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Abstract: El objetivo de este trabgjo de investigacion es ofrecer una evidencia empirica que
sea capaz de demostrar que un estudio basado Unicamente en criterios meramente sociales
s0lo nos puede conducir a una vison sesgada de la redlidad. Con esto no pretendo ni mucho
menos anular la utilidad de éstos sino mas bien probar la necesidad de incluir también factores
cognitivos que sean capaces de ofrecer una vision integra del comportamiento humano (J.R.
Anderson 1995 y 1999 y D. Edwards 1997 y 2000). Para ello se selecciond un corpus
consgstente en una sesion parlamentaria (Question Time) de la Camara de los Comunes del

Parlamento Britanico y a continuacion se redizé un andisis de las respuestas que expresaban
(des)acuerdo, tanto de una manera explicita como implicita. Como resultado de tal andisis se
pudo comprobar: (1) que las interpretaciones a las que se llegaria s se sguiera un enfoque
meramente socia como d de Brown y Levinson suscitarian preguntas dificiles de contestar S

no tomamos en cuentad funcionamiento interno de la mente humana;* (2) que no Sempre una
determinada forma linguiigtica tiene que ir inexorablemente ligada a una determinada funcion; y
(3) que d uso que un determinado individuo haga de su conocimiento lingliistico de una lengua

vendra determinado ante todo por € contexto situaciona 2

1. INTRODUCCION

Un estudio recientemente redizado por M. Jary (1998) muestra la necesdad de incluir
factores tanto socides como cognitivos en d andisis dd discurso. Asi, partiendo de la Teoria de la
Relevancia, Jary se cuestiona preguntas como: ¢Qué se comunica exactamente cuando la cortesia es
transmitida? es decir ¢de qué forma modificaria e entorno cognitivo del receptor la comunicacion de
la cortesia? y ¢cud seria e contenido de este mensgje?. En este sentido, M. Jary (1998: 6) sefida
que

Thus for Brown and Levinson the communication of politeness is the am of polite linguigtic
behaviour. But if thisisthe case, then politeness must dways be communicated by the use of
what are commonly caled polite forms and dSrategies, for why ese would a rétiond
communicator employ them? In contragt, the relevance theoretic view predicts tha these
forms and drategies will only communicate something above and beyond their underlying
message if the value of W, represented by the form or strategy chosen does not match the
communicators mutually manifest assumptions concerning W,

Y agui radicariala principd diferencia entre  moddo de B&L y la Teoria de la Rdevancia
La Teoria de la Relevancia predice que ni la cortesia ni ningln otro mensge adiciona sera
comunicado a través de ciertas formas lingliisticas 0 estrategias a menos que estas hayan provocado
un cambio en & entorno cognitivo de un individuo o individuos. Segin Jary, una condicion esencia
para que este mensgje adiciona sea recibido por € receptor seré que este receptor encuentre en €
comportamiento verba del emisor alglin aspecto que seaincompetible con sus supuestos (i.e. los dd



receptor) De esta manera seria lo suficientemente relevante como para captar la aencion del
receptor y por tanto seria una evidencia de que € emisor le tiene en unamayor o menor estimade lo
gue € imaginaba.

Este estudio empirico tendra como objeto de andiss la Camara de los Comunes de
Parlamento Britanico. En concreto, me he centrado en la sesén de las Preguntas Ordes. Los
motivas por los que eegi este momento de la actividad parlamentaria son fundamentalmente dos: (1)
por su importancia palitica; y (2) porque aungue las preguntas que van a emitir los diputados son
conocidas por sus adversarios con unos dias de antelacion, estas preguntas pueden ir seguidas de lo
que se denominan unas preguntas suplementarias que son improvisadas por € contrincante - éste
conddera que la respuesta no fue lo suficientemente informeativa.

2. SOBRE LA EXPRESION DEL (DES)ACUERDO

Exige un esudio muy interesante sobre las expresiones de (des)acuerdo redizado por
Pomerantz (1984) donde este autor distingue entre (des)acuerdos preferidos y no preferidos.
Béasicamente, un enjuiciamiento posterior podria ofrecer guna de las siguientes posibilidades.

(1) Prefiriendose € acuerdo, se produce un:
(& unacuerdo; 0
(b) un desacuerdo.
(2) No prefiriendose @ acuerdo, se produce un:
(©) undesacuerdo; o
(d) un acuerdo

Obviamente, mientras que los tipos (1.8) y (2.c) corresponderian a acciones preferidas, los
(1.b) y (2.d) serian no preferidas. B& L (1987) coinciden en un aspecto: la existencia de acciones no
preferidas. B&L (1987: 38) sefidan que “... agreement is preferred because disagreement is an
FTA”. Entre los actos que amenazan la imagen, dgunos amenazarian a la imagen negativa de un
individuo y en otros a la podtiva Entre los dd segundo grupo se encontraria precisamente la
expreson del desacuerdo; segiin B& L este comportamiento indicaria que d emisor no le interesan
los sentimientos o las necesidades de su interlocutor. B& L (1987: 66) sefidan entre los actos que
amenazan la imagen pogtiva de interlocutor: “Contradictions or disagreements, chalenges (S
indicates that he think H is wrong or misguided or unreasonable about some issue, such wrongness
being associated with disgpproval)”. Ademas, habria que afiadir que dos de las estrategias de
cortesia positivaque B& L (1987: 112-117) indican son: buscar € acuerdo y evitar € desacuerdo.

3. ANALISISY RESULTADOS

A continuacion se va a presentar € balance genera de las formas linguiisticas encontradas en
las respuestas que expresaban acuerdo o desacuerdo:

REPUESTAS EXPRESANDO (DES)ACUERDO

Explicitas Implicitas
Preferidas’ No Preferidas’ No
preferi das’ preferi das®
Realizadas por 6 0 4 1
unDMG aun
DPG’




Realizadas por 0 5 2 3
un DMG aun

DO’

Este cuadro muestra € total de las expresiones de acuerdo y desacuerdo encontradas en las

respuestas proferidas (i.e.21)."° Estas fueron dasificadas (1) seglin su caracter més 0 menos
explicito (i.e. explicitasimplicitas), y (2) su condicion preferida o no preferida

4. INTERPRETACION DE LOSDATOS OBTENIDOS

Las cifras hablan por § solas:
8 de las 9 acciones no preferidas fueron redizados por un DMG aun DO.
5 de édtas fueron redlizadas de manera explicita (frente a tan sdlo 3 implicitas).
La Unica accidn no preferida emitida por un DMG a un DPG sellevé a cabo implicitamente.
10 delas 12 acciones preferidas fueron realizados por un DMG aun DPG.
6 de estas 10 acciones preferidas fueron producidas de manera explicita.
Las Unicas 2 acciones preferidas de un DMG a un DO se llev6 a cabo de maneraimplicita

Asi pues, ante |os resultados obtenidos, las conclusiones alas que se llegarias se utilizara un
modelo Unicamente socid como € de B& L edtarian bien claras.

(1) Cuando un DMG < dirige a un DPG haria uso de edtrategias de cortesia positiva puesto que:
(&) buscad acuerdo y (b) cuando tiene que expresar un desacuerdo |0 hace implicitamente.

(2) Sin embargo, cuando se dirige a un DO: (&) busca ¢ desacuerdo y (b) cuando tiene que
expresar € acuerdo |o hace implicitamente.

¢Querria decir entonces ésto que cada vez que un DMG se dirige a un DPG se comportaria
educadamente y cuando se dirige a un DO mal educadamente? Obviamente, las expresones
educadamentey mal educadamente son adaptaciones coloquides de lo que se denominaria un
comportamiento cortésy un comportamiento descortés. En cuaquier caso, me refiero atipos de
comportamientos que pueden megjorar o deteriorar larelacion socia con otras personas.

Por tanto, siguiendo una interpretacion Unicamente socia e llegaria a conclusiones dificilmente
sostenibles. Sin embargo, S se gplicase un modelo integrador socia-cognitivo como € propuesto
por M. Jary (1998) nos dariamos cuenta de que este comportamiento, en este entorno especifico,
dificilmente seria cgpaz de llamar la atencidn del receptor puesto que se trata de un comportamiento
habitua (i.e. la bisgueda ddl desacuerdo con un adversario politico como a su eusion cuando es un
compafiero de partido) y por tanto, incapaz de producir un cambio en & entorno cognitivo de los
participantes. Asl, d conjunto de supuestos relativos a la relacion socid que comparten los
participantes no se veria afectada y como consecuencia ninguno de éstos estimaria que su
interlocutor le tiene en mayor 0 menor etima socid de la que le tenia antes dd intercambio.
Ademés, este sngular papd de la aencion no es dgo exclusivo de los relevantistas Sno que también
es respaldado por estudios redlizados en la psicologia de la percepcion. Asi, J. R. Anderson (1995:
75), cuando trata de explicar cdmo funciona € sstema de procesamiento de la informacion del
hombre -dado sus limitaciones-, sefidaque “Basicaly, we manage by deciding to process the more
important things at the expense of the less important. The term attention is often used to refer to this
dlocation of processng resources’. Y més tarde sefida que “Feature information must be in the
focus of attention in order for it to be synthesized into a pattern” (Anderson 1995: 90). Y uno delos
factores que la psicdloga A.R. Luria (1986: 89) menciona entre aquellos capaces de araer la
atencion de un individuo eslanovedad del estimulo o su diferencia con respecto a otros estimul os.

LIegados a este punto habria que preguntarse por € motivo que ha llevado a estos diputados
a expresar de manera repetida un desacuerdo explicito con sus adversarios o a evitarlo con sus



colegas de partido. La respuesta habria que buscarla en sus motivos inmediatos. No hay que olvidar
gue nos encontramos en la arena parlamentaria 'y por tanto € fin inminente no es otro sno d de
provocar agun cambio en las creencias, actitudes, 0 comportamiento de otro individuo através de la
transmison de dgin mensge (definicion adaptada de E.P. Bettinghaus 1973); es decir, la
persuasion. Dentro de la oratoria la manipulacidn de la expresion del acuerdo y d desacuerdo esun
recurso bien conocido. Asi, D. Zillman (1972: 159) sefida que:

Since the Sophigts it has been fdt that, in a debate Studion, it is advantageous for the
speaker to get his opponent to express agreement with particular arguments advanced.
Frequent agreement, it was felt, would create the impression of superior knowledge and
reasoning on the part of the speaker, and lead the audience to doubt the opponent’s
expertise and credibility.

Por tanto, la expresdn dd acuerdo por parte de un adversario politico si seria un
comportamiento lo suficientemente relevante como para llamar la aencion y ademas conducir d
receptor a una seria meditacion sobre su propia postura ante € asunto concreto que se esté
presentando. Como consecuencia de esta reflexion y dependiendo de la solidez de los esquemas
referenciaes del receptor, ésta podria concluir en una dteracion de sus creencias, actitudes o
comportamiento.

5. CONCLUSIONES

Como se puede observar araiz de las interpretaciones a las que e llegaria s se siguiera un
enfoque meramente socia como @ de B&L o un enfoque integrador como € sugerido por Jary, ha
guedado claro que tan sblo d segundo seria capaz de predecir y explicar comportamientos
lingliisticos humanos que de no ser asi parecerian incongruentes por no decir irracionaes. Por tanto,
como se ha podido apreciar y ademés ha quedado demostrado, no siempre una determinada forma
linguigtica tiene que ir inexorablemente ligada a una determinada funcion. El uso que un determinado
individuo haga de su conocimiento lingliistico de una lengua vendra determinado ante todo por €
contexto Stuaciond de emision.

NOTAS

! De ahora en addlante, cada vez que se haga referencia a Brown y Levinson se usard la forma
abreviada B&L .

2, Bl témino contexto situacional habria que distinguiirlo del concepto més restringido de contexto.
El primero esta tomado del context of situation descrito por Malinowski en 1923. Por otra parte,
e término contexto se gplicara a un subconjunto de este contexto situacional que contendrasoloy
exclusvamente d conjunto de premisas que se utilizan en la interpretacion de un enunciado
(Escandell 1996). Por tanto, € contexto Stuaciona pasara a adquirir una designacion mas amplia
que incluira tanto factores externos como internos.

3. Por gemplo: | agree with ...; | answer yes on all accounts; | confirm what my hon. Friend
has said; Indeed it is going ahead very strongly; y We are most certainly asking for ...

*. Por gemplo: | completely reject ...; The hon. Gentleman is mistaken; The hon. Gentleman
displays much ignorance; | believe that ...; y Y by no means showsthat ... (Sendo Y unas cifras
utilizadas por su oponente).



>, Por giemplo: | am very glad to have support from ...; My hon. Friend will have to accept, as
| do ...; The Government commitment to this matter is plain; [yes], however the hon. Friend
is mistaken if he thinks that ...; o findmente dando explicaciones que claramente gporten razones
positivas alo que su interlocutor ha dicho.

® Por gemplo: | believe that ...; It is not our intention ...; It may disappoint that hon.

Gentleman ...; v ... the character of the school will have to remain the same.

’. Esdexir, un di putado miembro del Gobierno.

8. Esdedir, undi putado perteneciente d partido del Gobierno.

°. Es dexir, diputado de la Oposicion.

1% En etasesion (1 de diciembre de 1987) se computaron un total de 62 turnos de contestaciones.
Esto quiere decir que en un 339% de dlas (21/62) se encontré aguna expresion de acuerdo o
desacuerdo.
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