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Resumen: El presente es un trabajo de pragmatica de interlengua
que investiga las estrategias de cortesia verbal utilizadas por los
aprendientes chinos de espafol para rechazar una oferta, en
comparacion con dos grupos de control compuestos por hablantes
nativos de espafol y de chino. El objetivo del trabajo consiste en
estudiar el uso de las estrategias pragmdticas con respecto a las
distintas variables contextuales (el poder relativo y la distancia
social) y comprobar si existe transferencia pragmdtica en los
rechazos elaborados por los aprendientes chinos de espafiol. Para
la recoleccién de los datos, empleamos un cuestionario tipo
Discourse completion task constituido por cuatro situaciones
con distinto grado de poder relativo y distancia social para el
despliegue del rechazo a ofertas. Como resultado del anilisis
se observan discordancias en la eleccién y la frecuencia de las
estrategias de rechazo entre los aprendientes chinos de espafiol y
los hablantes nativos de espanol, asf que se evidencia la presencia de
transferencia pragmdtica negativa de la lengua materna a la lengua
meta. Ademds, los resultados indican también que hablantes de
las dos comunidades de habla comparten ciertas estrategias para
elaborar un rechazo a una oferta, por ¢jemplo, las estrategias de
“Excusa”, “Disculpa” y “Capacidad/voluntad negativa”.

Palabras clave: pragmitica de interlengua, transferencia
pragmdtica, estrategias de cortesfa, acto de habla de rechazo,
espafiol como lengua extranjera.

Abstract: This is a study of Interlanguage Pragmatics that
investigates the verbal politeness strategies used by Chinese
learners of Spanish to refuse an offer, in comparison with
two control groups consisting of native speakers of Spanish
and Chinese. The aim of the paper is to study the use of
pragmatic strategies with respect to different contextual variables
(relative power and social distance) and to verify whether there is
pragmatic transfer in the refusals elaborated by Chinese learners
of Spanish. For data collection, we used a Discourse completion
task composed of four situations with different degrees of relative
power and social distance for the realization of refusals. As a
result of the analysis, discordance in the use of refusal strategies
is observed between Chinese learners of Spanish and native
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speakers of Spanish, thus evidencing the presence of negative

pragmatic transfer from the native language to the target language.

Moreover, the results also indicate that speakers from the two

speech communities share certain strategies for elaborating an
.. . « » o« .

offer rejection, e.g., the strategies of “Excuse”, “Expression of

regret” and “Negative Capacity/willingness”.

Keywords: interlanguage pragmatics, pragmatic transfer,

politeness strategies, the refusal speech act, Spanish as a foreign

language.

1. Introduccion

Uno de los temas que ha estado en el punto de mira dentro del 4mbito de la
adquisicién de la segunda lengua o lengua extranjera, especialmente desde los
afos setenta, es la competencia pragmatica. Para realizar interacciones fluidas
en la lengua meta, no basta con conocer las formas lingtiisticas, sino que hay
que ser conscientes de sus diferentes funciones y significados; de lo contrario, la
comunicacion serfa ineficaz e incluso se formarian juicios o evaluaciones erréneas
acerca de la personalidad, las creencias o las actitudes de los aprendientes no
nativos. Asimismo, de no conocer las normas pragmdticas de la lengua meta, la
produccién y comprension del lenguaje por parte de los aprendientes se verfan
afectadas por los rasgos pragmaticos de su lengua materna.

La competencia pragmdtica estd estrechamente relacionada con la realizacion
apropiada de los actos de habla en un contexto determinado y requiere
tanto conocimientos socioculturales como sociolingtiisticos. En este sentido, los
estudios de los actos de habla son esenciales para una mejor comprension de
los estilos de comunicacién interculturales y sus diferencias. Por ello, el objetivo
del presente estudio se centra en la formulacién de un acto de habla que es
intrinsecamente amenazante para la imagen de quien la realiza: el acto de habla
del rechazo. A diferencia de otros actos de habla, como la peticién o la disculpa,
que han sido ampliamente estudiados en el campo de la pragmatica, el rechazo no
ha recibido mucha atencién. Sin embargo, debido a su complejidad lingiiistica,
puede ser una fuente de conflictos en las comunicaciones interculturales.
Ademis, los estudios en los que se investiga la produccién del rechazo de los
estudiantes chinos de espanol siguen siendo escasos, ya que la mayoria de las
investigaciones toman el inglés como la segunda lengua (Takahashi y Beebe,
1987, 1997; Beebe et al., 1990; Chen et al., 1995; Liao y Bresnahan, 1996;
Popko et al., 1998; Houck y Gass, 1999; Kwon et al., 2001; Al-Issa, 2003; Félix-
Brasdefer, 2002, 2006, 2008).

La mayoria de los trabajos anteriores han tomado actos de peticiones,
sugerencias, invitaciones y ofertas para suscitar el rechazo, pero en el presente
trabajo, solo seleccionamos las ofertas como actos iniciadores. La razén por la
que las elegimos es que, por un lado, como afirma Morkus (2009, p. 101), las
sugerencias e invitaciones pueden interpretarse como subtipos de las ofertas, asi
que pueden incluirse en la misma categoria. Por otro lado, desde la perspectiva
de coste-beneficio y en contraste con las peticiones, las ofertas implican un coste
para el interlocutor (la persona que ofrece algo) y quien se beneficia de las ofertas
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es el rechazador, de tal modo que se puede percibir un mayor grado de imposicién
para formular el rechazo.

Por todo ello, el presente trabajo tiene como objetivo investigar los tipos de
estrategias pragmaticas que utilizan los estudiantes chinos de ELE para rechazar
las ofertas, con el fin de detectar posibles problemas a la hora de expresar
el rechazo en su lengua meta y estudiar hasta qué punto estas estrategias se
corresponden con las utilizadas en su lengua materna. Con los datos recogidos de
los hablantes nativos de chino y de espanol, se establece un conjunto de normas
de las dos comunidades de habla, de tal manera que no solo podemos comparar
las diferencias y semejanzas de las expresiones de rechazo en chino y en espanol,
sino que también nos facilita detectar la influencia de la lengua materna sobre la
lengua meta en los rechazos realizados por los estudiantes chinos. En particular,
se pretende abordar las siguientes cuestiones:

1) ;Cudles son las férmulas semdnticas mds comunmente utilizadas por los
aprendientes chinos de espanol para rechazar las ofertas con respecto a las
distintas variables contextuales (poder relativo y distancia social)?

2) ¢Cudles son las diferencias entre los estudiantes chinos de espanol y los
hablantes nativos de espanol en relacién con las estrategias empleadas para
formular el rechazo?

2. Marco tedrico
2.1 Pragmadtica de interlengua

La pragmitica, segin Kasper (1996), consiste en el estudio de la accién
comunicativa en un contexto sociocultural. La competencia pragmatica, a su
vez, se refiere a las relaciones entre los enunciados y las funciones que el
hablante pretende realizar a través de estos enunciados, y las caracteristicas del
contexto de uso de la lengua que determinan si los enunciados son adecuados
(Bachman, 1990, p. 89-90). Por tanto, la distincién propuesta por Leech (1983)
entre sociopragmadtica y pragmalingiiistica también resulta pertinente para la
competencia pragmdtica. Mientras que la pragmalingiiistica se refiere a los
recursos lingiiisticos especificos que distintas lenguas utilizan para realizar los
actos de habla, la sociopragmatica se ocupa de las condiciones sociales especificas
que restringen el uso de estos recursos lingiiisticos.

Hasta ahora, ha habido numerosos estudios sobre comparaciones
interculturales de la formulacién de los actos de habla, segin los cuales se ha
revelado que el mismo acto de habla puede realizarse de manera distinta en
diferentes culturas, siguiendo sus propias normas sociales (Cenoz y Valencia,
1996; Walters, 1980). De ahi que la capacidad de llevar a cabo los actos de
habla apropiadamente en una situacién determinada constituya un componente
importante de la competencia pragmadtica para los aprendientes de lenguas. Al
intentar comprender y producir acciones lingtiisticas en una lengua meta, los
estudiantes estin formando su propio sistema lingiiistico, la interlengua. Asi que
la pragmatica de la interlengua, por su parte, consiste en el uso y la adquisicién
del conocimiento pragmdtico de la lengua meta (L2) por parte de los hablantes
no nativos (Kasper, 1996, p. 145).
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La transferencia pragmatica hace referencia a la influencia que ejerce el
conocimiento pragmdtico de la lengua materna (L1) de los estudiantes en su
comprensién, produccién y aprendizaje del conocimiento pragmiético de la
lengua meta (L2) (Kasper, 1992, p. 207). Este tipo de transferencia puede ser
positiva o negativa. En cuanto a la primera, se produce cuando la L1 y la L2
presentan caracteristicas de tipo pragmético similares, que no son compartidas
por todas las lenguas. De esta manera los conocimientos lingiiisticos de la L1
facilitan la adquisicién de la L2. La transferencia negativa, por su parte, se genera
cuando los rasgos pragmadticos (estructura, funcién y distribucién) del sistema de
la interlengua de los aprendientes son iguales que los de la L1, pero diferentes de
los de la L2.

La transferencia pragmadtica negativa suele ser la causante de fallos pragméticos
de los aprendientes o casos de choque cultural (Robles Garrote, 2016). Ademas
de lo expresado, cabe senalar que el funcionamiento de un conocimiento
pragmatico universal o la generalizacién de un conocimiento pragmatico previo
puede formar parte de la interlengua del aprendiente. Por eso, considerando las
dificultades metodoldgicas que surgirian en la identificacién de la transferencia
pragmatica positiva, el presente estudio se centra inicamente en la transferencia
pragmatica negativa.

2.2 Los rechazos

El rechazo es un acto de alto riesgo para la imagen, ya que contradice las
expectativas del oyente y, a diferencia de otro acto de habla como la aceptacion,
normalmente el rechazo implica una negociaciéon extensa que requiere un gran
esfuerzo para mantener el equilibrio en las relaciones interpersonales. Tal y
como indican Siebold y Busch (2015), el rechazo puede constituir un riesgo
para la imagen, tanto positiva como negativa, del oyente y del hablante. Por
una parte, el rechazo es una amenaza para la imagen positiva del oyente, ya
que sus ideas y deseos no son valorados. Al mismo tiempo el rechazo también
puede danar la imagen negativa del oyente debido a que esta en conflicto con su
necesidad o deseo de no sufrir imposiciones. Por otra parte, este acto de habla es
amenazante paralaimagen positiva del hablante, ya que suponela falta de acuerdo
y solidaridad. Asimismo, si no puede realizarse un rechazo con éxito, la libertad
del hablante se ve cercenada, generando también una amenaza para la imagen
negativa del hablante.

El acto de habla de rechazo forma parte de los actos reactivos que sirven
de respuesta a otros actos como peticiones, invitaciones, sugerencias u ofertas,
como apuntan Chen et al. (1995, p. 121), “[the speech act of refusing] is a
respondingact in which the speaker denies to engage in an action proposed by the
interlocutor”, es decir, los rechazos no pueden llevarse a cabo de manera aislada
(Gonzélez Berrio et al.,, 2018, p. 201). En este sentido, desde el punto de vista del
andlisis del discurso, pertenece ala secuencia no preferida (dispreferred response),
que es una reaccion no esperada por el interlocutor. En comparacién con las
reacciones preferidas, las no preferidas son mas complejas, pueden realizarse en
un mismo turno o turnos multiples y requieren varias estrategias para atenuar la
amenaza.
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Por consiguiente, la forma de decir “no” es mds importante que la respuesta
y se espera que los interlocutores sepan cuando utilizar la forma adecuada para
rechazar en un determinado contexto (Ghazanfari et al., 2012). En la misma
linea, se ha caracterizado como un punto de friccidn intercultural principal para
los estudiantes de segunda lengua y la incapacidad de decir “no” de forma claray
educada ha llevado a muchos hablantes no nativos a ofender a sus interlocutores
(Takahashiy Beebe, 1987, p. 133). De tal manera que, parallevar a cabo con éxito
el rechazo, se necesita un alto nivel de competencia pragmatica.

3. Metodologia y corpus
3.1 Informantes

El corpus analizado en el presente trabajo se compone de 600 producciones
escritas de tres grupos de informantes: 50 aprendientes chinos de espanol (AP
espanol), 50 hablantes nativos de chino (HN chino) y 50 hablantes nativos
de espanol (HN espafol). Los hablantes no nativos de espafol son estudiantes
del segundo curso de Lengua Espafiola en distintas universidades de China
(la mayoria de ellos provienen de la Universidad de Nankai y la Universidad
Normal de Shandong) que tienen el nivel intermedio (A2-B1) de espaiol, y cuyas
edades varfan entre 19 y 24 afos. Estos aprendientes llevan aproximadamente
dos afios estudiando espafol, por lo que no tienen grandes dificultades en
completar la encuesta, y conviene recalcar que ellos nunca han estado en
paises hispanohablantes. En cuanto a los dos grupos de control, los hablantes
nativos de espafol son estudiantes universitarios de posgrado o recién graduados
de varias universidades de Espana (Universidad de Granada, Universidad de
Oviedo, Universidad de Salamanca y Universidad de Valladolid), con edades
comprendidas entre 18 y 27 anos. El grupo de chinos nativos estd formado por
50 estudiantes de distintas universidades de China (Universidad de Nankai,
Universidad Normal de Shandong, Universidad del Suroeste de Minzu) que
tienen el chino mandarin como lengua materna, con edades que oscilan entre los
18 y los 22 anos.

3.2 Instrumento de investigacion

Los datos fueron recogidos a través del cuestionario para completar el discurso
(Discourse completion Task (DCT)) compuesto por cuatro situaciones distintas
en las que se realizaban rechazos de ofertas. El método consiste en cuestionarios
escritos en los que se presenta una breve descripcion de la situacion, especificando
el entorno, la distancia social entre los participantes, el poder relativo entre
ellos, asi como el grado de imposicién, seguido de un didlogo incompleto. Se
ha de mencionar que la réplica del interlocutor no estd incluida en nuestro
cuestionario, puesto que puede afectar o incluso limitar las respuestas de los
informantes.

El cuestionario proporciona versiones en espafiol y en chino, y se solicité a los
dos grupos de hablantes nativos que rellenaran este cuestionario en sus lenguas
maternas (espafol y chino). La versién en espafiol paralos aprendientes chinos de
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espafol (de nivel intermedio) contiene instrucciones y algunas notas con el fin de
que se entiendan mejor las situaciones. Los DCT's son cuestionados y criticados
por su artificialidad (Rose, 1994; Kasper, 2001; Martinez-Flor y Usé-Juan,
2010); sin embargo, nos proporcionan un medio para controlar diversas variables
y establecer diferencias estadisticamente significativas tanto intralingiiisticas
como interculturales (Olshtain, 1993). Por lo tanto, para subsanar o superar
las limitaciones que puede tener un DCT y hacer que los datos obtenidos se
acerquen mas a los datos naturales, las situaciones elaboradas en el cuestionario
son auténticas y se pueden encontrar en la vida cotidiana.

La realizacién del acto de habla es sensible a los factores contextuales (Brown
y Levinson, 1987; Blum-Kulka et al., 1989; Beebe et al., 1990; Chen et al., 1995;
Scollon y Scollon, 2001), ast que las cuatro situaciones establecidas en el presente
estudio se basan en dos variables independientes: el poder relativo y la distancia
social. Segtin Brown y Levinson (1987, p. 76), el poder relativo, que representa
el eje vertical de la relacién social, se asocia a relaciones asimétricas entre los
interlocutores en las que uno tiene autoridad sobre el otro. En el presente estudio,
esta variable se divide de manera tricotémica en: dominio del oyente (H < O),
dominio del hablante (H > O), ¢ igual estatus de los dos (H = O). La persona
que tiene la autoridad sobre la otra estd representada por los papeles de profesor,
director y padres; por el contrario, estudiantes ¢ hijos representan la persona de
posicion inferior; en el caso de que los dos interlocutores tengan igualdad de
poder, se eligen las figuras de companeros de curso o de piso, amigos y hermanos.
Por otro lado, la distancia social hace referencia al grado de familiaridad entre
los interlocutores y constituye el eje horizontal de la relacién social. De acuerdo
con la familiaridad entre el hablante (H) y el oyente (O), también se distinguen
tres posibilidades: desconocidos (+D), conocidos (=D) y muy conocidos (-D).
A partir del presente estudio es posible afirmar que la mayor distancia social
se establece entre los desconocidos, un nuevo profesor respecto al alumno, un
nuevo vecino, etc.; la distancia social media se encuentra entre alumno y profesor,
compaiiero de piso o de curso; por tltimo, la menor distancia social existe entre
padres e hijos, hermanos, mejores amigos, etc. La distribucién de las variables
contextuales en el DCT se presenta a continuacién en el Cuadrol.

Cuadro 1. Caracteristicas de las situaciones elaboradas en el DCT

Situacion Descripcion

+D;H=0 Estds esperando cerca de I universidad a que tu amigo te lleve a casa. Se estd haciendo tarde y tu amigo no aparece. Un extrafio det
-D;H=0 Tienes dificultades financieras y ests atravesando tiempos dificiles. Uno de tus te ofrece aceptarlo y tienes que rechazarle.

su automévil, abre Ia ventanilla y te dice que si lo necesitas, puede llevarte, Le tienes que rechazar.

=D;H > O La sefiora de Ia limpieza rompi6 tu florero cuando limpiaba. Ella quiere pagarte por eso. Sabiendo que ella estd manteniendo a tres nifios, no 1o aceptards,
=D H < O Has estado trabajando en una agencia de publicidad a tiempo parcial desde hace tiempo. Tu jefe esté contento con tu trabajo y te ofrece un aurnento de Sueldo, pero tienes que trabajar a tiempo completo. Como tienes que Seguir tus estudios, tienes que rechazarle

Cuadro 1. Caracteristicas de las situaciones elaboradas en el DCT
3.3 Estrategias del rechazo

Todos los datos se codifican segin la taxonomia de las estrategias del rechazo
desarrollada por Beebe et al. (1990) y las estrategias empleadas se analizan
como parte de una secuencia de férmulas semdanticas. El concepto de férmula
semantica se reflere a “una palabra, frase u oracién que cumple un criterio o
estrategia semantica particular; cualquiera de ellas puede utilizarse para realizar
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el acto en cuestién” (Cohen, 1996, p. 265). Por e¢jemplo, en una situaciéon
en la que nuestro sujeto estd esperando a que su amigo le lleve a casa, un
desconocido le ofrece un viaje gratis, se puede realizar el rechazo recurriendo
a tres férmulas semdnticas separadas: un rechazo directo (“no”), una expresién
de agradecimiento (“gracias”), y seguidos de una excusa (“estoy esperando a un
amigo”).

Beebe et al. (1990, p. 72-73) clasificaron las estrategias de rechazo en tres
categorias: rechazos directos, rechazos indirectos y adyacentes al rechazo. Los
rechazos directos e indirectos son expresiones que se emplean, de manera
explicita o implicita, para formular un rechazo, mientras que los adyacentes
al rechazo sirven como modificaciones suplementarias del rechazo, pero no
pueden usarse por si mismos como rechazo. Por ejemplo, expresiones como
“no” y “no puedo” pertenecen a los rechazos directos; expresiones de disculpa,
explicaciones o razones forman parte de los rechazos indirectos; expresiones de
agradecimientos o declaraciones de buena voluntad son adyacentes al rechazo que
tienen la funcién complementaria de aliviar la fuerza ilocucionaria del rechazo.

En el presente estudio, se han introducido unas modificaciones a la taxonomia
propuesta por Beebe et al. (1990). En primer lugar, no se distingue la estrategia
de “Declaracién de principios” de la de “Declaracién filoséfica”, puesto que, a
nuestro juicio, no se ven diferencias sustantivas entre ellas: ambas proporcionan
una base tedrica para la realizacion del rechazo. En segundo lugar, distinguimos
la estrategia de “Dejar libre al otro” de la categoria de “Intentos de disuadir al
interlocutor”, ya que esta férmula esta estrechamente vinculada a una situacién
establecida en el cuestionario, la situacién de rechazar la oferta de la senora de la
limpieza. Por tltimo, se anade una férmula a los adyacentes al rechazo que no fue
atendida en el esquema de Beebe et al. (1990): el uso de tratamiento nominal.
Se han apreciado diferencias llamativas entre los tres grupos de informantes de
nuestro estudio en su uso. Ademds, dirigirse a los demds con un trato apropiado
constituye un principio basico de la cortesia china, porlo tanto, se ha incorporado
esta estrategia en el presente trabajo.

De las 28 estrategias de rechazo registradas en nuestro corpus, se han
seleccionado las 11 que aparecen con mayor frecuencia para el presente articulo.
A continuacidn, presentamos la seleccién de estrategias analizadas con ejemplos
de los dos grupos de hablantes nativos:

L Rechazos directos:

(1) Negacion explicita, “no”: el hablante rechaza de manera directa diciendo
“no”, la palabra “no” marca explicitamente el enunciado como un rechazo. Por
ejemplo: “No” en espafiol o “ 4sbu” en chino.

(2) Capacidad/voluntad negativa: el hablante realiza el rechazo afirmando la
incapacidad o falta de voluntad para cumplir con la peticién. Por ejemplo: “No
puedo”, “no quiero” en espaiol o “ Asfigbunéng” en chino.
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II. Rechazos indirectos:

(1) Excusa: se realiza el rechazo proporcionando alguna excusa, razén o
explicacién que pueden ser especificas o generales. Por ejemplo: “No tengo
tiempo”, “tengo prisa’; “FHAg =1 Fwd you jishi”.

(2) Disculpa: el hablante rechaza la peticién expresando disculpas por no
haber podido aceptar la peticién para suavizar el rechazo. Por ejemplo: “lo
siento”, “perdén”, “disculpa” en espanol o “ A4 &= Hbuhdoyisi” , “Hiik
baoqian” en chino.

(3) Promesa de aceptacion futura: el hablante realiza el rechazo haciendo una
promesa de aceptarla en algin momento del futuro, cuando las condiciones
sean oportunas. Por ejemplo: “Estaré alli la préxima vez”, “ Fik—E L2
xiaciyiding hui qu”.

(4) Declaraciéon filoséfica/principios: se lleva a cabo el rechazo
proporcionando algin dicho, proverbio, ciertas creencias o principios. De
este modo, el hablante muestra que no intenta amenazar la imagen positiva
del interlocutor, sino que simplemente se ve obligado por ciertas normas y
obligaciones sociales. Por ejemplo: “Todo a su debido tiempo ”, “|H [{j A~ 2=,
B Ak jiude baqu, xinde bulai”.

(5) Dejar libre al otro: se trata de intentos de disuadir al interlocutor. Por
ejemplo: “No te preocupes, tranquila” o “ & FEméishi”.

III. Adyacentes al rechazo:

(1) Agradecimiento: Al rechazar la peticién, el hablante expresa su
agradecimiento al interlocutor con el fin de proteger la imagen positiva del
interlocutor. Las expresiones como “muchas gracias”, “agradezco mucho” en
espafiol y “ ffifffxi¢xie” en chino pertenecen a esta categoria.

(2) Declaracién de comprensién/empatia: Esta estrategia expresa la
preocupacion por el interlocutor o muestra comprensién de la situacién, tiene
por objeto transmitir una actitud positiva hacia el interlocutor. Por ejemplo:
“:Estds bien?”, “;Te has hecho algo?”; “f/RIALFIE? ni hai hgo ma?”, “¥rdi
M2 méishi ba?”.

(3) Uso de tratamiento nominal: En todas las interacciones comunicativas
existe una mutua valoracién sobre el estatus social y el grado de familiaridad
entre los interlocutores, y son los tratamientos los que expresan esta valoraciéon
de manera mas directa. Férmulas de tratamiento como “sefior”, “profesor”, “jefe”
en espaiol o “FHildobdn” , “EZlfildoshi” en chino representan la
cortesfa negativa y tienen funcidén de mostrar respeto y distancia al interlocutor;
por otro, tratamientos nominales como “hermanita”, “carino” o “ Iz
xiongdi”, “3E%Z[f)qin'ai de” se usan para expresar cordialidad y acercamiento
del hablante, por tanto, representan la cortesia positiva.

(4) Mejora en el futuro: el hablante elabora el rechazo dando una oportunidad
al interlocutor de ofrecer una reparacion en el futuro. Por ejemplo: “Ten mas
cuidado la préximavez” o “ R Vk/]nDaxidcl xigoxin” .
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4. Analisis de los datos obtenidos
4.1 Distribucion de las estrategias con respecto al poder relativo

Cuadro 2. Promedio de las estrategias empleadas en cada
situacién de rechazar ofertas con respecto al poder relativo

HN chino HN espafiol AP espatfiol

H>0 3,76 2,10 2,54
H=0 291 2,62 278
H< 0 366 3,22 3,60
Total 3,44 2,98 z97

Cuadro 2. Promedio de las estrategias empleadas en cada situacién de rechazar
ofertas con respecto al poder relativo

El Cuadro 2 nos presenta el promedio de las estrategias utilizadas por los
tres grupos de encuestados con respecto a distintos grados de poder relativo
social entre los interlocutores. De los datos recogidos, se observa que, en lineas
generales, los hablantes nativos de chino utilizan més estrategias que los otros dos
grupos en cada contestacion, independientemente del poder relativo. Ademis, el
numero de estrategias empeladas por el grupo de los aprendientes se acerca més a
los datos de los nativos de espanol. La escasez del uso de expresiones lingiiisticas
por parte de los aprendientes se debe al hecho de que el limitado nivel de espanol
les impide expresarse como en su lengua materna (HN chino: 3,44; HN espafol:
2,98; AP espanol: 2,97).

Mas concretamente, los hablantes nativos de chino utilizan mas estrategias en
cada contestacién para expresar rechazo a personas de estatus social inferior (HN
chino: 3,76); por el contrario, los hablantes nativos de espaiol y los aprendientes
chinos de espafiol recurren a mds estrategias en los rechazos dados a personas de
estatus social superior (HN espafol: 3,22; AP espanol: 3,60). Por otra parte, los
hablantes nativos de chino y de espafol emplean menos férmulas seménticas al
elaborar sus rechazos a personas de la misma posicién social (HN chino: 2,91;
HN espanol: 2,62); en cambio, el menor niimero de utilizacién de estrategias
por parte de los aprendientes de espafiol aparece en las situaciones en las que se
dirigen a una persona de posicién social inferior (AP espafol: 2,54). En otras
palabras, los hablantes nativos de chino encuentran mas dificil rechazar ofertas de
personas de poder relativo superior, mientras que a los hablantes espafoles y los
aprendientes chinos de espanol les cuesta mas rechazar a personas que se sitian
en una posicion social inferior. Aparte de esto, cuando el oyente cuenta con el
mismo poder social que el hablante, a los hablantes chinos y espafoles no se les
hace dificil rechazar las ofertas. No obstante, nos parece importante resaltar que
los aprendientes emplean el menor nimero de estrategias al dirigirse a personas de
posicion social superior, pero esto no significa que a los aprendientes les parezca
mis fécil realizar el rechazo en este caso, sino que implica una falta de competencia
comunicativa, tanto en el aspecto gramatical como en el pragmético.
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segun el grado del poder relativo por los tres grupos de informantes

HN chino
Dejar libre al otro
Excusa
Uso de tratarmiento nominal
Declaracion de comprensién jermpatia
Capacidad|voluntad negativa
Agradecirmiento
Excusa
MNegarion explicita, 1o
Capacidadjvoluntad negativa
Promesa de aceptacidn futura
Excusa
Agradecimiento
Uso de tratarmiento nominal
Fromesa de aceptacion futura
Capacidad (voluntad negativa

HN esparfiol AP espaiiol
29,79% Dejar libre al otro 30,97% Dejar libre al otro 36,22%
23,40% Excusa 18,71% Excusa 20,47%
13,30% Declaracion filosdfica/de principios  17,42% Declaracidn de comprension /empatia 12,60%
12,23% Capacidadwoluntad negativa 11,61% Capacidad/voluntad negativa 9,45%
5,85% Declaracion de comprensidnjempatia 8,39% Mejora en el futuro 7.09%
26,46% Agradecirmiento 33,21% Agradecirmiento 34,59%
24,40% Excusa 21,76% Excusa 24,10%
15,81% MNegacidn explicita, no 20,23% Megarion explicita, no 15,11%
7,90% Capacidad/voluntad negativa 10,31% Capacidad [voluntad negativa 3,99%
€,87% Uso de tratamiento nominal 8,99%
20,77% Excusa 26,71% Excusa 24,44%
19,13% Agradecimiento 22,36% Agradecimiento 23,33%
14,21% Capacidadwoluntad negativa 13,66% Capacidad/voluntad negativa 17,22%
12,02% Declaracion de buena voluntad 9,94% Disculpa 10,58%
9,84% FPromesa de aceptacidn futura 7.45% Uso de tratarmiento nominal 5.56%

Cuadro 3. Frecuencia y porcentaje del uso de las estrategias de rechazo segin
el grado del poder relativo por los tres grupos de informantes

En el Cuadro 3 se presenta la frecuencia de las férmulas semanticas utilizadas
en los rechazos de ofertas a personas que cuentan con poder social superior, igual
e inferior.

En primer lugar, en las situaciones en las que se formulan rechazos a personas
de estatus social inferior, la semejanza mds notable entre los tres grupos es el alto
porcentaje en el uso de la férmula semantica de “Dejar libre al otro” (29,79%
por los hablantes chinos, 30,97% por los hablantes espanoles y 36,22% por
los aprendientes de espanol). Otras similitudes consisten en la utilizacién de la
estrategia de “Excusa” (HN chino: 23,40%; HN espafiol: 18,71%; AP espanol:
20,47%) y la de “Declaracion de comprensién/empatia”, pero se ha de mencionar
que esta férmula aparece con més frecuencia en los corpus de hablantes nativos
de chino y los aprendientes chinos de espanol (HN chino: 12,23%; HN espaol:
8,39%; AP espanol: 12,60%). Ademds, la estrategia de “Capacidad/voluntad
negativa” se trata de la estrategia directa mas utilizada entre los tres grupos, a pesar
de que los hablantes nativos de chino la emplean mucho menos que los otros
dos grupos (HN chino: 5,85%; HN espafiol: 11,61%; AP espanol: 9,45%). Otro
punto a tener en cuenta es que los aprendientes chinos muestran una inclinacién
hacia el uso de la expresion de “Mejora en el futuro” (7,09%), mientras que en las
respuestas de los demds grupos se han registrado pocos casos.

En segundo lugar, al elaborar el rechazo a una persona del mismo estatus,
las estrategias de “Agradecimiento”, “Excusa”, “Negacién explicita, ‘no’”, y
“Capacidad/voluntad negativa” ocupan las cuatro férmulas semanticas mads
empleadas en las respuestas de los tres grupos de informantes. Cabe destacar que
en esta situacion los informantes prefieren formular el rechazo més directamente,
no solo utilizan la estrategia directa de “Capacidad/voluntad negativa” (HN
chino: 7,90%; HN espafiol: 10,31%; AP espafiol: 8,99%), sino que recurren mas
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ala de “Negacidn explicita, ‘no’” (HN chino: 15,81%; HN espanol: 20,23%; AP
espanol: 15,11%), que cuenta con la fuerza ilocucionaria mas fuerte para expresar
su incumplimiento. Encontramos una diferencia llamativa en la variedad de
las estrategias utilizadas por los hablantes nativos de espanol, ya que es menor
que en los otros dos grupos. Aparte de las cuatro estrategias mencionadas, los
hablantes chinos también tienden a rechazar a las personas del mismo estatus
social prometiendo una aceptacidn futura (6,87%) y los aprendientes chinos
suelen recurrir al uso de los tratamientos nominales (8,99%) para mitigar la fuerza
ilocucionaria del rechazo.

En el dltimo caso de rechazar ofertas de personas de poder social superior,
la estrategia de “Excusa” y la de “Agradecimiento” ocupan las formas mis
empleadas en las respuestas de los tres grupos de informantes. La estrategia directa
de “Capacidad/voluntad negativa” también cuenta con una alta frecuencia
de aparicidn, pero nos resulta llamativo que los encuestados espanoles y los
aprendientes de espafiol la utilicen mds que los encuestados chinos (HN chino:
9,84%; HN espanol: 13,66%; AP espafiol: 17,22%). Ademds, en cuanto al uso
de la férmula de “Promesa de aceptacion futura”, 12,02% de los hablantes
chinos y 9,94% de los hablantes espanoles optan por esta estrategia para
rechazar, mientras que 10,56% de los aprendientes chinos de espafol eligen la
estrategia de “Disculpa” para expresar sus rechazos. Asimismo, “Declaracién de
buena voluntad” es utilizada especialmente por los hablantes nativos de espanol
(9,94%), y “Uso de tratamiento nominal” por los dos grupos chinos (HN chino:
14,21%; AP espafiol: 5,56%), esta estrategia nunca es empleada por los nativos
espafioles.

4.2 Distribucidn de las estrategias con respecto a la distancia social

Cuadro 4. Promedio de las estrategias empleadas en cada
situacion de rechazar ofertas segun la distancia social

HN chino HN espafiol AP espafiol

+D 2,74 2,52 2,40
=D 371 3,16 3,07
-D Z,08 2,72 3.16
Total 2,18 Z,80 2,88

Cuadro 4. Promedio de las estrategias empleadas en cada situacion de rechazar
ofertas segtin la distancia social

El Cuadro 4 muestra cémo varian los rechazos de ofertas bajo la influencia de
la distancia social. Tal y como se observa en la tabla, el HN chino sigue siendo el
grupo que utiliza mas estrategias para rechazar en cada contestacién y, como en
los casos anteriores, la produccion de las estrategias por parte de los aprendientes
de espanol se acerca mas a la de los hablantes nativos de espaniol (HN chino: 3,18;
HN espanol: 2,80; AP espaol: 2,88). Esto refleja de nuevo que la limitacién del
nivel de espaniol de los aprendientes no les permite transmitir todo lo que quieren
expresar. En consecuencia, se ha puesto en evidencia la falta de competencia
lingfiistica en la lengua meta de los aprendientes chinos de espanol.
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Como expone el cuadro, los dos grupos de hablantes nativos tienden a utilizar
més estrategias cuando se dirigen a una persona conocida (HN chino: 3,71;
HN espanol: 3,16). Resulta notable el hecho de que los aprendientes chinos
de espanol emplean ligeramente mds palabras para rechazar a personas muy
conocidas que a personas conocidas (-D: 3,16; = D: 3,07). A nuestro parecer,
una posible explicacién puede residir en que los rechazos dirigidos a personas
de alto grado de cercania sean mads familiares para ellos, asi que disminuye la
percepcion de amenaza por su parte, y asi se plasma su limitacién de competencia
pragmalingiiistica. Asimismo, los tres grupos de informantes producen el menor
numero de estrategias en situaciones en las que el grado de distancia social es
alto. La corta negociacidn significa que, al rechazar a personas desconocidas, los
hablantes de ambas comunidades lingiiisticas perciben menos amenaza, asi que
les resulta facil realizar el rechazo.

Cuadro 5. Frecuencia y porcentaje del empleo de las estrategias de rechazo
segun el grado de la distancia social por los tres grupos de informantes

HN chino
Agradecimisnto
Excusa
Negacion explicita, no
Capacidad /voluntad negativa
Disculpa
Excusa
Diejar libre al otro
Uso de tratamiento norminal
Agradecimiento
Capacidad voluntad negativa,
Apgradecimisnto
Excusa
Promesa de aceptacidn futura

Negacidn explicita, no

Declaracién filosofica/de principios 9,09%

HN espariol AP espaiiol

31,39% MNegacién explicita, no 38,71% Agradecimiento 42, 16%
29,93% Agradecimiento 34,01% Excusa 30,17%
19,71% Excusa 27,28% Negacion explicita, no 27,67%
3,02%
5,54%
22,10% Excusa 22,78% Excusa 22,80%
15,09% Dejar libre al otro 15, 19% Dejar libre al otro 14,98%
15,75% Disculpa 1z,66% Capacidad/voluntad negativa 14,01%
7,82% Agradecimiento 11,39% Agradecirmiento 13,68%
10,24% Declaracion filoséficajde principios 8,86%  Disculpa 5,19%
22,08% Agradecimiento 23,09% Agradecimiento 21,01%
19,48% Capacidad [voluntad negativa 19,12% Excusa 19,62%
12,99% Excusa 17,65% Capacidad/voluntad negativa 13,92%
12,34% Promesa de aceptacion futura 6,62% Usode tratamiento nominal — 8,86%

MNegacicn explicita, no 5,88%  Negacion explicita, no 6,33%

Cuadro 5. Frecuencia y porcentaje del empleo de las estrategias de rechazo
segun el grado de la distancia social por los tres grupos de informantes

El Cuadro 5 presenta la frecuencia de las férmulas seménticas utilizadas en
los rechazos de ofertas a una persona desconocida, conocida y muy conocida.
Se observa que en los rechazos dirigidos a una persona desconocida solo se han
registrado tres tipos de estrategias en las respuestas de los hablantes nativos de
espanol y los aprendientes de espanol, estas son: “Excusa”, “Negacion explicita,
‘no” y “Agradecimiento”. Para los hablantes espanoles, la forma de “Negacion
explicita, ‘no™ es la estrategia més utilizada con un 38,71%, seguida de la
estrategia de “Agradecimiento” con un 34,01%. En cambio, los aprendientes
de espanol, junto con los hablantes nativos de chino, sienten la necesidad de
expresar sus agradecimientos primero (HN chino: 31,39%; AP espanol: 42,16%),
seguido por el uso de “Negacion explicita, ‘no” (30,17%). Los hablantes nativos
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de chino, a diferencia de los aprendientes de espanol, recurren mas a la estrategia
de “Excusa” (29,93%) que a la de “Negacion explicita, ‘no” (19,71%). Ademas,
aparte de las estrategias cominmente empleadas por los tres grupos, también
tienen preferencia por las estrategias de “Capacidad/voluntad negativa” (8,03 %)
y “Disculpa” (5,84%).

Los porcentajes que se presentan en el Cuadro 5 demuestran que todos
nuestros informantes prefieren las formas de “Excusa”, “Dejar libre al otro” y
“Agradecimiento” para rechazar personas de grado medio de distancia social,
aunque se muestran ligeras diferencias con respecto al orden de preferencia. Otra
diferencia encontrada estd relacionada con la utilizacién de las declaraciones
filosdficas por parte de los hablantes nativos de espafol (por ejemplo: “son cosas
que pasan”); el 8,86% de sus respuestas corresponde a esta estrategia. Ademds, el
10,24% de los hablantes nativos de chino y el 14,01% de los aprendientes chinos
de espafiol adoptan la estrategia de “Capacidad/voluntad negativa”, mientras que
los hablantes nativos espanoles prefieren no utilizar ningun tipo de estrategias
directas para rechazar en estas situaciones. Asimismo, los hablantes nativos de
chino siguen mostrando la preferencia por el uso de los tratamientos nominales
(13,75%).

En los casos de rechazar ofertas de personas muy conocidas, las formas de
“Agradecimiento”, “Excusa” y “Negacién explicita, ‘no” son universalmente
empleadas por los tres grupos de informantes, sin embargo, las frecuencias
difieren de un grupo a otro, especialmente en el uso de “Negacién explicita, ‘no”.
Los hablantes nativos chinos aplican dicha forma con mas frecuencia que los
otros dos grupos (HN chino: 12,34%; HN espanol: 5,88%; AP espafiol: 6,33%);
esto se debe al hecho de que los hablantes nativos espanoles y los aprendientes
de espanol también recurren a otra estrategia directa: la de “Capacidad/voluntad
negativa” (HN espafiol: 19,12%; AP espanol: 13,92%). Tanto los hablantes
nativos de chino como los de espanol se inclinan por el uso de “Promesa de
aceptacion futura” (HN chino: 12,99%; HN espaol: 6,22%), sin embargo, se
ha puesto de manifiesto la falta de utilizacién de esta estrategia por parte de
los aprendientes chinos de espafiol en todos los casos. En cuanto al uso de la
estrategia de “Declaracion filoséfica/de principios”, que se utiliza de manera
mids recurrente en el corpus de los hablantes nativos de espanol para rechazar
ofertas de personas de grado medio de distancia social, se emplea con mucha
frecuencia en los rechazos dirigidos a personas muy conocidas por parte de los
hablantes nativos de chino, pero esta estrategia no aparece en las respuestas de los
aprendientes de espafol.

5. Discusion

El presente trabajo intenta examinar el acto de habla del rechazo mediante el
andlisis de las diferencias y similitudes que existen entre los aprendientes chinos
de espanol y los hablantes nativos de chino/espanol. Como se revela en muchos
estudios (Nelson et al., 2002; Al-Issa, 2003; Allami y Naeimi, 2011; Binti Ismail,
2013; Gonzélez Berrio et al., 2018, 2021), en general, la estrategia de rechazo
universalmente utilizada por los hablantes es la de “Excusa”. Nuestros datos
obtenidos también coinciden con esta hip6tesis; en todos los casos se recurre
con mayor frecuencia a esta estrategia junto con otras para suavizar el impacto
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del rechazo persuadiendo al oyente de que hay algunas razones inevitables para
el incumplimiento. Ademds, mientras que en la mayoria de los casos se evita
utilizar rechazos directos como “no”, en ambas culturas la estrategia directa més
frecuentemente utilizada es la de “Capacidad/voluntad negativa”, y también hay
que senalar que los hablantes nativos de espanol la emplean con més frecuencia,
es decir, al rechazar, son més directos que los hablantes de chino que tomaron
parte en este estudio.

Anteriormente se ha explicado el promedio de las estrategias utilizadas en cada
contestacion y las férmulas semdnticas preferentemente empleadas por los tres
grupos de informantes en relacién con las variables contextuales, como el poder
relativo (superior, igual o inferior) y la distancia social (alta, media y baja). Tras
el analisis realizado, encontramos que, por un lado, para los hablantes nativos
de chino requiere mas esfuerzo rechazar ofertas a personas que tienen poder
social inferior, mientras que los hablantes espanoles y los aprendientes de espaiol
perciben la necesidad de utilizar mas mecanismos para atenuar la amenaza que
producen los rechazos dados a personas de poder social superior. Por otro, se
ha abordado el efecto de la distancia social en relacién con el uso de estrategias,
los hablantes de ambas culturas sienten mayor facilidad para formular rechazos
a los desconocidos y les resulta muy dificil rechazar a personas de grado medio
de distancia social. No obstante, los aprendientes chinos son propensos a utilizar
enunciados mas largos en los rechazos dirigidos a personas muy conocidas. Por
ultimo, para los hablantes de las dos comunidades de habla, la mayoria de las
ofertas se rechazan con excusas, junto con expresiones de agradecimiento y
disculpa, declaraciones de promesa de aceptacion futura y la estrategia de dejar
libre al otro.

En cuanto a la pregunta de si existe transferencia negativa de la lengua
materna en los rechazos realizados por los aprendientes, nuestra respuesta es
afirmativa. Como hemos visto, al rechazar las ofertas, los aprendientes chinos
de espafiol tienden a utilizar los tratamientos nominales para expresar cortesia,
especialmente al rechazar a una persona de la misma posicién social. La
alta presencia de los tratamientos nominales sucede porque interpelar a otras
personas con un trato adecuado es un principio basico de la cortesia verbal en
la cultura china. Por anadidura, al rechazar a personas de alta distancia social,
los dos grupos chinos recurren mas a las expresiones de agradecimientos que a
un explicito “no”, mientras que en este caso los hablantes espafoles se inclinan a
expresar su rechazo de manera més directa.

Otro punto que nos resulta muy interesante es que algunas estrategias
utilizadas por los aprendientes de espaiol no han sido empleadas por los
hablantes nativos de espafiol ni los de chino, por ejemplo, el alto porcentaje del
uso de “Mejora en el futuro” para rechazar ofertas a personas de poder social
inferior. Por el contrario, estrategias como “Promesa de aceptacién”, que tienen
una alta frecuencia de aparicion en los corpus de los grupos de hablantes nativos,
no han sido adoptadas por los aprendientes de espafiol. Esto se debe a que, por
un lado, los aprendientes no cuentan con suficiente léxico para expresarse, asi
que optan por expresiones con las que estin familiarizados. Por otro lado, las
expresiones utilizadas coinciden generalmente con las que se incluyen en sus
manuales de ensefianza de espafol, entonces, los aprendientes las utilizan de
forma asidua.
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Objetivos dela aplicac

Nos parece importante indicar que, a pesar de que se ha evidenciado
transferencia pragmadtica negativa de chino a espafol, encontramos varios
aspectos comunes con respecto a la utilizaciéon de las estrategias entre los
hablantes nativos de espanol y los aprendientes de espafiol. Sin embargo, esto
no implica que exista una transferencia positiva o que los aprendientes tengan
un alto nivel de competencia lingiiistica de espafiol. A nuestro juicio, esto
puede explicarse desde dos perspectivas. En primer lugar, los patrones utilizados
para rechazar de manera mas cortés en la cultura china y la espafola tienen
mucho en comun, lo que favorece la produccién de los rechazos por parte de
los aprendientes. En segundo lugar, la competencia lingtiistica limitada de los
alumnos en la lengua meta dificulta la transferencia negativa de conocimientos
pragmaticos en su lengua materna, es decir, los aprendientes suelen recurrir a
las expresiones sencillas o expresiones repetidas y se cifien mas a las férmulas
conversacionales incluidas en los manuales para no cometer errores.

En este sentido, como el objetivo final del presente trabajo es mejorar la
competencia pragmdtica de los aprendientes chinos por medio de la formulacién
del rechazo, después de haber analizado las estrategias de cortesia principalmente
utilizadas por los tres grupos de informantes y atendiendo a las caracteristicas
destacadas del sistema lingiiistico desarrollado por los hablantes no nativos, se
ha disenado una propuesta preliminar de aplicacién didactica para practicar los
actos de habla de rechazo entre los aprendices chinos de ELE.

Cuadro 6. Descripcién de la propuesta didactica

Descripcién de las actividades

ion: Favorecer el uso de estrategias de cortesia de rechazo entre los estudiantes chinos de ELE

iva y cooperativa a través del método adicional y juegos de rol

Tarjetas con situaciones

Cuatro sesiones de 90 minutos cada una

320 Segin la situacion y el contexto. Se disefian dos grupos de tarjetas: las que contienen actos iniciadores y 1as que contienen actos de rechazo

En clase en grupos de dos ps

iin los datos que se recogen en 1as tarjetas. Se proponen actos de rechazo en diversas situaciones

Se tendré en cuenta el 1éxico utilizado, Ia estrategia de rechazo empleada y el efecto que produce en el interlocutor. Se valorard el uso de varias estrategias de rechazo

Cuadro 6. Descripcion de la propuesta didactica
6. Conclusiéon

En definitiva, al proporcionar datos sobre las similitudes y diferencias entre
los rechazos realizados en distintas situaciones, el presente estudio ha tratado
de abordar algunas variaciones pragmdticas en los patrones sobre el uso de las
férmulas semdanticas en chino y en espanol. Los resultados obtenidos demuestran
una vez mas que la realizacién de los actos de habla varfa en gran medida
entre las culturas y las lenguas, de tal manera que los estudiantes de una
lengua extranjera pueden diferir de los hablantes nativos en la eleccién y
produccién de las estrategias pragmdticas. En este sentido, si se descuidan las
diferencias socioculturales y sociolingiisticas en el aprendizaje y la ensefianza
de una lengua extranjera, se pueden generar malentendidos y conflictos en las
comunicaciones interculturales. Estos no solo se atribuyen a la limitacién del
uso de recursos lingiiisticos (gramaticales, sintdcticos y léxicos), sino también
a la falta de competencia pragmdtica, tanto en el aspecto sociocultural como
en el pragmalingiiistico. Es por ello que consideramos que es importante
para los profesionales de la did4ctica asumir las responsabilidades de impulsar
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el desarrollo de la competencia pragmiética en los aprendientes de lenguas
extranjeras.

No cabe duda de que el presente trabajo estd sujeto de limitaciones. Por un
lado, el estudio se enfoca en la formulacién del rechazo en respuestas a ofertas, sin
embargo, las estrategias de cortesia utilizadas para expresar rechazo pueden diferir
de acuerdo con distintos actos iniciadores. Por otro lado, el estudio se dirige
a aprendientes chinos de espanol de nivel intermedio y deberfa ser ampliado
para examinar si el nivel de la competencia gramatical tiene influencia en la
competencia pragmatica. Por tltimo, para un andlisis mis profundo, en futuros
estudios se podria hacer un contraste entre la recogida de datos a través de
cuestionarios escritos frente a los datos que se obtienen de corpus de habla
espontanea y natural.
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Abreviaturas

H : hablante

O: oyente

D: distancia social

P: poder relativo

HN: chino hablantes nativos de chino
HN : espanol hablantes nativos de espafnol
AP: espanol aprendientes de espanol

DCT: Discourse Completion Task
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