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[La organizacion del
espacio interactivo en
negociaciones mexicanas,
espafiolas y danesas

1. INTRODUCCION

1.1. Propdsito

EN EL PRESENTE articulo damos cuenta de los resultados

de un andlisis contrastivo de comportamientos comu-
nicativos en Espana, México y Dinamarca, tal como se
manifiestan en la actividad comunicativa denominada
negociacion. Nuestro enfoque va dirigido especialmen-
te al micronivel del discurso en la biisqueda de estruc-
turas recurrentes en el manejo de la conversacion. Las
herramientas comunicativas sometidas a andlisis son las
referencias al hablante y al oyente asi como la alocacion
y progresion temdticas. Partimos del supuesto de que
para explicar el valor funcional de estas herramientas
pueden servir de soporte teérico y conceptual la dimen-
sién de la inmediatez interactiva asi como las necesida-
des de imagen, particularmente la de imagen personal.
Basandonos en los resultados de estos andlisis conclui-
remos presentando unas hipétesis de cardcter prondstico
de lo que podria suceder en una interaccién cara a cara
entre esparioles y daneses y entre mexicanos y daneses.

&
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® Publicado en Dinamarca como ntmero 16 de Merino. Odense Uni-
- versitet, 1993.
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El marco tedrico es, con algunas matizaciones, el mismo
que el utilizado en mi articulo “How conversation is or-

3 . 3 . - . . . »
ganized in Spanish and Danish negotiation interaction”.

1.2, Datos empiricos

Los datos utilizados en el andlisis consisten en video-
grabaciones de negociaciones simuladas, de aproxima-
damente ocho horas de duracién por cada nacién.! En
ambos grupos mencionados los datos fueron recogidos
durante seminarios de perfeccionamiento en el arte de
negociar, v los participantes de los seminarios personas
empleadas a alto nivel en empresas privadas o ptblicas
y va experimentados negociadores; condiciones que ofre-
cen la importante ventaja cientifica de proveer datos
comparables de cada grupo. Si se toma, ademads, en con-
sideracién, que el disefio de las simulaciones eran idén-
ticas en uno y otro pais, las importantes diferencias en
la forma de proceder las negociaciones espaiiolas y dane-
sas tienen que ser atribuidas, en gran medida, a facto-
res culturales especificos.

Nuestro andlisis, del que damos cuenta en las paginas
siguientes, se basa en los primeros cinco minutos de la
misma simulacién, en tres grupos espaioles, 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 NEGOCIACION

2.1. La conversacion-actividad social, organizada
u reglamentada

Cuando una persona toma parte en una conversacion
tiene ciertas preferencias sobre la forma en que se debe

1 Estamos sumamente agradecidos a Consultores, S. A., Andere y Aso-
ciados, y axTr A/s que nos han permitido no sélo participar en sus cursos
como observadores sino también utilizar videograbaciones de negociaciones
simuladas para fines analiticos.
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organizar tal actividad. Teniendo en cuenta el propdsito
del analisis, conviene destacar, como punto de partida,
que tales preferencias dependen en alto grado de las
normas y convenciones comunicativas * vigentes en cada
comunidad lingiiistica. En otras palabras, el comporta-
miento comunicativo que se considera eficaz en una
comunidad lingiifstica puede diferenciarse en aspectos
funda.mentales de las pautas aplicadas en otra,

Dejando aparte las metas individuales de cada uno,
h}potet.izamos que la experiencia obtenida por el indi-
viduo en anteriores actividades de la misma indole for-
ma un ingrediente importante en su concepcién de cémo
las debe realizar, Esta experiencia le proporciona el
marco referencial 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 enfrentarnos
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 conversacién se organiza de acuerdo con ciertas
preferencias, en cierta medida ya preestablecidas y ca-
paces de ser generadas colectivamente entre los inter-
actuantes. Estas preferencias, junto con la habilidad de
los individuos de reconocer estructuras regulares y re-
currentes en la manera de organizar una conversacion,
forman parte del atuendo cognoscitivo que poseen al
éntrar en una interaccién cara a cara.

2.2, El espacio interactivo en la negociacion

Al reunirse los interactuantes para poder llevar a cabo
una negociacion crean intencionalmente entre ellos una
Situacién de proximidad temporal, Establecen un marco

mtleractlvo en el que se confrontan sus esferas perso-
nales a los niveles expresivo y psicolégico. Como ambas

2 E 1 . . . * .
Shima?mf(f) :elrlggg)o. a la distincién entre norma y convencidn, remitimos a
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partes saben que tienen intereses por un’lz}do corlllupes,
por otro lado conflictivos, y que el propésito de la reu-
nién es llegar a un acuerdo, parece loglcg suponer que
la tensién interactiva se perciba como mis alta que en
otros tipos de discurso. Para los tines del I'Jre.sen{e gg{u-
dio partimos del supuesto de que la proximidac ps.l.(l,)q—-
logica establecida entre las partes se puede descri i
basiandose en el soporte conceptual de la 1nm.e_d1a‘1'telz
(Arndt/Janney: 1987, Grindsted: 1990) y territoria g
mente mediante las necesidades de imagen (Gof_flmaé].
1972). Nos referimos particularmente a la dm}ensmn de
la imagen personal, peroftambwn ala de ]a..lfpggen in-
terpersonal, vistas a través de un marco lingiiistico cofn-
formado por tres variables interdlsmplu_lflnas: las refe-
rencias al hablante v al oyente, la alocaciéon de los temas

y la progresion temdtica.

3. Marco TEOGRICO

3.1. La referencia personal en conversaciones diddicas
y poliddicas

iCémo se puede dar cuenta del concepto de la lnm?-
diatez en la interaccién cara a cara? Pensamos que la
inmediatez verbal tiene que ver con:

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

Los temas a comunicar;

Su(s) ovente(s); .

Sus propias intervenciones.

Al elegir entre varios niveles de i}ltensidad verbal se
modulan los sentimientos de inmediatez de los interac-
tuantes desde el maximo grado de distancia a la proxi-
midad mas intima posible. Desde el punto de vista es-
tilistico, otra dimensién importante al mvel_explx_'cla'sw?
es la que se extiende de la explicitud a la implicituc
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referencial. La seleccién entre 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 retira de é| (Amdt/Janney: 1987). El enfoque
de este andlisis va dirigido hacia referencias explicitas
e implicitas al hablante y al oyente. En este orden de
ideas un hablante puede referirse a si mismo, al oyen-
te, 0 a ambos, de una forma mas o menos explicita o
implicita.

Varios estudios empiricos han demostrado que los
hablantes se asignan a si mismos un rol discursivo muy
destacado. Se hace un mayor numero de referencias
pronominales al hablante que al oyente, que, a su vez,
recibe mas referencias que los no participantes en la
interaccién. De esto podemos deducir, en lo que se
refiere a la estructura referencial, que la interaccion
verbal se puede calificar de tipicamente egocéntrica
(Haverkate: 1984, 1955). Los presentes datos no cons-
tituyen ninguna excepcién a esta regla. Sin embargo,
nuestros materiales no provienen de situaciones comu-
nicativas diddicas, sino poliddicas, con dos hablantes
y dos oyentes en cada equipo negociador, lo que trae
la consecuencia de que el hablante, una vez que ha ele-
gido tomar la palabra, puede decidir libremente si al
\ & referirse al hablante va a elegir una forma en singular
o plural. Respecto al uso de la primera persona en plu-
ral, cabe afiadir 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
comunicativo, y a la que se puede hacer responsable
de realizarlo, la pluralidad reside en que el hablante
¥, en el presente caso, otra persona mas, participan co-
ectivamente en una misma actividad. Las expresiones
© primera persona en plural refieren, en realidad, a dos
- Papeles simultineos pero distintos que desempeiia el
ablante: 1. El realizar un acto comunicativo, y 2. El ser
miembro de un conjunto de personas que toma parte
en la actividad especificada por la parte predicativa de
& proposicién (Haverkate: 1984).
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Recordando que los presentes datos provienen de
situaciones poliddicas con dos hablantes y dos oyentes
en cada equipo negociador, tenemos que introducir otra
distincién importante en el campo referencial de “nos-
otros”, o sea entre el “nosotros” inclusivo y el “nosotros”
exclusivo. Asi, 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 alocacion de temas

Cada vez que un individuo se ve involucrado en una
conversacion, 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 autondmica y la inter-
personal o afiliativa. La imagen personal corresponde a
la visién que tiene cada individuo de si mismo como
un ser autonomo 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 como
estas necesidades se exteriorizan en el plano lingiiistico
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 alocacion de temas,
esbozar la construccion mental que los interactuantes
forman de la configuracion del espacio interactivo. Se-
gun nuestro modelo, este espacio estd dividido en tres
territorios psicologicos: uno perteneciente a una parte,
uno perteneciente a la otra parte, y un territorio comun.
Los dos primeros pueden, en el caso actual, dividirse en
dos subterritorios, ya que cada parte consta de dos ne-
gociadores.
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Cuapro 1. PoSIBILIDADES DE ALOCACION TEMATICA

Hablante Oyente Alocacion temitica
| X - con oyente
2 — v 4 con hablante

X X con ambos

A~ Co
I
|

con ninguno

Si ahora pasamos a examinar la alocacién de temas
desde un punto de vista operacional (cuadro 1), vere-
mos que si 1) el hablante elige dejar ocupado el frag-
mento de su enunciado que refiere al hablante y vacante

i el que refiere al oyente, o si 2) elige dejar vacante el
fragmento referente al hablante y ocupado el fragmento
referel:nte al oyente, vincula el fragmento tematico del
enunciado a si mismo, o al oyente, respectivamente. Si

;. por otra parte 3) hace explicita la referencia a las rela-

ﬁ clones entre el oyente y si mismo (referencia a un “nos-

& otros” inclusivo), el fragmento temético de su enunciado

va u.mdo a ambas partes, Una cuarta posibilidad 4) es
servirse de referencias implicitas a fin de dejar vacan-
tes tanto el fragmento referente al hablante como el que
rfaflere al oyente, de tal forma que el fragmento temi-
tico queda sin enlace con ninguna de las partes. Logi-
camente se presenta también la posibilidad de alejar
el tema del espacio interactivo, alocandolo a no partici-

_gtnt%s en la Interaccién, posibilidad que no ha sido

fomada en consideracién en el presente andlisis.
gsigﬁgnelt:ralni;:urso de la conversacién, los hablantes con-

o asladar temas (,18. un territorio a otro mediante

ste procedl_mlento. Ficilmente se comprenders que
iilsa estrategia comunicativa de este tipo constituye un

b 1erzlto lmuy po.deyg)so en un genero interactivo

— 0 €l de la negociacion 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 influird en el pro-

ceso interactivo:
Ejemplo 1

la) tienes que resolver este problema.
1b) tengo que resolver este problema.
I¢) tenemos que resolver este problema.
1d) hay que resolver este problema.

Desde el punto de vista del oyente, un mensaje nega-
tivo o discrepante entregado de forma explicita tal como
es el caso en las alternativas la) a Ic) sera interpretado
como una seiial de asertividad y confrontacion; en tanto
que si es entregado de una manera implicita como en
1d), tiende a producir el efecto contrario en el oyente,
con un menor grado de imposicion a la imagen perso-
nal. Tratandose de problemas potencialmente conflic-
tivos, la eleccién de una estrategia de referencia impli-
cita sirve la funcién de amortiguar la fuerza asertiva del
mensaje y de evitar que el conflicto potencial esté suje-
to a comentarios ex[()llici’ms al nivel superficial del dis-
curso. Una regla tacita en la regulacién del didlogo dice
que el oyente, cada vez que queda confrontado con una
vaguedad expresiva, tiene la libertad de interpretar el
mensaje de la forma que mejor corresponda a sus inte-
reses. En 1d) el hablante, por su aproximacion tentativa
al tema, invita al oyente a determinar quién tiene que
resolver el problema en un proceso reciproco de nego-
ciacién. Sin embargo, el oyente no esta obligado a hacer
esto: en efecto, una reacciéon adecuada bien podria ser
una respuesta minima como “si”, dejando pendiente la

cuestion de quién va a resolver el problema.
Desde el punto de vista del hablante, la eleccion de
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una expresion referencial implicita sirve la funcién
de amort_lguar 0 minimizar los impactos negativos en el
proceso interactivo, o bien la de evitar cualquier espe-
cificacion del mensaje para dejar abierta la posibilié)ad
de hacer modificaciones mas tarde,

En el caso de los mensajes positivos o convergentes
las interpretaciones siguen otra pauta. Si un interac-
tuante entrega tal tipo de mensaje de modo explicito
se producird una intensificacion de la sensacion de in-
mediatez. El mensaje, interpretado como una sefial de
captacion interpersonal, llevard asi al oyenté a sen-
tirse mas tranquilo. Por el contrario, un mensaje posi-
tivo que se entrega de forma implicita tiende a atenuar
la sensacién de inmediatez v es capaz de interpretarse
como una sefial de distancia interpersonal.

Por consiguiente, tratindose de mensajes positivos o
convergentes parece légico suponer que cuanto mayor
sea el grado Ele explicitud referencial, tanto mayor posi-
bilidad habrd de que los interactuantes perciban que

‘ Se respeta su imagen interpersonal. En relacién con
- mensaje dls’crepantes, por otro lado, la explicitud refe-
; rencial serd interpretada como amenazadora para la
Imagen personal del oyente,

4. INTERDEPENDENCIA ENTRE REFERENCIA PERSONAL
Y ALOCACION TEMATICA

gzlt;tcllglr?sddei SExpuesto de que en cualquier enunciado se
o) une; :tac.ar, por lo menos tres fragmentos distin-
- e ﬁnﬁtmo, el que es una constante; 2) uno
B o & fa ante y al oyente, respectivamente, y
Qo tercer ragmento con func1’01_1 .1'eguladora del dis-
. ol tgr:meira f(:]ase del andlisis hemos sacado de
oo t xtual todos los fragmentos referentes al
o y al oyente a fin de examinar si éstos han sido
_guéo; explicitamente 0 1o, y, en el caso afirmativo,
R oréna se ha realizado esto (entre las marcas
Ivas de tal proceso hemos incluido también aque-
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llas que sirven para llamar la atencién, como los voca-
tivos e imperativos ).* También hemos tomado en cuen-
_ta los enunciados en que ambos fragmentos quedan sin
ocupar. La segunda fase de] analisis consiste en exami-
nar la forma en que las referencias al hablante, y parti-
cularmente al oyente, van relacionadas al tema con-
versacional.

4.1. Referencia personal y grado de enfoque

La categorizacion de estrategias referenciales usada
estd basada en el modelo desarrollado por Haverkate
(1984). Este modelo con sus tres categorias que van des-
critas a continuacion, ofrece, ademés, la ventaja de ser-
vir muy bien para evaluar el grado de inmediatez con-
versacional: *

1. Estrategias neutras o estandar, empleadas por ha-
blantes que no quieren dar relieve a la evaluacion 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 cuales el
hablante consigue, mediante referencias no especificas
o implicitas, 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 inmediatez, mas estrategias de
enfoque se usan, y cuantas mis estrategias de desen-
foque se producen, menor grado de inmediatez se esta-

3 Hemos excluido del andlisis los casos obvios de tartamudeo.

4 Las principales diferencias entre nuestro modelo y el de Haverkate
(1984) son: 1) que hemos incluido en el nuestro las cadenas pronomi-
nales, puesto que éstas, a fin de establecer un enlace explicito entre los
interactuantes, ponen de relieve la vinculacién entre las partes, y 2) que
nuestro modelo no distingue entre referencias no especificas y referencias
implicitas, ya que esta distincion resulta irrelevante para nuestros pro-
positos,
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blece con respecto al centro defctico (al “aqui y ahora”
de la conversacién,

Para .los__t’res tipos de estrategias aplicadas las cate-
gorias lingiiisticas empleadas son las sigiuentes: 1. Es-
trategias neutras: pronombres dtonos y formas verbales
de primera y segunda persona, en singular y plural.

. Estrategias de enfoque: pronombres enfaticos, cade-
nas pronominales que incluyen ocurrencias de primera y
segun'(}a persona asi como expresiones llamadoras de
atencion, por ejemplo, vocativos e imperativos. 3. Estra-
tegias de desenfoque: referencias implicitas al hablante
y al oyente.

4.2. Explicitud de la referencia personal

En lo que se refiere a las estrategias referenciales ex-
plicitas e implicitas el resultado del analisis muestra con
toda claridad que los negociadores espafioles y mexi-
canos prefieren establecer un grado de inmediatez mas
alto que los negociadores daneses (cuadro 2).

CuaDRO 2. REFERENCIAS PERSONALES EXPLICITAS
E IMPLICITAS

Esp. Méx, Din.
Referencias explicitas 431 395 227
Referencias implicitas 110 44 164
Total 541 439 391

-gb Un desg!ose de referencias explicitas por categorfas
_:u.i.:_l'reSpondwnte’s a estrategias de enfoque sirve para
ntuar todavia mas las diferencias en los comporta-
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mientos comunicativos de negociadores esparioles, me-
xicanos v daneses (cuadro 3).

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

Una predileccién por las modalidades de expresion
repetitivas y enfaticas,

Una mayor frecuencia de cadenas pronominales que
las danesas.

Una propension a usar expresiones llamadoras de aten-
cion, como vocativos e imperativos.

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

Cuapro 3. REFERENCIAS EXPLICITAS CORRESPONDIENTES
A ESTRATEGIAS DE ENFOQUE

Esp. Méx. Din.

Uso enfatico 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 atencion:

Vocativos referentes al oyente 24 6 —

Imperativos 20 9 —

En general se puede decir que los negociadores es-
pafioles y mexicanos se orientan mas hacia la persona
y que los negociadores daneses se orientan mas hacia
la tarea. El negociador danés prefiere emplear estrate-
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gias en las que el fragmento teméitico del enunciado
juega un papel esencial, intercalindose entre las partes
interactuantes en forma de barrera psicolégica.

4.3. Niamero gramatical de la referencia personal

Tal como queda mencionado anteriormente el hecho
de encontrarse el interactuante involucrado en una si-
tuacion comunicativa poliddica, en la que tiene que ac-
tuar junto con un co-negociador, conlleva la opcion de
hacer referencias al hablante y al oyente tanto en sin-
gular como en plural. La observacién que podemos ha-
cer es que mientras los hablantes espaiioles y mexicanos
prefieren emplear referencias pronominales en plural,
se produce exactamente lo contrario entre los da-
neses.

Cuabro 3. REFERENCIAS PERSONALES EN SINGULAR
Y PLURAL EN LOS DATOS DANESES, ESPANOLES
Y MEXICANOS

Esp. Méx, Din.

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-
sona del plural como autorreferencia, esto supone que

€L, incluyendo a su co-negociador, ocupa el espacio in-
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teractivo al maximo, esté de acuerdo o 1o la persona
implicada con las ideas expresadas. Visto desde el ex-
terior, el hecho de presentarse uno de los negociadores
como portavoz del equipo podria interpretarse como
el reflejo de un reparto de roles, acordado de antemano
en la fase preparativa de la negociacion.

En el caso de los negociadores espafioles y mexica-
nos estudiados, sin embargo, todo parece indicar que
los participantes no planearon ninguna distribucion je-
rarquica de este tipo de roles, sino que la preferencia
general era que los negociadores de cada equipo man-
tuvieran una posicién de igualdad entre ellos (Grinds-
ted: 1990). En lo que se refiere a las referencias hechas
al oyente en plural se puede dar una explicacién similar.
Légicamente, un hablante no estd en condiciones de
inferir de su observacion de la conducta del otro equi-
po si éste ha establecido 0 no un reparto de roles inter-
no, o si habia determinado cudles temas iban a perte-
necer al ambito de competencia de un negociador v
cuales mas bien al del otro.

De manera distinta que los espafioles y mexicanos, la
preferencia que tienen los negociadores daneses de usar
referencias pronominales al hablante y al oyente en
singular parece ser consecuencia de como ellos se pre-
pararon para una actuacion comun. Cuando un nego-
ciador danés toma la palabra, frecuentemente actuara
de acuerdo con una distribucion de roles preestable-
cida, a través de la cual asume la responsabilidad de
negociar cuestiones especificas, Lo mismo se puede de-
cir con respecto a las referencias al oyente en singular,
a partir de las cuales el hablante, basandose en la actua-
cién de la parte opuesta, puede deducir cudles son las
cuestiones que pertenecen al ambito de competencia
de un negociador y las que pertenecen al del otro.

44. Referencias explicitas al hablante y al oyente

No es sorprendente que se produzcan mas referencias
al hablante que al oyente tanto en los espafioles y me-
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xicanos como en los daneses. Esto respalda los resul-
tados de otros estudios empiricos, como el de Haverkate
(1984) que }w.n puesto de relieve que los hablantes se
asignan a si mismos un rol discursivo mas prominente
que a sus oyentes,

Cuabpro 4. REFERENCIAS EXPLICITAS AL HABLANTE
Y AL OYENTE

Esp. Méx. Din.

L. Referencias al hablante 210 184 141
Referencias al oyente 192 124 80

~  Referencias a ambos 29 19 6

Por otra parte, como se desprende del cuadro 4, es
notable la proporcion méas alta de referencias al oyénte
en los datos espafioles y mexicanos que en los daneses.

_Admltm’los_que el sélo dirigirse a otra persona im-
p!ma en si cierta transgresién de su territorio psicold-
gico. Si :itd.cmas de eso el enunciado contiene referen-
cias explicitas 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 maxi-
mo si queda ocupado sélo el fragmento del enunciado
quse_ refiere al oyente v vacante el referente al hablante.
P Iitzsi',cf.;:)n ocu%)a.dfs tanto el fragmento referente al ha-
O - Cino el reterente al oyente, tal como es el caso

5 lca enas pronominales, la vinculacién establecida
o rf‘ os interlocutores hace que disminuya la fuerza
ertiva. Incluso, un enunciado que contiene una cade-
pronominal puede ser interpretado como sefial de
cionalidad interpersonal,
e:e:'ipretando Io:_; resultados del analisis, los negocia-
: aneses prefieren mantenerse en su propio terri-
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torio psicologico, tratando de respetar de esta manera
la imagen personal del adversario, mientras que el com-
portamiento comunicativo tanto de los espano]es’co'mo
de los mexicanos por una parte parece .mucho mas im-
positivo y, por otra, mucho mas afiliativo.

Los resultados analizados parecen indicar que hay
poca diferencia en el comportamiento comunicativo de
los espafioles y los mexicanos. Sin embargo, no es asi
del todo. Si comparamos los resultados de los cu_adros
9y 4, vemos que son més abundantes las estrategias de
enfoque en el materia] espafiol que en el mexicano. Ana-
lizando, ademas, la distribucién de expresiones llama-
doras de atencién por el texto, en los fragmentos al
oyente espafiol los encontramos f’recuentemente junto
con otras referencias explicitas a él, tal como muestra

el ejemplo 2:
Ejemplo 2

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

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

Cuanto mayor es el grado de re(,:'lundancia de referen-
cias explicitas al oyente, tanto mas intenso es el senti-
miento de imposicién producido por el hablante en el
oyente.

Esto no ocurre tanto en los datos mexicanos, y ade-
mas, las expresiones llamadoras de atencion en 111uchos
casos son de tipo totalmente diferente del espaiol:

Ejemplo 3

pues bien seiiores se ve que estdn ustedes dc_abll‘da-
mente estructurados en la pesca y en la com?mm %a—
cién de sus productos en qué podemos servirles cabd

lleros.
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El respeto inherente en el uso de vocativos como “ca-
ballero” y “sefior” nos muestra que la proteccién por
parte del hablante de la cara personal del oyente es
de suma importancia. Se puede decir, ademés, que la
interaccién mexicana estd basada en un sistema jerar-
quico. En este orden de ideas hacemos observar que los
mexicanos titulan al oyente bien en segunda persona,
bien en tercera persona. El uso de usted o ustedes es mas
respetuoso que el “td” o “vosotros”. Si dos personas usan
la tercera persona (gramatical) para referirse, este fe-
némeno también puede interpretarse como senal de
distancia. En los datos espafioles encontramos tmica-
mente “ti” y “vosotros”,

Comparando el comportamiento espafiol y el mexi-
cano podemos sacar la conclusion de que los negocia-
dores espafioles prefieren establecer un grado mayor
de inmediatez que los mexicanos, y que la protec-
cion de la propia imagen parece mas importante que la
de la ajena, v, finalmente, que la interaccién esta basada
en un sistema igualitario. Los mexicanos establecen un
menor grado de inmediatez y les preocupa mucho mas
proteger la cara ajena. Por Ultimo, la interacciéon mexi-
cana esta basada mas bien en un sistema jerdrquico
que igualitario.

4.5. Referencias personal y alocacion temdtica
en ejemplos

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

Ejemplo 4: Espaia

ID entonces qué qué qué paquete es el que tenéis in

- mente ofrecernos

33



9C hombre, mas que paquete decirnos cuénto nos
va a costar la broma
3B bueno pues nosotros habiamos pensado en de
acuerdo a la situacion que tiene el barco creemos que el
barco esta en perfectas condiciones para tener tres anos
esta bastante bien sabéis que que un barco nuevo de
las mismas caracteristicas 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 logico que logicamente tampoco queremos que
sea totalmente totalmente inflexible son pues en torno
a los siete millones de pesetas
4D hombre le quieres forrar con esta operacién eh
5C (risas) que pasada se ha pegado
6B qué pasa os parece mucho
7C hombre qué te diré
8A eso es lo que vale el barco y lo sa
9B es lo que vale el barco
10A vy lo sabéis vosotros
11D hombre pero tenéis que ser un poquillo eh
12B hombre ya os estamos diciendo que somos total-
mente totalmente flexibles es decir
13D nosotros nosotros
14B podemos podemos 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 millén y medio de pesetas
16A como
17B como
18D si hombre (risas) si ya nos hemos enterado si
estuvimos nosotros a punto de de de ir a la subasta
19B un millon y medio de pesetas
20D el banco de Santander os vendié no
21A si
22B un millén y medio de pesetas
23D no se son las malas lenguas probablemente

24B madre mia
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25A (risas) eso solo nos costé la poéliza (risas) no
hombre

26D lo obtuvisteis en una subastilla y ahi el precio eh

27A si si pero

28D fue fue francamente bajo vais a obtener ahi 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 estds diciendo no es cierto lo que estds diciendo

31D bien de todas formas.

Ejemplo 5: México

IA es conveniente clarificar <C: asi es> la posicién
parece que que estd habiendo un mal entendido <D:
s si si> e tenemos y es por eso que estamos acudiendo
dondc_a_mtedes conocimiento de que tienen interés en
adquirir el barco que tenemos nosotros ;
2D si nosotros compramos comun
3A A la otra nosotros estamos plenamente conscientes
de que tenemos un buen barco estamos también_ cons-
cientes de que el el precio gue estamos pretendiendo
es un magnitico precio <C: de qué precio> socio si ti
quisieras <C: a ver> este pues dale e ti que sacaste
los costos uhm
4C 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 estdn interesados
7C no pero ustedes en un momento dado ya traen
e algunas alternativas <B: ah claro> asi estonces que-
remos escucharles
fSB claro nos gustaria e: preferentemente conocer su
oterta ya que como dicen <D: no no> ustedes son
lo que
9D nosotros tenemos una nave este es mas chica sola-
mente costeamos no necesita es decir no podemos por
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su capacidad salir a alta mar entonces si efectivamente
tenemos interés en en el el barco(. .)

10A necesitan ese barco

11D si

12C si necesitamos otro barco pero reque necesitamos
que nos den que se su barco cuanto quieren

13A cudnto queremos por ese barco

14D si

15B ah ¢émo no

16C bajo qué condiciones a ver si eres tan amable
(risas)

17B tenemos que partir de alguna base

18A si claro

19C a ver

20Aee

21B cudles serian su

22D si mira en el mercado un barco como ese verdad
en buenas condiciones se cotiza entre cincuenta y cinco
y setenta asi

23C no pero por qué no dejemos que mues que nos
digan algo por favor

Ejemplo 6: Dinamarca

1C har du fact den billigt
Jlo has conseguido barator.

2A ah det er relativt det er jo relativt man oh far jo
sjeeldent @h man ma som regel betale for det man far

man far sjeldent
oh depende pues depende eh se consigue raramente
pues eh generalmente hay que pagar por lo que se con-
sigue raramente se consigue

3C na men jeg har hort den at den sadan den sadan
den tidligere ejer der han ikke rigtig ku klare
st pero he oido decir que el que el pues que el dueiio
anterior no podia evitar muy bien
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4A ja det oh
si es ee

5C skeerene
los escollos

6A det er rigtigt det er den samme bank som som
finansierer mine ovrige forretninger det er der jeg har
kebt 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 -

7C na
aja

8A godt veere wrlig og sige
para ser sincero

9C ja

Ve

st
10A men altsa den det var umiddelbart en for en en
tvangsauktion ikke og sa tenkte jeg na det var maske

vores indfaldsvinkel til til til fiskerierhvervet og og fa
noget forretning ikke
pero es que lo eso inmediatamente antes de una subasta

forzosa jno? y entonces pensé que pues quizd era nues-

tra forma de acercarse para para para la industria pes-
quera haciendo negocios no

11D hvor fiskede han fra
desde dénde desde dénde faenaba

I2A oh baden var registreret i Boston
ee el barco estaba registrado en Boston
13D ahm
ay
14A sa jeg ved at
asi que sé que
I5D noget hummer

algunos bogavantes
16A som som jeg siger jeg er ikke oh ikke ekspert i
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fiskerbade vel I har veeret nede og kigge p; den og vur-

dere grejet der er pa den og sadan noget ikke

como como digo no soy eh pues no soy experto en bar-
cos de pesca habéis bajado al puerto a verlo para valorar
el aparejo que tiene y tal no

17D altsa det er jo ikke lige just det man bruger
bueno no es exactamente lo que se suele usar

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

19A nej men ch den oh der vil der vil ogsaol synes jeg
veere en marginal til jer til at investere y derligere pa
den bad altsa for at vaere helt @rlig og komme tli sagen

sa har vi tenkt os at vi vil tilbyde jer den til 35.000 for
hvad jeg har lest

no pero ee ee también habrd me parece un margen para
vosotros para hacer mds inversiones en el barco bueno
para para ser sincero nosotros hemos pensado que 0s
lo ofrecemos por 135.000 porque segtin he leido

20D er det sa medeh ombygningen
¢va incluida eh la reconstruccion en eso?
21A nej det er som den star
no es tal como estd
22C hm
ejem
23A det er som den star altsa jeg har lest her @h jeg

har kigget i nogle nogle nogle nogle annoncer for b;a.d.e
nu ved jeg selviolgelig ikke om om de bliver solgt til

det vel men tilsvarende bade af samme alder og lignende

udstyr som som det der er pa vores ikke de ligger fra
en 100.000 til en 180.000 ikke afhengig af stand

es tal como estd bueno he leido unos unos anuncios
barcos pues bien claro que no sé si se venden a este
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precio pero los barcos parecidos de la misma edad y con
aparejo similar como como el que tenemos en el nuestro
gno? oscila entre las 100.000 a unas 180.000 ino? segiin
el estado

24C ja
si

25A og den er pen det
y es muy bonito, eso

26B den er velhodlt
estd bien mantenida

27C jae men der er jo det ved det at vi skal jo ofre
nogle tusind for vi kan
si pero el caso es que nosotros tenemos que gastar unos
cuantos miles antes de que

28A namen der er jo
pues pero si ya hay

29C vi kan bruge den
podamos usarlo

30A d§1' er jo ogsa en marginal fra 135 til 180 ikke
si también hay un margen de 135 a 180 jno?

31C nae ja men jeg synes da 135 i forste omgang er
heijt (risas)
ueno si pero pues me parece que solo para empezar que
135 es mucho
324 ja oh
st ee
33C h jeg havde da nemere forestillet mig noget i
retning af 120
- ee pues mds bien me habia imaginado algo mds cerca
de las 120 : 5
~ Las secuencias espafiola y mexicana, a pesar de ser
un poco mas breves que la danesa, contienen nada me-
10s que 49 y 55 referencias personales explicitas, res-
DPectivamente, frente a 30 en la secuencia danesa.’

Es necesario tener en cuenta que en danés, a diferencia del sistema
infleccién verbal espafiol y mexicano, es obligatoria la insercién de un
mb_rref personal sujeto. De este modo la gramdtica del espafiol ofrece
ha posibilidad que no tiene la danesa, a saber: la representacién doble
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Hemos declarado anteriormente que no basta con
analizar aisladamente las referencias al hablante y al
oyente sino que es preciso relacionarlas también con
el fragmento temético de las oraciones del hablante.
Sefialamos al respecto que los temas a tomar en consi-
deracion por cada equipo en las simulaciones son cono-
cidos de antemano. Algunos de ellos no son negociables,
mientras que otros constituyen cuestiones a someter a
negociacion, Desde un punto de vista territorial se pue-
de sostener que los temas no negociables pertenecen
per se al dmbito de un negociador o un equipo especi-
tico, ya que consisten en e%ementos de informacién per-
sonal de diversa indole sobre los participes. El valor de
tales informaciones radica en que pueden usarse, bien
en la fase preliminar de la negociacion, al ir establecién-
dose las relaciones interpersonales entre las partes, bien
en fases posteriores de la negociacion como argumentos
a favor o en contra de las opiniones o propuestas presen-
tadas. Los temas negociables, por otro lado, no perte-
necen ¢ priori a ningun territorio, puesto que van vin-
culados a las metas a conseguir durante el proceso de
la negociacion. De ahi que un aspecto esencial sea pre-
cisamente el negociar lingiiisticamente la alocacion te-
rritorial de los temas.

El principal objeto de la investigacién en este sentido
son los casos en que los hablantes por motivos estraté-
gicos se deciden a dejar vacante el fragmento referente
al hablante y ocupado el fragmento referente al oyente,
lo que en el proceso interactivo tiene el efecto de ubi-

de la referencia personal mediante terminacién infleccional y pronombre
personal sujeto (“Nosotros pensamos esto” frente a “pensamos esto”). De
igual modo y por oposicién al sistema lingiiistico danés, el espafiol también
ofrece una posibilidad de representacién doble en el caso del pronombre
personal objeto (“A vosofros os apetece” frente a “os apetece”).

En el ejemplo 3 esto pasa dos veces, o sea en I6A (“vosotros habéis
bajado”) y en I18C (“si lo compramos nosotros”). En el andlisis la ter-
minacién infleccional de sujeto cuenta como una ocurrencia (compramos)
y la representacién doble come dos (nosotros compramos). En el caso
de los pronombres en posicién de objetos hemos seguido el mismo prin-
cipio, asi que la representacién simple cuenta como una ocurrencia (le
compramos un barco) y la doble como dos (le compramos un bareo a él).
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car el tema de la conversacion en e] territorio del adver-
sario. Cualquicra que sea el tipo enunciativo ¢ o el tema
tratado, esta estrategia serd interpretada en el contexto
de la negociacién como una senal de fuerza afirmativa
variable. E] punto méximo de Ja escala se alcanza con
el uso de expresiones llamadoras de atencién ( vocativos
0 1mperativos), cuando ¢l tema abarca objetos o asuntos
que pgrtenecen al territorio del oyente o que se vincu-
lan a €1, o si versa sobre su persona, A ttulo i]uétrativo
se puede comparar el intercambio 14B-15D del ejem-
pl% 4 ?on el intel.'cgn‘ﬂ)io 19A—20Q ,del ejemplo 6.

,&m lo que se refiere a la alocacién de temas el ana-
Iisis demuestra que independientemente del tema tra-
tado el negociador espaiiol tolera en mayor grado que
su homdlogo danés las transgresiones de su territorio
por parte del adversario. Hace, ademis més frecuentes
valoraciones personales en forma declarativa y negativé
respecto a los temas o comportamientos de] otro, De
fogma general los negociadores espafioles se muestran
mas orientados haci la persona que los daneses. Desde
la perspectiva danesa son caracteristicas que contribu er{
a establecer_ una atmosfera abiertamente amenazad%ra
para con la imagen personal, V que son capaces de crear
una escalada de ataques y defensas. Los negociadores
espafioles parecen, ademas. tener mayor preocupaciéﬁ
por la proteccién de su propia imagen que los daneses
que, por no llegar nunca al mismo nivel confrontativo,
tampoco sienten la correspondiente necesidad. El nego-,
ciador danés tipico, si quiere abordar un asunto o tema
Que pertenece al territorio de la parte opuesta, procede
‘@& modo miés indirecto y tentativo, empleando formas

_0111311 umero extremadamente bajo de referencias per-
i ian ées implicitas junto con el némero relativamente
"o de cadenas pronominales encontrados en los datos

6 HEI no; is 0s S Vi 0 -
S dl, tin l'lidﬂ Cnir i iati i e
- Fy ntre l b hpﬂ. enunciati 0, 1nter _E'ﬂﬁ\'n im

Vo,
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mexicanos nos sirven para ilustrar que para el ne-
gociador mexicano tipico es sumamente importante la
orientaciéon hacia las personas. No hace evaluaciones
personales negativas de la otra parte, como lo h?.ce su
homélogo espaiiol. Al contrario, se preocujya mas que
el espafiol 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-
pensién a la atenuacion.

En lo que concierne a los negoci,adorfas daneses se
puede decir que en general estin mas 0r1§’ntados h.ama
la tarea y se preocupan mas por la proteccion de la ima-
gen del interlocutor que los espafioles y mexicanos,

4.6. Dindmica interactiva

En lo que se refiere a la dinimica interactiva hemos
analizago el paso de un tipo referencial a otro; sea los
cambios que se hacen entre pronombres singulares y
plurales, por un lado, y cambios entre referencias ex-
plicitas e implicitas, por el otro.

Hemos observado ya que en los datos espafioles 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 opinién sobre la forma
de acercarse al problema y su solucién. En lo que con-
cierne a las referencias al oyente, los pasos del plural
al singular sirven frecuentemente para reforzar el efec-
to de contraposicién entre hablante y oyente. En la se-
cuencia arriba indicada tales cambios ocurren 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 aclaracién de que
en lo que concierne a referencias al oyente en singular
resulta mas frecuente tratarse con ti (39) que con
usted (3), mientras que en plural siempre se usa tercgra
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 sefial de contlicto,

sino mas bien como senal de amistad, véase el inter-
cambio 12C-16C 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

A plural. Estos cambios resultan ser particularmente fre-
' cuentes en relacion con temas negociables que contie-
nen el germen de una situacion conflictiva. Hay fun-
dada razon para suponer que la principal funcion del
paso al plural es la de evitar el empleo de una expre-
si6n personal directa, capaz de interpretarse como de-
masiado confrontativa, La ambigiiedad del “nosotros”,
interpretable en su acepcién inclusiva o exclusiva, pro-
duce un efecto de confusién 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 referencia explicita e
implicita, este fenémeno se puede ver ejemplificado en
la secuencia espafiola en 3B-5C y 7C-6B, asi como
en el ejemplo danés en 1C-2A. El hecho de que tales
cambios ocurran con mayor frecuencia en los datos da-
neses que en los espaiioles y mexicanos, apenas es sor-
prendente. En cuanto a la funcién de estos cambios es
obvio que, ademis del efecto de confusién sefialado en el
- parrafo anterior con respecto al paso del “yo” a “noso-
tros”, las expresiones implicitas sirven para distanciar
a hablantes y oyentes del espacio interactivo, en tanto
que las expresiones explicitas producen el efecto con-
trario, o sea, involucrarles en él.

4.5, Aspectos dindmicos de la alocacion de temas:

la progresion temdtica

-2 macroestructura del discurso se puede descompo-
en secuencias con una estructura referencial interna
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que se mantiene unida por el tema de la conversacion
(Goldberg: 1983). Tal secuencia puede denominarse
juego lingiiistico o de didlogo (Severinson: 1983, Carl-
son: 1983, Linell & Gustavsson 1987). Un cambio de
tema indica que un juego de didlogo ha terminado y
que ha empezado otro. Usamos el término de progresion
temdtica para referirnos a la estructura secuencial in-
terna de un juego. Un rasgo constitutivo del juego de
dialogo es que de una manera u otra debe conducir a
un resultado. Si comparamos los datos espafoles, me-
xicanos y daneses en este respecto, observamos notables
diferencias en la forma en que esta organizada la con-
versacion.

Si estudiamos el ejemplo espaiiol 4, acaban de hablar
sobre los gastos del aparejo crl)estinado a pesca de mar
abierto. En 1D y 2C los compradores piden a los ven-
dedores hacer una oferta, y en 4D efectian un ataque
personal directo a los vendedores. Hacia el final de la
secuencia los compradores cambian el tema de la con-
versacion proponiendo montar una sociedad mixta con
los vendedores, siendo el tinico elemento conector con el
enunciado anterior la vaga expresién “bien de todas
formas”. Algo parecido pasa en el ejemplo mexicano 5.
En C21I el vendedor aborda el tema del precio del har-
co sin mencionarlo explicitamente y en A22 el compra-
dor pregunta especificamente por el precio. El resto de
la secuencia es como una “lucha” por no hacer la pri-
mera postura ningima de las partes, En 22C el vende-
dor menciona los precios de mercado minimo y maximo,
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 dedican los
vendedores. En 19A los compradores presentan una
oferta. A diferencia de los ejemplos espafiol y mexicano,
los vendedores tratan de explorar de modo indirecto
(ausencia de referencias al hablante v al ovente) lo que
va incluido en el precio. En 33C hacen una contraoferta
explicita.

La difercncia, a nuestro parecer significativa, entre los
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comportamientos espaifiol, mexicano y danés reside en

la direccionalidad del “truque” producido. Segin la

pauta espafiola y mexicana, en el movimiento inicial de

un juego dialdgico se prefieren las referencias persona-

A les explicitas y en el movimiento final, las implicitas.

@ Este movimiento se puede describir como una forma de

g 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 implicita, o sea en una férmula tenta-

tiva, no confrontativa, mientras que en el movimiento

final en el que se llega a uno u otro acuerdo, la referen-
cia personal se expresa de forma explicita.

5. NEGOCIADORES ESPANOLES Y DANESES Y MEXICANOS
Y DANESES EN UN ESCENARIO INTERCULTURAL:
UN INTENTO DE PRONOSTICO

Los tres fenémenos estudiados —forma de referencia
personal, alocacién de los temas y progresiéon tematica—
pueden ser vistos bajo el 4ngulo del concepto de inme-
diatez. De nuestro andlisis sacamos la conclusién de
que los negociadores espaiioles v mexicanos establecen
un mayor grado de inmediatez que los daneses al aqui
v ahora de la conversacién (centro deictico del dialogo).
De forma generalizada el negociador espafiol v el me-
xicano se dejan caracterizar como muy orientados hacia
a persona y poco interesados en establecer una actua-
~ cién coordinada. Ademds, el espaiiol parece poco teme-
- 1050 a la confrontacién y tolerante hacia las transgresio-
nes que hace el interlocutor en su territorio psicolégico,
mientras que e] mexicano parece mis suave, tratando
de evitar confrontaciones abiertas directas. Tampoco al
‘danés le gustan las confrontaciones abiertas y directas.
Ademds, a diferencia del danés, el espafio] muestra ma-
Yor interés en mantener su propia imagen que en prote-
ger la del interlocutor, mientras que el mexicano se es-
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fuerza para proteger tanto la propia como la d.e la otra
parte. El negociador danés, por otro lado, Qreflere est(;x-
blecer un bajo grado de inmediatez al aqui y ahora de
la conversacién. Parece mas orientado hamg la tal:ea,.
procede de modo tentativo y coordinado, prefiere evitar
conflictos abiertos v se esfuerza por proteger la imagen
del interlocutor.,

Si, desde un punto de vista -interctllftll'al, hem_os de
pronosticar c6mo los negociadores espanol_es, mexicanos
v daneses van a intepretar el comportamiento comuni-
cativo de la otra parte, nos atrevemos a formular l_as
hipétesis siguientes (ef. Fant: 19?9). Los negoméldones
espafioles y mexicanos interpretardn la _conducta anesa
como sintoma de una emocion.al-.tdad }nterpgrsonal tan
baja que linda con la indiferencia; consideraran a los dcir
neses como individuos impersonales, que rechazan la
intimidad, que no inspiran confianzq, v que tienen una
preocupacion desmesurada u obsesionada por 195 ne-
gocios. Los negociadores daneses, a su vez, interpreta-
ran la conducta de los negociadores espafioles como ti-
pica de personas autoafirmativas y qo‘nfrontatwa.s a las
que les fascina el elemento competltl.vo‘gle los juegos.
Consideraran, ademas, que una negociacion “a la espa-
fiola” requiere una exagerada cantidad de tiempo y
energia, En lo que se ref-u::re al negociador IHEXIICB(.ln(J{
parece probable que el danés lo considere muy hablador
v poco eficaz, Opina que anda con rode.os Yy que, como
el espaiiol, requiere una exagerada cantidad de tiempo.
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