en b parada antevior, coando me veas bagar en Ly peoxima bajias vos

S, i YO te acompano, vamos,

O

4. Usted esth en su casa con un amigo. Llueve y hace mucho frio. Usted tiene la heladera vacia y necesitaria
comprar algunos alimentos, pero no quiere salir afuera. Su amigo dice que va a salir a comprar
cigarrillos. ;Qué diria?

a
b,
.
d.
e
L

&
h.

< Podlrias comprarme unas cosas, por Baor?

Che, va que estits Jte puedo pedir s tracs una beche y yerba?

Me hacds un favor? Ya que salis Jme compeis algunas cosas?

Te acompaiio y de paso compro uns cosas que me Blian,

Ya que vas JPor qué no rads algo para comer? Te dow La placa,

Si salis a compear cigarmillos, también compei algo de comer

< Te mobestaria mucho pasar por ol supermercado? Necesito comprar algunas cosas, Ya gue sabis, ..
<Serfa tan amable de ir a comprar algunas cosas para comer?

O

5. Usted odia el olor a cigarrillo. Va a cenar a la casa de un amigo/a y su pareja comienza a fumar al
momento de la sobremesa. ;Qué diria?

a
b
c.

d,

SPodrias apagar o cigarnillo, pos fnvoe?

Al amigoc “Escuchase, jno be decls a ti sefiona si pocde fumar aficra o abeir by ventana?
Podés fumar afuera o cerca de wna ventana?

Disculpame, sy aléngsco/a al agarmillo Jte molestaria apagarlo o fumar en otro lado?

Se levama v se va,

STe modesta si abro b ventana?

SSabés que L mavor parte de Jos chnceres de pulman son pos los productos cancerigenos v otras micrdas que
colocan en bos cigarrillos?
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¢, Che, me voy a comprar un café ; Alguien mds quicre?
L Podemos hacer una pausa? Nos tomamos un café, despejamos by mente, v volvemos al laburo con méds impetu.
g Perdonen pero tengo ganas de tomar un café. Ensegunda vaelvo, No es que quiera esquivar el trabago.

h. Owx

6 Usted necesita una carta de recomendaciéon para conseguir un nucvo trabajo. Quicre  pedirsela a uno/
una de sus profesores que es una persona que lo conoce pero no ve hace més 0 menos 2 anos. (Qué diria?

a. Hola X jodmo estiis? Espero que bien, Te escribo para hacerte un pedido,
b (Hola tanto tiempo! jqué bueno verte! Jpaedo pedirte un favor?

¢, Disculpe gque lo moleste, pero necesitaria un Bvor por cuestiones laborales
d. Profe. 2me harka ol Gvor de recomendarnme para un imevo trabajo?

e, Hola, sox X fui su alumna/o en e curso Y. [Le puedo pedic un finos? [Escribaria para mi una canta de
recomendacion?

L Profesor, ;puede hacerla por mi, ya que me conoce bsen? Seria un fvor solamente.
g Podeia tener Ly amabilidad de Grmame una canta de recomendacion, ya que necesito conseguir ennpleo?

b, Hola XX ;o6mo estds? Perdin que te moleste pero estaria necesitando una canta de recflomendacion, ;NMe la
podrias hacer, por fvor?

i Mird sme podiias hacer el favor de redactarme una cana para solicitar empleo?

J Miré, profesor, yo soy XX, Fui alummno/a suyo/a. Necesataria una recomendacdn para un nuevo trabajo. Jpaede
hacérmela?

k Owwx

10, Usted esté en una reunion de trabajo, su jefe pide un voluntario para hacer una tarea extra que no va a
pagar e implica quedarse fuera del horario de trabajo por unas semanas, Nadie se ofrece, pero usted
quiere ofrecerse para mejorar su imagen frente a su jefe. ;Qué diria?

. Yo puedo,

b, Deje vo bo hago, no hay problema,

c. Sefior, yo podria quedarme y realizar la tarea. Lo parece?

d. Bucno, pero no puedo quedarme mucho tiempo extra después del horario.
e, Me encamaria oftecermie, pero 1engo olros compromisos,

£ Bueno, si no queda otra yo me ofrezeo.

g Bueno, dale lo hago yo.

h. Bueno, yo podiia hacerlo,

i Si me prendo, coando arvancamos,

3+ Ot

Graaas por tomarse ¢l iempo de completar la encuesta, Le dejo ma contacto! mehsindazda®@ gmail.com
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Resultados

Tabla 1-1
Numer | Géner | Edad Nivel P1 |[P2 |P3 |P4 |P5 |P6 |P7 |P8 (P9 | P10
o de o de
encue Estudi
stado os
C1 1] & A B B B D E F A J B
C2 11] § B B A F C E E F J B
C3 1]k § G D C E D | E G E B
C4 10i # E B A G D E E F C A
C5 0]l & B F E D F G D G J B
Cé6 0|k & G D C G H | G A G A
C7 0|k # B B D E [ C F F J J
Cc8 O|b # I | C D | C F A C A
C9 1|h # E C B D F | D E G A
Cc10 1]a § E D G G D C D E E C
C11 Ola § E H B E F C D F E D
C12 O|c § A B B A F A F F E H
C13 Ole # D F H E F E | E C A
Ci14 1|a § | B C E C A D F J C
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C15

C17

c18

C20

C21

C22

c23

C25

C26

Cc27

Cc28

C29

C30

C31

C33
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C34

C35

C36

C37

C38

C39

C40

C41

C42

C43

C44

C45

C46

C47

C48
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C49

C50

C51

C52

C53

C54

C55

C56

C57

C58

C59

C60

C61

C62

C63
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C64

C65

C67

Cc68

C70

C71

C72

C73

C76

C77

C78

C79

Cc80

C81

C82

464




C83

C84

C86

c87

cs8s

C90

Ca1

C93

C95

C96

C100

C101

Cc108

C109
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C110

C112

C115

C116

C117

C118

C120

Cc121

C122

c123

C124

C125

466




C126

C127

C128

C129

C130

C131

C132

C135

C136

C137

C138

C139

467




C140

Ci141

C142

C143

C144

C145

C146

C147
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