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Annette Grindsted * 

La organización del 
espacio interactivo en . . . 

negoc1ac1ones mex1canas, 
españolas y danesas 

l. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

EN EL PRESENTE artículo damos cuenta de los resultados 
de un análisis contrastivo de comportamientos comu­
nicativos en España, México y Dinamarca, tal como se 
manifiestan en la actividad comunicativa denominada 
negociación. Nuestro enfoque va dirigido especialmen­
te al micronivel del discurso en la húsqueda de estruc­
turas recurrentes en el manejo de la conversación. Las 
herramientas comunicativas sometidas a análisis son las 
refe1·encias al hablante y al oyente así corno la alocación 
y prog1·esión temáticas. Partimos del supuesto de que 
para explicar el valor funcional de estas herramientas 
pueden servir de soporte teórico y conceptual la dimen­
sión de la inmediatez interactiva así como las necesida­
des de imagen, particularmente la de imagen personal. 
Basándonos en los resultados de estos análisis conclui­
remos presentando unas hipótesis de carácter pronóstico 
de lo que podría suceder en una interacción cara a cara 
entre españoles y daneses y entre mexicanos y daneses. 

0 Publicado en Dinamarca como número 16 de Merino. Odense Uni­
versilet, 1993. 
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El mareo teórico es, con algunas matizaciones, el mü;mo 
que el utilizado en mi artículo "How conversation is or­
ganized in Spanish and Danish negotiation interaction". 

1.2. Datos empíricos 

Los datos utilizados en el análisis consisten en video­
grabaciones de negociaciones simuladas, de aproxima­
damente ocho horas de duración por cada nación.1 En 
ambos grupos mencionados los datos fueron recogidos 
dmante seminarios de perfeccionamiento en el arte de 
negociar, y Jos participantes de los seminarios personas 
empleadas a alto nivel en empresas privadas o públicas 
y ya experimentados negociadores; condiciones que ofre­
cen la importante ventaja científica de pToveer datos 
comparables de cada grupo. Si se toma, además, en con­
sideración, que el diseño de ]as simulaciones eran idén­
ticas en uno y otro país, las importantes diferencias en 
la forma de proceder las negociaciones españolas y dane­
sas tienen que ser atribuidas, en gran medida, a facto­
res culturales específicos. 

N u estro análisis, del que damos cuenta en las páginas 
siguientes, se basa en los primeros cinco minutos de la 
misma simulación, en tres grupos españoles, tres mexi­
canos y tres daneses, conformando en total una muestra 
de dos veces 45 minutos. 

2. EL ESPACIO INTERACTIVO EN GENERAL 

Y EN LA NEGOCIACIÓN 

2.1. La conversación-actividad social, organizada 
1J reglamentada 

Cuc.ndo una persona toma parte en una conversación 
tiene ciertas preferencias sobre la forma en que se debe 

J Estamos sumamente agradecidos a Consultores, S. A., Andcre y Aso­
ciados, y AKTI A/s que nos han permitido no sólo participar en sus cursos 
como observadores sino también utilizar videograbaciones de negociaciones 
simuladas para fines analíticos. 
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organi~a:· .tal acti~idad. Teniendo en cuenta el propósito 
del anahs1s, conv1en~ destacar, como punto de partida, 
que tales prefere~c1as dependen en alto grado de las 
normas y convencwnes comunicativas 2 vigentes en cada 
co.munidad lin~üís.tica. En otras palabras, el comporta­
miento comumcahvo que se considera eficaz en una 
comunidad lingüística puede diferenciarse en aspectos 
fund~mentales de las pautas aplicadas en otra. 

. DeJa?do aparte las metas individuales de cada uno, 
h~potet1zamos 9-ue la e~~ericncia obtenida por el indi­
VIduo en antenores actividades de la misma índole for­
ma un ingredi~nte importante en su concepción de cómo 
las debe reah~ar. Esta experiencia le proporciona el 
~arco referencral que necesita para poder actuar cons­
cientemente de acuerdo con las preferencias que ofre­
cen su cultura y mentalidad para tales situaciones sa­
biendo al mismo tiempo que, con tal de enfrent;rnos 
con otros individuos que comparten su trasfondo cul­
tural, éstos van a interpretar su comportamiento de 
acuerdo con un marco referencial idéntico o parecido. 
Toda conversación se organiza de acuerdo con ciertas 
preferencias, en cierta medida ya preestablecidas y ca­
paces de ser generadas colectivamente entre los ínter­
actuantes. Estas preferencias, junto con la habilidad de 
los individuos de reconocer estructuras regulares y re­
currentes en la manera de organizar una conversación, 
forman parte del atuendo cognoscitivo que poseen al 
entrar en una interacción cara a cara. 

2.2. El espacio inte1'activo en la negociación 

Al reunirs~ l~~ interactuantes para poder llevar a cabo 
~na n~goc1acwn crean intencionalmente entre ellos una 
~1tuac16n de proxin1idad temporal. Establecen un marco 
Interactivo ~n el que se. confrontan sus esferas perso­
nales a los mveles expresivo y psicológico. Como ambas 

SI : En lo relativo n la distinción entre norma y convPnción remitimos a 
umanoff (1980). ' · 
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partes saben que tienen intereses por un , l~do comunes, 
por otro lado conflictivos, y que el p1:oi?oslto de la reu­
nión es llegar a un acuerdo, parece log1co suponer que 
la tensión interactiva se perciba como más alta que en 
otros tipos de discurso. Para los fines del J?r~sente e:tu­
dio partimos del supuesto de que la proximidad psl.c~­
lógica establecida entre las partes se pued~ dese.nbir 
basándose en el soporte conceptual de la mm~d1a~ez 
(Arndt/J anney: 1987, Grindsted: 1990) y terntonal­
mente mediante las necesidades de imagen ( Goffman: 
1972). Nos referimos particular~eute a la dii?ensión .de 
la imagen personal, pero, tambien a la de. la .. ~~gen m­
terpersonal, vistas a traves ele un marco lmgmshco con­
formado por tres variables interclisciplinarias: las refe­
rencias al hablante y al oyente, la alocación de los temas 
y la progr<'sión temática. 

3. .MAHCO TEÓRICO 

3.1. La 1-eferencia pe1·sonal en conversaciones diádicas 
y poliádicas 

¿Cómo se puede dar cuenta del co~cepto ele la inme­
diatez en la interacción cara a cara? Pensamos que la 
inmediatez verbal tiene que ver con: 

El grado en que un hablante se asocia verbalmente 
con la interacción; 

Los temas a comunicar; 
Su(s) oycnte (s); 
Sus propias intervenciones. 

Al elegir entre varios niveles de intensidad verbal se 
modulan los sentimientos de inmediatez de los interac­
tuantes desde el máximo grado de distancia a la proxi­
midad más íntima posible. Desde el punto de vista es­
tilístico otra dimensión importante al nivel expresivo 
es la q~e se extiende de la explicitud a la implicitud 
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referencial. La selección enb:e los varios niveles de ex­
plicitud o implicitud de referencias tiende a reflejar el 
grado en que el hablante se acerca a un determinado 
tema o se r~~i~a de él. (A~dt/Ja~ney: 1987). El enfoque 
de este anallSls va dmg1do hac1a referencias explícitas 
e implícitas al hablante y al oyente. En este orden de 
ideas un hablante puede referirse a sí mismo, al oyen­
te, o a ambos, ele una forma más o menos explícita o 
implícita. 

Varios estudios empíricos han demostrado que los 
hablantes se asignan a sí mismos un rol discursivo muv 
destacado. Se hace un mayor número de referencia's 
pro.nomin~les al hablante que al oyente, que, a su vez, 
~·ectbe ~,as referencias que los no participantes en la 
mt~raccwn. De esto podemos deducir, en lo que se 
refwre a la estructura referencial, que la interacción 
verbal se puede calificar de típicamente egocéntrica 
(Haverkate: 1984, 1955). Los presentes datos no cons­
tituyen ningun~ excepción a esta regla. Sin embargo, 
nuestros matenales no provienen de situaciones comu­
nicativas diádicas, sino poliádicas, con dos hablantes 
Y dos oyentes. en cada equipo negociador, lo que trae 
1~ consecuencia de que el hablante, una vez que ha ele­
gtdo tomar la palabra, puede decidir libremente si al 
referirse al hablante va a elegir una forma en singular 
~ plural. R~pe_cto al uso ,~e la pri,t;nera persona en plu­
~.al, ,, cabe ana.du· que el nosotros no es el plural del 
yo en el sentido de referir a una pluralidad de hablan­

tes. Puesto que es una sola persona quien realiza el acto 
comuni?ativo, y a la que se puede hacer responsable 
de realizarlo, la pluralidad reside en que el hablante 
Y, e!l el presente caso, otra persona más, participan co­
lectlv::unente en una misma actividad. Las expresiones 
de pnmera persona en plural refieren en realidad a dos 
hapeles simultáneo.s pero distintos que desemp~ña el 

a.blante: l. El realizar un acto comunicativo, y 2. El ser 
::;:embro_ ~e un conj~~to de personas que toma parte 
I la activzdad especifiCada por la parte predicativa de 
a proposición ( Haverkate: 1984). 
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Recordando que los presentes datos provienen de 
situaciones poliádicas con dos hablantes y dos oyentes 
en cada equipo negociador, tenemos que inh·oducir otra 
distinción importante en el campo referencial de "nos­
otros", o sea entre el "nosotros" inclusivo y el "nosotros" 
exclusivo. Así, el "nosotros" inclusivo se refiere a los par­
ticipantes de ambos equipos negociadores, en tanto que 
el "nosotros" exclusivo solamente se refiere al equipo 
negociador del hablante. 

3.2. Un modelo para la alocación de temas 

Cada vez que un individuo se ve involucrado en una 
conversación, una de sus mayores preocupaciones es la 
de mantener o proteger su imagen. Generalmente se 
distingue entre por lo menos dos tipos de necesidades 
de imagen, o sea, la personal o autonómica y la ínter­
personal o afiliativa. La imagen personal corresponde a 
la visión que tiene cada individuo de sí mismo corno 
un ser autónomo y autodeterminante, con derecho a una 
esfera personal inviolable. La imagen interpersonal co­
rresponde a la necesidad del individuo de conservar 
una autoimagen como un ser social y emocionalmente 
aceptado por otros. Un método para dar cuenta de cómo 
estas necesidades se exteriorizan en el plano lingüístico 
consiste en determinar en qué forma las referencias 
al hablante y al oyente se asocian a aquellas hechas al 
tema del enunciado (véase 4). El estudio de las relacio­
nes que existen entre ambos tipos de referencias permi­
te, a través de un modelo para la alocación de temas, 
esbozar la construcción mental que Jos interactuantes 
forman de la configuración del espacio interactivo. Se­
gún nuestro modelo, este espacio está dividido en tres 
territorios psicológicos: uno perteneciente a una parte, 
uno perteneciente a la otra parte, y un territorio común. 
Los dos primeros pueden, en el caso actual, dividirse en 
dos subterritorios, ya que cada parte consta de dos ne­
gociadores. 

22 

CUADRO l. POSIBILIDADES DE ALOCACIÓN TEMÁTICA 

Hablante 

1 X 
2 

3 X 
4 

Oyente 

X 
X 

Alocación temática 

con oyente 
con hablante 
con ambos 
con ninguno 

Si ahora pasamos a examinar la alocación de temas 
desde un ~unto de vista operacional (cuadro 1), vere­
mos que s1 1) el hablante elige dejar ocupado el frag­
mento de ~u enunciado que refiere al hablante y vacante 
el que ref1ere al oyente, o si 2) elige dejar vacante el 
fragmento referente al hablante y ocupado el fragmento 
referente al oyente, vincula el fragmento temático del 
enunciado a sí mismo, o al oyente, respectivamente. Si 
p_or oh·a parte 3) hace explícita la referencia a las rela­
Cion~~ _entre _el oyente y sí mismo (referencia a un "nos­
otros mclus1vo), el fragmento temático de su enunciado 
va ~nido a a~bas partes. Una cuarta posibilidad 4) es 
servnse de referencias implícitas a fin de dejar vacan­
tes _tanto el fragmento referente al hablante como el que 
r~f1ere al oy~nte, de tal forma que el fragmento temá­
tico queda sm enlace con ninguna de las partes. Lógi­
camente se presenta también la posibilidad de alejar 
el tema del espacio interactivo, aloc:ándolo a no partici­
pantes en la interacción, posibilidad que no ha sido 
tomada en consideración en el presente análisis. 
. En el transcurso de la conversación, los hablantes con­

Siguen h·asladar temas de un territorio a otro mediante 
:e pr?ced~iento. ~ácpmente se comprenderá que 
. a estrategia comumcat1va de este tipo constituye un 
mstrumento muy poderoso en un género interactivo 
como el de la negociación en la que las partes tienen 
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intereses conflictivos y en la cual se van a resolver pro­
blemas, dividir recursos o distribuir tareas. 

Aplicando este modelo a un ejemplo concreto, Y, pre­
suponiendo al mismo tiempo que las partes no estan de 
acuerdo en el tema discutido, podemos tratar de pronos­
ticar en qué forma cada alternativa influirá en el pro­
ceso interactivo: 

Ejemplo 1 

la) tienes que resolver este problema. 
1 b) tengo que resolver este problema. 
le) tenernos que resolver este problema. 
ld) hay que resolver este problema. 

Desde el punto de vista del oyente, un ~~nsaje nega­
tivo o discrepante entregado de forma exphcüa tal corno 
es el caso en las alternativas la) a le) será interpretado 
corno una señal de asertividad y confrontación; en tanto 
que si es entregado de una manera im?lícita corno en 
ld) tiende a producir el efecto conh·ano en el oyente, 
cm{ un menor grado de imposición a la imagen perso­
nal. Tratándose de problemas potencialmente conflic­
tivos la elección de una estrategia de referencia implí­
cita ~irve la función de amortiguar la fuerza asertiva del 
mensaje y de evitar que e] conflicto potencial esté suj.e­
to a comentarios explícitos al nivel superficial del dis­
curso. Una regla tácita en la regulación del diálogo dice 
que el oyente, cada vez que queda confron.tado con una 
vaguedad expresiva, tiene la libertad de mterpret~r el 
mensaje de la forma que mejor corresponda a sus mtc­
reses. En ld) el hablante, por su aproximación tentativa 
al terna invita al oyente a determinar quién tiene que 
resolve; el problema en un proceso recíproco de nego­
ciación. Sin embargo, el oyente no está obligado a hacer 
esto: en efecto, una reacción adecuada bien podría ser 
una respuesta mínima como "sí", dejando pendiente la 
cuestión de quién va a resolver el problema. . 

Desde el punto de vista del hablante, la elecciÓn de 
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una expresión referencial implícita sirve la función 
de arnor~iguar o. minimi~ar los impactos negativos en el 
P!-'~ces?, mteractlvo, o bien la de evitar cualquier espe­
cifJcacwn del ~-ens~je para ,dejar abierta la posibilidad 
de hacer modificaciOnes mas tarde. 
E~ el caso d_e los mensajes positivos o convergentes, 

las mterpretacwnes siguen otra pauta. Si un interac­
tuante en~r~ga tal tipo de mensaje de modo explícito, 
se p~·oducll'a una intensificación de la sensación ele in­
rnechatez. El mensaje, interpretado como una señal de 
"?aptac!ón" iutcipersonal, llevan) así al oyente a sen­
t~rse mas tranqmlo. Por el contrario, un mensaje posi­
tivo que se entrega de forma implícita tiende a atenuar 
la sensación de inmediatez y es capaz de interpretarse 
como una señal de distancia interpersonal. 

Por consiguiente, tratándose de mensajes positivos o 
convergentes parece lógico suponer que cuanto mayor 
s~~ el grado ?e explicitud referencial, tanto mayor posi­
bilidad habra ~e que l?s interactuantes perciban que 
se respeta su rmagen mterpersonal. En relación con 
men~aje di~crepantes , por otro lado, la explicitud refe­
:encial sera interpretada como amenazadora para la 
Imagen personal del oyente. 

4. INTERDEPENDENCIA ENTRE REFERENCIA PERSONAL 

Y ALOCACIÓN TEM . .\TICA 

Partimos del supuesto de que en cualquier enunciado se 
pueden destacar por lo menos tres fragmentos distin­
~os: 1) uno temático, el que es una constante; 2) uno 
Ieferente al hablante y al oyente, respectivamente, y 
3) un tercer fragmento con función reguladora del dis­
curso. En la primera fase del análisis hemos sacado de 
hu b entorno textual todos los fragmentos referentes al 

a lante y al oyente a fin de examinar si éstos han sido 
ocupad 1· ' en , os exp ICitamente ~ no, y, en el caso afirmativo, 
. d"qu~ forma se ha reahzado esto (entre las marcas 
m Icahvas de tal proceso hemos incluido también ague-
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Has que sirven para llamar ~~ atención, como los voca­
tivos e imperativos) .3 Tamb1en hemos tomado en cue~1-
ta los enunciados en que ambos fragmentos quedan s1~1 
ocupar. La segunda fase del aná!isis consiste en exam~­
nar la forma en que las referencias al hablante, y parti­
cularmente al oyente, van relacionadas al tema con­
versacional. 

4.1. Refe1·encia pe1·sonal y gmdo de enfoque 

La categorización de estrategias referenciales usada 
está basada en el modelo desarrollado por Haverkate 
(1984). Este modelo con sus tres cat,egorías que. van des­
~ritas a continuación, ofrece, ademas, la ventaJa de ser­
vir muy bien para evaluar el grado de inmediatez con­
versacional: 4 

1. Estrategias neutras o estándar, empleadas Ror ha­
blantes que no quieren dar relieve a la evaluac10n que 
hacen de sus relaciones interaccionales con el oyente. 

2. Estrategias de enfoque mediante las cuales el ha­
blante hace destacar el rol que juega el referente en la 
actividad descrita. 

3. Estrategias de desenfoque mediante las cual~~ el 
hablante consigue, mediante referencias no especif.~cas 
o implícitas, minimizar, o pasar por alto, el rol que JUe­
ga el referente en la actividad descrita. 

En términos de inmediatez, podemos decir que cuan­
to mayor es el grado de inmed~atez, más ?strategias de 
enfoque se usan, y cuantas mas est~ateg1~s de desen­
foque se producen, menor grado de mmedmtez se esta-

3 Hemos excluido del análisis los casos obvios de tartamudeo. 
4 Las principales diferencias entre nuestro modelo y el de Haverkat.~ 

( 1984) son : 1) que hemos incluido en el nuestro las cad?~as prononu 
nales puesto que éstas, a fin de establecer un enlace exphc1to entre los 
inter~ctuantes, ponen de relieve la vinculación entre la~ .partes, Y 2) q~e 
nuestro modelo no distingue entre referencias no especifiCas Y referencias 
implícitas, ya que esta distinción resulta irrelevante para nuestros pro­
pósitos. 
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blece con respecto al centro deíctica (al "aquí y ahora") 
de la conversación. 

Para los tres tipos de estrategias aplicadas las cate­
gorías lingüísticas empleadas son las sigiuentes: l. Es­
trategias neutras: pronombres átonos y formas verbales 
de primera y segunda persona, en singular y plural. 
2. Estrategias de enfoque: pronombres enfáticos, cade­
nas pronominales que incluyen ocurrencias de primera y 
segunda persona así como expresiones llamadoras de 
atención, por ejemplo, vocativos e imperativos. 3. Estra­
tegias de desenfoque: referencias implícitas al hablante 
y al oyente. 

4.2. Explicituá de la referencia personal 

En lo que se refiere a las estrategias referenciales ex­
plícitas e implícitas el resultado del análisis muestra con 
toda claridad que los negociadores españoles y mexi­
~anos prefieren establecer un grado de inmediatez más 
alto que los negociadores daneses (cuadro 2). 

CUADRO 2. REFERENCIAS PERSONALES ' EXPLICITAS 
' E IMPLICITAS 

Esp. Méx. Din. 

Referencias explícitas 431 395 227 
Referencias implícitas 110 44 164 

Total 541 439 391 

Un desglose de referencias explícitas por categorías 
correspondientes a estrategias de enfoque sirve para 
acentuar todavía más las diferencias en los comporta-
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mientos comunicativos de negociadores españoles, me­
xicanos y daneses (cuadro 3). 

El mayor grado de inmediatez conversacional esta­
blecida en las negociaciones española y mexicana se 
debe a que tienen: 

Una predilección por las modalidades de expresión 
repetitivas y enfáticas. 

Una mayor frecuencia de cadenas pronominales que 
las danesas. 

Una propensión a usar expresiones llamadoras de aten­
ción, como vocativos e imperativos. 

Los daneses, por otra parte, se destacan por la ten­
dencia que tienen a usar referencias implícitas. 

CUADRO 3. REFERENCIAS EXPLÍCITAS COnRESPONDIENTES 
A ESTRATEGIAS DE ENFOQUE 

Esp. Méx. Dín. 

Uso enfático de pronombres: 
Pronombres en singular 9 7 2 
Pronombres en plural 19 19 

Total 28 26 2 

Cadenas referenciales incluyendo a 
marcas de la. y 2a. persona 47 41 17 
Llamadores de atención: 

Vocativos referentes al oyente 24 6 
Imperativos 20 9 

En general se puede decil· que los negociadores es­
pañoles y mexicanos se orientan más hacia la persona 
y que los negociadores daneses se orientan más hacia 
la tarea. El negociador danés prefiere emplear estrate-
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gias en las que el fragmento temático del enunciado 
~uega un papel esencial, intercalándose entre las partes 
mteractuantes en forma de baiTera psicológica. 

4.3. Número gramatical de la referencia personal 

Tal como queda mencionado anteriormente el hecho 
de encontrarse el interactuante involucrado en una si­
tuaci?n comunicativa poliádica, en la que tiene que ac­
tuar Junto con un ca-negociador, conlleva la opción de 
hacer referencias al hablante y al oyente tanto en sin­
gular como en plural. La observación que podemos ha­
cer ~s que mientras los hablantes españoles y mexicanos 
prefieren emplear referencias pronominales en plural, 
se produce exactamente lo contrario entre los da­
neses. 

CUADRO 3. REFERENCIAS PERSONALES EN SINGULAR 
Y PLURAL EN LOS DATOS DANESES, ESPAÑOLES 

Y MEXICANOS 

Esp. Méx. Dirl. 

Referencias en singular: 166 80 136 
Al hablante 61 38 76 
Al oyente 105 42 60 

Referencias en plural: 236 228 85 
Al hablante 149 146 65 
Al oyente 87 82 20 

Cuando un negociador hace uso de la primera per­
~on~ del plural como autorreferencia, esto supone que 
el, mcluyendo a su ce-negociador, ocupa el espacio in-
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teractivo al máximo, esté de acuerdo o uo la persona 
implicada con las ideas expresadas. Visto desde. el ex­
terior el hecho de presentarse uno de los negocmdores 
como' portavoz del equipo podría interpretarse como 
el reflejo de un reparto de roles, ac?r~~do de antemano 
en la fase preparativa de la negocmciOJ:. . 

En el caso de los negociadores espanoles y mexica­
nos estudiados sin embargo, todo parece indicar que 
los participant~s no planearon ninguna distribución j~­
rárquica de este tipo de roles, sino que la pr~ferencm 
general era que los negociadores de cada equipo I_Dan­
tuvieran una posición de igualdad entre ellos ( Gnnds­
ted: 1990). En lo que se refiere a las refe.ren~~as l~e~has 
al oyente en plural se puede dar una exphcac10n Similar. 
Lógicamente, un hablante no está en condiciones d~ 
inferir de su observación de la conducta del otro eqm­
po si éste ha establecido o no un reparto de roles inter­
no o si había determinado cuáles temas iban a perte­
ne~er al ámbito de competencia de un negociador Y 
cuáles más bien al del otro. 

D e manera distinta que los españoles y mexicanos, la 
preferencia que tienen los negociadores daneses de usar 
referencias pronominales al hablante y al oyente en 
singular parece ser consecuencia de cómo ellos se pre­
pararon para una actuación común. Cuando un nego; 
ciador danés toma la palahra, frecuentemente actuara 
de acuerdo con una distribución de roles preestable­
cida a través de la cual asume la responsabilidad de 
neg~ciar cuestiones específicas: Lo mismo se pu~de de.­
cir con respecto a las referencias al oyente en smgular, 
a partir de las cuales el hablante, basán~ose ~n la actua~ 
ción de la parte opuesta, puede deducir cuales son l~s 
cuestiones que pertenecen al ámbito de competencia 
de un negociador y las que pertenecen al del otro. 

4.4. Referencia.s explícitas al hablante y al oyente 

No es sorprendente que se produzcan más }eferencias 
al hablante que al oyente tanto en los espanoles Y me-
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xicanos como en los daneses. Esto respalda los resul­
tados de otros estudios empíricos, como el de Haverkate 
(1984) que han puesto de relieve que los hablantes se 
asignan a sí mismos un rol discursivo más prominente 
que a sus oyentes. 

CUADRO 4. REFERENCIAS EXPLÍCITAS AL HABLANTE 

Y AL OYENTE 

Referencias al hablante 
Referencias al oyente 
Referencias a ambos 

Esp. 

210 
192 
29 

Méx. 

184 
124 

19 

Din. 

141 
80 
6 

Por otra parte, como se desprende del cuadro 4 es 
notable la proporción más alta de referencias al oy~nte 
en los datos españoles y mexicanos que en los daneses. 

.Admitill?os. que el sólo dirigirse a otra persona im­
p~ca e~ SI c1~rta transgresión de su territorio psicoló­
giCo. S1 adcmas de eso el enunciado contiene referen­
cias explícitas en segunda persona, la fuerza asertiva es 
mucho mayor ya que el hablante involucra directamen­
te al oyente en el espacio interactivo. Llega a su máxi­
mo si queda ocupado sólo el fragmento d-el enunciado 
que refiere al oyente y vacante el referente al hablante. 

Si están ocupados tanto el fragmento referente al ha­
blante como el referente al oyente, tal como es el caso 
de las cadenas pronominales, la vinculación establecida 
entre. los interlocutores hace que disminuya la fuerza 
aseitiVa. Incluso, nn enunciado que contiene una cade­
na pronominal puede ser interpretado como señal de 
emocionalidad interpersonal. 
d Interpretando lo~ resultados del análisis, los negocia­

ores daneses prefieren mantenerse en su propio terri-
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torio psicológico, tratando de respetar de esta manera 
la imagen personal del adversario, mientras que el com­
portamiento comunicativo tanto de los españoles 

1 
co~o 

de los mexicanos por una parte parece mucho mas Im­
positivo y, por otra, mucho más afiliativo. 

Los resultados analizados parecen indicar que hay 
poca diferencia en el comportam~ento comunicativo d~ 
los españoles y los mexicanos. Sm embargo, no es as1 
del todo. Si comparamos los resultados de los cuadros 
2 y 4, vemos que son más abundantes las est.rategias de 
enfoque en el material español que en el me~cano. Ana­
lizando, además, la distribución de expresiOnes llama­
doras de atención por el texto, en los fragment?s al 
oyente español los encontramos frecuentemente ¡unto 
con otras referencias explícitas a él, tal como muestra 
el ejemplo 2: 

Ejemplo 2 

a) hombre pero tenéis que ser un poquillo eh un 
poquillo 

b) hasta ahora sí pero hombre ten en cuenta ten en 
cuenta que éste es un mercado en crecimiento. 

Cuanto mayor es el grado de redundancia de rcfere~­
cias explícitas al oyente, tanto más intenso es el senti­
miento de imposición producido por el hablante en el 
oyente. 

Esto no ocurre tanto en los datos mexicanos, y ade­
más, las expresiones llamadoras de atención en ~uchos 
casos son de tipo totalmente diferente del espanol: 

Ejemplo 3 

pues bien señores se ve que están 1tstedes d~b~da­
mente estructurados en la pesca y en la comerctahza­
ción de sus productos en qué podemos servirles caba-
lleros. 
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El respeto inherente en el uso de vocativos como "ca­
ballero" y "señor" nos muestra que la protección por 
parte del hablante de la cara personal del oyente es 
?e sum~ 

1 
import.ancia. Se puede decir, además, que la 

mteraccwn mexicana está basada en un sistema jerár­
quico. En este orden de ideas hacemos observar que los 
~exicanos titulan al oyente bien en segunda persona, 
bwn en tercera persona. El uso de usted o ustedes es más 
respetuoso que el "tú" o "vosotros". Si dos personas usan 
la tercera persona (gramatical) para referirse, este fe­
nómeno también puede interpretarse como señal de 
distancia. En los datos españoles encontramos única­
mente "tú" y "vosotros". 

Comparando el comportamiento español y el mexi­
cano podemos sacar la conclusión de que los negocia­
dores españoles prefieren establecer un grado mayor 
de inmediatez que los mexicanos, y que la protec­
ción de la propia imagen parece más importante que la 
de la ajena, y, finalmente, que la interacción está basada 
en un sistema igualitario. Los mexicanos establecen un 
menor grado de inmediatez y les preocupa mucho más 
proteger la cara ajena. Por último, la interacción mexi­
cana está basada más bien en un sistema jerárquico 
que igualitario. 

4.5. Referencias personal y alocaci6n temática 
en ejentplos 

Los tres sumarios que siguen, en que los vendedores 
(A,B) y los compradores ( C ,D) van aproximándose al 
precio de venta de un barco de pesca, sirven para .ilus­
trar el razonamiento anterior. Van subrayadas todas las 
referencias explícitas al hablante y al oyente. 

Ejemplo 4: España 

lD entonces qué qué qué paquete es el que tenéis in 
mente ofrecernos 
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2e hombre, más que paquete decirnos cuánto nos 
va a costar la broma 

3B bueno pues nosotms habíamos pensado en de 
acuerdo a la situación que tiene el barco creemos que el 
barco está en perfectas condiciones para tener tres años 
está bastante bien sabéis que que un barco nuevo de 
las mismas características anda en torno a los doce 
trece millones de pesetas y bueno pues nosotros consi­
deramos que que un precio bastante bastante real bas­
tante lógico que lógicamente tampoco querenws que 
sea totalmente totalmente inflexible son pues en torno 
a los siete millones de pesetas 

4D hombre te quieres forrar con esta operación eh 
se (risas) que pasada se ha pegado 
6B qué pasa os parece mucho 
7 e hombre qué te diré 
BA eso es lo que vale el barco y lo sa 
9B es lo que vale el barco 
1 OA y lo sabéis vosotms 
llD hombre pero tenéis que ser un poquillo eh 
12B hombre ya os estanws diciendo que somos total­

mente totalmente flexibles es decir 
13D nosotros nosotl'Os 
14B podenws podenws ir 100.000 pesetas arriba 

100.000 pesetas abajo 
15D ah hombre hombre ese barco sabéis donde lo 

habéis comprado como lo habéis comprado os ha cos­
tado un millón y medio de pesetas 

16A cómo 
17B cómo 
18D si h01nbre (risas) si ya nos hemos enterado si 

estuvimos nosotros a punto de de de ir a la subasta 
19B un millón y medio de pesetas 
20D el banco de Santander os vendió no 
21A sí 
22B un millón y medio de pesetas 
23D no se sou las malas lenguas probablemente 
24B madre mía 
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25A (risas) eso sólo nos costó la póliza (risas ) no 
hombre 

26D lo obtuvísteis en una subastilla y ahí el precio eh 
27 A sí sí pero 
28D fue fue francamente bajo vais a obtener ahí un 

un beneficio del cuatro mil por cien hombre 
29A no no tanto ni mucho menos 
30B no no la verdad la verdad es que no es cierto lo 

que estás diciendo no es cierto lo que estás diciendo 
31D bien de todas formas. 

Ejemplo 5: México 

lA es conveniente clarificar <C: así es> la posición 
parece que que está habiendo un mal entendido <D: 
sí sí> e tenenws y es por eso que estamos acudiendo 
donde ·ustedes conocimiento de que tienen interés en 
adquirir el barco que tenenws nosotros · 

2D sí nosot1·os compramos común 
3A A la otra nosotros estamos plenamente conscientes 

de que tenenws un buen barco estamos también cons­
cientes de que el el precio que estanws pretendiendo 
es ~~~ magnífico precio <C: de qué _precio> socio si tú 
qmsteras <C: a ver> este pues dale .e tú que sacaste 
los costos uhm 

4e yo tomo nota a ver qué es lo el precio qué es lo 
que nos ofrecen 

5D bueno en principio en principio ( .. ) antes antes 
e e e de: de llegar a estos e 

6A no estamos ( .. ) porque ustedes están interesados 
7e no pero ustedes en un momento dado ya traen 

e algunas alternativas <B: ah claro> así estonces que­
remos escucharles 

BB claro nos gustaría e: preferentemente conocer su 
oferta ya que como dicen <D: no no> ustedes son 
lo que 

9D nosotms tenemos una nave este es mas chica sola­
mente costeanws no necesita es decir no podemos por 
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su capacidad salir a alta mar entonces sí efectivamente 
tenemos interés en en el el barco ( .. ) 

lOA necesitan ese barco 
llD sí 
12e sí necesitamos otro barco pero reque necesitamos 

que nos den que se su barco cuánto quieren 
13A cuánto queremos por ese barco 
14D sí 
15B ah cómo no 
16e bajo qué condiciones a ver si eres tan amable 

(risas) 
17B tenemos que partir de alguna hase 
18A sí claro 
19e a ver 
20A e e 
21 B cuáles serían su 
22D sí 1nira en el mercado un barco como ese verdad 

en buenas condiciones se cotiza entre cincuenta y cinco 
y setenta así 

23e no pero por qué no dejamos que mues que nos 
digan algo por favor 

Ejemplo 6: Dinamarca 

1 e har du f;et den billigt 
¿lo has conseguido barato?. • 

2A ah det er relativt det er jo relativt man oh far jo 
sjreldent reh man m~ som regel betale for det man f;r 

man f~r sjreldent 
oh depende pues depende eh se consigue raramente 
pues eh generalmente hay que paga?" por lo que se con­
sigue raramente se consigue 

3e n~ men jeg har hort den at den s;dan den s;dan 
den tidligere ejer der han ikke rigtig ku klare ~ 
sí pero he oído decir que el que el pues que el dueno 
anterio1· no podía evitar muy bien 
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4A ja det eh 
sí es ee 

se skrerene 
los escollos 

6A det er rigtigt det er den samme bank som som 
finansierer mine ovrige forretninger det er der jeg har 
kobt den det vil jeg 
es verdad que es el mismo banco el que financia mis 
otras transacciones es a éste al que lo he comprado eso 
lo digo 

u 

7e·na 
ajá 

8A godt vrere rerlig og sige 
para se1· sin cero 

9e ja 
sí 

lOA men alts~ den det var umiddelbart en for en en 
tvangsauktion ikke og s~ trenkte jeg n~ det var m~ske 
v01·es indfaldsvinkel til til til fiskerierhvervet og og f; 
noget forretning ikke 
pero es que lo eso inmediatamente antes de una subasta 

. f01·zosa ¿no? y entonces pensé que pues quizá era nues­
tra fonna ele ace1·carse para para para la industria pes­
quera haciendo negocios no 

11 D hvor fiskedc han fra 
desde dónde desde d6nde faenaba 

12A eh b;den var registreret i Boston 
ee el barco estaba 1·egi.strado en Boston 

13D ahm 
ay 

14A s; jeg ved at 
así que sé que 

15D noget hummer 
algunos bogavantes 

16A som som jeg siger jeg er ikke 0h ikke ckspert i 
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fiskerb~de vel I har vreret nede og kigge p~ den og vur­

dere grejet der er pa den og s~dan noget ikke 
como corno digo no soy eh pues no soy experto en bar­
cos de pesca habéis bajado al pue1·to a verlo para valorar 
el aparejo que tiene y tal no 

17D alts~ det er jo ikke lige just det man bruger 
bueno no es exactamente lo qtw se suele usa'/' 

18C ja men det egner sig ikke ti den slags fiskeri som 
vi skal bruge den til hvis vi sku ha den 
sí pero no sirve para el tipo de pesca en que lo vamos 
a usar si lo compramos nosotros 

19A nej men 0h den eh der vil der vil ogs:i. synes jeg 

vrere en marginal til jer til at investere y derligere p~ 
den b~d alts; for at vrere helt rerlig og komme tli sagen 
s~ har ví trenkt os at vi vil tilbydc jer den til 35.000 for 
hvad jeg har lrest 
no pero ee ee también habrá me pm~ce un margen para 
vosotros para hacer más inversiones en el barco bueno 
para para ~er sincero nosotros hemos pensado que os 
lo ofrecerrws po1· 135.000 p01·que según he leído 

20D er det s; medeh ombygningen 
¿va incluida eh la mcomtnJCción en eso? 

21A nej det er som den st~r 
no es tal como está 

22C hm 
ejem 

23A det er som den st~r alts~ jeg har lrest her reh jeg 

har kigget i nogle nogle nogle nogle annoncer for b~de 
nu ved jeg selvfelgelig ikke om om de bliver solgt til 

det vel men tilsvarende b~de af samme alder og lignende 
udstyr som soro det der er p~ vares ikke de ligger fra 
en 100.000 til en 180.000 ikke afhrengig af stand 
es tal corno está bueno he leído unos unos anuncios de 
barcos pues bien claro que no sé si se venden a este 
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precio_ pe!·o .los barcos parecidos de la misma edad y con 
apare¡o smnlar como corno el que tenemos en el nuestro 
¿no? oscila ent-re las 100.000 a unas 180.000 ¿no? según 
el estado 

24C ja 
sí 

25A og den er pren det 
y es nwy bonito, eso 

26B den er velhodlt 
está bien mantenida 

27C jae men dcr er jo det ved det at vi skal jo ofre 
nogle tusínd for vi kan 
sí pero el caso es que nosotros tenernos que gastar unos 
cuantos miles antes de que 

28A n~men der er jo 
pues pero si ya hay 

29C vi kan bruge den 
podanws usarlo 

30A der er jo ogs; en marginal fra 135 til 180 .ikke 
si tambié?: hay un margen de 135 a 180 ¿no? 

31 C nae ja m en jeg synes da 135 i forste omgang er 
hejt ( 1·ísas) 
bueno sí pero pues rne parece que sólo para empezar que 
135 es mucho 

32A ja 0h 
sí ee 
3~C reh jeg havde da nremere forestillet mig noget i 

retnmg af 120 

de
ee pues más bien me había imaginado algo más ce1·ca 

las 120 
un Las s'ecu,enci~s española y mexicana, . a pesar de ser 

poeo mas breves que la danesa, contienen nada me­
nos 9-ue 49 y 55 referencias personales explícitas, res­
pectivamente, frente a 30 en la secuencia danesa.5 

de 5 . Es n~cesario tener e~ cuenta 9-ue en danés, a diferencia del sistema 
pro inflebiÓn verbal es?anol Y mexicano, es obligatoria la inserción de un 
unanom 'h~r~ersonal su¡eto. De este modo la gramática del español ofrece 

pos¡ 1 1 ad que no tiene la danesa, a saber: la representación doble 
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Hemos declarado anteriormente que no basta con 
analizar aisladamente las referencias al hablan.t~ y al 
oyente sino que es preciso relacio~arlas tarnb1en con 
el fragmento temático de las oraciOnes del hablant~. 
Señalarnos al respecto que los te~as a t?mar en consi­
deración por cada equipo en las srmulac10nes son. cono­
cidos de antemano. Algunos de ellos n.o son negociables, 
mientras que ob·os constituyen c~eshone~ a .someter a 
negociación. Desde un punto de VIsta .terntonal se pue­
de sostener que los temas n? negociables ~erte~ece? 
peT se al ámbito de un negociador o u~1 ~qmpo. ~speci­
fico, ya que cons~sten en elementos d~ ~nformaci~n ~er­
sonal de diversa mdole sobre los participes. El val01 .de 
tales informaciones radica en que pueden usarse, ~~en 
en la fase :Qrelirninar de la negociación, al ir estableci~n­
dose las relaciones interpersonales entre las partes, bien 
en fases posteriores de la ne~~ciación como argum.entos 
a favor o en contra de las opmiOnes o propuestas piesen­
tadas. Los temas negociables, por otro lado, no per~e­
necen a prio7·i a ningún tenito.rio, puesto que_ van vm­
culados a las metas a conseguu durante el ~noceso ?e 
Ia negociación. De ahí que un aspecto esencial s~~ PI e­
cisamente el negociar lingüísticamente la alocac10n te­
rritorial de los temas. 

El principal objeto de la investigación en .es te sen.tido 
son los casos en que los hablantes por motivos eshaté­
gicos se deciden a dejar vacante el fra~mento referente 
al hablante y ocupado el fragmento referente al oyent~, 
lo que en el proceso interactivo tiene el efecto de uh1-

de la referencia personal mediante terminación infleccionnl Y pr01~.oml~c 
1 · t ("Nosotros pensamos esto" frente a "pensamos esto ) · c· persona su¡e o , - ¡ b' '•n 

igual modo y por oposición al sistema lingü.tstico danés, el cspano tam b~c 
ofrece una posibilidad de representación doble en ~1 caso del .. pronom 
personal objeto ("A vosotros os apetece" frente a os ap~tece ) . h béis 

En el ejemplo 3 esto pasa dos veces, o sea ~.n 16A ( vos?~?s a er­
bajado") y en 18C ("si Jo compramos nosotros ) . En el. anahsis la n~s) 
mioación inflecciooal de sujeto cuenta como una ocurrencut) ( c~mprf' caso 
y la representación doble como dos _(nosotros compr~mos · _n e rin­
de los pronombres en posición de ob¡etos hemos seguido el mismo. P (le 
ci io así que la representación simple cuenta como una ocurrcnc•a ' /) 
ctm;ramos un harco) y la doble como dos (le compr,lmos un b:Jrco :1 l ' • 
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car el tema de la conversación en el territorio del adver­
sado. Cualquiera que sea el tipo enunciativo 6 o el tema 
tratado, esta estrategia será interpretada en el contexto 
de la negociación como una señal de fuerza afirmativa 
variable. El punto máximo de la escala se alcanza cou 
el uso de expresiones llamadoras de atención (vocativos 
o imperativos), cuando el tema abarca objetos o asuntos 
que pertenecen al territorio del oyente o que se vincu­
lan a él, o si versa sobre su persona. A título ilustrativo 
se puede comparar el intercambio 14B-1$D del ejem-
plo 4 con el intercambio .l9A-20JJ del ejemplo 6. 

En lo que se refiere a la alocación de temas, el aná­
l:sis demuestra que independientemente del tema tra­
tado el negociador español tolera en mayor grado que 
su homólogo danés las transgresiones de su territorio 
por parte del adversario. Hace, además, más frecuentes 
valoraciones personales en fonna declarativa y negativa 
respecto a los temas o comportamientos del otro. De 
forma general los negociadores españoles se muestran 
más orientados haci[. la persona que los daneses. Desde 
la perspectiva danesa son características que contribuyen 
a establecer una atmósfera abiertamente amenazadora 
para con la imagen personal, y que son capaces de crear 
una escalada de ataques y defensas. Los negociadores 
españoles parecen, además, tener mayor preocupación 
por la protección de su propia imagen que los daneses, 
que, por no llegar nunca al mismo nivel confrontativo, 
t~mpoco si~ntsn .la C<~rrespondiente necesidad. El nego­
Ciador clanes tip1co, SI qmere abordar un asunto o tema 
~ue pertenece al territorio de la parte opuesta, procede 
?e modo más indirecto y tentativo, empleando formas 
mterrogativas y evitando comentar explícitamente el 
comportamiento del otro. 

El número extremadamente bajo de referencias per­
sonales implícitas junto con el número relativamente 
alto de cadenas pronominales encontrados en los datos 

6 
Hemos distinguido <'ntrc los tipos c-nunciativo, intc-rrogativo .,. im­perativo. 
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mexicanos nos sirven para ilustrar que para el ne­
gociador mexicano típico es sumamente importan~e la 
orientación hacia las personas. No hace evaluaciOnes 
personales negativas de la otr~ parte, como lo h:ce su 
homólogo español. Al contrano, se preocupa mas que 
el español por respetar la imagen personal de la otra, al 
mismo tiempo que le parece importante proteger la pro­
pia. En general su comportamiento revela cierta pro­
pensión a la atenuación. 

En lo que concierne a los ~egoc~ador~s daneses ~e 
puede decir que en gener:l estan mas on~?tados ~ac1a 
la tarea y se preocupan mas por 1~ protecc10n. de la Ima­
gen del interlocutor que los espanoles y mexicanos. 

4.6. Dinámica interactiva 

En lo que se refiere a la dinámica interactiva hemos 
analizado el paso de un tipo referencial a otro; sea los 
cambios que se hacen entre pronombres singul~res Y 
plurales, por un lado, y cambiOs entre referencias ex­
plícitas e implícitas, por el otro. 

Hemos observado ya que en los datos españoles pre­
dominan las referencias en plural. Los cambios al singu­
lar frecuentemente se producen en situaciones en las que 
se abordan temas negociables, y en las cuales los ha­
blantes no comparten la misma opinión sobre la forma 
de acercarse al problema y su solución. En lo que con­
cierne a las referencias al oyente, los pasos del plural 
al singular sirven frecuentemente para reforzar el efec­
to de contraposición entre hablante y oyente. En la se­
cuencia aniba indicada tales cambios ocunen en los 
intercambios 3B-4D, 6B-7C y 28D-30B. 

Antes de analizar los cambios referenciales en los da­
tos mexicanos tenemos que hacer la aclaración de que 
en lo que concierne a referencias al oyente en singular 
resulta más frecuente tratarse con tú ( 39) que con 
usted ( 3), mienh·as que en plural siempre se usa tercera 
persona ( 82). También en los datos mexicanos predo-
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minan las referencias en plural. Los cambios al singu­
lar son pocos y no se producen en señal de conflicto, 
sino más bien como señal de amistad, véase el inter­
cambio 12C-L6C del ejemplo 5. 

En los datos daneses prevalecen las referencias al 
hablante y oyente en singular. Por consiguiente nos ha 
parecido de particular interés estudiar las estructuras 
de intercambio en las que hay un paso del singular al 
plural. Estos cambios resultan ser particularmente fre­
cuentes en relación con temas negociables que contie­
nen el germen de una situación conflictiva. Hay fun­
dada razón para suponer que la principal función del 
paso al plural es la de evitar el empleo de una expre­
sión personal directa, capaz de interpretarse como de­
masiado confrontativa. La ambigüedad del "nosotros", 
interpretable en su acepción inclusiva o exclusiva, pro­
duce nn efecto de confusión en el oyente, que no sabe 
si va a sentirse implicado o no. En el ejemplo 3 tal es­
trategia se produce en el intercambio 16A-19A. 

Con respecto a cambios entre referenoia explícita e 
implícita, este fenómeno se puede ver ejemplificado en 
la secuencia española en 3B-5C y 7C-6B, así como 
en el ejemplo danés en 1 C -2A. El hecho de que tales 
cambios ocurran con mayor frecuencia en los datos da­
neses que en los españoles y mexicanos, apenas es sor­
prendente. En cuanto a la función de estos cambios es 
obvio que, además del efecto de confusión señalado en el 
párrafo anterior con respecto al paso del "yo" a "noso~ 
tros", las expresiones implícitas sirven para distanciar 
a hablantes y oyentes del espacio interactivo, en tanto 
que las expresiones explícitas producen el efecto con­
trario, o sea, involucrarles en él. 

4.5. Aspectos dinámicos de la alocación de temas: 
7 a pm gresión temática 

La macroestructura del discurso se puede descompo­
ner en secuencias con una estructura referencial interna 
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que se mantiene unida por el tema de la conversación 
(Goldberg: 1983). Tal secuencia puede denominarse 
juego lingüístico o de diálogo ( Severinson: 1983, Carl­
son: 1983, Linell & Gustavsson ]987). Un cambio de 
tema indica que un juego de diálogo ha terminado y 
que ha empezado otro. Usamos el término de progresión 
temát.ica para referirnos a la estructura secuencial in­
terna de un juego. Un rasgo constitutivo del juego de 
diálogo es que de una manera u otra debe conducir a 
un resultado. Si comparamos los datos españoles, me­
xicanos y daneses en este respecto, observamos notables 
diferencias en la forma en que está organizada la con­
versación. 

Si estudiamos el ejemplo español4, acaban de hablar 
sobre los gastos del aparejo destinado a pesca de mar 
ahierto. En lD y 2C los compradores piden a los ven­
dedores hacer una oferta, y en 4D efectúan un ataque 
personal directo a los vendedores. Hacia el final de la 
s<>cuencia los compradores cambian el tema de la con­
versación proponiendo montar una sociedad mixta con 
los vendedores, siendo el único elemento conector con el 
enunciado anterior la vaga expresiór.. "bien de todas 
formas". Algo parecido pasa en el ejemplo mexicano 5. 
En C21 el vendedor aborda el tema del precio del har­
ca sin mencionarlo explícitamente y en A22 el compra­
dor pregunta específicamente por el precio. El resto de 
la secuencia es como una "lucha" por no hacer la pri­
mera postura ninguna de las partes. En 22C c1 · vende­
dor menciona los precios de mercado mínimo y máxhno, 
datos que son conocidos de ambas partes de antemano. 
En el ejemplo danés 6 los negociadores acaban de con­
versar sobre el tipo de negocios a que se dedkan los 
vendedores. En 19A los compradores presentan una 
oferta. A diferencia de los ejemplos español y mexicano, 
los vendedores tratan de explorar de modo .indirecto 
(ausencia de referencias al hablante y al oyente) lo que 
va incluido en el precio. En 3.3C hacen una contraoferta 
explícita. 

La diferencia, a nuestro parecer significativa, entre los 
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comportamientos español, mexicano y danés reside en 
la direccionalidad del "truque" producido. Según la 
pauta española y mexicana, en el movimiento inicial de 
un juego dialógico se prefieren las referencias persona­
les explícitas y en el movimiento final, las implícitas. 
Este movimiento se puede describir como una forma de 
retirada a fin de terminar una escalada de intercambios 
conflictivos, que no permite que se llegue a un acuerdo. 
En los datos daneses es frecuente la direccionalidad con­
traria. El movimiento inicial suele basarse. en una refe­
rencia personal implícita, o sea en una fórmula tenta­
tiva, no confrontatíva, mientras que en el movimiento 
fi.nal en el que se llega a uno u otro acuerdo, la referen­
cia personal se expresa de forma explícita. 

5. NEGOCIADORES ESPAÑOLES Y DANESES Y MEXICANOS 

Y DANESES EN UN ESCENARIO INTERCUL TURAL: 

UN INTENTO DE PRONÓSTICO 

Los tres fenómenos estudiados -forma de referencia 
personal, alocación de los temas y progresión temática­
pueden ser vistos bajo el ángulo del concepto de inme­
diatez. De nuestro análisis sacamos la conclusión de 
que los negociadores españoles y mexicanos establecen 
un mayor grado de inmediatez que los daneses al aquí 
Y ahora de la conversación (centro deíctica del diálogo). 
De forma generalizada el negociador español y e] me­
xicano se dejan caracterizar como muy orientados hacia 
la persona y poco interesados en establecer una actua­
ción coordinada. Además, el español parece poco teme­
roso a la confrontación y tolerante hacia las transgresio­
n~s que hace el interlocutor en su territorio psicológico, 
mientras que el mexicano parece más suave tratando 
de e,vitar confrontaciones abiertas directas. T~mpoco al 
clanes le gustan las confrontaciones abiertas y directas. 
Ade~ás, ,a diferencia del danés, el español muestra ma­
yor mteres en mantener su propia imagen que en prote­
ger la del interlocutor, mientras que el mexicano se es-
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fuerza para pro~eger tant? la propia como 1~ ~e la otr~ 
parte. El negociador clanes, por. otro lado, wefiere esta 
blecer un bajo grado de inmediatez al aqm y ahora de 
la conversación. Parece más orientado hacia la ta~ea, 
procede de modo tentativo y coordinado, prefier~ evrtar 
conflictos abiertos y se esfuerza por proteger la rmagen 
del interlocutor. 

Si desde un punto de vista intercultural, hemos de 
pron'osticar cómo los negociadores español.es, mexican~s 
y daneses van a intepretar el comportamiento com.um­
cativo de la otra parte, nos atrevemos a form~lar las 
·hipótesis siguientes ( cf: Fant: 19~9). Los negociadores 
españoles y mexicanos mterpretar.an la .conducta danesa 
como síntoma de una emocionahdad mterpersonal tan 
baja que linda con la indiferencia; considerarán a los da­
neses como individuos impersonales, que re~hazan la 
intimidad, que no inspiran confianz~, y que tienen una 
preocupación desmesurada n obsesiOnada P?r los ne­
gocios. Los negociadores dan.eses, a su v~z, I~1terpret~­
rán la conducta de los negociadores espanoles. como ti­
pica de personas autoaf:irmativas y confrontatlvas a las 
que les fascina el elemento competiti:'o. ?e ,!os juegos. 
Considerarán, además, que una nego<'racwn a .la espa­
ñola, requiere una exagerada cantida~ de tiempo Y 
energía. En lo que se ref.i~re al ne.gocrador mextcan~ 
parece probable que el clanes lo considere muy habladOI 
y poco eficaz. Opina que anda con rod~os y que,. como 
el español, requiere una exagerada cantidad de tiempo. 
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