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1. Introduccion

En este trabajo’ ofrecemos una breve descripcion del proceso de andlisis etnogréfi-
co aplicado a la negociacion comercial en la clase de lengua de Espafol como
Lengua Extranjera (E/LE) y presentamos un estudio llevado a cabo sobre los intensi-
ficadores del discurso usados por los estudiantes de la Ecole Supérieure du
Commerce Extérieur de Paris (ESCE) en una negociacién comercial simulada.

El presente estudio se basa en dos ejes metodolégicos para la obtencién y el trata-
miento de datos: primero, el enfoque etnogréfico para la recopilacion de los datos vy,
segundo, el andlisis pragmagramatico del discurso para el tratamiento de los datos
obtenidos.

2. Objetivo

Partiendo del principio del estudio de la lengua en uso, es decir, del enfoque pragma-
tico de la misma, he tratado de sentar las bases para realizar posteriormente una
investigacion que permita comprender qué tipo de recursos de intensificacion del dis-
curso utilizan instintivamente, sin proporcionarles una preparacion especifica a los
recursos de lengua propios de la actividad negociadora, los estudiantes francéfonos
en una negociacion comercial utilizada como actividad en una clase de E/LE del
segundo ciclo del programa de estudios de la Ecole Supérieure du Commerce
Extérieur de Paris.

¢ Por qué el analisis de la intensificacion? La intensificacion, junto con la atenuacion,
son categorias pragmaticas del discurso y constituyen recursos basicos en la nego-
ciacion. En efecto, para negociar hay que practicar una dialéctica constante entre el
hecho de intensificar lo que se dice para presionar a la parte contraria y el hecho de
atenuar el discurso, cuando sea necesario, para no romper la construccion de una
negociacion.

Este analisis del discurso, sera una “investigacion-accion” basada en la realidad de
las clases que imparto, puesto que después de haber analizado los resultados, me
sera posible, en la didactica que emplee, poner de relieve los recursos que los estu-
diantes utilizan correctamente y subsanar sus carencias con los elementos linglisti-
cos que todavia no han adquirido.

1 Este trabajo forma parte de una investigacion que estoy llevando a cabo con un corpus mucho més amplio. Se trata de la
Tesis de Doctorado que estoy realizando bajo la direccién del Dr. Miquel Llobera en la Universitat de Barcelona. Este fue el
primer intento que hice y como tal tiene que ser entendido. Actualmente, la constitucion del Corpus esta mucho méas avanzada
y, por consiguiente, los resultados que voy a presentar son menos completos que de los que dispongo en este momento. Sin
embargo, los que obtuvieron con esta primera muestra, adn siendo parciales, no dejan de ser reveladores.
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3. Pregunta inicial de investigacion.

La pregunta que constituye la base para la realizacion del analisis descrito es la
siguiente:

¢ Qué estrategias utilizan los estudiantes francéfonos de la ESCE para intensificar su
discurso en espafiol en el transcurso de una negociacion comercial realizada en
clase, en los momentos delicados en que es necesario ejercer una presién para obte-
ner algo, o para bien demostrar desacuerdo o incluso rechazo?

Intentaré dar una respuesta a esta pregunta realizando un andlisis focalizado en las
estrategias de intensificacion utilizadas en los momentos mas conflictivos de la nego-
ciacion observada.

Para ello he seguido los pasos de la investigacion etnogréafica con un analisis cuali-
tativo enfocado mas en los procesos de ensefianza y de aprendizaje que en los pro-
ductos finales. Es decir, su objetivo principal consiste en descubrir y analizar distin-
tos aspectos la complejidad de dichos procesos.

La investigacion etnogréfica realizada se ha centrado en el estudio de la clase como
grupo social del que hay que entender la interaccién y el funcionamiento. El andlisis
pragmagramatico del discurso se focalizara en el andlisis del discurso de una nego-
ciacion comercial utilizada como actividad en el aula de ELE.

4. El trabajo en la practica.

La investigacion etnografica concede una importancia primordial al concepto de con-
texto. Si el objetivo principal de la investigacion en la clase de lengua consiste en
explicar el desarrollo de los acontecimientos, acciones e interacciones en el aula para
comprender los procesos y experiencias de aprendizaje, el analisis de los datos esta-
ré basado en el conocimiento del contexto.

Y en una actividad de una clase de lengua, como la negociacion que voy a analizar,
no hay ningun elemento que tenga sentido fuera de su contexto: lo que se dice en un
momento dado esta influido por lo que se ha dicho antes y, a su vez, influye en lo que
se dira inmediatamente después.

Siguiendo el esquema de Van Lier (1988, p. 8), que parte de los factores contextua-
les méas generales, para llegar a los mas especificos, el andlisis del contexto de esta
actividad se organiza de la manera siguiente.

4.1. El marco institucional.

La institucién en la que se desarrollé la actividad, como se indicé antes, es la Ecole
Supérieure du Commerce Extérieure de Paris, situada en el barrio de negocios de la
Défense de esta misma ciudad.
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Se trata de una escuela de Ensefianza Superior que forma a sus estudiantes para
que sean expertos en la Exportacion y la Importaciéon y es una Escuela en la que las
lenguas ocupan un lugar importante en el programa académico.

4.2. El contenido y orientacion de las clases.

En el segundo ciclo del programa de estudios de la ESCE, las clases de espafol tie-
nen como objetivo potenciar al maximo la expresién oral de los estudiantes median-
te dialogos y situaciones que simulan los que se realizan y tienen lugar en el mundo
profesional de la empresa y las instituciones. Dado que el objetivo mas importante es
que los estudiantes, al salir de la escuela, sean competentes y puedan trabajar de
forma idénea en empresas donde el espanol es lengua de comunicacion primaria.

La actividad de una negociacién se trabaja durante el ultimo curso dada la compleji-
dad y dificultad que comporta dicho ejercicio para los estudiantes franceses, tanto por
lo que se refiere al nivel de competencia linguistica como a la técnica que exige este
tipo de ejercicio.

4.3. Los participantes.

Tal como se ha mencionado previamente, se trata de estudiantes de cuarto curso de
la ESCE, el ultimo del programa de estudios actual de la escuela (2005-2006). La
poblacién de estudiantes se repartié alrededor de un 50% para cada sexo y las eda-
des oscilan entre los 21 y los 23 afios.

4.3.1. Competencia lingliistica de los participantes en los grupos de negociacion.

Cuando los estudiantes llegan al ultimo curso, la mayoria posee un nivel de lengua
C1 y B2 segun los criterios del MCER (Marco Comun Europeo de Referencia).

4.3.2. Composicion de los grupos de negociacion.

Los estudiantes tuvieron libertad total para formar los equipos que iban a negociar,
pero es cierto que tendieron a agruparse con los colegas de clase que mejor conoci-
an y con los que mejor se entendian.

5. La actividad y su mecanica
5.1. La tarea.

Como se ha indicado antes, la actividad sobre la que se basa el presente trabajo, con-
siste en un juego de roles durante el cual, seis estudiantes divididos en dos grupos de
tres, tienen que llevar a cabo una negociacion comercial en la que deben procurar lle-
gar a acuerdos satisfactorios para las dos partes involucradas.

Se dio una ficha a todos los participantes con informacién sobre las empresas que
toman parte en la negociacion: el Corte Britanico, una cadena de grandes almacenes
en Espafa, y SEDATEX, una pequefia empresa de reciente creacion, especializada
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en la fabricacion de accesorios femeninos de seda. También se indicaba en ella qué
personajes iban a intervenir en el juego de roles y se daban instrucciones sobre los
puntos concretos que se debian tratar durante la negociacion. Tuvieron libertad para
cambiar o afadir elementos que no estaban en la ficha, mientras no afectara la estruc-
tura de la actividad propuesta.

Las fichas que entregaron a los miembros de cada equipo son las siguientes:

FICHA 1

NEGOCIACION 1 )
TITULO: VENTAS DE NAVIDAD

* DIRECTOR DE VENTAS DE SEDATEX S.A. y su equipo

SEDATEX, una PYME de reciente creacién en Galicia, creada por jovenes empre-
sarios, que ha beneficiado de ayudas por parte del Gobierno central y de la
Comunidad Auténoma de Galicia, se ha especializado en la confeccion de pafiue-
los y chales de seda, con un disefio muy actual y sofisticado. Sus precios son com-
petitivos gracias a las mencionadas ayudas y subvenciones, y a los salarios, un
poco mas bajos en Galicia que la media de Espaiia.

Hasta el momento se han desenvuelto bien y han cumplido con los objetivos que se
habian marcado en el Plan de Empresa. Sin embargo, su punto débil es el de
Tesoreria: tienen algunos retrasos de los pagos de cuatro clientes bastante impor-
tantes que les provocan serias dificultades.

Por ello reciben con gran interés la oferta de EL CORTE BRITANICO que se ha inte-
resado por su nueva coleccion SARGADELOS, inspirada en la decoracién de esta
famosa ceramica gallega.

Concretamente EL CORTE BRITANICO se muestra dispuesto a encargarles 50.000

unidades de esta coleccidn a 50 »? por unidad, precio que incluye el coste del segu-
ro y del transporte a la central del CORTE BRITANICO de Madrid.

Es el 1 de noviembre y SEDATEX necesita entradas de dinero urgentemente. El
CORTE BRITANICO va a exigir la entrega de la mercancia lo mas rapidamente
posible ya que las ventas de Navidad se inician seis semanas antes del 25 de
diciembre. Sin embargo, SEDATEX, a pesar de sus problemas de dinero, desearia
hacer la entrega la primera semana de diciembre ya que tiene pedidos de otros
clientes a los que no quiere perder.

También sabe que EL CORTE BRITANICO quiere ofrecer una gama amplia de
estampados y coloridos diferentes y aunque SEDATEX puede atender a esta
demanda, le va a suponer un coste mayor de fabricacién y el empleo de personal
extra.

Su objetivo consiste en negociar un pedido satisfactorio para su compaiiia.

Usen el sistema de puntuacion siguiente como guia para sus prioridades. Deberian
intentar obtener el maximo de puntos posible y tendrdn que decidir sus objetivos,
sus limites de negociacion y su estrategia.
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DECISIONES PUNTOS DECISIONES PUNTOS

Fecha de entrega Fecha de entrega

15 de nov. 1 a 90 dias f.f. 1

30 de nov. 2 60 dias f.f. 2

7 de dic. 3 30 dias f.f. 3
pago a la entrega 5

Estampados diferentes descuento

20 1 4% 0

15 2 3% 1

10 3 2% 2
1% 3
0 5

Colores

12 1

10 3

6 4
FICHA 2

NEGOCIACION 1 )
TITULO: VENTAS DE NAVIDAD

« JEFE DE COMPRAS DE “EL CORTE BRITANICO” y su equipo

SEDATEX, una PYME de reciente creacion en Galicia, creada por jovenes empre-
sarios, que ha beneficiado de ayudas por parte del Gobierno central y de la
Comunidad Autdbnoma de Galicia, se ha especializado en la confeccién de pafiue-
los y chales de seda, con un disefio muy actual y sofisticado. Sus precios son com-
petitivos gracias a las mencionadas ayudas y subvenciones, y a los salarios, un
poco mas bajos en Galicia que la media de Espana.

EL CORTE BRITANICO es la principal cadena de grandes almacenes en Espafia.
Nunca ha tratado con SEDATEX pero les gusté muchisimo la nueva coleccion SAR-
GADELOQS, inspirada en la decoracion de esta famosa ceramica gallega ya que
creen que es muy original y puede venderse muy bien durante las fiestas navide-
fas.

Han hecho la oferta de encargarles 50.000 unidades de esta coleccién a 50 » uni-
dad, precio que incluye el coste del seguro y del transporte a la central del CORTE
BRITANICO de Madrid
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Ahora es el 1 de noviembre y necesitan la entrega de la mercancia lo mas rapida-
mente posible ya que las ventas de Navidad se inician seis semanas antes del 25
de diciembre. La coleccion se vendera bien con la condicion de que lleguen a los
puntos de ventas a mediados de noviembre. Saben que sus clientes, por un articu-

lo que se va a vender alrededor de 75 e, desean poder escoger en una gama muy
amplia de estampados y coloridos.

Su objetivo consiste en negociar un acuerdo satisfactorio, haciendo pocas conce-
siones ya que tienen que afrontar la competencia de otros grandes almacenes
extranjeros que se estan instalando en Espana.

Usen el sistema de puntuacion siguiente como guia para sus prioridades. Deberian
intentar obtener el maximo de puntos posible y tendrdn que decidir sus objetivos,
sus limites de negociacion y su estrategia.

DECISIONES PUNTOS DECISIONES PUNTOS

Fecha de entrega Fecha de entrega

15 de nov. 3 a 90 dias f.f. 5

30 de nov. 2 60 dias f.f. 3

7 de dic 1 30 dias f.f. 2
pago a la entrega 1

Estampados diferentes descuento

20 3 4% 5

15 2 3% 3

10 1 2% 2
1% 1
0 0

Colores

12 4

10 3

6 1

5.2. Conocimiento intercultural compartido.

Este caso, pensado para estudiantes franc6fonos de Francia, mayoritariamente, tiene
un elemento intercultural que presupone un conocimiento compartido de la realidad
espafola por parte de dichos estudiantes.

La mayoria, reconoce inmediatamente que la denominacion EL CORTE BRITANICO
es una deformacién de EL CORTE INGLES, grandes almacenes que, como se ha
mencionado, tienen una amplia red de ventas en toda Espafia.

Es decir, que, a partir de la informacién dada en la ficha, dentro de cada equipo, la ima-
gen de las dos empresas es muy clara: una gran empresa va a negociar con una
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pequena empresa. Esta desproporcién puede ser utilizada, y de hecho, asi sucede,
como elemento de presion por parte del equipo del Corte Britanico (en adelante CB).
También ello constituye un reto para SEDATEX, la compafia formada por jovenes
emprendedores, con la que los estudiantes que la representan de identifican facilmen-
te ya que les proyecta a un futuro profesional que puede ser proximo.

5.3 La preparacion.

En esta negociacién los equipos prepararon durante 15 minutos la estrategia que iban a
adoptar y sabiendo que la duracién de la negociacién no podia exceder de 35 minutos.

¢ Instrucciones y distribucion de roles.

Los estudiantes tuvieron que:
- Leer atentamente la ficha que les indicaba la situacion, los datos y el objeto de
la negociacién. Concretamente tenian que negociar los siguientes puntos de
un pedido de chales de seda:

+ Fecha de entrega

+ Condiciones de pago

»  Numero de estampados diferentes
+ Numero de colores diferentes

+ Descuento

- Decidir cuales serian los cargos de los miembros de los equipos de las dos
empresas.

¢ Resultados

Consistieron en la auto eleccién de los cargos siguientes con esta disposicion
espacial concreta:

EQUIPO SEDATEX EQUIPO CB

Jefe de Jefe de los
g almacenes de
Produccidn Madrid
Jefe de
Director de
Compras
SEDATEX de CB
Directora / K Director
Financiera Financiero
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¢ Introducciéon de modificaciones.

Los miembros del equipo de CB acordaron que introducirian dos modificaciones al
guion. Sélo tuve en cuenta la primera que es la que afecta directamente el tema del
analisis ya que produjo una tension entre los dos equipos desde el primer momen-
to y que es la siguiente:

El equipo de CB presionaréa para que Sedatex firme un contrato de exclu-
siva, segun el cual SEDATEX se comprometera a vender toda su produc-
cién a CB. Como se ver4, es una decision importante porque tendra con-
secuencias en la construccion de la negociacion y en la creacion de
situaciones conflictivas.

6. Métodos de obtencion de datos y datos obtenidos.

Teniendo en cuenta los principios de Van Lier (1988), Diaz y Llobera (1997) y Alwright
y Bailey (1991), la recogida de datos se hizo con los instrumentos siguientes:

La observacion.

La grabacion de una negociacién en clase.

La transcripcién.

El Diario llevado a cabo por la investigadora.

La entrevista de triangulacion con los participantes.

P00 ®

Para el analisis realizado en este articulo, me he centrado solamente en la parte de
los resultados obtenidos mediante los tres primeros instrumentos:

a. La observacion.

La observacion es el método privilegiado en la investigacion etnografica y es por ello
que es una parte muy importante del corpus de este trabajo y, ciertamente, es la que
aporta los datos primordiales para su posterior analisis.

b. La grabacion de una negociacion en clase.

El resultado de la observacion de la sesién de clase que nos ocupa, es una graba-
cién de video de 35 minutos de una negociacion llevada a cabo como una actividad
de la clase de espafiol de cuarto curso de la ESCE, el 16 de octubre de 20083.

c. La transcripcion.

Realicé una transcripcion de la grabacién de la negociacién y, ademés de todos los
elementos de lengua que fueron dichos, anoté datos de tipo paraverbal, como las
pausas, la intensidad de las enunciaciones y también comentarios sobre la gestuali-
dad de los interlocutores, ya que pueden tener incidencia en el estudio del discurso,
aunque no forman parte del presente analisis.

Como puede observarse en la préxima tabla, a la derecha de la transcripcién codifi-
cada, se encuentra el texto del andlisis interpretativo, complemento indispensable
para la comprension de las intervenciones.
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Teniendo en cuenta la extension de la negociacién, voy a dar como muestra solamen-
te la segunda fase de la misma, es decir, el momento en el que se intenta empezar
la negociacion y el equipo de CB introduce un elemento imprevisto.

TRANSCRIPCION Y ANALISIS INTERPRETATIVO O MICROANALISIS
ETNOGRAFICO
SABATER- OBS- ML- 2003- EF- UNI - Ventas de Navidad
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11. K [si:]-

12. S ¢ xxx potencial trabajar con varias |
varios : : ((movimiento con las manos
de derecha a izquierda)) e : : | varios
grupos ? | porque :::[e:::]-

13. K [si ]l porque ya tenemos e : : muchos
clientes que tenemos desde [mucho
tiempo]

14. S [si /si claro pero]

15. K y no podemos hacer- ((tensién del
cuerpo, codo sobre la mesa y la mano
por debajo de la barbilla))

16. S ust- | tie- tiene una pequefia empresa |
y por e : : eso tiene potencial de
producir tantos productos | porquell
somos interesados por un contrato de
de exclusividad | YAllese:::lesles|
que | que | nos gustaria | comprarles e
: : setenta y cinco mil e : : pro-
productos | pero se va a evoluar si se
pasa bien | y por eso nos gustariamos
hacer un contrato de exclusividad Il y
asi si e : : si ordenamos mas | no se si
podria : : | no se no se si podrian e : :
satisfacer la [produccién-]
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7. Andlisis de datos.

Teniendo en cuenta la extension de la negociacion (279 intervenciones), he tenido
que escoger uno de los numerosos aspectos que se destacan en el analisis del dis-
curso, el fenémeno de la intensificacién, para tratar aisladamente. Sin embargo, no
hay que olvidar en ningin momento que todos los componentes del discurso estan
estrechamente vinculados entre si y hacen que la negociacion se haya construido
de este modo y no de otro.

7.1. Objeto del andlisis.

Este estudio analiza las estrategias de elocucién para intensificar los enunciados que
han utilizado los participantes en los momentos en que se produce una situacién con-
flictiva durante la negociacion.

Fant (1986, p. 149), afirma que este tipo de actividad obliga constantemente a los
participantes a adaptase a una situacion fluctuante, por lo tanto, cree que es una
tarea que, mejor que muchas otras, pone en evidencia aspectos importantes del com-
portamiento humano.

Si aceptamos esta hipotesis, es evidente que en las negociaciones reales, a pesar
de las técnicas aprendidas que aplican los interlocutores y a pesar de los aspectos
culturales que influyan de modo colectivo en los miembros de una misma cultura en
el estilo de negociar, siempre encontraremos indicios de la manera de ser y de com-
portarse de un individuo.

Y para poder manifestar comportamientos hay que poder expresar actitudes. Por eso
es interesante observar qué estrategias utilizan para intensificar su discurso durante
la negociacion y cuéles son los objetivos que alcanzan para reflejar la modalidad.

7.2. Metodologia del anélisis del corpus.

La modalidad de andlisis que llevaré a cabo sera de tipo pragmalinglistico segun lo
denomina Briz (1989, p. 106) en su esbozo de pragmagramatica, es decir, en su
intento de desarrollar un marco que pueda explicar la relacion entre la gramatica y

los fendmenos de enunciacién y la interaccion en el discurso.

Un andlisis de este tipo, combina la reflexion sobre el producto y sobre el proceso de
produccién del producto, sobre el enunciado y la enunciacién y la interaccion oral.

7.3. Definicion de los momentos conflictivos.
Para delimitar el campo de investigacion en la presente negociacion, he focalizado la
atencion en los momentos en que se producen conflictos de intereses muy divergen-

tes y, por lo tanto acarrean tension entre los interlocutores.

El tema mas relevante que domina la polémica en esta negociacion es el siguiente: la
introduccion por parte de CB, de modo totalmente imprevisto, del tema del contrato en
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exclusiva con SEDATEX y asi presionar a esta ultima empresa para a que lo firme y
trabaje exclusivamente para CB, cosa que SEDATEX no esta en absoluto dispuesta a
hacer.

He seleccionado las ocho secuencias de la negociacion en las cuales se introduce y
discute el tema del acuerdo de exclusiva y que equivalen a un tercio de la negociacion
en numero de intervenciones (279).

7.4. Los intensificadores en el discurso.

Son una de las categorias pragmalinguisticas de la conversacion y desde un punto de
vista funcional, son estrategias vinculadas a las funciones generales de los actos de
habla (Tannen 1984 y 1992, Beaugrande y Dressler, 1972, p.69 y ss). Sus componen-
tes son:

+ la produccion (codificar y mostrar)

+ la recepcién (descodificar e interpretar)

+ la conexién de lo que se produce y se recibe (organizar, cohesionar el dis-
curso para reducir la energia en el proceso)

+ la interpretacion, todo ello colocado en un contexto situacional determinado
(situacionalidad).

Estas funciones se delimitan por el relieve de algunos de los elementos que intervie-
nen en este proceso de comunicacion (el emisor, el oyente, el mensaje, el contexto...).

En el caso de los intensificadores, la relacion interlocutiva entre el emisor y el recep-
tor, produciria la categoria de los intensificadores cuando el miembro marcado es el
emisor. Es un fenédmeno relacionado con la produccién, una de las estrategias del
discurso que hace posible activar o reactivar el contenido locutivo o ilocutivo de los
enunciados.

Los intensificadores son una categoria pragmatica de la conversacion y estan vincu-
lados al concepto de la fuerza argumentativa, al relieve de una de las maximas de
cooperacion (Grice 1975) y a la calidad y pertinencia de las aportaciones del YO.

En efecto, un intensificador puede hacer que el interlocutor cumpla los principios de
cooperacion y de cortesia, o bien puede actuar de forma que efectle una transgresion
de los mismos , vulnerando asi, los principios de modestia o de calidad.

7.5. Clasificacion de los intensificadores segun Briz.

Para determinar cudles son los intensificadores que utilizan los interlocutores de la
negociacion “Ventas de Navidad” y cudles no, aplicaré la clasificacion adoptada por
Briz (1989, p. 113 y ss). Briz trata del proceso de negociaciéon conversacional, y no
comercial, que es el objeto de este estudio. Sin embargo, como base de trabajo he
aplicado, en un principio, la misma clasificacién ya que no he podido encontrar nin-
guna descripcién de los intensificadores que se utilizan en las negociaciones comer-
ciales en espafol. Después de realizar el analisis se vera qué intensificadores coin-
ciden, cudles no se utilizan y cuédles son los que aparecen en la negociacion
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comercial analizada y, en cambio, no estan presentes en el andlisis de la conversa-
cién de Briz.

Se puede considerar la intensificacion desde distintos angulos:

. COMO se intensifica: descripcién de los intensificadores.
* QUE se intensifica: funciones semantico-pragmaticas.
+ POR QUE se intensifica: manifestacién del acuerdo y del desacuerdo.

Como trama para el analisis de la transcripcion de la negociacion, he seguido, como
indicaba antes, la clasificacion de los intensificadores en la conversacion coloquial
de Briz (1989, p. 113 y ss.) de acuerdo con los tres enfoques que acabo de mencio-
nar, puesto que, como ya he indicado anteriormente, no me ha sido posible encon-
trar ningun estudio de esta categoria pragmalinguistica aplicada a la negociacién
comercial.

7.6. Resultados y resumen del anélisis.

Para resumir el andlisis que he llevado a cabo, puede ser util examinar la clasifica-
cion de los intensificadores del discurso coloquial que realiza Briz (1989 b) y que he
utilizado en este trabajo como estructura de soporte.

He resaltado en negrita los intensificadores que he podido detectar, analizando la trans-
cripcién de la negociacion realizada por los estudiantes, aunque, a veces, con varian-

tes y he intentado encontrar cuél es su valor comunicativo en este contexto preciso.

1. Descripcion de los intensificadores (COMO se intensifica).

Recursos morfoldgicos.
Modificacién interna: uso del aumentativo o con prefijos intensificadores.
Modificacién externa con cuantificadores o bien con el uso enfatico de pero,
pero que o de la preposicion (desde...) hasta.

Recursos sintacticos..
Articulo + el, la + Subst + que.
(Prep.) Articulo + /o.
(Prep.) Articulo + que.
Articulo + un + Substantivo (valorativo).
Verbo de + Subst.
Formas de expresion casi consecutivas o bien con suspensién del segundo
término.
Estructuras comparativas o comparativo-modales, suspendidas o no.
Con enunciados exclamativos.
No +V + ni.
La enumeracion.
Construcciones lexicalizadas por el uso con un grado de fijacién variable.
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Recursos Iéxicos y semanticos.
Repeticion.
Uso de ciertos lexemas marcados con el rasgo [ + intenso] .
Frases o lexemas [ + intensos o incrementados con el articulo un],
Uso de ciertos términos inteterdictos (groseros).
La ironia, les metaforas hiperbodlicas .

Recursos suprasegmentales
Tono mas marcado.
Pronunciacion silabeada.
Alargamiento vocalico.

2. Funciones semantico- pragmaticas (QUE se intensifica).

Intensificacion de la calidad y la cantidad.
Intensificacion de la actitud.

Verbo performativos.

Forma que en lugar del verbo dicendi.

Pues, los vocativos seiora, hombre.

Las interrogaciones retéricas y la exclamacion.

La suspension de una frase .

La utilizacion del YO y del TU como intensificadores.

3. La funcién dial6gica de[ intensificador. Intensificacion del acuerdo y del
desacuerdo. (POR QUE se intensifica).

La interrogacion exclamativa.
El eco
Afirmaciones i negaciones enfaticas (...se lo aseguro...).

En la relacion anterior, se ve claramente que no aparece ningun elemento intensifica-
dor con recursos morfoldgicos. Para poder encontrar una muestra de ellos, hay que
llegar hasta la enumeracién de los recursos sintacticos.

En cambio, si se encuentran muestras de utilizacion de recursos léxicos y semanticos
como la repeticion, el uso de ciertos lexemas marcados con el rasgo [ + intenso, fra-
ses o lexema [ + intensos o incrementados con el articulo un] y la ironia asi como
recursos suprasegmentales.

Si atendemos al criterio de QUE y CON QUE FINALIDAD se intensifica, tendremos
que hacer referencia a los valores pragméticos de los intensificadores. Y es en este
apartado, en el que se encuentran mas muestras que corresponden a la clasificacion
de Briz y que sirven a los estudiantes para expresar sus actitudes.
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Ejemplos:

A). La utilizacion de la forma que en lugar del verbo dicendi, segun Briz, parece ocu-
par el lugar del verbo de la enunciacion y representa una insistencia afirmativa o nega-
tiva. En este caso hay tres muestras de este fendmeno en las ocho secuencias anali-
zadas.

Una de ellas es la siguiente:

10. L a ver siquedamos en algo mas : : I*e : : : que | que que las dos partidas den ALGO
\lporque[sino:::..]

La insistencia de L (27) para contrarrestar la presion del grupo CB, se manifiesta con
la utilizacién del que repetido sin un verbo de obligacion ( = es necesario que), refor-
zada por “a ver” al principio de la enunciacién y tiene el valor de obligacién, de nece-
sidad.

En los otros dos casos los valores modales son:

« justificacion de un rechazo
* justificacién de una negativa.

B). La suspension de una frase es una estrategia que consiste en dejar una frase en
suspenso y que provoca la intensificacion por elision, tiene una efectividad real como
estrategia intensificadora en el contexto de esta negociacion y se utiliza con diferen-
tes objetivos:

9. D[sipero::]
10. L aver siquedamos en algo mas : : I*e : : : que | que que las dos partidas den ALGO
\lporque[sino:::..]

La suspension intensifica el argumento y el valor modal que expresa. L exhorta y ame-
naza al mismo tiempo. Demuestra el profundo desacuerdo y enfrentamiento con la
otra parte. Dejando el enunciado en suspenso, implica que si ambas partes no dan
muestra de buena voluntad, no llegaran a ningun acuerdo, es decir, que la negocia-
cién se rompera.

En los otros casos, los valores de la suspensién encontrados en la muestras son:

+ rechazar una propuesta
+ exhortar

* amenazar

» demostrar escepticismo
» demostrar enfado
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C). Por otra parte, la intensificacion del acuerdo y del desacuerdo como funcién dia-
l6gica del intensificador, tan necesaria en una negociacién, queda reflejada con el
uso del eco.

177.D tenemos el dineroll lo que PROPONGO es que | si hay un acuerdo de exclusividad
| podemos PAGAR los obreros | e: : que-

178.L si

179.D directamente para-

180.L si pero acuerdo de exclusividad no habra ((niega firmemente con la cabeza))l hasta
que veamos como trabajamos [juntos]

El participante ‘L’ utiliza la repeticién de un elemento de la intervencion del inter-
locutor para intensificar su rechazo. Concretamente, lo hace con la repeticion de
los elementos de la primera parte de su oracion en orden inverso, con el verbo al
final.

En los otros casos, los valores del eco encontrados en las muestras son:

dar fuerza y firmeza a su rechazo

reforzar el desacuerdo de un miembro de su equipo
+ apoyar a un colega

+ poner algo en duda .

contestar a una amenaza

+ expresar un falso acuerdo

8. Conclusiones

He intentado contestar a la pregunta que me he formulado al principio de este tra-
bajo, llevando a cabo una investigacion cualitativa de tipo etnogréfico: ;Qué estra-
tegias utilizan estudiantes francéfonos de nivel intermedio-avanzado en espafnol
para intensificar su discurso en una actividad de negociacién comercial realizada en
clase?

Por un lado, tal como he sefalado en los resultados, no aparece ningun intensificador
con recursos morfolégicos y solamente uno con recursos sintacticos. Parece, pues,
que la competencia linglistica que estos estudiantes tienen en espanol, hace que, o
bien no conozcan, o bien no sepan producir los elementos morfosintacticos que utili-
zan los nativos, o bien que no tengan la suficiente rapidez para reaccionar con recur-
sos morfoldgicos de lengua en una actividad ya complicada de por si como es una
negociacién, que exige reacciones interactivas inmediatas.

Ahora bien, cabe preguntarse si esta falta de recursos morfosintacticos explica que
estos interlocutores no sean efectivos en su tarea negociadora o, dicho de otro modo,
si a pesar de poseer una buena técnica para negociar, como parecen tener, el bajo
control de recursos morfosintacticos para intensificar, les provoca problemas de expre-
sion de actitudes y matices.
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Si examinamos los recursos Iéxicos y semanticos y los recursos suprasegmentales,
podemos observar que utilizan, excepto tres que no serian adecuados en el contexto,
todas las estrategias sefialadas por Briz. Es decir, que saben usar este tipo de estra-
tegias que no implican conocimientos morfosintacticos pero que son realmente efecti-
vas.

Desde otro punto de vista, podemos medir la eficacia de estos estudiantes analizan-
do su capacidad de intensificar la calidad, la cantidad y, sobre todo, la actitud. El ana-
lisis de de las funciones seméntico-pragméticas que plantea Briz, nos permite consta-
tar que los interlocutores pueden intensificar la calidad, la cantidad y la actitud con
valores modales distintos: la obligacion, la advertencia, la necesidad, la justificacion,
la persuasion, la exhortacién, la amenaza, el rechazo, el escepticismo y también pue-
den poner de relieve del papel de un interlocutor.

También cabia preguntarse, si iban a utilizar muchos recursos que podian ser calcos
del francés. Sorprendentemente, en los ocho fragmentos analizados, sélo hay tres
expresiones que se utilizan en francés para intensificar, pero no en espafol, aunque
pueden ser comprendidas.

- al uso del vocativo , SENORES y SENORITA

- ala traduccién del intensificador bien + verbo , (bien sabéis que...)

- alatraduccion del reforzador del discurso “je le pense”, como “yo lo pienso
en la presente negociacion.

”

Aln mas, evitan el uso del YO, morfol6gicamente obligatorio en francés, como recur-
so de intensificacion que les seria de muy fécil utilizacion.

Ciertamente, todos los recursos utilizados que no son morfoldgicos, se encuentran en
su L1. Pero, también es muy importante destacar que utilizan variantes propias de los
elementos sefialados por Briz, como el uso particular de elementos de una interven-
cion, para transformarlo en una construccion con efecto eco, lo que es un recurso muy
eficaz desde el punto de vista de la manifestacion del desacuerdo o del rechazo, o
bien emplean verbos de obligaciéon en un contexto que exigiria verbos performativos,
también para intensificar su discurso.

Por lo tanto, la interlengua de los estudiantes observados, demuestra que tiene
muchas carencias de tipo morfosintactico. En cambio, en lo que atafie al fenébmeno de
intensificacion, tan necesario en una negociacién, suplen la falta de dominio de mor-
fologia y de sintaxis con una serie de recursos léxicos, semanticos, suprasegmenta-
les, y con funciones semantico-pragmaticas asi como con la utilizacién del eco, que
les permiten expresar la actitud.

Ello les permite dar una dinamica intensa a la negociacion, corregir el desequilibrio de
fuerzas existente desde el principio entre los dos grupos en la negociacién analizada,
y expresar claramente cuales son sus actitudes para demostrar cuéles son sus posi-
ciones y para influir en el grupo contrario durante la construccion de la actividad.
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