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TEMA

Anédlisis pragmatico de las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores en el
proceso de mercadeo de la zona occidental de El Salvador, especificamente en los

mercados de Santa Ana, Ahuachapan y Sonsonate, en el afio 2016.

DELIMITACION DEL TEMA
Analisis pragmatico de las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores en el
proceso de mercadeo de la zona occidental de El Salvador, especificamente en los

mercados de los municipios de Santa Ana, Ahuachapéan y Nahuizalco, en el afio 2016.



I. INTRODUCCION

La investigacion denominada Andlisis pragmatico de las estrategias discursivas
utilizadas por los vendedores en el proceso de mercadeo de la zona occidental de El
Salvador, especificamente en los mercados de Santa Ana, Ahuachapan y Sonsonate,

en el afio 2016 estd compuesta por cinco capitulos.

El capitulo uno contiene el planteamiento del problema que consta de una
descripcion sobre el problema que se investigd, asi como también los respectivos
objetivos que se plantearon para realizar la investigacion. Luego, se presenta la
justificacién, en la que se detallan algunas razones por las que dicha investigacion se
vuelve importante y relevante. Finalmente se plantean cuatro preguntas que guiaron la

investigacion y a las cuales se les da respuesta al final.

El capitulo dos estd conformado por el marco teérico. En primer lugar, se dan a
conocer los antecedentes de la investigacién, compuestos por una serie de estudios en el
area de la pragmatica que fueron rastreados a nivel de Latinoamérica; a continuacion, se
presentan los fundamentos tedricos sobre pragmatica y sobre los fendmenos que estudia:
actos de habla, cortesia verbal y formas de tratamiento pronominal. Seguidamente se
plantea la teoria sobre las estrategias discursivas y para concluir se incluye un apartado
donde se presentan las definiciones de algunos términos claves, los cuales han sido

definidos como se entenderan en la investigacion.

El capitulo tres contiene el marco metodoldgico. En este apartado se describe la
forma y los procedimientos que se llevaron a cabo para la recoleccion de los datos. Por un
lado, se plantea el enfoque y el tipo de investigacion. Por el otro, se presenta la poblacion
y la muestra seleccionada. Y para concluir, se dan a conocer las técnicas y los

instrumentos que se utilizaron para la recoleccién de datos.

El capitulo cuatro esta constituido por el analisis de los datos. En este apartado se
presenta el vaciado de la informacion; este se compone por veintidos tablas. Las trece
primeras, presentan las estrategias discursivas que utilizaron los vendedores de ropa y

verduras de la zona occidental de El Salvador. Las cuatro siguientes muestran el corpus
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lingtistico de los actos de habla emitidos por los vendedores de la zona occidental. Las
otras tres muestran los elementos de la cortesia verbal que utilizaron los vendedores de la
zona occidental de El Salvador. Finalmente, se presenta la tabla que contiene las formas
de tratamiento pronominal que utilizaron los vendedores formales e informales de la zona
occidental de EI Salvador en el proceso de mercadeo. Cada una de las tablas tiene su
respectivo andlisis, con el cual se responde a las preguntas que se formularon al inicio de

la investigacion.

El capitulo cinco presenta las conclusiones a las que se llegd después de haber
culminado dicha investigacion, aca se evidencian aspectos relevantes que se encontraron
mediante las muestras linglisticas. También se presentan las referencias bibliograficas
que brindaron el soporte tedrico a la investigacion. Y por Gltimo se dan a conocer los
anexos, los cuales tienen el proposito de mostrar la evidencia empirica con la que se

trabajo en la investigacion de campo.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Problema

La linguistica es la disciplina que se dedica al estudio del lenguaje humano; tiene como
objetivo la descripcion y la explicacion de la lengua, entendida como un sistema de signos
autonomos. Se ocupa, ademas, de conocer su funcionamiento, saber como se organizan,
cémo se relacionan entre si los elementos que la componen, cémo se adquiere y cudl es su
funcion en la sociedad. En este sentido, la linguistica es una ciencia amplia con diversas

areas de estudio.

Saussure divide la linglistica de dos formas: la lingistica interna y la linglistica
externa. La primera es la que se ocupa del estudio de la lengua como sistema teniendo en
cuenta su organismo, su constitucion intrinseca, estructura de los sonidos y formacion de
las palabras. La segunda es la que estudia la lengua en sus relaciones con la sociedad y la
situacién geogréafica, ademas se ocupa de todas las relaciones que puedan existir entre una
lengua y la de una raza o de una civilizacion y de su fraccionamiento dialectal (Saussure,
1945).

Por su parte, la linglistica interna es estudiada por disciplinas como la fonética, la
fonologia, la morfologia, la sintaxis, la lexicologia y la semantica. Cada una de ellas
pretende estudiar la estructura interna de una lengua desde su propio objeto de estudio. La
linglistica externa estd integrada por la psicolinglistica, la neurolinguistica, la
sociolinguistica, la antropologia linguistica, la pragmatica y la filosofia del lenguaje. Estas
estudian el fendmeno del lenguaje a partir de su propio enfoque disciplinar (Jiménez Ruiz,
2001).

La comprensién del fendmeno del lenguaje es abordado desde dos subcampos: la
semantica y la pragmatica. Por un lado, la semantica se ocupa de analizar el significado de
las palabras, frases y oraciones, sin tomar en cuenta el papel que juega el contexto de
emision, las intenciones comunicativas del emisor y otros factores externos (Escandell
Vidal, 1996). Por el otro, la pragmatica se dedica a estudiar el significado intencional del
emisor y el mensaje que los interlocutores infieren de lo que se dice (Blackwell, 2012).

Los factores extralinglisticos que determinan el uso del lenguaje tales como emisor,
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destinatario, intencibn comunicativa, contexto verbal, situacion o conocimiento del

mundo son de capital importancia para la disciplina pragmatica (Escandell Vidal, 1996).

La pragmética es definida como la ciencia de la relaciéon de los signos con sus
intérpretes (Morris, 1985, pag. 67). Escandell Vidal considera que la pragmatica estudia
los principios que regulan el uso del lenguaje en la comunicacion; es decir, las
condiciones que determinan el empleo de enunciados emitidos por hablantes concretos en
situaciones comunicativas concretas y su interpretacion por parte de los destinatarios
(Escandell Vidal, 1996).

La pragmatica estudia la manera intencional de producir significado mediante el
lenguaje. Los fendmenos que, hasta ahora, se han considerado exclusivos de la pragmética
son: la estructura l6gica de los actos de habla, la cortesia verbal, las formas de
tratamiento, los tipos de implicacion, la deixis, ciertas estructuras discursivas y en general,

la relacion entre hablantes, discurso y contexto (Reyes, 1994).

Pese a los estudios realizados a nivel internacional en materia de la pragmaética, la
inexistencia de ese tipo de estudios en el pais hace necesario que se incursione en 10s usos
gue hacen los hablantes en contextos sociales especificos. Por ello la investigacion que se
pretende realizar estard enfocada en extraer corpus discusirvos generados por vendedores
de los mercados de la zona occidental a fin de identificar las estrategias discursivas que
vendedores de ropa y de verduras utilizan para atraer a los posibles compradores.

Las muestras linglisticas seran sometidas a un procesamiento de la informacion
que permita analizar tres fendmenos relacionados con los estudios pragmaticos, como son:
actos de habla, cortesia verbal y formas de tratamiento. Con ello se busca observar y
explicar cuales son los usos y valores que los hablantes confieren a los enunciados

emitidos y cual es la finalidad con la que los individuos expresan dichos enunciados.

La teoria que permitird analizar los actos de habla, se extraera de los principales
estudiosos de los actos de habla. EI primero es Austin, quien divide los actos de habla en
actos locutivos, actos ilocutivos y actos perlocutivos (Austin, 1962). El segundo tedrico
sera Searle, quien considera el lenguaje como una accion. Sostiene que mediante los actos

linguisticos, la persona realiza actividades con el propésito de alcanzar ciertos objetivos.
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Divide los actos de habla en cinco tipos a partir de la intencién del hablante: asertivos;

directivos; comisivos; expresivos y declarativos (Searle, 1994).

La investigacion al estar orientada a estudiar los actos de habla, pretende observar
cémo los enunciados cambian su valor comunicativo a partir de varios factores que
intervienen en el proceso comunicativo. Uno de esos factores sera el relacionado con la
edad del interlocutor; en tanto que un emisor pueda escoger la forma de tratamiento para
su interlocutor a partir de la diferencia de edad. Otros factores a investigar son los
relacionados con la familiaridad, con el grado de confianza existente entre el vendedor y
comprador; con la zona geografica; o con el tipo de producto a comercializar por parte de

los vendedores.

La cortesia verbal ha sido estudiada por la pragmatica. Esta referida al conjunto de
mecanismos o habilidades linguisticas al servicio de las relaciones sociales. Su finalidad
no es garantizar una mejor transmision de la informacion, sino regular el comportamiento
de los interlocutores en la conversacién, permitiendo asi una relacion basada en la
cordialidad y la cooperacion mutua (Alvarez, 2005). Aunque la cortesia se considera
como una forma de comportamiento universal, es bien sabido que existen una serie de
diferencias interculturales en lo que respecta no sélo a la manifestacién formal, sino

también a la funcion interactiva de las normas vigentes de cada cultura.

A fin de conocer los aspectos formales que operan en los discursos generados por
los hablantes en el proceso de comercializacion de sus productos se trabajara en la
identificacion de las formas de cortesia verbal utilizadas por los comerciantes de los
mercados en la zona occidental del pais. Asimismo, se identificaran las funciones que
cumplen, ya sea como patron cultural, o si esta en funcién de abrir el canal con el

propdsito de dar a conocer su producto.

Otra area de estudio de la pragmatica es la referida a las formas de tratamiento.
Corresponden a formas discursivas que adopta la lengua y que determinan las relaciones
de los individuos en el proceso de comunicacion. Estas reflejan aspectos de caréacter
diatopico, diastratico y diafasico. Es decir, ponen en evidencia al hablante en relacion con

factores como su procedencia regional, la edad, la posicion social, el sexo, la jerarquia, los
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niveles de educacion, la simetria o asimetria determinada por las relaciones de poder
(Guerrero Rivera, 2011).

En América Latina las formas de tratamiento son el resultado de un complejo
juego de patrones histdricos, sociales, psicoldgicos, linglisticos y hasta politicos que
determinan la interaccion entre los individuos (Valencia, 2006). Quesada Pacheco sefiala
que en América Latina, los hablantes para referirse a su interlocutor tienen la posibilidad
de elegir tres formas lingiisticas heredadas del espafiol peninsular, que son: “Vos”, “T0”

“Usted” y el plural “ustedes” para todas estas formas (Quesada Pacheco, 2002).

Las formas de tratamiento pronominal son palabras que se utilizan para dirigirse a
una persona. La investigacion pretende estudiar cuales son los factores que influyen al
escogitar la forma pronominal a utilizar. Se buscara identificar los factores vinculados
como: la procedencia regional, la edad, el género; asi como también, se explicara cuél es

la forma de tratamiento que predomina en el habla de los vendedores.

Las investigaciones que estan relacionadas con la pragmatica, en América Latina
son variadas, especificamente en actos de habla, cortesia verbal y formas de tratamiento.
Los autores que han realizado investigaciones sobre estas tematicas son: Haverkate
(1996); Diaz Pérez (2001); Urbina Vargas (2004); Vergara Heidke (2006); Mosquera
Blanco (2008); Sanchez Garcia (2009); Jang (2010); Robertson Sotelo (2010); Barros
Garcia (2011);Urquijo Gutiérrez y Valencia Alvarez (2012); Cardozo Rincon y Aponte
Buitrago (2014); Orozco Montoya, Cardona Vasquez y Marin Caicedo (2014); Franco
Martinez (2014); Cardozo Rincdn (2014) y Sayas Cardozo (2015). Los estudios
referenciados anteriormente no analizan los tres elementos en conjunto como se

pretenderd en la presente investigacion.

En El Salvador no hay investigaciones estrictamente pragmaticas. Se encontro
Unicamente dos estudios que tratan la tematica relacionada con las formas de tratamiento,
pero no estan orientados a los usos pragmaticos de los hablantes. Con respecto a cortesia

verbal y actos de habla no se localizé ninguna investigacion en el pais.

La presente investigacion pretende incursionar en los estudios pragmaticos en el
pais y convertirse en punto de referencia para posteriores estudios en el area de la

pragmatica. Se pretende aportar conocimientos sobre la forma particular de ejecucion de
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los actos de habla, cortesia verbal y formas de tratamiento en las estrategias discursivas
utilizadas por los vendedores en el proceso de mercadeo de la zona occidental de El
Salvador, especificamente en los mercados de Santa Ana, Ahuachapan y Nahuizalco, en
el afio 2016.

Basicamente, la inquietud por analizar las estrategias discursivas utilizadas por los
vendedores formales e informales de la zona occidental surge de la observacion recurrente
a estos. Ademas porque en el lugar se puede encontrar diversidad de personas de
diferentes niveles de educacion, de distintos lugares, entre otras. La zona para realizar la
investigacion fue seleccionada atendiendo a elementos como la cercania y el facil acceso a

dichos lugares.

1.2 Justificacion

La lengua es el sistema de signos humanos articulados que los hablantes aprenden y
conservan en su memoria y que les permite resolver sus necesidades comunicativas con
sus semejantes. La lengua se caracteriza por ser de naturaleza abstracta, ya que sélo existe
en la mente de los hablantes. Es social dado que se construye en sociedad; es decir, es el
producto del consenso social. Un solo individuo no puede modificarla. La lengua al
materializarse adquiere una condicién diferente que se conoce por el nombre de habla
(Saussure, 1945).

El habla, por su parte, es el acto en el cual el ser humano emite un mensaje,
seleccionando para ello, los signos y reglas necesarias. A diferencia de la lengua, ésta es
de caracter individual y concreta. Individual, ya que el sujeto de forma voluntaria expresa
su propio pensamiento; y concreta porque es donde se materializan los signos que han
sido memorizados; es decir, se puede oir y leer; pues sin actos concretos de habla la
lengua no existiria. De esta manera, los actos de habla expresan palabras y enunciados que
describen la realidad. Dichos enunciados son emitidos a partir de ciertas intenciones con

la que los hablantes pretenden causar un efecto en los destinatarios (Ibid.).

El estudio del fendmeno del lenguaje lo abordan diferentes disciplinas como la
morfologia, la sintaxis, la semantica, la pragmatica, entre otras. La pragmatica centra su
objeto de estudio en los actos de habla y parte del principio que los valores comunicativos

estdn determinados, en Ultima instancia del contexto social o linglistico en que se
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producen. Por ello la pragmatica estudia el valor comunicativo de los enunciados en
contextos sociales determinados. Otros fendmenos exclusivos de la pragmatica son la

cortesia verbal y las formas de tratamiento (Reyes, 1994).

Con respecto a investigaciones que estudian los fendmenos del habla desde la
perspectiva de la pragmatica, a nivel latinoamericano, se puede decir que existen varios.
Dichos estudios realizados en esta area analizan algunas estrategias que utilizan hablantes
tales como: vendedores de caramelos Robertson Sotelo (2010), discursos de los politicos
Sanchez Garcia (2009), discursos en los periddicos Vergara Heidke (2006), discursos
juridicos Orozco Montoya, Cardona Vasquez y Marin Caicedo (2014), entre otros. A
nivel de Centroamérica, son escasos los estudios rastreados en esta area. Por lo que se
refiere a El Salvador, no se ha logrado observar ninguna investigacién bajo un enfoque
pragmatico; la mayoria estan en razén de investigaciones lexicales, fonéticas-fonoldgicas,

morfoldgicas e historicas.

Frente a esta carencia de investigaciones en el area de la pragmaética se vuelve
necesario iniciar investigaciones que centren su interés en dicha disciplina. Por ello se ha
considerado pertinente realizar una investigacion que permita hacer un andlisis de la
forma particular de habla y de las estrategias discursivas que utilizan los vendedores de

los mercados de la zona occidental de El Salvador en el ejercicio laboral.

La presente investigacion se define con el titulo “Andlisis pragmatico de las
estrategias discursivas utilizadas por los vendedores en el proceso de mercadeo de la zona
occidental de El Salvador, especificamente en los mercados de Santa Ana, Ahuachapan y
Sonsonate, en el ano 2016”. Por lo tanto, los mercados que se seleccionaran para llevar a
cabo dicho estudio serén: mercado central de Santa Ana, mercado municipal nimero uno
de Ahuachapan y mercado nocturno de Nahuizalco. Por ende, la investigacion esta
orientada en conocer las estrategias discursivas que utilizan los vendedores al dirigirse a
los posibles compradores. Entre los elementos a estudiar estan: los actos de habla, cortesia

verbal y formas de tratamiento.

La falta de investigaciones en el area de la pragmatica a nivel nacional permitira
una incursion en los estudios pragmaticos en el pais, por lo que dicha investigacion

constituird una de las primeras investigaciones en materia pragmatica que explique el uso

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS Pagina 21



que hacen los individuos de la lengua. Ademas, se convertiria en una fuente de
conocimiento que sienta las bases para proximos estudios y en un punto de referencia para
posteriores investigadores que se interesen en ampliar y profundizar la tematica de esta

area.

Otro aspecto elemental para mostrar la importancia de esta investigacion es que
permitir4 conocer como las estrategias discursivas que utilizan los vendedores funcionan
para atraer a los compradores al momento de ofrecer los productos. Asimismo, permitird
establecer posibles diferencias o similitudes atribuibles al género; es decir, si hay
variacion entre el habla de mujeres y el habla de los hombres; si existe variacion alguna
entre vendedores formales e informales y si hay variacién causada por la distancia
geogréfica; es decir, si se visualiza variacién entre los vendedores del municipio de Santa

Ana, Ahuachapan y Nahuizalco.

Todas las razones anteriormente enunciadas justifican el valor que posee la
realizacion de esta investigacion que tiene como finalidad: el estudio de las estrategias
discursivas usadas por los vendedores, identificar los actos de habla que predominan en
las conversaciones de los vendedores, verificar el uso de elementos de la cortesia verbal y
explicar como ayudan a los vendedores a la venta de sus productos y finalmente
identificar cudles son los valores pragmaticos que adquieren las formas de tratamiento

pronominal en el intercambio conversacional entre vendedores y compradores.
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1.3 Preguntas de investigacion

La investigacion estard encaminada a responder las siguientes cuatro preguntas:

1.

¢Cuales son las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores de ropa y
verduras de la zona occidental de El Salvador para atraer a los potenciales
compradores?

¢Cuales son los actos de habla que predominan en los procesos discursivos
emitidos por los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El
Salvador?

¢Cudles son los elementos de la cortesia verbal que utilizan los vendedores en
el proceso de mercadeo y como éstos ayudan a la venta del producto que
comercializan?

¢Cudles son los valores pragmaticos que adquieren las formas de tratamiento
pronominal en el intercambio conversacional entre vendedores y compradores

del area de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador?
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1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo general

Analizar las estrategias discursivas que utilizan los vendedores de los mercados de la zona

occidental de El Salvador en el proceso de mercadeo.

1.4.2 Objetivos especificos

1- Describir y explicar las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores de
ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador a fin de atraer a los
potenciales compradores.

2- Identificar los actos de habla que predominan en los procesos discursivos emitidos
por los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador.

3- Identificar los elementos de la cortesia verbal que utilizan los vendedores en el
proceso de mercadeo y explicar como éstos ayudan a la venta de sus productos.

4- Explicar los valores pragmaticos que adquieren las formas de tratamiento

pronominal en el intercambio conversacional entre vendedores y compradores.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

Los estudios sobre pragmatica inician un desarrollo acentuado en la década de los 50,
cuando comienza a surgir la necesidad de una disciplina que realmente se ocupara del uso
de la lengua. Es en esta época cuando aparece en la obra pdstuma de Wittgenstein en 1953
una doctrina del significado como uso, originada por el rechazo de la concepcion
tradicional segun la cual las palabras denotan objetos o cualidades de los objetos, y la
lengua no es sino una mera nomenclatura (Merma Molina, 2008). Pero las investigaciones
sobre el andlisis de la pragmaética se amplian a partir de los afios de 1970 y comienzan a

abrirse camino los estudios sobre esta area.

En este sentido, es importante para nuestra investigacion hacer una busqueda de
trabajos empiricos elaborados sobre los usos pragmaticos de la lengua a nivel
latinoamericano. Al hacer el rastreo se encontraron pocos trabajos en espafiol. Dichos
estudios han sido realizados en Colombia y en Espafia. A nivel centroamericano
solamente se localizaron dos investigaciones en Costa Rica. A continuacién se hace una

resefia de los principales trabajos encontrados en materia de pragmatica.

Una de las investigaciones que se volvié base para los trabajos de los usos del
lenguaje (pragmatica) es el realizado por Haverkate, denominado “Estrategias de cortesia.
Analisis intercultural”, elaborado por la Universidad de Amsterdam en el afio 1996. La
investigacion es importante pues se realiz6 un andlisis contrastivo de las diferencias
prototipicas entre la expresion de cortesia verbal en el espafiol y en holandés. Para ello, el
autor retoma las dos categorias principales de la cortesia verbal propuesta por Brown y
Levinson, que son: cortesia positiva y cortesia negativa. Asimismo, se estudié las
estrategias de cortesia representativas de ambas culturas, comparadas a base de la
distincion entre actos de habla asertivos, exhortativos y expresivos, y se analizaron las tres
principales expresiones de cortesia de las que se vale el hablante asertivo: la mitigacion de

fuerza asertiva, repeticion léxica y la ironia (Haverkate, 1996).

En el afio 2001 Diaz Pérez realiza en Espafia una investigacion comparativa entre
el inglés y el espafiol sobre los usos de cuatro tipos de actos de habla: los peticionarios,

los peticionarios de disculpas, las expresiones de agradecimientos y las expresiones de
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quejas. En cada uno de estos actos de habla se presta mayor atencion a la estrategia de
realizacion del acto nuclear especifico. Asimismo, se analiza la influencia de los factores
socio-pragmaticos del poder y la distancia social entre los interlocutores y el grado de
imposicion de la accidn de la gravedad de la ofensa en los patrones de realizacion de los
actos de habla a estudiarse. El autor, concluye que los hablantes de espafiol son los que
utilizan estrategias mas directas de peticion y queja, mientras que los hablantes nativos de
inglés son los que recurren a estrategias mas directas (Diaz Pérez, 2001).

Otro estudio pragmatico es el que analiza expresiones de cortesia del espafiol de
Costa Rica y su adquisicién por parte de estudiantes, elaborado por Urbina Vargas en el
afio 2004. El saludo, como acto de habla cortés, es en este trabajo, el principal elemento a
estudiar. Se considera como un acto expresivo universal. En cuanto a la recoleccion de
datos que presenta esta investigacion, se realizd un cuestionario dividido en dos partes,
una de ellas era de escogencia multiple y la otra de completar el discurso. El resultado que
mostraron estos cuestionarios, indica que los hablantes no nativos se orientan al sentido
literal del enunciado, mientras que los nativos interpretan el enunciado como parte de una
situacién. La conclusion expresa que las respuestas a las expresiones en estudio por parte
de los hablantes no nativos distan mucho de las formuladas por los hablantes nativos y
que este hecho probablemente podria resultar en malos entendidos (Urbina Vargas,
2004).

Vergara Heidke realiza en el afio 2006, en Costa Rica, el estudio denominado
“Actos de habla en el periddico La Nacion, de Costa Rica”. Este contiene un anélisis de
los actos de habla utilizados en los editoriales del periddico costarricense La Nacion. Se
hace a partir de la teoria de los actos de habla de Searle y con aportes de Eemeren. Las
conclusiones a partir de los resultados encontrados, apuntan que en los editoriales La
Nacion los actos de habla mas recurrentes son el asertivo aseverativo y el directivo

conminatorio (Vergara Heidke, 2006).

Mosquera Blanco en el afio 2008 realiza un andlisis del acto de habla “la
sugerencia” en la Universidad de Rioja, Espafia basdndose en el fenémeno de
interferencia pragmatica, el estudio del acto lo hace a partir de los trabajos de Koike
(1998) sobre la sugerencia en espafiol y la clasificacion de los actos de habla propuesta
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por Haverkate (1994). El objetivo de esta investigacion es mostrar el potencial didactico
de la teoria de los actos de habla en la clase de espafiol como lengua extranjera. La autora
argumenta que el motivo que la llevd a seleccionar este tipo de acto como objeto de
estudio es porque sirve como marco para explicar las interferencias pragmaticas.
(Mosquera Blanco, 2008).

Por otra parte, Sdnchez Garcia elabora en la universidad de Granada, Espafia, una
investigacion pragmatica sobre el discurso periodistico politico espafiol. El autor recalca
que el uso de la metafora es muy destacado en el discurso politico ya que es expresiva e
impresiva: la primera mejora el estilo y la segunda convence a la audiencia. Otros
elementos retdricos muy recurrentes en los discursos politicos son sin duda alguna las
falacias o paralogismos. En esta misma linea el autor dice que el lenguaje del gobierno es

esencialmente descriptivo, técnico, denotativo y formal (Sanchez Garcia, 2009).

Jang realiza en el afio 2010 una investigacion referente a las formulas de
tratamiento pronominales en los jovenes universitarios de Medellin, Colombia. La
investigacion se estructura desde la Optica de la sociopragmaética, especificamente el
estrato socioecondmico y sexo. Este trabajo presenta los resultados de una investigacion
sobre las formulas de tratamiento pronominales con la poblacion joven universitaria. El
autor concluye que, cuanto méas baja es la clase social, se emplea con méas frecuencia el
“usted” en comparacion con el “t0/vos”. El tuteo, comparado con el voseo, se observa con

mas frecuencia en la clase alta (Jang, 2010).

En el 2010, Robertson Sotelo realiza en Per( un estudio pragmatico referente a las
“Tradiciones discursivas y estrategias de cortesia en el discurso de vendedores de
caramelos de los microbuses de Lima”. La investigacion se centra especificamente en
analizar una serie de estrategias linglistico-discursivas que les permiten a los vendedores
proyectar una identidad y establecer relaciones con su audiencia, mientras dicha
interaccion tenga lugar y con el objetivo de vender sus caramelos. Se examina
basicamente de qué manera se despliegan una serie de estrategias discursivas, en especial
las relacionadas con la cortesia verbal, de modo que dichos vendedores logran proyectar
una identidad o imagen y establecer una relacion con su publico para alcanzar la venta de

final de su producto (Robertson Sotelo, 2010).
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Barros Garcia realiza en el afio 2011 en Granada, Espafia, un trabajo denominado
“La cortesia valorizada en la conversacion coloquial espafiola: estudio
pragmalingistico”. Este estudio se centra en un analisis de la cortesia valorizadora en un
recopilatorio de conversaciones coloquiales entre hablantes de la Comunidad de Valencia
(Barros Garcia, 2011).

Urquijo Gutiérrez y Valencia Alvarez elaboran, en el afio 2012, un estudio titulado
Anadlisis de la cortesia verbal en los actos de habla entre estudiantes y docentes de la
educacion basica en torno a la adquisicion del conocimiento, realizado en Pereira,
Colombia. Dicha investigacion se interesa en el andlisis de las actuaciones linglisticas
concernientes al ambito educativo; se busca con el presente trabajo mostrar un analisis de
la cortesia verbal, que se genera entre docentes y estudiantes de noveno grado del colegio
San Francisco de Asis, para lo cual se toma como base soportes teéricos e informacion
recolectada en el campus de dicha institucion y se hace un reconocimiento de la
importancia de la cortesia verbal como mediadora entre estudiantes y docentes de dicho
colegio, en el proceso de ensefianza y aprendizaje (Urquijo Gutiérrez & Valencia Alvarez,
2012).

En el afio 2014 Cardozo Rincén y Aponte Buitrago llevaron a cabo, en Colombia,
una investigacion denominada El significado en el hablante en las féormulas de
tratamiento y en las paremias. El andlisis se enfoca mas que todo en las formas de
tratamiento nominal (Cardozo Rincon & Aponte Buitrago, 2014). Posteriormente, en el
2014 de forma individual Cardozo Rincon realiza su tesis doctoral bajo el tema La
cortesia linglistica aplicada a la venta directa: Hacia una nueva propuesta de la teoria de
la cortesia lingiistica. La investigacion es realizada en la Universidad Auténoma de
Madrid; sin embargo, las muestras linguisticas fueron recolectadas en dos tiendas de
Colombia. EIl autor estudia la manifestacion de maximas conversacionales, del principio
de cooperacion y de las estrategias discursivas en el habla de los vendedores de zapatos.
Incluye, ademas, elementos relacionados con las formas de tratamiento (Cardozo Rincon,
2014).

Orozco Montoya, Cardona Vasquez y Marin Caicedo elaboran, en el afio 2014, la

investigacion Analisis y explicacion de los actos de habla en el marco del discurso
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juridico: una perspectiva pragmatica. Fue realizada en Pereira, Colombia. Este analiza y
explica los actos de habla en el marco del discurso juridico y estd enfocado en el
reconocimiento, la comparacion y el andlisis de los actos de habla y los infortunios
presentes en el discurso juridico, especificamente dentro de la celebracion de un juicio
oral. Para llevar a cabo este analisis se adoptaron las teorias expuestas por John Austin y

John Searle; ademas, se trabajé con los aportes de Maria Victoria Escandell y Paul Grice.

La metodologia que se utiliza en esta investigacion es cualitativa y las técnicas de
recoleccion de datos son la observacion participante y el acercamiento mediado a los
registros linguisticos del discurso, esto es, la obtencion de grabaciones del discurso. Con
respecto a las conclusiones, se puede decir que los autores concluyen sobre la misma
teoria y no plantean los resultados obtenidos del analisis de los datos (Orozco Montoya,
Cardona Vasquez & Marin Caicedo, 2014).

Otro estudio referente a la pragmatica y la cortesia linglistica encontrado es el
denominado Andlisis de la competencia pragmatica en estudiantes ELE: el arte de
rechazar una peticién. Fue laborado en Espafia por Franco Martinez en el afio 2014. Se
enmarca en la pragmatica y la cortesia linguistica. Se basa especificamente en investigar
el aprendizaje de cuestiones pragmaticas en espafol, en concreto el acto de habla del
rechazo. Para ello, se comparé los resultados entre un grupo de nativos de espafiol y otro
de estudiantes de espafiol para analizar posteriormente las estrategias pragmaticas que
emplean en este acto de habla y observar su adecuacion pragmaética o la falta de ella
(Franco Martinez, 2014).

La dltima investigacion, titulada EIl discurso de los vendedores informales en la
avenida Venezuela del centro histérico de Cartagena de indias; un analisis semio-
discursivo y pragmatico pertenece a Sayas Cardozo; se llevd a cabo en el afio 2015 en
Colombia. Esta analiza las estrategias empleadas por los vendedores en un contexto
comercial informal que permite dar cuenta de la influencia que tiene la cultura en la forma
de como los sujetos se relacionan socialmente, la forma como emiten y comprenden los
enunciados. También evidencia el poder que tiene el lenguaje oral para persuadir a un

sujeto interlocutor a tomar una determinada decision (Sayas Cardozo, 2015).
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Tras haber realizado la revision de las investigaciones referentes al area
pragmatica, especificamente de actos de habla, cortesia vebal y formas de tratamiento se
observé que un 60% lo constituyen tesis de grado, y un 40% articulos cientificos en
revista. Aunque los estudios van referidos a la pragmatica, algunos de ellos presentan
cierta inconsistencia teorica. Es necesario mencionar que de los trabajos revisados, los que
presentan una similitud con la presente investigacion son las tesis tituladas “Tradiciones
discursivas y estrategias de cortesia en el discurso de vendedores de caramelos de los
microbuses de Lima”, “El discurso de los vendedores informales en la avenida Venezuela
del centro histérico de Cartagena de indias; un andlisis semio-discursivo y pragmatico” y
“La cortesia linglistica aplicada a la venta directa: Hacia una nueva propuesta de la teoria
de la cortesia linglistica”. Ya que su objeto de estudio son las estrategias discursivas que
utilizan los vendedores para atraer a los compradores, haciendo énfasis en la cortesia

verbal.

Cabe destacar que en el pais, no se encontraron investigaciones estrictamente
pragmaticas, sélo algunos estudios que abordan la tematica de las formas de tratamiento.
Es por ello que ésta se convertira en la primera investigacion a nivel nacional que estara
orientada al andlisis pragmatico de los discursos producidos por vendedores en el ejercicio

de su actividad.

2.2 Linguistica como ciencia

La linguistica es la ciencia dedicada al estudio del lenguaje humano. Se trata de una
ciencia tedrica, dado que formula explicaciones disefiadas para justificar los fenGmenos
del lenguaje, esto es, el disefio de teorias sobre algunos aspectos del lenguaje y una teoria
general. La linguistica no es solo un saber tedrico, es ademas una ciencia empirica que
realiza observaciones detalladas sobre lenguas, en especial para confirmar o refutar
afirmaciones de tipo general. En este sentido, el linglista como cientifico habra de aceptar
el lenguaje tal como se observa y a partir de su observacion, explicar la lengua en estudio.
Su funcién no es ni la de evitar el deterioro de la lengua ni mucho menos procurar una
"mejoria". En efecto, no se trata de una ciencia prescriptiva sino meramente descriptiva
(Malmberg, 2003).
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El lenguaje humano se caracteriza especialmente por su aspecto creativo, esto, es
la capacidad que posee un hablante para combinar las unidades lingiisticas en conjuntos
infinitos de oraciones, oraciones que a menudo son dichas por primera vez; esto es, no

producidas por mera repeticion (Nifio Rojas, 2013).

2.1.1 Lenguaje, lengua y habla

El lenguaje, al ser algo tan intimamente humano y hallarse implicado en diferentes
aspectos de la vida del hombre, de la sociedad y de la cultura, puede ser estudiado desde
diversos puntos de vista, sin duda, interesantes, validos e incluso necesarios, si se desea

lograr un conocimiento completo de esta facultad comun a todos los hombres.

Chomsky expone que el lenguaje es un conjunto finito o infinito de oraciones,
cada una de ellas de longitud finita y construida a partir de un conjunto finito de
elementos. Esta definicion enfatiza las caracteristicas estructurales del lenguaje sin
adentrarse en sus funciones y la capacidad de generar accion que tiene para un emisor y el
receptor. Dicho aspecto es fundamental dentro de los estudios relacionados al lenguaje
(Chomsky, 1974).

Segln Sapir, citado por Hernando Cuadrado, el lenguaje es un método
exclusivamente humano, y no instintivo, de comunicar ideas, emociones y deseos por
medio de un sistema de simbolos producidos de manera deliberada. De esta definicion, asi
como de otras que podrian mencionarse, se desprende que el lenguaje, como medio de
comunicacion humana, frente a los medios de comunicacion animal o de cualquier otro
tipo, presenta las siguientes propiedades: a) ser un fendmeno exclusivamente humano, b)
servirse de la voz como vehiculo de transmision; c) no ser instintivo (por lo que quedan
fuera de esta nocion los gritos y otras manifestaciones sonoras, como el ronquido); d)
utilizar un sistema de signos (de significacion permanente, instituidos convencionalmente
por la comunidad) y e) estar articulado a partir de determinadas unidades minimas
(Hernando Cuadrado, 1995).

Saussure distingue en el lenguaje dos aspectos: el de la lengua y el del habla. La
lengua es un producto social de la facultad del lenguaje; y el habla, un acto individual de
voluntad e intelingencia. La lengua es un sitema supraindividual que determina el proceso

de comunicacion humana. El habla es la realizacion concreta de la lengua, en un lugar y
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en un momento determinado, por cada uno de los miembros de la comunidad linguistica.
El plano de la lengua y el del habla se suponen reciprocamente, ya que, sin los actos
concretos de habla, la lengua no existiria, y esos actos concretos de habla no servirian
para la comunicacion sino existiese la lengua, la cual establece las normas por las que se
ha de regir el habla (Saussure, 1945).

En el caso de la dualidad sincronia y diacronia, en estos conceptos saussureanos
también se advierte la influencia de Gabelentz, quien emplea los términos
Sprachuermagen, Einzelsprache y Rede, que se corresponden con los de lenguaje, lengua
y habla. Para Gabelentnz, el lenguaje (Sprachuermdogen) es la expresion articulada del
pensamiento mediante sonido; la lengua (Einzelsprache), el conjunto unitario de tales
medios de expresion para cualquier pensamiento; y el habla (Rede), es el medio de

expresion, en cada caso, de cada pensamiento particular (Gabelentz, 1972).

Como el linguista ginebrino, el aleman concibe el lenguaje como una facultad
humana en general: La lingiistica general intenta explicar las diversas lenguas como
multiples formas de manifestacion de una comun facultad humana (Gabelentz, 1972, pag.
59). Asimismo, pone de relieve el caracter social de la lengua: La lengua es un producto

de la sociedad y opone a ella el habla como expresion del individuo (Ibid.).

2.1.2 El uso del lenguaje en la comunicacion humana: las funciones del lenguaje

La comunicacién humana consiste en el intercambio de informacidn, opiniones, estados
de &nimo o emociones entre un emisor y un receptor, utilizando diversos medios y
cddigos. Todo ser humano se comunica con el propdsito de cumplir objetivos diversos,
por lo tanto todos los mensajes, orales y escritos, son emitidos con un proposito particular,
pues tienen la intenciébn comunicativa de dar a conocer un suceso, una emocion,

convencer, obtener un favor o realizar una actividad (Jakobson, 1960).

El autor anteriormente mencionado plantea una serie de elementos fundamentales
para el proceso de comunicacién verbal que se relacionan directamente con las funciones
del lenguaje, dichos elementos son: contexto, destinador, destinatario, canal, codigo y
mensaje. El contexto se refiere a las circunstancias temporales, espaciales y
socioculturales que rodean el hecho o acto comunicativo y que permiten comprender el

mensaje; el destinador hace referencia a la persona que transmite el mensaje; el
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destinatario es quien recibe la informacién; el canal es el medio fisico por el cual se
transmite la informacion o el mensaje; el codigo hace referencia al sistema de signos que
el emisor utiliza para codificar la informacion y el mensaje, consiste en la propia

informacidn que se transmite.

Las funciones del lenguaje son aquellas expresiones del mismo que pueden
trasmitir las actitudes del emisor, en la comunicacion oral y del escritor, en la
comunicacion escrita, frente al proceso comunicativo. El lenguaje, como ya se dijo, se usa
para comunicar una realidad, un deseo, una admiracion, o para preguntar o dar una orden.
De acuerdo a lo que se desea expresar, asi sera la funcion que el hablante utilice. Jakobson
(1960) plantea seis funciones principales del lenguaje, estas son: funcion referencial,
funcidon emotiva o expresiva, funcion apelativa o conativa, funcion fatica o de contacto,

funcion metalinglistica y funcion poética.

La funcién referencial estad orientada al contexto o referente. Es la funcion que
transmite informacién objetiva a otras personas sobre la realidad a la que se refiere el
mensaje. La funcion emotiva o expresiva: esta centrada en el emisor. Apunta a una
expresion directa de la actitud del hablante ante aquello de lo que esta hablando. Tiende a
producir una expresion de una cierta emocion, sea esta verdadera o fingida. Con respecto
a la funcion apelativa o conativa, se dira que se centra en el destinatario y que halla su
mas pura expresion en el vocativo y en el imperativo, que tanto sintacticamente como
morfolégicamente, y a menudo fonémicamente, se apartan de las demas categorias

nominales y verbales.

La cuarta funcién del lenguaje es la funcién fatica o de contacto, hace referencia a
aquellos mensajes que sirven sobre todo para establecer, prolongar o interrumpir la
comunicacion, para cerciorarse de que el canal de comunicacion funciona. La siguiente
funcion es la metalinglistica, aparece cuando el destinador y el destinatario quieren
confirmar que estan usando el mismo codigo; es decir, el discurso se centra en el cédigo.
Finalmente, la funcion poética centra su interés en la manera en que se transmite el

mensaje; es *decir, esta orientada hacia el mensaje como tal (Ibid.).
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2.3 Pragmatica

El término pragmatica ha sido acufiado haciendo referencia al pragmatismo, el cual es una
corriente filosofica de la que se considera fundador a Charles Sanders Peirce. Segun dicho
autor, el pragmatismo nace como un método ldgico para esclarecer conceptos. Es
necesario destacar que su origen puede situarse en las reuniones del Cambridge
Metaphysical Club, que Peirce habia creado junto a otros intelectuales entre los afios de
1871y 1872. El pragmatismo sostiene que las teorias deben estar unidas a la experiencia y
permite solventar las confusiones conceptuales relacionando el significado de los
conceptos con las consecuencias practicas. EI método pragmatista permite clarificar
conceptos como “realidad” o “probabilidad”, permite mostrar como podemos alcanzar
conclusiones verdaderas en la investigacion y permite afirmar que no hay nada
incognoscible que no pueda establecerse aplicando el método de la ciencia (Pierce,
2008).

El término pragmatica fue utilizado por primera vez por dos filésofos del lenguaje,
Morris y Peirce, en los afios treinta e inicios de los cuarenta. Sin embargo, fue el filosofo
britanico Austin quién junto con Searle, descubrieron la categoria de los actos linguisticos
y les confirieron una importancia especifica dentro del proceso comunicativo. La
pragmatica constituye, en términos de Morris, en su texto Fundamentos de la teoria de los
signos, una de las tres dimensiones de la semidtica junto con la sintaxis y la semantica. El
vocablo pragmatica permite subrayar la significacion de los logros de Peirce, James,
Dewey y Mead en el campo de la semiética. La pragmética empieza como un intento de
encontrar el sentido de la conducta linglistica (Morris, 1985).

Los filosofos fundadores de la pragmatica propusieron que hablar es hacer, y a
veces es hacer mucho, pues buscaron los principios que guian los comportamientos de los
hombres, las mujeres y los nifios. En el andlisis de lenguaje como accion, la nueva
disciplina reafirmd la racionalidad humana, el principio de coopeacion que explica que la
interacion verbal sea posible. Esta disciplina trazd surcos, vias y desviaciones y no se
detuvo a dudar que hubiera un equilibrio entre las gramaticas de las lenguas constituidas
por el vocabulario, los principios de combinacion de los vocablos en oraciones, los

significados de éstas y los actos que se pueden cumplir al hablar (Reyes, 1994).
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Pasada la primera etapa de pura especulacion filosofica, el programa de trabajo de
los dltimos quince o veinte afios ha variado. La pragmaética se volvié una disciplina
crecientemente empirica, que intenta incluir en sus analisis los factores sociales,
psicoldgicos, culturales, literarios, que determinan la estructura de la comunicacién
verbal. Es necesario destacar que dicha disciplina tiene sus raices en la filosofia y

pertenece al paradigma de la linguistica cientifica (Ibid.).

Con respecto al origen de la pragmatica se dird que proviene de la linguistica
externa, ésta se ocupa de estudiar la etnologia, filosofia del lenguaje, dialectologia,
sociolinguistica, neurolinguistica, pragmatica, antropologia linglistica. Todas éstas se
refieren a las relaciones que pueden existir entre la historia de una lengua y la de una raza
0 de una civilizacién. Las costumbres de una nacion tienen repercusién en su lengua y, a

su vez, la lengua es la que en gran medida hace a la nacion (Saussure, 1945).

Entre las definiciones de pragmatica mas aceptadas esta la de Morris, él la define
como La ciencia de la relacion de los signos con sus intérpretes (Morris, 1985, pag. 67).
Graciela Reyes la define como la disciplina que estudia como los seres hablantes
interpretamos enunciados en contexto. La pragmatica estudia el lenguaje en funciones de
la comunicacion, lo que equivale a decir que se ocupa de la relacion entre el lenguaje y el
hablante (Reyes, 1994).

Sobre la base de dichas definiciones se considerara que la pragmética es una
disciplina que toma en consideracion factores extralinguisticos que determinan el uso del
lenguaje. Considera todos aquellos factores extralinglisticos a los que no suele hacer
referencia un estudio puramente gramaétical, como son los aspectos relacionados a las
nociones de emisor, destinatario, intencion comunicativa, contexto verbal, situacion o

conocimiento del mundo.

El significado en la pragmatica es definido en relacion con una persona que habla
un idioma, mientras que el significado en la semantica se define simplemente como una
propiedad de expresiones en un idioma determinado, en situaciones particulares de
abstraccion de hablantes u oyentes. Esta es una distincion que ha sido refinada con

propdsitos particulares por fildsofos como Morris o Carnap. Leech redefine la pragmatica
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para propositos linguisticos, como el estudio del significado en relacion a situaciones de
habla (Leech, 1983).

Las estructuras de significado se pueden estudiar recurriendo a la sintaxis, a la
semantica y a la pragmatica. La primera, estudia las reglas de formacion de las oraciones.
La segunda, estudia la naturaleza, el significado de las palabras y de las oraciones, sus
relaciones sistematicas; sinonimia, implicacion, contradiccion y predice las ambigledades
en palabras y oraciones. Tanto la semantica como la pragmatica constituyen en conjunto
lo que muchos linguistas Ilaman gramatica, estudian fenOmenos que se encuentran

claramente insertos en la estructura del lenguaje (Reyes, 1994).

Por su parte, la pragmaética estudia, en principio, formas de producir significado
que no entran, por derecho propio, en el dominio de la seméntica: el subsistema estudiado
por la pragmatica no es totalmente linguistico; es decir, no esta siempre inserto en las
estructuras de la lengua. Por lo tanto, las explicaciones pragmaticas no son
exclusivamente formales como ocurre en el caso de la seméantica sino que deben ser

basicamente funcionales (Escandell Vidal, 1996).

La dimension pragmatica esta estrechamente relacionada con la semantica. Se
refiere a la relacion que se establece entre los signos y los usuarios de tales signos. En el
caso del lenguaje, los usuarios son los hablantes, los signos son las palabras y la
dimensién pragmatica esta constituida por la intencion y el contexto en el que ocurre la
comunicacion. Esta dimension es indispensable para comprender cual es el significado
exacto de lo que se dice. Por ejemplo, la frase “éste todavia esta verde” se puede entender
de manera muy distinta segun quien la pronuncie y en el contexto en que se haga. Por lo
tanto se dird que la semantica tiene un sentido, en cambio la pragmatica tiene
posibilidades de varios sentidos. En este caso, se dira que muchos de los malentendidos y
dificultades de comunicacion que se presentan en la vida cotidiana son producto de una
incorrecta utilizacion del lenguaje por no tener en cuenta las reglas sintacticas, semanticas

y pragmaticas que rigen el idioma (Morales Ballesteros, 2002).

Algunos conceptos basicos de la pragmatica propuestos por Escandell Vidal
(1996) son: emisor, destinatario, situaciébn comunicativa, contexto o informacién

compartida.
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El modelo de andlisis pragmatico que se propone esta constituido por dos clases de
elementos: a) de naturaleza material fisico, en cuanto que son entidades objetivas,
descriptibles externamente y b) de naturaleza inmaterial, ya que se trata de los diferentes

tipos de relaciones que se establecen entre los primeros.

Dentro de los componentes materiales, en primer lugar, se menciona el “emisor”,
que se designa a una persona que produce intencionalmente una expresion lingistica en
un momento dado, ya sea oralmente o por escrito. El término se ha tomado de la teoria de
la informacién. El concepto, sin embargo, esta aqui entendido de un modo diferente,
porque no se refiere a un codificador o transmisor mecanico de informacion, sino a un
sujeto real. Con sus conocimientos, creencias y actitudes, capaz de establecer una red de
diferentes relaciones con su entorno. La palabra emisor afiade algunas precisiones
importantes desde el punto de vista pragmatico al término hablante, sin duda mas habitual
en la gramatica. Un hablante es un sujeto que posee el conocimiento de una determinada
lengua y de una cultura, independientemente que en un momento dado se actualice o no

ese conocimiento.

En segundo, el “destinatario”, es la persona que dirige su enunciado y con la que
normalmente suele intercambiar su papel en la comunicacion dialogante. El término
destinatario apunta también algunas precisiones a otras denominaciones semejantes.
Frente al receptor, la palabra destinatario solo se refiere a sujetos. Por otra parte,
destinatario se opone a oyente en el mismo sentido en que emisor contrasta con hablante:
un oyente es todo aquel que tiene la capacidad abstracta de comprender un determinado
cadigo linglistico, el destinatario es la persona a la que se ha dirigido el mensaje y que

tendra que confrontar con su cultura.

El tercer elemento material que hay que tener en cuenta es el “enunciado”, que se
refiere a la expresion linglistica que produce el emisor. Desde el punto de vista fisico un
enunciado no es mas que una modificacion del entorno visual. Frente a otros términos
mas generales como mensaje, que pueden designar cualquier tipo de informacion

transmitida por cualquier tipo de codigo linguistico.

El cuarto elemento que configura materialmente el acto comunicativo es el

“entorno”, que en muchos lugares aparece designado como contexto o situacion espacio-
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temporal. Incluye factores principales como las coordenadas de lugar y tiempo. Todos los
elementos antes mencionados contribuyen de manera decisiva en la comunicacién. Sin
embargo, solo el contexto fisico es un factor material, externo y descriptible
objetivamente. El resto de los contextos corresponden, en realidad, a conceptualizaciones
del mundo hechas por los hablantes empirica, social o culturalmente no son, por tanto,
parte del entorno (Escandell Vidal, 1996).

Los fendmenos que, hasta ahora, se han considerado exclusivos de la pragmatica
son la estructura Idgica de los actos de habla, los tipos de implicacion, la deixis, formas de
tratamiento, ciertas estructuras discursivas, cortesia verbal, y en general, la relacion entre
hablantes, discurso y contexto (Reyes, 1994). Todos estos fendmenos son importantes
dentro de la pragmaética; pero en esta investigacion se prestara mayor atencion a: actos de

habla, cortesia verbal y formas de tratamiento.

2.3.1 Los actos de habla

Una de las primeras teorias propuestas por la pragmatica es sin duda alguna “la teoria de
los actos de habla”, a través de la cual se intenta explicar qué hacen las personas cuando
utilizan el lenguaje. Uno de los filésofos de dicha teoria es el britanico John Langshaw
Austin (1911-1960). Gracias a una breve nota que él mismo dejo, se sabe que empezo a
desarrollar los fundamentos de su teoria en 1939, cuando apenas tenia 28 afios. Su teoria
de los actos de habla se dio a conocer principalmente a través de un solo libro compilado
por un amigo suyo, J. O. Urmson, y luego con base en las notas de Austin fueron
impartidas una serie de catedras por William James Lectures, en la Universidad de
Harvard en 1955, y complementadas con apuntes de los alumnos, notas para cursos
previos y la grabacion de una conferencia dada en 1959. El libro, se titul6 How to do
things with words (Como hacer cosas con palabras), publicado en el afio 1962 (Brody
Angers, 2008).

Con respecto a los actos de habla se dira que estdn compuestos por tres
dimensiones o actos que se realizan de modo simultaneo: acto locucionario, ilocucionario
y perlocucionario. El primero se define como el acto de “decir algo”. El interés en el acto
locucionario radica principalmente, en poner claro en qué consiste él mismo, para

diferenciarlo de los otros actos. Dentro de este acto se distingue el acto “fonético”,
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“fatico” y “rético”. El acto fonético consiste meramente en la emision de ciertos sonidos.
El acto “fatico” es la emision de ciertos términos o palabras; entra en juego la gramaética,
la entonacién y el vocabulario. El acto “rético” consiste en realizar el acto de usar esS0s

términos con un cierto sentido y referencia (Austin, 1962).

Por lo tanto, al realizar un acto fatico se debe realizar uno fonético, pues ambos
son imitables y reproductibles en su entonacion, muecas y gesticulacion. El segundo, los
actos ilocucionarios, son los que se realizan intencionalmente al decir algo; es decir, la
intencion o finalidad concreta del acto de habla, actos tales como informar, ordenar,
advertir, entre otros. En Gltima instancia, los actos perlocucionarios, se refieren a los

efectos que el acto verbal produce en el hablante.

Se ha distinguido entre los tres tipos de actos: el locucionario, ilocucionario y
perlocucionario, clases de “acciones” que estdn sujetas, a las usuales dificultades y
reservas que consisten en distinguir entre el intento y el acto consumado, entre el acto
intencional y el acto no intencional. Ahora bien, es necesario mencionar algunas
observaciones generales sobre estas tres clases de actos. El acto ilocucionario es una
consecuencia del acto locucionario, pues el acto ilocucionario “tiene efecto” de ciertas
maneras, como cosa distinta de producir consecuencias en el sentido de provocar estados
de cosas en el modo “normal”, esto es, cambios en el curso natural de los sucesos. Con
respecto a las perlocuciones se dird que lo caracteristico de estos actos es que la respuesta
o0 la secuela que se obtiene puede ser lograda adicionalmente, o en forma completa, por

medios no-locucionarios.

Entonces se dira que en el acto locucionario estan los actos fonéticos, faticos y
réticos que posee significado; el acto ilocucionario, que posee una cierta fuerza al decir
algo; y el acto perlocucionario, que consiste en lograr ciertos efectos por el hecho de decir
algo. Las fuerzas ilocucionarias se clasifican en cinco clases de verbos de judicacién o
judicativos, verbos de ejercicio o ejercitativos, verbos de compromiso 0 compromisorios,

verbos de comportamiento o comportativos y verbos de exposicion 0 expositivos.

Los primeros, los judicativos, tienen como caso tipico el acto de emitir un
veredicto, ya sea por un jurado o por un arbitro, ejemplos de esta clase son: absolver,

juzgar, calcular, describir, analizar, estimar, fechar, clasificar, valorar, caracterizar y
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describir. Los segundos, los ejercitativos, consisten en el ejercicio de potestades, derechos
o influencia; es decir, dar una decision en favor o en contra de cierto curso de accion o

abogar por ella. Por ejemplo, designar, votar, ordenar, instar, aconsejar y prevenir.

Los terceros, los compromisorios, tienen como caso tipico el prometer o el
comprometer al hablante en un cierto curso de accion, también se incluyen las
declaraciones o anuncios de intencion, que no son promesas. Los cuartos, los
comportativos, constituyen un grupo muy heterogéneo, y tienen que ver con las actitudes
y con el comportamiento social. Por ejemplo, pedir disculpas, felicitar, elogiar, dar el
pésame, maldecir y desafiar. Los quintos, los expositivos, son dificiles de definir. Ponen
de manifiesto el modo cOmo nuestras expresiones encajan en un argumento o
conversacion, como estamos usando palabras. En general, son recursos que utiliza un

expositor. Por ejemplo, contesto, arguyo, concedo, ejemplifico, supongo y postulo.

Para resumir, se puede decir que usar el judicativo es enjuiciar; usar el ejercitativo,
es ejercer una influencia o una potestad, usar el compromisorio, es asumir una obligacion
o declarar una intencion; usar el comportativo es adoptar una actitud; y usar el expositivo

es clarificar razones, argumentos y comunicaciones (Ibid.).

Otro de los filosofos que contribuyd grandemente al area de la pragmatica
especificamente a la teoria de los actos de habla fue John Rogers Searle que naci6 en
Denver, Colorado, en 1932. Estudié el lenguaje, especialmente el habla, como una forma
de conducta gobernada por reglas. Los actos linguisticos son la forma basica, 0 minima,
de comunicacion. En el estudio de los actos linglisticos se tienen en cuenta las
condiciones en las cuales se producen (Valle, 2012). Fue discipulo de Austin y es por ello
que Searle se interesa por hacer una detallada taxonomia de los actos ilocucionarios, actos
pertenecientes a los enunciados: plantear, preguntar, dar 6rdenes, emitir informes, saludar,

aconsejar, observar, censurar, enunciar, describir, aprobar, entre otros (Searle, 1994).

Searle, por lo tanto, intenta explicar la nocién de acto ilocucionario enunciando un
conjunto de condiciones necesarias y suficientes para la realizacion de un genero
particular de acto ilocucionario, y extraer de él un conjunto de reglas semanticas para el

uso de la expresiéon (o dispositivo sintactico) que distingue la emision como un acto
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ilocucionario de ese género. Para ello da nociones preliminares como: reglas,

proposiciones y significados (Ibid.).

A continuacion se presenta una lista de lo que Searle (1976) considera categorias
basicas de los actos ilocucionarios. Para él existen cinco tipos de actos de habla; su
clasificacion mas que todo se basa en la intencién del hablante: asertivos, directivos,

comisivos, expresivos y declarativos.

En primer lugar, los asertivos tienen como objeto o propdsito comprometer al
hablante en diferentes grados. Todos los miembros de la clase de los asertivos son
evaluables segln la dimension de valoracion que incluye: jactarse, agraviar, afirmar,
describir, concluir, negar y deducir. Esta parte contendra la mayor parte de los expositivos
de Austin asi como también muchos de sus veredictivos. En segundo estan los directivos,
su objeto ilocucionario consiste en el hecho de que son intentos de varios grados, se
caracteriza porgue tiene la intencion del hablante de influir en el comportamiento del
oyente, ejemplos: pueden ser intentos muy modestos como cuando te invito a hacer algo o
te sugiero que lo hagas, o pueden ser intentos de mayor intensidad, como cuando insisto
en que lo hagas. Los verbos que denotan miembros de esta clase son: ordenar, mandar,
pedir, preguntar, interrogar, suplicar, abogar, rogar, invitar, permitir y aconsejar. También

retar, desafiar y provocar.

Los terceros son los comisivos, cuyo objeto es comprometer al hablante a realizar
lo que indica el enunciado en beneficio del oyente, ejemplos: prometer y pedir. En cuarto
lugar estan los expresivos, el objeto ilocucionario de esta clase es expresar el estado
psicolégico especificado en la condicion de sinceridad, sobre el estado de cosas
especificado en el contenido proposicional. Los paradigmas de los verbos expresivos son:
saludar, dar las gracias, congratularse, pedir disculpas, dar el pésame, deplorar y dar la
bienvenida. Al realizar un expresivo el hablante no esta ni intentando llevar al mundo a
encajar con las palabras, ni a las palabras a encajar con el mundo; mas bien se presupone
la verdad de la proposicion expresada. Asi por ejemplo cuando pido disculpas por haberte
pisado no es mi propdsito ni afirmar que tu pie ha sido pisado. Finalmente, los
declarativos, dan lugar a una alternancia en el status o condicion de lo referido al objeto

solamente en virtud del hecho de que la declaracion ha sido realizada con éxito (lbid.).
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2.4 La cortesia verbal

El término cortesia deriva de la expresion latina cohosr-ortis utilizada para referirse al
“séquito de los magistrados™; sin embargo, la acepcion del término actual se remonta a la
vida cortesana de la Edad Media. Los cortesanos empezaban a distinguirse del pueblo
comun que se preocupaba mas por cuestiones de subsistencia que por pautas de
comportamientos social; asi, los cortesanos crean un sistema de modales y formas de
comportamiento que viene a servir como pauta social distintiva entre los cortesanos y las

clases mas desfavorecidas (Alvarez, 2005).

En sentido general, se entiende la cortesia verbal como el conjunto de
mecanismos o habilidades linguisticas al servicio de las relaciones sociales. Su finalidad
no es garantizar una mejor transmisién de la informacion, sino regular el comportamiento
de los interlocutores en la conversacion, permitiendo asi una relacion basada en la
cordialidad y la cooperacion mutua. Aunque la cortesia se considera como una forma de
comportamiento universal, es bien sabido que existen una serie de diferencias
interculturales en lo que respecta no sélo a la manifestacion formal, sino también a la

funcidn interactiva de las normas vigentes de cada cultura (Ibid.).

Después de estas observaciones sobre la diversidad cultural de los fendmenos de
cortesia, es importante centrar la atencion en la definicion del concepto. Ante ello,
(Haverkate, La cortesia verbal. Estudio pragmalinglistico, 1994) sefiala dos definiciones
de diccionario. Una corresponde a la Real Academia Espafiola que la define como
demostracion o acto con que se manifiesta la atencion, respeto o afecto que tiene una
persona a otra (Real Academia Espafiola, 1956, p. 375). La otra, pertenece a Maria
Moliner, quien la define como un conjunto de reglas mantenidas en el trato social, con
las que las personas muestran entre si consideracion y respeto (Moliner, 1966, p. 785).
La primera, carece de referencias explicitas a las conversaciones socioculturales que
determinan el comportamiento cortés; mientras que la segunda, enfoca tanto el caracter

social como el convencional de la cortesia.

La cortesia verbal es un objeto fundamental de interés de la pragmalingistica. Los
autores que se han dedicado exclusivamente al estudio de este campo amplian dicho

concepto y sefialan nuevos elementos que estan inmersos en ella. Haverkate (1994) se
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cifie a la obra de Fraser y de Lakoff para explicar ampliamente el tema de la cortesia
verbal. En este sentido, Fraser sostiene que la cortesia verbal puede considerarse como
una especie de “contrato conversacional”, entendido éste, como los derechos y las
obligaciones mutuas de las personas que sostienen una conversacion. A partir de esto,
Fraser sefiala que una locucién es cortés en el sentido de que el hablante, a juicio del
oyente, no ha violado los derechos u obligaciones vigentes en el momento en que la

profiere.

Es importante afiadir a la definicidn que las normas de cortesia determinan el estilo
de la interaccion verbal, pero no afectan al contenido proposicional de lo que se
comunica. Asi, se puede decir que las normas de cortesia funcionan como reglas
regulativas; es decir, reglas que regulan formas de comportamiento humano. Por tal
motivo, la comunicacion verbal podria darse perfectamente sin aplicar las normas de
cortesia. Las normas de cortesia difieren fundamentalmente de las reglas gramaticales,
que son reglas constitutivas; es decir, que la comunicacién verbal seria imposible si no se
basara en un sistema de reglas formales que determinan la estructura del mensaje

linguistico (Ibid.).

Los actos de cortesia verbal estdn divididos, segin Haverkate (1994), en
expresivos y comisivos. Los actos expresivos los subdivide en cinco tipos: el saludo, la
despedida, el cumplido, el agradecimiento y la disculpa. Los actos comisivos estan

integrados por la promesa y la invitacion.

2.4.1 Actos expresivos de cortesia verbal

El autor citado define los actos expresivos como la expresién de un estado psicologico del
hablante, causando un cambio en el estado psiquico, que afecta al emisor y al interlocutor.
A continuacidn, se presentan cinco tipos de actos expresivos que son de uso frecuente en

la cortesia verbal: el saludo, la despedida, el cumplido, el agradecimiento y la disculpa.

2.4.1.1 El saludo

El saludo, segin Alvarez, es un acto universal, utilizado en todas las culturas. Su
realizacion en espafiol corre a cargo generalmente de formas lingiisticas fosilizadas sin
apenas posibilidad de variacion (buenos dias o buenas tardes) y no sirven para transmitir

otra clase de informacion adicional: sus formulas solo valen para realizar el acto social de
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saludar, de ahi que su inventario sea reducido y que, mas que en ningln otro acto de
habla, vayan acompafadas y reforzadas por formas de expresion no verbal tales como
movimientos de brazos y manos, gestos faciales, entre otros (Alvarez, 2005).

En este sentido, Haverkate (1994) plantea que las funciones méas destacadas del

saludo son:
a) Abrir la comunicacion, invitando al oyente a intervenir en el acto verbal.

b) Evitar o mitigar la posible tension social producida por el silencio cuando dos hablantes

Se encuentran en una situacion comunicativa potencial.

c) Determinar el tipo de relacion social entre los hablantes segun la férmula elegida: de
reciprocidad y proximidad (hola ¢Qué tal?), de distancia y de respeto (¢Coémo esta

usted?, aprovecho la ocasion para saludarlo...)

Las formulas de saludo de mayor uso en el espafiol, segun Alvarez (2005) son las

siguientes:

a) La interjecciéon jholaj. Es la férmula dominante en el espafiol actual y se utiliza
preferentemente como férmula familiar y en el lenguaje juvenil, aunque su uso se esta
extendiendo entre hablantes de cualquier edad, como formula de saludo neutra
acompafiada frecuentemente de otras formulas que marcan la proximidad o distancia

social: jHola!, ;Qué tal?; jHolal, ;Como estas?; jHola. Buenos dias!.

b) Las férmulas de saludo temporal: en espafiol, se manifiestan a través del sistema

tripartito de los saludos convencionales buenos dias, buenas tardes y buenas noches.

c¢) Formulas interrogativas relativas generalmente a la salud y al bienestar del saludado.
En ellas el valor de respeto y de distancia social se expresa mediante el uso de la tercera
persona verbal y en su caso, del pronombre de cortesia usted: ¢COmo estd [usted]?,
¢Coémo le va?, ;Qué tal esta [usted]?, ¢Qué tal le va?. Las demas formas se emplean
generalmente como férmulas coloquiales de confianza: ¢Como estas?, (Cémo andas?,

¢Que hay?, ¢ Que pasa?, ;Coémo va eso?, ¢ Qué cuentas?

2.4.1.2 La despedida
La despedida es un acto expresivo utilizado practicamente en todas las culturas y culturas

conocidas. Sus férmulas constituyen también un repertorio limitado de unidades que se
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refuerzan en la realizacion del acto con signos no verbales (gestos y movimientos de
manos Y brazos). Su funcién més destacada es la de indicar a nuestros interlocutores que
interrumpimos la conversacion y dejamos su compaifiia. En la mayoria de las lenguas se
produce el contraste entre las formulas de saludo y las de despedida, de manera que las
que nos permiten abrir el didlogo no sirven para cerrarlo, ya que las formulas mas
comunes para abrir un diélogo son: jHola!, ¢ Qué tal?, ; Cémo estamos?; mientras que las
férmulas de cierre son: adids, hasta mafiana, hasta pronto, nos vemos, chao. La formula
de despedida mas utilizada en cualquiera de los registros idiomaticos del espafiol actual es
la interjeccion “adi6s”. Funciona como correlato neutro de la salutacion “hola” (Alvarez,
2005).

2.4.1.3 El cumplido

Tiene como finalidad crear o mantener un ambiente de amabilidad. Los hablantes que
emiten un cumplido tienen como fin expresar solidaridad y aprecio, asi como establecer
un contexto interaccional que facilite la colaboracion de los interlocutores. El efecto
perlocutivo que el hablante aspira a producir es crear una situacion en la que, por el
aprecio expuesto, le sea dificil al oyente negarse a colaborar; por ejemplo: ah, veo que te
has cortado el pelo. Estas muy guapa asi. A proposito, ¢tienes tiempo para cuidar del bebé

esta noche? (Haverkate, La cortesia verbal. Estudio pragmalingtistico, 1994).

2.4.1.4 El agradecimiento

El acto de “agradecer” es un acto expresivo reactivo, cuya realizacion queda determinada
por un acto previamente efectuado por el interlocutor. El agradecimiento es uno de los
actos de habla catalogados por los fundadores de la pragmatica filoséfica, Austin y
Searle. Para Searle, el agradecimiento es un acto ilocutivo realizado por el hablante, que
se basa en una accion previa llevada a cabo por el oyente. Esta accion previa beneficia al
hablante, y éste Gltimo esta consciente de ello y se siente agradecido o apreciativo
(Haverkate, La cortesia verbal. Estudio pragmalinguistico, 1994).

La funcidn ilocutiva del agradecimiento coincide con la meta social de establecer y
mantener una atmosfera cortés y cordial entre los interlocutores. Es importante distinguir

claramente “agradecer” de lo que es decir “gracias”, ya que la palabra “gracias” puede
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cumplir otras funciones discursivas que no tienen nada que ver con la expresion de

gratitud propiamente dicha (Murillo Medrano, 2005).

2.4.1.5 La disculpa

La disculpa es un acto de habla expresivo a través del cual el hablante manifiesta a su
interlocutor su responsabilidad y arrepentimiento por haber infringido una determinada
norma social y haber provocado un efecto desfavorable para €l, intentando asi, conseguir
su perdon (Alvarez, 2005).

2.4.2 Actos comisivos

Los actos de habla comisivos se definen como la expresion de la intencion del hablante de
realizar, en beneficio del oyente, la accidon descrita por el contenido proposicional. La
promesa y la invitacion, son las categorias prototipicas de este tipo de actos. La
proposicion de los actos comisivos denotan una situacion futura que realizara el hablante
0 el oyente, seglin se trate de una promesa o de una invitacion. La variedad de
manifestaciones lingiisticas de este acto refleja distintas condiciones ilocutivas inherentes
a su propia realizacién, dichas condiciones son de tres tipos: habilidad, aceptabilidad y

razonabilidad (Haverkate, La cortesia verbal. Estudio pragmalinguistico, 1994).

La habilidad concierne a la capacidad del hablante de efectuar el acto prometido.
La aceptabilidad estd relacionada con el criterio del beneficio para el oyente, que se
especifica de la siguiente manera: el oyente debe preferir que el hablante efectle el acto
prometido a que no lo efectle. La condicion de razonabilidad se refiere a los motivos que
tiene el hablante para efectuar el acto (Ibid.).

2.4.2.1 La promesa

Las promesas son, por excelencia, aquellos actos linglisticos que nos permiten coordinar
acciones con otros. Cuando alguien hace una promesa, se compromete ante otro a ejecutar
alguna accion en el futuro. Las promesas implican un compromiso manifiesto mutuo; es
decir, si el hablante promete algo a su interlocutor, éste va a confiar y esperar que cumpla
con las condiciones de dicha promesa. El acto de hacer una promesa comprende cuatro
elementos fundamentales: un orador, un oyente, una accion a llevarse a cabo y un factor

tiempo (Echeverria, 2006).
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2.4.2.2. La invitacion

La invitacion es un acto que consiste en conseguir que el interlocutor realice el estado de
cosas expresado en la proposicion. Fraser (1975), en Ruiz de Zarobe, sefiala que la
invitacion se caracteriza por mostrar el deseo del locutor de que el interlocutor realice
algo. Asi pues, una invitacion solicita: una accion futura del interlocutor y un beneficio,

que recibira, ya sea el locutor o el mismo interlocutor (Ruiz de Zarobe, 2000-2001).

Existen otros actos de habla que funcionan como férmulas de cortesia, se usan de
forma automatica como rutinas preestablecidas, algunos de ellos son: por favor, de nada,
no hay de qué. Matte Bon (1992) en Landone sefiala que por favor se usa en las
peticiones, subrayando el hecho de que se estd pidiendo algo al otro con amabilidad
(Landone, 2009). Haverkate considera el por favor como una interjeccion con claro perfil
cortés. Sefiala que su funcion prototipica en espafiol es acompafiar ruegos no
convencionales o rutinarios: jPor favor: ni una palabra a nadie! Es importante, mencionar
también el uso de por favor para pedir disculpas: disctlpeme por favor, ha sido mi culpa

(Haverkate, La cortesia verbal. Estudio pragmalinguistico, 1994).

2.5 Los usos pronominales y sus formas de tratamiento

2.5.1 Origen e historia de los pronombres de tratamiento

Los pronombres siempre han sido una referencia imprescindible de la gramaética espariola.
Segun Nebrija, son las palabras por medio de las cuales podemos hacer referencia a una
persona. Es una clase especifica de palabras por su comportamiento sintactico-semantico

y manifiesta la categoria gramatical de caso (Nebrija, 1984).

La situacion actual de los pronombres en espafiol es una cuestion de extrema
complejidad, puesto que el espafiol estd distribuido en zonas geogréaficas de todo el
mundo, con sociedades y culturas diversas. La ejecucion del espafiol en zonas geograficas
determinadas adquiere matices dialectales distintos. Esto hace una compleja variacion
diatopica, que en cierto sentido presenta distintos aspectos gramaticales. En el mundo
hispanico se encuentran actualmente las formas “TU”, “V0s”, “Vosotros/as”, con valores
como familiaridad, solidaridad, acercamiento y “Usted/es” con valores de respeto o
distanciamiento (Song & Wang, 2015).
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El pronombre “Vosotros” ha sufrido una supresion y se utiliza solamente como
“Vos”. El término procede del latin y expresa la segunda persona del plural. La segunda
persona del singular es el “TU”. En el siglo IV se comienza a usar el pronombre de
segunda persona de plural “Vos” para dirigirse al emperador. Poco a poco el “Vos” se fue
utilizando cada vez en mas contextos, por ejemplo, al dirigirse a los de las clases bajas a
la aristocracia, o los aristocratas unos a otros. Mientras que la gente del pueblo se trataba
entre si de “Tu” y era tratada de la misma manera por los aristocratas. Es decir, en ese
momento en el latin el “Vos” ya tenia doble uso: el plural de “Ta”, y el plural como

herramienta para expresar respeto al interlocutor, a quien “se engrandecia pluralizandolo”.

Continuando con el planteamiento, el autor sefiala que este uso se heredd del
espafiol medieval, en el que se usaba “Vos” para dirigirse a una persona con trato de
cortesia 0 a varias; es decir, se presentaba un sistema pronominal de tratamiento con dos
elementos para el singular (Tu/Vos), y uno de plural (Vos). Asi por ejemplo, en el Cantar
de mio Cid (alrededor de 1140) se usa “Vos” como férmula respetuosa de tratamiento
entre el rey y los nobles; entre marido y mujer y entre nobles. Por el contrario “T0” se
usaba para dirigirse a personas de categoria inferior. No obstante, como existia la
ambigledad de “Vos” singular y “Vos” plural, esta segunda forma se amplio afiadiendo
otros/otras (vosotros/vosotras). A principios del siglo XVI se dejo de usar el “Vos” con
valor de plural.

Finalmente, el autor referido expone que en el siglo XV, el “Vos” casi era la forma
dominante en el sistema pronominal para la segunda, ya que se usaba para dirigirse tanto
al interlocutor singular como al plural en la mayoria de las relaciones sociales; de manera
similar como ocurre hoy en dia en el inglés (la forma “you”). Sin embargo, el “Vos”
dirigido a un dnico interlocutor fue poco a poco experimentando una desvalorizacion
sociolinglistica por la concesion generalizada del mismo a individuos de estratos
inferiores, a tal punto que, de ser una forma cortés de tratamiento pasé a ser una forma
para dirigirse a un interlocutor de menor estrato social o a otro de igual categoria social,
siempre que existiera entre ambos una relacion de confianza, de lo contrario era una

descortesia. EI “T0” estaba reservado a la intimidad familiar y al trato con gente inferior.
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2.5.2 La mencion del interlocutor: formas de tratamiento

El tratamiento constituye un sistema de significacion que abarca las diversas expresiones
utilizadas para dirigirnos directa o indirectamente a otras personas (TU, Usted, VVos). En él
se hace patente, como ningun otro sistema, la interrelacion entre una cortesia como norma
social y el lenguaje, puesto que la eleccion de una u otra forma no estd regulada por
criterios estrictamente linglisticos, sino por la posicion que ocupan los hablantes en la
escala social. Se basa en un sentimiento de estimacion y respeto mutuo y configura un
auténtico codigo social. En espafiol, la prescripcion de “Tu” o de “Usted ”, por ejemplo,
viene dada por factores tales como la edad de los interlocutores, su rango social o

profesional, la autoridad, el grado de conocimiento, entre otros (Alvarez, 2005).

Cada individuo espera ser tratado conforme a la posicién que ocupa en la sociedad
y considerara una descortesia cualquier desviacion imprevista y no justificada. Asi ocurre,
en general, cuando nos dirigimos con excesiva familiaridad a una persona desconocida o
de mayor rango o, en el sentido opuesto, cuando, sin previo aviso, dispensamos un trato
rigido y formal a quien soliamos tratar con constante cordialidad y familiaridad,
entendiendo un inesperado “Usted” como una forma de tratamiento y distanciamiento de

la relacion.

La descripcion del sistema de tratamiento ha de atender tanto a la diversidad de las
propias unidades linglisticas como las diferencias de uso segun la zona o region a la que
pertenezcan. Es decir, que con frecuencia es la propia personalidad del hablante la que
impone el uso de unas y el rechazo de otras. No obstante, existen dos sistemas de
referencia que, aln con variantes de uso, manifiestan una cierta reguralidad. Son, de un
lado, el de las férmulas de tratamiento pronominal, constituido por los diferentes
pronombres con los que designamos a nuestro ocasional interlocutor (Td, Usted, Vos) y
otro, el de las formulas de tratamiento nominal, constituidos por los vocativos de
tratamiento, expresiones con las que interpelamos designando su nombre o apellido,

profesion, su estatus social, una relacion de parentesco, entre otros (Alvarez, 2005).

2.5.3 El tratamiento pronominal en el espafiol peninsular: el uso de tu y vosotros
En el espafiol peninsular los pronombres de segunda persona “Tu” y “Vosotros” son las

formas de tratamiento habitual con las que designamos a nuestro oyente u oyentes,
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siempre y cuando las normas de cortesia no nos exijan un tratamiento de mayor respeto.
Su empleo presupone la idea de igualdad y acercamiento psicologico entre los
interlocutores. Es general entre amigos, entre compafieros de trabajo de estudios y en el
trato familiar. Como excepcion a esto ultimo cabe sefialar que entre las clases populares y
generalmente circunscritas al entorno rural, ain se usa por los hijos bioldgicos o politicos
la forma “Usted” como expresion de respeto y distancia hacia padres y suegros. En el
resto de relaciones familiares es general el uso de “T0” (Alvarez, 2005).

Alvarez plantea que entre las generaciones mas jovenes se viene desarrollando
hace ya afios una tendencia a extender el uso de estos pronombres aln en contextos donde
la tradicional cortesia verbal del espafiol hace sistematico el empleo de formas de mayor
respeto (relacion empresario/solicitante de empleo, profesor/alumno, autoridad
publica/ciudadano, entre personas de distinta edad). Ese mismo uso se va generalizando
también entre personas afines profesionalmente y entre las que no existe diferencia

notable de edad, de categoria o posicién (Ibid.).

2.5.4 El tratamiento pronominal en el espafiol peninsular: el uso de Usted

“Usted ” es la forma pronominal con la que nos dirigimos a nuestro oyente cuando por
razones de cortesia no es posible “T0” o alguna otra forma de tratamiento especial. Esta
forma concuerda con el verbo en tercera persona gramatical. Ahora bien, frente a la
igualdad del tuteo, el uso de “Usted” se asocia al respeto formal y a la falta de confianza
entre los interlocutores. Su empleo es tanto mayor cuanto mas distante y mas jerarquizada
es la relacion entre ellos. En el coloquio es compatible con la designacion del interlocutor
mediante su nombre o apellido, a los que con frecuencia preceden las expresiones
don/dofia y sefior (Alvarez, 2005). Si al dirigirnos a un grupo de personas, al menos una
de ellas requiere el tratamiento de “Usted”, deberemos hacer extendible ese mismo

tratamiento a los demas miembros del grupo.

2.5.5 El uso del vos y el usted en la actualidad

En la actualidad, el uso que se le da al “Vos” y al “Usted” se ha invertido, ya que en la
actualidad el “Vos” se usa para referirse a personas con un mayor grado de familiaridad y
confianza; mientras que el “Usted” es utilizado como una forma de mostrar respeto o para

dirigirse a personas desconocidas, 0 a personas de alto estatus social.
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2.5.6 El voseo en El Salvador

El Salvador, igual que los demas paises centroamericanos, es una nacion eminentemente
voseante; es decir, que se prefiere el empleo del pronombre “Vos” (y las formas verbales
correspondientes) frente al “TU”, que aparece como Unico ocupante del paradigma
pronominal de segunda persona singular en los manuales de gramatica. A diferencia de
algunos otros dialectos centroamericanos, el habla salvadorefia presenta un sistema
pronominal que da cabida a los tres pronombres singulares del castellano: “Tu”, “Vos” y
“Usted” (Lipski, 2006).

Los pronombres personales en El Salvador son mas matizados, pues, ademas de la
dicotomia “Vos-Usted”, existen casos de tuteo interno; es decir, entre interlocutores
salvadorefios sin pretensiones extranjerizantes. Ademas, sostiene que algunos
salvadorefios aceptan el empleo ocasional de “TU” como variante intermedia, que
significa amistad, pero sin el grado de confianza que requiere el voseo. Este trato
tridimensional se encuentra sobre todo entre los individuos de mayor preparacion escolar;
sin embargo, se puede afirmar que el uso esporadico de “TU” no es tan ajeno a las normas
salvadorefias como el mismo pronombre en territorio nicaragiiense (Baumel-Schreffler,
1989).

El Salvador no constituye excepcién en lo referente al voseo popular. De hecho, el
voseo esta alli enormemente extendido en la conversacion familiar. En las clases altas se
usa ocasionalmente "de una manera velada,” si bien el uso social educado se impone el
“Tu” (Kany, 1969). Asi también, él observa la alternancia de formas propias de “Tu” y
“Vos” en el habla salvadorefia popular. Por otra parte, Pdez Urdaneta (1981) sostiene que
en comparacion con Guatemala, Nicaragua y Costa Rica, El Salvador y Honduras
presentan cierto tuteo verbal que sin ser intenso no deja de ser algo evidente. En el trato
familiar, el uso del “Vos” es "universal”. Es decir, el voseo es intenso en cada una de las

clases sociales salvadorenfias.

2. 6 Estrategias discursivas
El discurso es la emision coherente de unidades linglisticas en una situacion social

determinada. Se manifiesta de forma oral o escrita y tiene como objetivo informar,

persuadir, explicar, entre otros. Cada tipo de discurso tiene sus propias caracteristicas.
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Siendo asi, Van Dijk (2005) sefiala que no existe una tipologia sistematica y explicita del
discurso; sin embargo, considera que una clasificacion debe basarse en un conocimiento
tanto de las estructuras como de las funciones de éste. Asi se puede hablar de tipos de
discurso: persuasivos, narrativos y legales. Los primeros incluirian una variedad de tipos

tan diversos como conversaciones cotidianas, propaganda, anuncios y discursos publicos.

La produccion de estos discursos se da mediante la emisién de una serie de
estrategias que el hablante utiliza de manera consciente para lograr el objetivo con el cual
es emitido. Las estrategias discursivas son conocidas también como estrategias
comunicativas, textuales o retdricas, las cuales estan referidas a los usos intencionales de
procedimientos encaminados a conseguir los objetivos comunicativos que se propone el
hablante (Castella Lidon, Comelle, Cros, & Vila, 2007). Al estudiar las estrategias se
puede notar que cada disciplina utiliza su propia terminologia y establece también sus
propias clasificaciones. Las estrategias discursivas, al ser recursos linglisticos propios de
cada ciencia, se vuelven innumerables, razén por la cual es casi imposible clasificarlas de
manera general, lo que implica que cada ciencia puede seleccionarlas de acuerdo a los

criterios que posee.

Es necesario mencionar algunas de las estrategias discursivas propuestas por
autores que se enmarcan en la disciplina pragmatica. La namero uno se refiere al uso de
la forma de tratamiento pronominal “Usted”, esta es una estrategia de cortesia verbal que
esta orientada a significados corteses y respetuosos (Blas Arroyo, 1994). De igual manera,
otras estrategias propuestas por Vidal (1994) son la interrogacion y la peticiéon. La
primera, es un intercambio verbal entre la enunciacién de una pregunta y la consiguiente
expectativa de una respuesta. Mientras que la peticidn se refiere a un tipo de accién donde

el hablante intenta que el destinatario actde de alguna manera.

El agradecimiento, la promesa y la invitacion son estrategias discursivas
propuestas por Haverkate (1987). El agradecimiento tiene como finalidad denotar una
emocion positiva del hablante hacia el oyente. En cuanto a la promesa y la invitacion
sefiala que son conceptos que se enmarcan dentro los actos comisivos y su objeto
comunicativo puede definirse como la expresion de la intencidn del hablante de realizar

en beneficio del oyente la accion descrita por el contenido proposicional.
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Los marcadores conversacionales y la despedida son estrategias que también se
incluyen en el &rea pragmaética, con respecto a ellas, Ibarra Murillo (2008) plantea que los
marcadores conversacionales son una estrategia de cortesia verbal que sefialan la
continuidad de la relacion establecida entre los interlocutores, guiando la interpretacion
del discurso que se transmite y la despedida sirve para cerrar cualquier tipo de

conversacion.

Otra estrategia discursiva es la sugerencia. Koike (1998) es una autora que ha
estudiado a profundidad este concepto, manifiesta que no es posible dar una definicion
concreta y precisa de é€l, sin embargo plantea algunos condicionantes que pueden
intervenir para formar un concepto de sugerencia, entre ellos: “grado de intimidad y la
buena voluntad entre hablantes, el estado animico del oyente, la actitud del oyente
respecto a un tema en particular, las caracteristicas culturales y sus estilos individuales de

discurso.

El cumplido es una estrategia empatica que se enmarca dentro de los actos
expresivos de Haverkate. Ademas es una estrategia de cortesia eficaz para introducir un
acto de habla en el que el hablante pretende mantener una buena relacion con el
interlocutor (Haverkate, 1994). Por otro lado, los diminutivos también funcionan como
estrategias discursivas, segun LOpez Quero (2013) son estrategias atenuadoras
indispensables para modular la fuerza ilocutiva pragmatica de una expresion, con la cual

el hablante quiere influir en el comportamiento del otro.

Finalmente, se encuentran tres estrategias mas, estas son: descripciones,
argumentaciones y contra argumentaciones. Garcia Molina (2012) manifiesta que la
descripcion es una estrategia discursiva que se caracteriza por desglosar rasgos de
personas, animales o cosas. Con respecto a la argumentacion y la contraargumentacion,
Herrera Cecilia (2006) sefiala que son estrategias discursivas que se utilizan en cualquier
tipo de discurso. La argumentacion se realiza siempre en funcion de ciertas estrategias
relacionadas con el tipo de argumentos empleados para justificar la conclusion con la tesis
que se pretende compartir con el destinatario. El sujeto que argumenta parte de las
situaciones de la comunicacién y para apoyar Su razonamiento a su actividad de

persuasion y de seduccion, tiene que tener en cuenta los conocimientos, la mentalidad y
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los valores del publico al que se dirige. En cambio la contraargumentacion consiste en ir

refutando los argumentos del contrario para llegar a una tesis opuesta o diferente.

Calsamiglia Blancafort y Tusén Valls (1999) hablan de seis tipos de estrategias
discursivas utilizadas en los procesos educativos. La primera es la definicion que
corresponde a la delimitacion del problema o tema; la segunda, corresponde a ubicar el
tema dentro del conjunto de conocimientos; la tercera, es la reformulacion, que sirve para
expresar de una manera clara lo que estd formulado en términos abstractos. La cuarta,
corresponde a la ejemplificacion de la teoria a fin de aplicar la teoria a situaciones
concretas. La quinta, es la analogia, que es un procedimiento de aclaracion o ilustracion
que se construye a partir de poner en relacion un concepto o un conjunto de conceptos con
otros de distinto campo. La Gltima, es la citacién, la cual es un recurso en el que se
menciona, ya sea a una persona o a un texto especializado en determinado tema, porque la

fiabilidad y la autoridad se fundamentan en las voces de los expertos.

Las estrategias discursivas en investigaciones de campo estan agrupadas de
acuerdo a la intenciébn comunicativa. Dentro del discurso religioso las estrategias
discursivas son utilizadas para persuadir y convencer sobre la existencia, adoracion y
entrega completa a un ser divino. Martinez Pinto y Michilena Vanega (2012), en su tesis
de grado denominada “Analisis de las estrategias discursivas en el discurso religioso de la
iglesia Mision Boston”, agrupan las estrategias discursivas en tres categorias:
argumentativas, retéricas e ideoldgicas. Dentro de la categoria argumentativa se
encuentran los argumentos de autoridad, las ilustraciones y ejemplos, el simbolismo y la
narracion. En la categoria retdrica se incluyen las analogias, las metaforas, las
reiteraciones y el simil. En las estrategias ideoldgicas se encuentran la atenuacién, las

formas de tratamiento y la fuerza ilocutiva.

Las estrategias discursivas en el area periodistica, segun Casado Velarde (2008),
en su articulo “Algunas estrategias discursivas en el lenguaje de hoy”, son las siguientes:
el entrecomillado, la negacién polémica, la ironia, la interrogacion retorica, los
eufemismos, los marcadores discursivos de polifonia: al parecer, segin parece, por lo

visto, dizque y el discurso repetido.
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Una de las clasificaciones sobre estrategias discursivas en el area de venta, que se
relaciona con la presente investigacion, es la que propone Sayas Cardozo (2015) en su
trabajo de grado denominado “El discurso de los vendedores informales en la avenida
Venezuela del centro histérico de Cartagena de Indias”. Las estrategias con las que
analizo el corpus discursivo fueron las siguientes: frases apelativas, el cumplido, el
saludo, el precio como estrategia de venta, las cualidades del producto, el regalo como
estrategia de venta, la personificacion de los productos, la rima, la amenaza como

estrategia de venta, estrategias con referencia al pasado y al futuro y la insistencia.

Como se ha descrito anteriormente, las estrategias discursivas varian segin cada
disciplina, es por ello que esta investigacion pretende realizar una clasificacion de
estrategias discursivas a fin de identificar los valores que adquieren ciertas expresiones en
el area de venta. Para ello, se tomaran en cuenta tres elementos de la pragmatica: actos de
habla, cortesia verbal y formas de tratamiento pronominal. La investigacion “El discurso
de los vendedores informales en la avenida Venezuela del centro histérico de Cartagena
de Indias” de Sayas Cardozo (2015) es una investigacion similar a la que se pretende
realizar, es por ello que sera tomada como referencia y modelo para la clasificacion de las

estrategias linglisticas que se encontraran al recopilar las muestras linglisticas.

2. 7 La Sociolinguistica

La sociolinguistica es una disciplina relativamente nueva. EI término aparecié por primera
vez en 1952 en un articulo publicado en el Southerm Speech Journal; en él se define la
sociolinglistica como la disciplina que estudia las relaciones entre lengua y sociedad,
concepto que posteriormente se modifico para concebirla como la ciencia que estudia la
relacion entre lengua y contexto sociocultural. En 1994, W. Bright retine en los Angeles a
doce especialistas para examinar en detalle los objetivos de la disciplina, simposio en el
que se configura esta ciencia con los trabajos presentados en la Sociolinguistic
Conference. Comienza, entonces, sobre todo en Estados unidos, un continuo trabajo de
investigacion entre especialistas, tendiente a la consolidacion de la nueva ciencia (Arieza

Londofio, Cisneros Estupifian, & Tabares ldarraga, 2012).

La sociolingtistica es una disciplina que abarca una gama amplisima de intereses

relacionados con el estudio de una 0 mas lenguas en su entorno social. En sentido amplio
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se puede definir la sociolinguistica como el estudio de aquellos fenémenos linguisticos
que tienen relacion con factores de tipo social. Estos factores sociales incluyen: los
diferentes sistemas de organizacion politica, econémica, social y geografica de una
sociedad; factores individuales, que tienen repercusiones sobre la organizacion social en
general, como la edad, la raza, el sexo y el nivel de instruccion; aspectos histéricos y

étnico-culturales y la situacion inmediata que rodea la interaccion (Silva Corvalén, 2001).

Esta se caracteriza por su enfoque sincronico, la cual se da en un momento
determinado de la historia de la lengua. Se explica frecuentemente como consecuencia de
procesos de desarrollo o evolucion histdrica. El objeto de estudio de esta disciplina es el

“habla viva” en su contexto social real (oral o escrito).

El paradigma metodologico que se identifica facilmente con estudios
sociolinglisticos es aquel cuyo objetivo es la descripcion y explicacion de ciertas
variables caracteristicas de una comunidad. Los pasos generales que se siguen en un
analisis sociolingliistico son: observacion de la comunidad, seleccion de los hablantes,
recogida de los datos, andlisis de los datos, interpretacion de los resultados de los andlisis
(Ibid.).

La sociolinguistica se dedica a estudiar sistemas sociolinguisticos en su contexto
social. Esta orientacién tiene distintos enfoques: las relaciones entre lengua y sociedad,
los usos de la lengua en la sociedad, la lengua en los contextos socioculturales, la lengua y
las redes sociales. Por tanto, los objetivos centrales de la sociolinguistica son identificar
los procesos de cambios linglisticos en marcha y, establecer las fronteras sociales de

ciertos patrones linglisticos (Ramirez, 1996).

El estudio de los cambios linguisticos da impulso a lo que se conoce como teoria
de la variacion, la cual plantea que la variacion linguistica no es aleatoria sino que esta
condicionada tanto por factores internos al sistema de la lengua como por factores
externos a ella. Al hablar de variacion linglistica, debemos saber que nos referimos al uso
de la lengua condicionada por factores de tipo geogréafico, sociocultural, contextual o

histdrico (Silva Corvalan, 2001).

La variacion linguistica esta dividida en tres tipos: diacronica o histérica, diatopica

0 geografica y diastratica o social. La primera tiene que ver con el tiempo; la segunda, con
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los lugares y la tercera, con los grupos sociales. Al hablar de variacion diacrénica o
historica debemos tener en cuenta que la variacion es un fendbmeno que sobrepasa los
limites del individuo y que lleva al cambio linglistico. El cambio lingistico se refiere al
proceso de modificacion y transformacion que experimentan las lenguas a lo largo del
tiempo. Ahora bien, en cuanto al segundo tipo, la variacién geografica, aparece cuando
una lengua puede ser por ejemplo pronunciada de otro modo o tener un léxico diferente en
diferentes puntos del territorio y la tercera, la variacion diastratica, pone en evidencia los

usos sociales diferentes de una lengua (Alvarez Gonzéalez, 2006).

2.7.1 Relacidn entre sociolinglistica y pragmatica

En el origen de la pragmatica se encuentran las teorias y métodos de la filosofia. Pero el
estudio de significados producidos en el uso del lenguaje exige el estudio del uso mismo:
el lenguaje en contexto. Uno de los planos del contexto, el mas externo, esta conformado
por la estructura y caracteristicas de la comunidad linguistica donde se producen los
fendmenos que quieren estudiar las formulas de tratamiento en espafiol, es un tema de
pragmatica casi por excelencia, ya que las formas estan codificadas en la gramética pero
dependen solo del uso. Sin embargo, este es también tema de la sociolinglistica, pues
puede estudiarse la relacion entre férmulas de tratamiento y estructuras de poder, clases

sociales, entre otros (Reyes, 1994).

Es de mencionar que el campo de trabajo de ambas disciplinas es la conversacion,
esto es, el objeto predilecto de estudios sociolinguisticos en los Gltimos afios. Todos los
fendmenos que estudia la pragmatica (actos de habla, presuposicidn, implicaturas, deixis,
formas de tratamiento, entre otros) se realizan con la conversacion y estan regulados por
los principios que empleamos cuando conversamos. La sociolinguistica estudia los
fendmenos linguisticos y factores de tipo social; mientras que la pragmatica evoluciona
hacia técnicas de investigacién mas empiricas y se aproxima, asi, a la sociolinglistica, que

utiliza materiales tomados de situaciones de comunicacion reales (Ibid.).

2.8 Definicion de términos claves
Los téerminos que se definiran en este apartado pretenden contextualizar al lector. Algunos

se han elaborado a partir de las definiciones de autores que abordan dichos términos; otros
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seran de elaboracion propia, es decir, se definiran segin como se entenderan en la

investigacion, ya que en otras investigaciones se podrian entender de forma diferente.

Acto comunicativo: es la accion mediante el cual el emisor produce un enunciado con
sentido, dirigido a un receptor por medio de un codigo y en un contexto determinado
(Olano Arias, 2013).

Asimetria: se refiere al trato desigual entre los hablantes; es decir, el emisor utiliza una

forma de tratamiento pronominal y el receptor utiliza una diferente.

Comunidad linguistica: es un grupo de personas que conforma una sociedad en la que se

comparte una misma lengua (Yéanez Cossio, 2007).

Discurso: en una acepcion amplia, el discurso es una practica social, un suceso de
comunicacion a través del cual las personas utilizan el lenguaje para transmitir ideas o
creencias, estableciendo una interaccion verbal. Desde un sentido estructural, es una
secuencia légica de oraciones en cuyo estudio se toman en consideracion distintos niveles

de anélisis (léxico, gramatical, fonoldgico, etc.) (Lépez C. , 2010).

Enunciado: es la unidad minima de comunicacion. Puede estar constituida por una

palabra o una secuencia de palabras (Gonzalez Calvo, 2006).

Estrategias discursivas: se refiere a los distintos medios de los que se vale el hablante al
emitir un acto comunicativo con el fin de captar la atencion de los oyentes. Es la forma o
modo en que se dicen las cosas, de acuerdo al proposito que busca el hablante (Castella
Lidon, Comelle, Cros, & Vila, 2007).

Macroacto de habla: es un acto de habla que resulta de la realizacion de una secuencia
de actos de habla linealmente conectados (Van Dijk, 2005).

Mercado: hace referencia al lugar donde se establece un conjunto de vendedores que
ofrecen diversos productos a todo aquel que los visita con la intencion de realizar sus

compras.

Potencial comprador: se refiere a la persona que visita el mercado con el fin de obtener

un determinado producto.
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Proceso de mercadeo: al hablar de mercadeo se refiere al proceso de mercar (vender-
comprar). El proceso de mercadeo se define como el conjunto de acciones realizadas por
los vendedores en el mercado, con el fin de ofrecer su producto a los posibles

compradores; es decir, es la puesta en accion del oficio de vendedor.

Simetria: en la presente investigacion se refiere al hecho de que ambos hablantes dan y

reciben la misma forma de tratamiento pronominal.

Vendedor formal: se designara “vendedor formal” a aquel que tiene un local legalmente

asignado por la alcaldia para la venta de su producto.

Vendedor informal: se denominara “vendedor informal” a aquel que no tiene un local
legalmente asignado por la alcaldia para la comercializacion de sus productos; es decir,

anda deambulando por la calle ofreciendo su producto a todos los posibles compradores.

Vendedor: persona dedicada a la venta de un producto determinado. En esta
investigacion el término vendedor seré utilizado para referirnos a la persona que se dedica

a la venta de verduras y a la venta de ropa.
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CAPITULO I11: MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se describe la metodologia que se utilizo para llevar a cabo la
investigacion. Posteriormente, se describe el método y las técnicas que se ocuparon para
la recoleccion de datos, los instrumentos utilizados, el universo que abarcé el estudio, la
muestra de hablantes sobre la que se baso el estudio; asi como el proceso de recoleccion

de datos.

3.1 Enfoque de la investigacion

La investigacion denominada “Andlisis pragmatico de las estrategias discursivas
utilizadas por los vendedores de la zona occidental de El Salvador” se realizoé en los
municipios de Santa Ana, de Ahuachapan y de Nahuizalco. Las areas de venta que se

tomaron para el estudio fueron: area de ropa y area de verduras.

Dicha investigacion adopté un enfoque de naturaleza cualitativa. La investigacion
cualitativa busca estudiar, describir e interpretar las caracteristicas y cualidades de un
fendmeno determinado (Rodriguez Gomez, Gil Flores, & Garcia Jiménez, 1996). Esta
investigacion describe el funcionamiento y uso que los vendedores hacen del lenguaje
para atraer a los compradores y vender el producto que ofrecen. Para llevar a cabo esta
investigacién, fue de suma importancia un acercamiento con el objeto de estudio, para
ello se realizaron visitas a los mercados, esto con el prop6sito de observar todos aquellos
aspectos que aportaran informacién que se considerara de importancia para el estudio.
Ademas, se interactu6 directamente con los vendedores; es decir, se conversd de manera
natural con ellos, por ejemplo se pregunto sobre los precios y se compraron algunos de
sus productos, de modo que, sin ellos darse cuenta, aportaron las muestras linguisticas

necesarias para el estudio.

En la misma linea, los autores sefialan que dentro de la investigacién cualitativa,

existen diversas técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos. Algunos de estos
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son: la entrevista, el analisis documental, el autorreportaje, observaciones, guias de
entrevista, notas de campo, fotografias, guias de observacidon, grabaciones,
transcripciones, entre otras. Para la recoleccion de los datos se aplic una entrevista a seis
vendedores, dos de cada municipio: uno de ropa y uno de verduras. La entrevista esta
compuesta por once items. EIl uno y el dos estan referidos a las estrategias que utilizan los
vendedores para atraer a los posibles compradores. La tres, la cuatro, la cinco y la seis
buscan identificar elementos de la cortesia verbal. La siete, la ocho y la nueve pretenden
registrar cuales son las formas de tratamiento pronominal que los vendedores utilizan en
el proceso de comercializacion. La diez esta referida a conocer cual es la estrategia
discursiva que mas funciona para atraer a los compradores. Finalmente, la nimero once
esta orientada a identificar si los vendedores han utilizado el “Tu” en las conversaciones

que establecen con los compradores.

3.2 Tipo de investigacién
La investigacion que se llevd a cabo es de tipo descriptiva- explicativa y estd enmarcada

en la pragmatica. La investigacion descriptiva es aquella que describe situaciones y
eventos, es decir cdmo son y como se comportan determinados fenémenos (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 1998, p. 63); mientras que la explicativa
explica por qué ocurre un fenébmeno y en qué condiciones se da éste, 0 por qué dos 0 mas
variables estan relacionadas (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,
1998, pag. 67)

Retomando los conceptos anteriores, se dira que esta investigacion es descriptiva
porque realiza descripciones exactas de como funcionan las estrategias discursivas
utilizadas en el proceso de mercadeo de los vendedores del area de ropa y los del area de
verduras; asi como también detalla algunos aspectos propios de cada vendedor como por
ejemplo: rasgos fisicos, género, tipo de puesto (formal o informal), entre otras, esto con el
fin de verificar las similitudes y diferencias en los discursos generados a partir del género

y las caracteristicas discursivas que se producen en el uso del lenguaje.

Ademas, es explicativa porque después de obtenidas las muestras linguisticas se
procedio a realizar un andlisis de cada de ellas, esto se llevo acabo atendiendo a los

elementos pragmaticos seleccionados: actos de habla, cortesia verbal y formas de
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tratamiento. Finalmente, se planteo la presencia de dichos elementos, y se explicd como

estos ayudan al vendedor a convencer a los compradores de que adquieran los productos.

3.3 Poblacion

La poblacion, segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (1998), es
el conjunto total de individuos a estudiar. Para seleccionar la poblacion de esta
investigacion se tomo en cuenta el criterio de area de ventas. Las areas de venta que se
seleccionaron fueron dos: area de ropa y area de verduras, esto significa, que la poblacion
correspondiente a esta investigacion estuvo conformada por la totalidad de vendedores del
area de ropa y del area de verduras en los mercados de Santa Ana, Ahuachapan y

Nahuizalco.

3.4 Muestra
La muestra, para Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (1998), es un

subgrupo de la poblacién; es decir, de la totalidad de la poblacion se sacd una parte
representativa que cumplié con ciertos criterios requeridos. El primer criterio fue que los
vendedores gozaran de sus buenas facultades mentales. El segundo, que laboraran en el
mercado, sin importar que fueran originarios o llegaran de otros lugares. El tercero
consistio en dividir los individuos seglin el género: masculino o femenino. El cuarto
criterio fue el tipo de producto que comercializaban: ropa o verduras. El quinto criterio
fue la formalidad del negocio: formales o informales. Todos los sujetos que aportaron la
muestra tenian la caracteristica de ser mayores de 16 afios. La primera generacién esta

conformada por sujetos de 16 a 35 afios y la segunda por sujetos de 35 afios 0 mas.

En el caso de esta investigacion, la muestra fue de ocho personas por cada
municipio, haciendo un total de veinticuatro sujetos, muestra con la que se trabajo el
estudio. En cada municipio se dividid los ocho sujetos en estudio de la siguiente manera:
cuatro del area de ropa y cuatro del area de verduras. Los del area de ropa se
subdividieron en: un vendedor formal masculino y un vendedor formal femenino; un
vendedor informal masculino y un vendedor informal femenino. Los del area de verduras

se subdividieron de la misma manera.
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3.5 Tipo de muestra
El tipo de muestra que adoptd la investigacion que se llevo a cabo fue la muestra no

probabilistica, ya que no todos los vendedores tuvieron la oportunidad de ser
seleccionados como objeto de estudio. Para obtener la muestra se tomo en cuenta ciertos
criterios que el informante debia poseer: en primer lugar, fueron seleccionados
Unicamente los vendedores de ropa y de verduras. Estos se dividieron proporcionalmente
por género y por el tipo de comercio, formal o informal. Los sujetos partes de la
investigacién eran mayores de 16 afios y se dividieron en dos grupos. La primera
generacion esta conformada por sujetos de 16 a 35 afios; y la segunda por sujetos de 35

afos o0 mas.

3.6 Técnicas de investigacion
Las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas o maneras de obtener la

informacion. En esta investigacion se hizo uso de las siguientes técnicas: la observacion,

la entrevista y la grabacion.

3.6.1 Observacion
El tipo de observacion que se llevé a cabo es la observacion participante, la cual es una

técnica de recogida de informacion que consiste en observar y a la vez participar en las
actividades del grupo que se esta investigando (Quecedo Lecanda & Castafio Garrido,
2002). Para llevar a cabo esta técnica se realizaron dos visitas a cada mercado, con el
objetivo de interactuar con los vendedores de ropa y verduras, lo que permitidé observar
las estrategias discursivas que utilizaban los vendedores para atraer a los compradores,

obteniendo asi, la informacién necesaria para la investigacion.

3.6.2 La entrevista
Segln Quecedo Lecana y Castafio Garrido (2002), la comunicacion establecida entre el

investigador y el sujeto de estudio a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes
planteadas sobre el problema propuesto. Se formul6 una guia de entrevista, la cual
permitio obtener informacion basica sobre las categorias de actos de habla, cortesia verbal
y formas de tratamiento. Esta se le aplico a los vendedores de los mercados,
especificamente a los del area de ropa y a los del area de verduras. El tipo de entrevista
que se utilizo6 fue la entrevista estructurada, en este caso se hicieron las mismas preguntas

con la misma formulacion y orden.
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Las entrevistas que se aplicaron fueron seis en total. De éstas, se aplicaron dos en
cada uno de los mercados seleccionados: una a los vendedores de ropa y otra a los

vendedores de verduras.

3.7 Instrumentos de investigacion

El desarrollo de las técnicas de investigacion implica disponer de una serie de
instrumentos para la recoleccion de la informacion y de diversos instrumentos para medir
las categorias o aspectos del objeto de estudio. En este sentido, se puede utilizar uno o
varios instrumentos. Para la construccion y aplicacion de los instrumentos dependera de
los alcances que tenga la investigacion. Cada técnica tiene sus instrumentos especificos,
en el caso de la entrevista es el protocolo de entrevista y la grabadora (Rodriguez Gomez,
Gil Flores, & Garcia Jiménez, 1996).

3.7.1 Protocolo de entrevista

El protocolo de entrevista es un documento escrito en el cual el investigador plantea las
preguntas que desea realizar al investigado, de igual manera plantea los temas y
argumentos con los cuales guiara al entrevistado para que toquen todos los temas de
interés, al mismo tiempo se asegura que la informacion sea lo mas relevante posible
(Hernandez Hernandez, 2009). Este instrumento fue de importancia en la investigacion,

ya que con él se obtuvo y se conocieron diversos aspectos linguisticos de los vendedores.

3.7.2 Grabadora

La grabadora de voz es un dispositivo tecnoldgico que en nuestra investigacion sirvio para
grabar los discursos de los vendedores de las areas de ropa y de verduras de los mercados
publicos de la zona occidental de El Salvador: Santa Ana, Ahuachapan y Nahuizalco. El
nimero de grabaciones que se realizaron fue igual al nimero de la muestra seleccionada,
las cuales son veinticuatro. Estas se efectuaron de forma espontanea a cada uno de los
vendedores. Posteriormente dichas grabaciones fueron transcritas, de modo que se pudo
identificar la presencia de actos de habla, cortesia verbal y formas de tratamiento en los
discursos emitidos por los vendedores. Dicho instrumento fue trascendental en esta
investigacion, pues con él se logré conocer a fondo las estrategias de las que se valen los

vendedores para mercadear sus productos.
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CAPITULO IV: ANALISIS Y EXPOSICION DE LOS
HALLAZGOS

Las estrategias discursivas en el contexto de venta suponen la planificacion de acciones
discursivas por parte del vendedor para que el cliente realice la accion de adquirir los
productos; es decir, el vendedor utiliza actos de habla que tienen un significado lingiistico

en un contexto social determinado (Sayas Cardozo, 2015).

Las estrategias discursivas que usaron los vendedores responden a un interés
economico. De modo que, los intercambios discursivos y el tipo de interaccion que se
genera entre los participantes estd determinado por expresiones linguisticas y no
linglisticas, que tienen como proposito lograr un intercambio de tipo comercial. Para
articular dichas expresiones ellos establecen dialogos con los posibles compradores,
anuncian el producto, dan el precio, los atraen hacia su negocio, buscan palabras para
persuadirlos y convencerlos, generando asi un plano empético que permite que éstos

adquieran los productos.

La pregunta nimero uno estaba orientada a identificar estrategias discursivas
utilizadas por los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador. La
pregunta se formuldé de la siguiente manera: ¢Cuales son las estrategias discursivas
utilizadas por los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El

Salvador para atraer a los potenciales compradores?

A fin de dar respuesta a dicha pregunta se llevo a cabo una serie de procedimientos
que permitieron identificar las estrategias discursivas y posteriormente clasificarlas de

acuerdo a los elementos pragmaticos anteriormente seleccionados.

El primer procedimiento que se realiz6 fue la seleccion del campo de estudio,
eligiendo tres mercados de la zona occidental de El Salvador: mercado central de Santa
Ana, mercado de Ahuachapan y mercado de Nahuizalco. El segundo, consistié en la

seleccion de la poblacion y extraccion de la muestra. Para ello, se eligieron dos areas de
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venta: ropa y verduras. Con respecto a la muestra se tomo un total de veinticuatro

vendedores, divididos proporcionalmente segun el género: masculinos o femeninos.

El tercer procedimiento estuvo en correspondencia con la recoleccion de las
muestras linguisticas. Se visitaron los mercados a fin de recolectar la informacion e
interactuar de manera natural con los vendedores. Finalmente, se grabaron las
conversaciones realizadas durante el proceso de compra-venta y posteriormente fueron
transcritas, lo que permitié obtener un corpus lingiistico en donde se clasificaron las
estrategias discursivas. Entre las estrategias analizadas estan: uso de “Usted” como
tratamiento cortés; afirmaciones; interrogaciones; agradecimientos; expresiones con el
marcador conversacional “Mire”; sugerencias; cumplidos; diminutivos; descripciones;
despedidas; promesas; argumentaciones; invitaciones; peticiones y

contraargu mentaciones.

Las estrategias se han ordenado en forma descendente a partir de la intensidad de
uso por los vendedores. Por ello el orden en que se presentan las tablas estan dispuestas en

forma descendente en razén del uso.

Las tablas que se presentan a continuacion contienen las estrategias discursivas
que utilizan los vendedores de ropa y verduras. Los elementos que contiene dicha tabla
son: tipo de producto, tipo de vendedor, género y los municipios en estudio. En las
casillas correspondientes a los municipios se encuentran los diversos ejemplos obtenidos
sobre las estrategias utilizadas por los vendedores. El anélisis de cada una de las
estrategias se hace por separado a fin de identificar las similitudes y diferencias entre los

elementos analizados.

La tabla nimero uno que se presenta a continuacién refleja los datos de la
estrategia discursiva que mas utilizaron los vendedores de ropa y verduras a fin de

comercializar sus productos.

Tabla 1. El uso del Usted como estrategia discursiva

El uso del Usted como tratamiento cortés

Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapadn  Nahuizalco
producto vendedor
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Ropa Formal Masculino  “Si quiere “Esa es “Ahi las puede ver,

talleselo ahi”. alicrada, esa le ahi hay negritas por
gueda a si quieren negritas”.
usted”.

Ropa Informal Masculino  “Allive, alli  “Tengo aside “Si, le queda es que
me estas,noséde se acopla a su
encuentra”. que estilo cuerpo”.

quiere”.

Ropa Formal Femenino “A pues “Eseatresse  “Fijese que
pongase la lo puedo solamente de ese.
blanca, ya poner”. De ahi el que le
gue es para pudiera quedar mi
andar en la amor es este de
casa”. asi”.

Ropa Informal Femenino “Es que vea “Mire el “Para tres meses le
la diferencia, negrito”. gueda el rojito, ya
esta fibra no va a ver ya se lo
es igual que voy a ensefiar”.
esta”.

Verduras Formal Masculino  “Pero grande, “Cincuentale  “A dodlar me sale y
ta grande, voy a poner”. el transporte y la
mire”. entrada aqui para

abajo, fijese”.

Verduras Informal Masculino  “Seis por “También le “;Cuanto quiere?”
cincuenta le Ilevamos
voy a poner”’.  aguacate”.

Verduras Formal Femenino “Yasabena  “;Va, quiere “Si, son coras pero
donde les doy verlos?” Si lleva los
precio”. cincuenta se lo voy

a poner asi como
esta los tres
puiiitos”.

Verduras Informal Femenino “Vaya, esase “Vengaaver”. “Pepinos, son
la puedo coritas ¢le  doy,
poner en coras?”
setenticinco”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

El uso del “Usted”como forma de tratamiento pronominal constituye una
estrategia discursiva en tanto que su uso pretende crear un ambiente amable y respetuoso,
esto con el objetivo de convencer a los compradores que adquieran los productos. El
100% de los vendedores de la zona occidental de El Salvador utilizé dicha estrategia en

las conversaciones que establecieron con los compradores.
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La segunda estrategia utilizada por los vendedores de ropa y verduras de la zona

occidental de El Salvador son las afirmaciones. A continuacion se presenta la tabla con

algunas de las muestras obtenidas de los vendedores.

Tabla 2. Afirmaciones como estrategias discursivas

Afirmaciones

Tipo de
producto
Ropa

Ropa

Ropa

Ropa

Verduras

Verduras

Verduras

Verduras

Tipo de

vendedor

Formal

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Género

Masculino

Masculino

Femenino

Femenino

Masculino

Masculino

Femenino

Femenino

Santa Ana
“Sl’”,

“A dos
dolares la

alicrada, a
dos délares la

camisa. A dos
dolares la
blusa, a dos
délares la
blusa, le
gueda

madre”.

“Esta cuesta
tres délares.
A tres
dolares”.
“Claro, si le
gueda.
Claro que le
sube.

Si le sube”.
“Estas son
tres libras”.

“A dos
coras”.

“Esos a
cincuenta
centavos”.

“De esta, esta
bien
pesadita”.

Ahuachapan

“Esta asi le
queda, es asi
para

como
ustedes”.
“Tengo de a
cinco
dolares”.

“Tiene, pero
s poquito.
Solo para
levantar”.

“A dolar. Y a
dolar los
blumercitos”.

“Cincuenta le
VvOy a poner”.

“Quince

tomates por un

dolar”.
“Esaesdea

dolar o de tres

coras es”.

“Coras de
chiles, coras
amor, coras”.

Nahuizalco

“Hay mas colores si
gustan”.

“Blusas a dolar”.

“Si, esa es talla
unica”.

“Le llevo los
vestiditos,

trajecitos, vea”.

“Esta vale uno
treinta y cinco”.

“Dolares, veinte por
el dolar”.

“A cora los ayotes”.

“Coritas chula”.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Las afirmaciones es una de las estrategias discursivas que mas utilizaron los
vendedores de la zona occidental de El Salvador. Esta radica en afirmar y mostrar al
comprador de una forma concreta los productos que comercializa, esto con el proposito de
persuadir y llamar la atencién. En el area de verduras esta estrategia es utilizada para
mostrar precios Yy caracteristicas de los productos. En el area de ropa para describir

precios, estilos y cualidades.

La tabla anteriormente descrita muestra que algunos de los vendedores utilizan el
“pregén” como una forma de llamar la atencion de los posibles compradores, esto con el
fin de dar a conocer los precios de los productos. Se puede notar que en los tres
municipios: Santa Ana, Ahuachapan y Nahuizalco, el 100% de los vendedores tanto de
ropa como de verduras usan las afirmaciones como estrategias discursivas. Un dato
relevante, que se aprecia en este andlisis, es que los vendedores de verduras informales
femeninos de Ahuachapan y Nahuizalco, agregan como complemento una frase afectiva:

“amor”y “chula”, respectivamente.

La siguiente estrategia de mas uso corresponde a las interrogaciones. Esta se usa

con la finalidad de abrir el canal de comunicacion. La tabla tres contiene dicha estrategia.

Tabla 3. Las interrogaciones como estrategias discursivas

Interrogaciones

Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapéan Nahuizalco
producto  vendedor
Ropa Formal “;Paraquéedadlo  “;De cual “;Qué buscaban
Masculino queria?” buscaba?” princesas?”
Ropa Informal Masculino  “;Y ustedes? “;Le ponemos “;Y solo una se
(Otro dia, bebé?” esa?” va a llevar?”
Ropa Formal Femenino “;De cuales “¢Qué buscaba?”
queria?”
Ropa Informal Femenino “;Para qué edad
lo quiere?”
Verduras  Formal Masculino “;Va a llevar “1Solo eso, “;Quiere
papa?” algo mas pequefia?”
mama?”’
Verduras  Informal Masculino “;Limonesnovaa “;Delosmas  “;Quévaa
llevar?” grandes?” llevar?”
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Verduras  Formal Femenino  “;Qué mas? “tVaallevar “;Quévaa

¢Limones coras, moras? ;Vaa  llevar?”
pepinos, jalapefios,  llevar moras,

platanos, frijoles, va a llevar

guisquiles, ejotes?”

Pipianes? ¢Qué
mas, solo eso?”

Verduras  Informal Femenino “;Cuantas le doy?  “;Qué mas “Va a llevar
¢Sélo repollo mi amor? amor?”
amor? ¢Rabano,
¢Algo més, chicas?  berro?”
¢ Tomatitos,
cebollas?”

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

Las interrogaciones son estrategias discursivas que utilizan los vendedores de la
zona occidental de El Salvador con la finalidad de abrir el canal de conversacion, con el
fin de que el posible comprador se acerque a ver los productos. En otros casos ésta juega
una doble funcion, como pregunta y como cumplido, por ejemplo ¢Qué buscaban
princesas?, esto con el proposito de que el comprador se sienta en un ambiente agradable

y acceda a llevar el producto.

Los vendedores de ropa la utilizan para abrir el canal de conversacion mediante
frases como ¢ Qué buscaban? ¢De cudl buscaba? Para preguntar al comprador las edades
de la persona que usara la prenda, como en la expresion ¢ Para qué edad lo queria? En el
area de verduras, sirve a los vendedores para mostrar los demas productos gue se tienen a

la venta.

El municipio que mas utiliza esta estrategia es el de Nahuizalco, pues el 100%
hace uso de ella. Con respecto a Ahuachapan, el 87% hacen uso de ella. Mientras que

Santa Ana, es el que presenta menor uso con un 75% de los vendedores que la utilizan.

La tabla cuatro contiene el agradecimiento, que es una de las estrategias
discursivas que retomaron los vendedores para la comercializacion de los productos. El
agradecimiento es una estrategia discursiva que esta orientada a generar entre el vendedor

y el comprador una relacién afectiva que sirve para cerrar el proceso de mercadeo.
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Tabla 4. El agradecimiento como estrategia discursiva

Agradecimiento

Tipo de Tipo de Género  Santa Ana  Ahuachapéan Nahuizalco
producto vendedor
Ropa Formal Masculino “Gracias”. “Gracias”.
Ropa Informal ~ Masculino “Gracias”. “Gracias”.
Ropa Formal Femenino “Gracias”.
Ropa Informal  Femenino  “Gracias”. “Vaya, gracias”. “Gracias a
usted”.
Verduras Formal Masculino “Gracias, “QGracias
Mmama”. pues”.
Verduras Informal  Masculino  “Muchas “Gracias”.
gracias”.
Verduras Formal Femenino  “Gracias”. “Gracias, “Muchas
mama”. gracias”.
Verduras Informal  Femenino  “Muchas “Muchisimas “Gracias a
gracias”. gracias. usted”.
Gracias de
verdad”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

El agradecimiento es emitido por los vendedores cuando han vendido el producto
que comercializan. Dicha accién permite al vendedor cerrar el proceso de compra-venta
de manera cordial y amable, de modo que el comprador quede complacido por el buen

trato y a la vez deja abierta la posibilidad de que regrese a comprar de nuevo.

Las formas prototipicas que se encontraron en la investigacion son: “Gracias”,
“muchas gracias”y “muchisimas gracias”. La primera es emitida Gnicamente mediante
una expresion. La segunda incluye el adverbio de cantidad “muchas” que denota un
agradecimiento mas intenso que el primero. La tercera esta conformada por el adverbio

“muchisimas” que denota un agradecimiento en valor superlativo.

La tabla anterior muestra las formas de agradecimiento utilizadas por los
vendedores. ElI municipio en donde el agradecimiento es mas constante fue en
Nahuizalco, pues el 88% expresaron formas de agradecimiento. En Ahuachapan el 75% lo
utilizaron. Existe diferencia en los usos que hacen los vendedores de las areas de ropa y

verduras. En la primera, es utilizada con la forma prototipica “gracias” por ambos sexos.
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Y en la segunda dicha estrategia es usada solo por el sexo femenino. En el departamento
de Santa Ana fue donde menos se utiliza dicha estrategia, pues su uso solo aparecié en un
62% de los comerciantes. Llama la atencion que el 40% de los vendedores de ropa del
municipio de Santa Ana no utilicen dicha estrategia. En cambio, en el area de verduras
todos los vendedores la utilizan. Los vendedores agregan un cumplido después de la frase
prototipica (gracias, amor) y las vendedoras anteponiendo un adverbio de cantidad
(muchas gracias).

La tabla cinco muestra las expresiones con el marcador “Mire” como estrategias
discursivas. Su objetivo es llamar o atraer la atencion del interlocutor. A través de dicha
expresion el vendedor da relevancia a los productos que comercializa.

Tabla 5. Expresiones con el marcador “Mire” como estrategias
discursivas

Expresiones con el marcador conversacional “Mire”

Tipode  Tipode Género Santa Ana Ahuachapén Nahuizalco
producto vendedor

Ropa Formal Masculino “Igual, mire alli la que  “A también esta

le guste”. es manga larga

“Si, mire, ;Estdn bien = mire”.

esas?” “Este es otro
disefio mire ve”.

Ropa Informal Masculino  “Mire, mire “Mire ve, agarrela, “Si, las camisetas,
mire”. agarrela del gancho. mire estas.

Aqui esta la otra de Esta le cuesta
esa, mire”. cinco mire”.

Ropa Formal Femenino  “Estaestira “Mire, pero de este “Va, mire aqui
bastante solo son cuatro estd un rosado
mire, colores. que es del mismo
mire”. Y hay asi, mire mire, es de ese

muchacha”. mismo”.

Ropa Informal  Femenino  “Mire, “Mire el negrito. “Pero mire solo se
Ilevo en Mire, esta es de la que  le agarra del
talla, llevo  le dan a uno tirantito un
desdelag  cincuenta”. poquito”.
hasta la t”.

“Va mire”.

Verduras  Formal Masculino  “Mire, ta “Ay pero mire esta “Mire esta, esta
bien bonita.  fresquito y chelito”. vale uno treinta 'y
Pero cinco”.
grande, ta
grande,

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS

Pagina 72



mire”.

Verduras  Informal Masculino

Verduras  Formal Femenino “Mire, €s0s no se
pelan para cocerlos.
Esté fresquita, eso es
lo mejor mire”.

Verduras  Informal Femenino “Mire esta, “Coras amor, mire. “Si, mire este es
esta mas Mire como esta. grandote, mire
pesada la Cincuenta mire y coras como esta”.
primera”. todas esas mire”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

El “Mire” es un marcador conversacional del subtipo enfocadores de la alteridad
(Ibarra Murillo, 2008). Es una estrategia discursiva a la que recurre el vendedor para que
el comprador esté atento a lo que él dice. En el area de ropa funciona para mostrar la
variedad de estilos, colores, tallas y precios. Y en la de verduras para dar precios y

cualidades de los productos.

Es necesario mencionar que este marcador adopta diversas funciones: como
invitacion, como verbo y como sugerencia. En el primer caso, se emite dicha frase y se
muestra el producto. La finalidad es que los compradores se acerquen a verlo. En el
segundo, el vendedor muestra e indica al comprador que mire el producto. En el tercero,
el vendedor sugiere estilos, colores, tallas, caracteristicas y precios de los productos. Se
puede observar que estos marcadores aparecen en cualquier lugar, ya sea al principio, en

medio o al final de la conversacion.

La tabla muestra los diversos usos del marcador “Mire” utilizados por los
vendedores de la zona occidental de El Salvador. Se puede observar que ellos articulan
dos formas correspondientes a este marcador: “Mire” para tratar de usted y “Mird” para
tratar de vos. En las conversaciones emitidas por los vendedores, se visualiza que

utilizaron con mayor frecuencia el “Mire”; ya que solo una persona utilizé el “Mira”.

En el municipio de Ahuachapan fue donde tuvo un uso constante esta estrategia,

pues el 88% de los vendedores recurrieron a ella. En Nahuizalco el 75% de los
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vendedores la utilizaron. EI municipio de Santa Ana fue el que menos la us6, con un 63%

de vendedores que la emplearon.

La tabla seis contiene la sugerencia como estrategia discursiva que usan los

vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de ElI Salvador en el proceso de

mercadeo.
Tabla 6. La sugerencia como estrategia discursiva
Sugerencia
Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapéan Nahuizalco
producto vendedor
Ropa Formal Masculino  “Si quiere “Esa le queda a “Hay véalo
talleselo ahi”. usted”. preciosa hay
véalo”.
“Midasela encima
sin  compromiso
para que vea”.
Ropa Informal  Masculino  “Véala mi “Si quiere se la “O se pone un
reina”. puede medir”. top”’.
Ropa Formal Femenino  “A pues “Mire este”. “Véalos mi
pongase la amor”.
blanca, ya que “Midaselo
es para andar en o
o corazon’.
la casa”.
Ropa Informal  Femenino  “Hale ahi. “Que se lo mida “Pero mire solo se
“Mire hasta jejeje asi gnc!ma” Ig agarra del
» del pantalon jeje”. tirantito un
donde queda”. .
poquito, para que
“Es que, vea la a ella no se le
diferencia”. caiga mire asi,
este si le queda a
tres meses”’.
Verduras  Formal Masculino  “Vayaescojala  “Ahi puede ver, el “Mire esta”.
ahi mama”. que le guste”.
Verduras Informal  Masculino jAproveche la

oportunidad!
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Verduras  Formal Femenino “Mire esta”.

“Mire seno,

Verduras  Informal Femenino “Ahi vealaque  “Ahi mire cual le coras”

le guste”. guste”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

La sugerencia es una estrategia que los vendedores utilizan con los posibles
compradores para recomendarles algunos productos, o para hacer ver que estd de acuerdo
con lo que los compradores buscan. En este caso la funcion principal del vendedor es
ayudar a descubrir e intensificar esa necesidad o deseo a fin de convencerlo de la calidad

y de que adquiera el producto que comercializa.

Al analizar la tabla anterior, se pudo notar que los vendedores usan con mayor
frecuencia esta estrategia en el area de ropa, ellos sugieren a los compradores: nuevos
estilos, que se midan las prendas sin compromiso, ofrecen colores que van de acuerdo con
él o ella. En el area de verduras esta estrategia es menos usada y los vendedores la utilizan
para indicar la variedad de productos que tienen a la venta. Se puede apreciar el uso
constante de esta estrategia en los vendedores del municipio de Ahuachapéan, ya que el
100% de ellos la utiliz6. En Santa Ana la empled el 63%. En Nahuizalco solo los
vendedores de ropa la retomaron para la comercializacién de sus productos, es decir, el
50% de ellos.

El cumplido es una estrategia que utilizan los vendedores para la comercializacion

de sus productos y que por lo tanto se presenta en la tabla siete.

Tabla 7. EI cumplido como estrategia discursiva

Cumplidos
Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapan Nahuizalco

producto vendedor
Ropa Formal Masculino Princesa

Bonita

Preciosa
Ropa Informal ~ Masculino  Reina Corazén

Bebé Amor

Ropa Formal Femenino  Linda Corazon

Mi amor
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Ropa Informal ~ Femenino Princesa

Verduras  Formal Masculino Mama Chula
Mama

Verduras  Informal Masculino

Verduras  Formal Femenino Princesa Mi amor Mama
Amorcito Mama Amor
lindo

Verduras  Informal Femenino Amor Amor Amor
Mami Chula

Mi amor
Corazén

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

El cumplido es una estrategia discursiva utilizada por el vendedor con el objetivo
de crear 0 mantener un ambiente de amabilidad, expresar aprecio y establecer un contexto
que facilite el proceso de compra- venta. Los vendedores manifestaron que usan los
cumplidos con el proposito de generar un contexto de amabilidad, expresar aprecio y
agradar a los compradores. Este permite la posibilidad de que el comprador quede
satisfecho por el buen trato y que regrese a realizar una nueva compra.

La tabla anterior expresa los diversos cumplidos que utilizaron los vendedores en
el proceso de mercadeo, entre ellos estan: “reina”, “bebé”, “mama”, “mami”, “amorcito
lindo”, “amor”, “princesa”, “mi amor”, “corazo6n”, “bonita”, “preciosa”y “chula”. El
municipio en el que se produjo con méas frecuencia fue Santa Ana, ya que el 75% de los
vendedores utilizé dicha estrategia. La mitad de los vendedores del area de verduras y la
otra mitad del area de ropa. Con respecto a Nahuizalco el 63% de vendedores utiliz6 dicha
estrategia. El municipio que mostré menor nimero de cumplidos fue Ahuachapan, pues el
50% hizo uso de ella.

La tabla ocho muestra los diminutivos como estrategia discursiva utilizada por los

vendedores en el proceso de mercadeo.

Tabla 8. Los diminutivos como estrategias discursivas

Diminutivos
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Tipo de
producto

Ropa

Ropa

Ropa

Ropa

Verduras

Verduras

Verduras

Verduras

Tipo de
vendedor

Formal

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Género

Masculino

Masculino

Femenino

Femenino

Masculino

Masculino

Femenino

Femenino

Santa Ana

“A dos pesitos, a
dos pesitos”.

“Una negrita
cargaba”.

“Moradita,
blanquita,
delgadita,
carita”.

“Chelita,
cebollita,
negrita”.

“Pesadita,
fresquitas”.

Ahuachapéan

“Hay rosadita”.

“Si, la mufieca es
mas pequeiita”.

“Pero
chiboliaditos,
muchacha”.

Y a dolar los
blumercitos.

“Pero mire, esta
fresquito y
chelito”.

“Frijolitos frescos

mire bien
fresquito”.

“Berrito”.

Nahuizalco

“Ahi las puede

ver, ahi hay
negritas por i
quieren
negritas”.

“Mire no va a
llevar este
centrito”.

“Este asi de
franelita es de
tres coras”.

Cabal, mire hay
rojito, rosadito,
verde, celestito.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
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Como se observa, el uso del diminutivo es una estrategia utilizada por algunos
vendedores de la zona occidental de El Salvador, consiste en empequefiecer los nombres
del producto o las cualidades de estos, ello con el fin de convencer al posible comprador
que el producto esta en perfectas condiciones. Ademas, genera un ambiente afectivo y
agradable, a fin de que el comprador se sienta comodo a preguntar sobre el producto y
facilitar la venta de lo que ofrece. En el area de ropa, los diminutivos son usados para
presentar los diversos productos, colores del producto y sus caracteristicas. En el area de

verduras son usados para describir la calidad y frescura de estas.

El municipio que mas utiliza esta estrategia es el de Ahuachapan, pues el 88%
hace uso de esta estrategia para convencer a los compradores que adquieran el producto
que se les ofrece. Con respecto al municipio de Santa Ana, el 50% de los vendedores usan
esta estrategia. En el caso del municipio de Nahuizalco, solo lo utiliza el 50% que
corresponde a los vendedores de ropa. No se encontré dicha estrategia en los vendedores

de verduras.

La tabla nueve contiene las descripciones que son estrategias discursivas que

emplean los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador.

Tabla 9. La descripcion como estrategia discursiva

Descripciones

Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapén Nahuizalco
producto  vendedor

“Esa es alicrada. “Ah también
Ropa Formal Masculino Hay rosadita y esta es manga
blanca”. larga mire, de
esa tenemos
alla”.
Ropa Informal Masculino “Esta es bien “Esta es la de
alicrada. siete, esta de
Esta es pequefia ocho vy la
también”. desmangada, si
a seis”.
Ropa Formal Femenino  “Y hay en color, “Esos no traen “De este,
hay en blanca, costura, estos si son  solamente hay
engrisyen con costura pero dos piezas, esta
moradita”. vienen pequenitos”.  este azul y esta
uno rosado”.
Ropa Informal Femenino “Llevo en “Cabal, mire
blanco y en hay rojito,
negro”. rosadito, verde,
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celestito”.

Verduras  Formal Masculino  “Buena papa, jay! Pero mire esta
esta bien fresquito y chelito
chelita”.

Verduras Informal Masculino “También le

Ilevamos aguacate,
chile jalapefio,
lechuga, guisquil
para la sopa,
cebollita morada
para el chimol o
para lo que usted
guste”.
Verduras  Formal Femenino “Esta fresquita, eso
es lo mejor mire.
Esta bien aseada,
mire”.
Verduras Informal Femenino  “Estan bien
bonitas, lo
mejor es que
estan frescas”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Las descripciones funcionan como estrategias discursivas que permiten al
vendedor convencer a los posibles compradores que el producto que ofrece es de buena
calidad. En el area de ropa, las descripciones estan enfocadas mayormente en presentar
los diversos estilos, diferentes materiales y colores del producto. En el area de verduras
sirven para describir la variedad, calidad y frescura del producto.

Los vendedores que hicieron mayor uso de esta estrategia fueron los del municipio
de Ahuachapan, ya que el 75% hizo uso de ella para vender sus productos. Los que
hicieron uso de esta estrategia en Santa Ana fueron dos vendedores de ropa y dos de
verduras, lo que corresponde al 50% de los vendedores. Con respecto a Nahuizalco, las
descripciones fueron utilizadas Unicamente por el 50% de los vendedores formales de

ropa.

La tabla diez expresa el uso de la estrategia de la despedida en el proceso de

comercializacion de los productos.

Tabla 10. La despedida como estrategia discursiva
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Despedida

Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapéan Nahuizalco
producto vendedor
Ropa Formal Masculino  “Que les vaya “Que les vaya
bien”. bien”.
Ropa Informal  Masculino  “Que les vaya  “Que les vaya “Adids”.
muy bien”. bien”.
Ropa Formal Femenino “Que les vaya
bien”.
Ropa Informal  Femenino  “Feliz tarde a “Que les vaya
ustedes”. bien”.
Verduras  Formal Masculino “Que les vaya “Que les vaya
bien”. bien”.
Verduras Informal ~ Masculino
Verduras  Formal Femenino  “Que le vaya
bien”.
Verduras  Informal  Femenino  “Que les vaya

bien”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

La despedida es una estrategia discursiva que el vendedor emplea después que se
ha efectuado el proceso de compra-venta del producto que comercializa. El objetivo que
conlleva la despedida es mantener el ambiente cordial y amable con que se inicié la

conversacion, de modo que el comprador se sienta comodo y agradado por el trato que se
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le ha brindado. Al igual que el agradecimiento, la despedida pretende dejar las puertas

abiertas para una futura compra.

En la zona occidental de El Salvador se registraron tres formas de despedida: “que
les vaya bien”, “‘feliz tarde a ustedes” Y “adios”. La forma “que les vaya bien” €s la que
maés prevalece. La expresion indica deseo, por parte del vendedor, que a los compradores
no les pase nada malo en el regreso a casa. Esta forma se encuentra presente en toda la
zona occidental de El Salvador. La segunda, “Feliz tarde a ustedes” indica un deseo
positivo por parte del vendedor, que el resto del dia sea agradable para el comprador.
Dicha forma se encontrd Unicamente una vez en el municipio de Santa Ana. Con respecto
a la tercera forma, el “adiés”, Haverkate sefiala que es una forma prototipica de
despedida; sin embargo en las muestras linglisticas recolectadas el “adiés” solo fue
utilizado una vez por un vendedor informal de ropa en Nahuizalco, municipio de

Nahuizalco.

La despedida no fue utilizada por todos los vendedores, la tabla anterior muestra
que en el municipio de Santa Ana y Sonsonate fue emitida por el 63% de los vendedores.
Con respecto al municipio de Ahuachapan, fue el lugar donde menos se emitié esta
estrategia, pues solo fue utilizada por el 25% de vendedores. En el municipio de
Nahuizalco se registré que cuatro vendedores de ropa y uno de verduras utilizan dicha

estrategia, lo que corresponderia al 63% de los vendedores.

La tabla once muestra la promesa como estrategia discursiva que los vendedores

usan en el proceso de mercadeo.

Tabla 11. La promesa como estrategia discursiva

Promesa
Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapan Nahuizalco
producto vendedor
“Pero acuérdese
Ropa Formal Masculino  “Hasta en diez se que estd pequefa
lo puedo dejar”. usted, va a crecer,

vaa engordar, Se va

a casar con
tiempo va
cambiar”.
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Ropa

Ropa

Ropa

Verduras

Verduras

Verduras

Verduras

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Masculino

Femenino

Femenino

Masculino

Masculino

Femenino

Femenino

“Le voy a poner
la cebollita a siete
por cincuenta. Pa
que lleve barato
usté mama”.

“Dios se lova a
pagar”.

“A ochenta se la
voy a poner”.

“Ese a tres
cincuenta se los
puedo poner”.

“A uno veinticinco,
le voy a poner
haciéndole el
dinero, wvoy a
perder la cora que
le gua ganar, para
que lo lleve”.

“Pero si le estira
créame, toda la de
algodon es cien por
ciento por ciento
algodon 'y le
estira”.

“Hasta en tres
veinticinco se los
puedo poner”.

“Si, este es mas
grande si le queda,
si no le queda le va
a quedar, aungue
sea a los ocho
meses jejejeje”’

“A cuarenta para
usté y para otro a
cincuenta”.

“Ya estan maduros,
en cincuenta le gua
poner asi como estéa
para que vaya a
repartir con la
familia o con los
amigos que se yo
jajaja”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

La promesa es una de las estrategias discursivas utilizada por los vendedores de la

zona occidental de El Salvador. La promesa es emitida con el fin de vender el producto

que se comercializa, dicha accion permite al vendedor convencer al posible comprador de

que su producto es de calidad y que no lo encontrara en otro puesto a un menor precio. En

el area de ropa, las promesas son emitidas para convencer al posible comprador que las

prendas de vestir si le van a quedar; o que son de buena calidad y se ajustan a su medida.

En el &rea de verduras, las promesas estan en razon de la minimizacion del precio inicial,
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esto con el fin de que el comprador se decida a obtener dicho producto cuando el

vendedor promete que se lo dara mas barato para que lo adquiera.

A la luz de los datos se infiere que el municipio en donde se utilizd esta estrategia

con mas frecuencia es en Nahuizalco, pues el 75% de los vendedores hizo uso de ella para

convencer a sus compradores. En el departamento de Santa Ana se puede notar que las

promesas fueron usadas por el 50% de los vendedores. Con respecto al departamento de

Ahuachapéan unicamente el 25% utiliz6 las promesas.

Las argumentaciones son estrategias que

usan

comercializacion de los productos, éstas se muestran en la tabla doce.

Tabla 12. La argumentacion como estrategia discursiva

los vendedores para la

Argumentaciones

Tipo de Tipo de Género Santa Ana
producto vendedor

Ropa Formal Masculino

Ropa Informal Masculino

Ropa Formal Femenino

Ahuachapéan

“No, es que esa
asi es, asi son las
mangas”.

“Si, esa si. No se
puede menos. Es
que esta esta bien
bonita”.

“Si. Porque de ese
se estaba pidiendo
cinco para dejar
hasta en cuatro.
Ya, porque estos

Nahuizalco

“Las que, en el
almacén le cuestan
cuatro ddlares. Es

en serio en el
almacén asi le
cuesta, es que
nosotros Somos

distribuidores y
tenemos
almacenes”.

“Fino porque es el
que mas vendo, el
barato, la gente
sabe que paga para
un ratito”.
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Ropa

Verduras

Verduras

Verduras

Verduras

Informal

Formal

Informal

Formal

Informal

Femenino

Masculino

Masculino

Femenino

Femenino

“Solo que esa
es fresca. La

de pellejito
porque no la
he limpiado,

no porque es
fresca”.

son los ultimos”.

“No mi amor, uno
tantea lo que vale
y lo que no vale.
Yo tanteo lo que
vale el délar y lo
gue no, no. Esta
bien lacerada,
viera hay dias que
la lechuga entera
se bota porque
mucha se dafo”.

“Tan caras. Vale
doce ddlares el
bulto y traye doce.
Si a mi me esta
saliendo a doce

dolares. A dolar
me sale y el
transporte 'y la

entrada aqui para
abajo, fijese”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
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Las argumentaciones son estrategias discursivas que el vendedor emplea durante el
proceso de comercializacion de sus productos. El objetivo que conlleva la argumentacion
es convencer al posible comprador de las ventajas, calidad y precio accesible que obtendré
si adquiere dicho producto. En el area de ropa como en el &rea de verduras, la
argumentacion es utilizada para justificar el porqué no se pueden dar los productos a un

precio menor.

Las argumentaciones, en el municipio de Santa Ana fueron emitidas Unicamente
por la vendedora informal de verduras. Con respecto al municipio de Ahuachapan, se
registré que solamente el 40% de los vendedores hicieron uso de esta estrategia
discursiva. De igual forma, en el municipio de Nahuizalco, las argumentaciones fueron

utilizadas por el 40% de los vendedores.

A continuacion la tabla trece da a conocer el uso de la invitacion, empleada por los

vendedores en el proceso de comercializacion de los productos de ropa y verduras.

Tabla 13. La invitacion como estrategia discursiva

Invitaciones
Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapadn  Nahuizalco
producto vendedor
Ropa Formal Masculino “Vengase,
vengase”.

Ropa Informal Masculino “Mire, mire,

mire, mire”.
Rpa Formal Femenino
Ropa Informal Femenino
Verduras Formal Masculino
Verduras Informal Masculino
Verduras Formal Femenino
Verduras Informal Femenino “Venga a ver”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Como se nota, la invitacion es una estrategia discursiva que el vendedor emplea
antes de que se efectue el proceso de compra- venta. El objetivo que conlleva la invitacion
es llamar la atencion de los posibles compradores, mostrar el producto, generar confianza

y crear un vinculo agradable y amable con los posibles compradores.
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Los datos reflejan que las formas de invitacion que aparecieron en la investigacion
son tres: “mire, mire, mire, mire”, “véngase, véngase” Yy “venga a ver”. La primera se
compone por la repeticion del marcador conversacional “mire” més la accion de mostrar
el producto, funciona para llamar la atencion de los posibles compradores. La segunda se
forma por el verbo “venga” mas la variante pronominal “se”, es una frase que invita a los
posibles compradores a que se acerquen a ver los productos. La tercera forma se
construye mediante una perifrasis verbal: verbo “venga” mas la preposicion “a” mas el

verbo “ver”, dicha frase indica que el vendedor llama a los compradores a que se acerquen

a ver los productos que tiene a la venta.

En conclusion, se puede decir que la invitacion fue una de las estrategias menos
utilizada, ya que en toda la investigacion aparecio en un 13%. El 87% de los vendedores
no la utilizaron. Dicha estrategia se encontré solamente en el municipio de Santa Ana y
Ahuachapan. En Santa Ana fue emitida unicamente por el vendedor informal de ropa y en
el municipio de Ahuachapan fue emitida por el vendedor formal de ropa Yy por la

vendedora informal de verduras.

La tabla catorce da a conocer la peticion como estrategia discursiva utilizada por

los vendedores en el proceso de mercadeo.

Tabla 14. La peticién como estrategia discursiva

Peticion
Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapan Nahuizalco

producto vendedor

Ropa Formal Masculino

Ropa Informal Masculino  “‘Sefiora ayudeme para

mis alimentos”.

Ropa Formal Femenino

Ropa Informal Femenino

Verduras  Formal Masculino

Verduras Informal Masculino “Llévelo a dos coras”.

Verduras Formal Femenino

Verduras Informal Femenino
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Los resultados obtenidos indican que la peticion es la estrategia menos utilizada ya
que solamente en la ciudad de Santa Ana la usé un 25% de los vendedores. Su utilizacion
estd orientada a convencer al posible comprador a que adquiera el producto. Funciona
como una solicitud, en donde ambos, vendedor como comprador, saldran favorecidos al

ejecutar el proceso de compra-venta.

La tabla quince presenta la contraargumentacion como una estrategia discursiva

utilizada por un vendedor del municipio de Santa Ana.

Tabla 15. La contraargumentacion como estrategia discursiva

Contraargumentaciones

Tipo de Tipo de Género Santa Ana Ahuachapan  Nahuizalco
producto vendedor
Ropa Formal Masculino
Ropa Informal ~ Masculino
Ropa Formal Femenino
Ropa Informal ~ Femenino “Claro, si le
queda”.

“Pero le sube
mama, no le queda
abajo”.

“Claro que le

sube”.
Verduras Formal Masculino
Verduras Informal Masculino
Verduras Formal Femenino
Verduras Informal Femenino

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

La contraargumentacion es emitida por el vendedor para exponer su idea sobre el
producto que comercializa y contrariar lo que el comprador dice acerca de este, pero de

una forma amable de modo que el comprador quede convencido y persuadido que el
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producto es de calidad, de buen precio y de acuerdo a lo que él o ella busca. La contra
argumentacion es la estrategia discursiva menos utilizada por los vendedores de la zona
occidental de El Salvador. Solamente se encontrd en una vendedora informal de ropa del
municipio de Santa Ana, por lo que se puede afirmar que no es una estrategia recurrente

por los vendedores de la zona occidental.

Al finalizar el andlisis sobre las estrategias discursivas utilizadas en los discursos
emitidos por los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador. Se
concluye que dichas estrategias son recursos que emplean con la intencién de atraer a los
posibles compradores y realizar la venta de sus productos. Las estrategias discursivas que
se encontraron, estan ordenadas de mayor a menor y las cuales se presentan a
continuacion: uso de “usted” como tratamiento cortés; afirmaciones; interrogaciones;
agradecimientos; expresiones con el marcador conversacional “Mire”; sugerencias;
cumplidos; diminutivos; descripciones; despedidas; promesas; argumentaciones;

invitaciones; peticiones y contraargumentaciones.

A continuacién se presenta un gréafico que muestra a manera de resumen todas las

estrategias discursivas encontradas en la investigacion:
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Como se observa, el grafico ha sido divido segun los municipios en estudio. En la
parte derecha aparecen los colores que indican el tipo de estrategia utilizada y en la parte
izquierda aparecen numeros, los cuales indican la cantidad de vendedores que utiliz6

dicha estrategia.

La segunda pregunta de investigacion esta dirigida a identificar los actos de habla
que predominan en los discursos de los vendedores de ropa y verduras de la zona
occidental de El Salvador con la finalidad de comercializar sus productos. Por ello, se
formul6 la siguiente pregunta de investigacion: ¢Cuales son los actos de habla que
predominan en los procesos discursivos emitidos por los vendedores de ropa y
verduras de la zona occidental de El Salvador?

Con el objetivo de darle respuesta a la pregunta se realizaron grabaciones
magnetofonicas que posteriormente fueron transcritas y analizadas. La base teorica con la
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que se analizo la informacion corresponde a la propuesta por Searle, quién divide los

actos de habla en: asertivos, directivos, expresivos, comisivos y declarativos.

La clasificacion permitié obtener un panorama general de todos los actos que
utilizaron los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EIl Salvador. Para
identificar los actos de habla se seleccionaron diez intervenciones de cada uno de los
vendedores, se eligieron las primeras ocho y las Ultimas dos. Se tomaron las
intervenciones como punto de partida del analisis a fin de no descontextualizar el acto de
habla.

La razén de seleccionar dichas intervenciones era, que en las primeras se
encuentra la intencion de los participantes en el proceso comunicativo. Las ultimas dos

nos permiten identificar las formas de cierre del acto comunicativo establecido.

Finalmente, se elaboraron cuadros en los que se plantean las expresiones
linguisticas divididas en los actos de habla, posteriormente se realizd el conteo de los
actos de habla utilizados por los vendedores de cada municipio, seguidamente se sumaron
las tres cantidades para obtener el consolidado total de actos de habla utilizados por los
vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador, identificando que los
actos de habla que predominan son: las afirmaciones, las interrogaciones y las

sugerencias.

Las primeras fueron utilizadas para describir precios, estilos y cualidades de los
productos. Las segundas, sirvieron para abrir el canal de conversacion y ofrecer los
productos que tenian a la venta. Las ultimas, fueron utilizadas para dar opciones con
respecto a los productos comercializados. A continuacion se presenta cada una de las
tablas, las cuales contienen el conteo general de actos de habla utilizados por los hablantes

de cada municipio y el consolidado total de los tres municipios.

La tabla dieciséis muestra el consolidado general de los actos de habla utilizados

por ocho vendedores de ropa y verduras del municipio de Santa Ana.
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Tabla 16. Actos de habla utilizados por los vendedores del municipio de

Santa Ana, en el proceso de comercializacion de sus productos

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

- Asertivos: 89 - Afirmar: 74
- Negar: 11 - Asertivo/ 5
- Describir: 4 afirmativo

- Directivos: 27 - Orden 0
- Preguntar: 16 - Directivo/ 3
- Suplicar: 0 pregunta
- Aconsejar: 0
- Invitar: 1
- Sugerir: 10

- Expresivos: 10 - Saludo 0
- Dar la bienvenida: 0
- Despedida: 5
- Agradecimiento: 5
- Disculpa: 0

- Comisivos: 11 - Promesa: 8
- Pedir: 3

- Declarativos: 0 - Declarar: 0

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Con base a lo anterior se establece que los actos de habla mas utilizados por los
vendedores del municipio de Santa Ana son los asertivos. Al analizar la informacion a
partir de la clasificacion general tenemos un 65% que corresponde a los asertivos. Un
20% de actos directivos. Un 7% para expresivos y un 8% para comisivos. No aparecieron

en las muestras analizadas actos declarativos.

Al estudiar, la subclasificacion de los actos asertivos (afirmativos, negativos y
decriptivos) encontramos que el 83% corresponde a los afirmativos. La negacién solo
aparece en un 12% vy la descripcion alcanza un 5%. En el caso de los actos de habla
directivos (orden, preguntar, suplicar, aconsejar, invitar, sugerir) se encontré que el 59%
corresponde a la pregunta, el 37% a la sugerencia y el 4% a la invitacion. Con respecto a

la orden, a la suplica y aconsejar no aparecieron en este municipio.

Los actos de habla expresivos (saludo, dar la bienvenida, despedida,

agradecimiento, disculpa) aparecieron unicamente la despedida y el agradecimiento cada
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uno en un 50%. De los actos de habla comisivos (promesa y peticion) ambos aparecieron

en este municipio, el 73% corresponde a la promesa y el 27% a la peticion.

La tabla diecisiete contiene el consolidado general de los actos de habla del

municipio de Ahuachapan.

Tabla 17. Actos de habla utilizados por los vendedores del municipio de

Ahuachapan, en el proceso de comercializacion de sus productos

Clasificacion (Searle) Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de  Frecuencia
(Searle) habla

- Asertivos: 71 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 31 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 8 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 7

- Directivo/
pregunta 1

[N [N al
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- Disculpa:
- Comisivos: 3 - Pedir:

- Promesa: 3
- Declarativos: 0 - Declarar:

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

Las muestras linglisticas obtenidas de los informantes del municipio de
Ahuachapéan estan conformadas por cuatro tipos de actos de habla, los cuales son:
asertivos con un 63%, directivos, con un 27%, expresivos con un 7% y comisivos con un
3%. No aparecen los actos declarativos. Esto es aceptable en razon de la funcién y la

finalidad con que se establece el proceso de comunicacion.

En este sentido, al analizar los actos asertivos (afirmativos, negativos y
descriptivos) el 84% correspondia a actos afirmativos; los negativos y los descriptivos

alcanzan un 8% cada uno. En el caso de los actos directivos (orden, preguntar, suplicar,
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aconsejar, invitar, sugerir) el 55% corresponde a las preguntas, , el 10% a la invitacion y
el 35% a la sugerencia. Con respecto a los expresivos, el agradecimiento aparecid en un
75% y la despedida aparecio en un 25%. Finalmente, aparecen los comisivos de los cuales

el 100% son promesas ya que la peticién no aparecio.

La tabla dieciocho muestra el consolidado general de los actos de habla utilizados

por los vendedores de ropa y verduras de el municipio de Nahuizalco.

Tabla 18. Actos de habla utilizados por los vendedores del municipio de

Nahuizalco, en el proceso de comercializacion de sus productos

Clasificacion (Searle)  Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos  Frecuencia
(Searle) de habla

- Asertivos: 52 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 30 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 12 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Disculpa:

- Asertivo/
afirmativo 6

- Directivo/ 2
pregunta

- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OCoo o NuoomoooNoMwR

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

Las muestras linguisticas permitieron obtener un total de noventa y cuatro actos de
habla. Estos se clasifican en actos de habla: asertivos con un 55%. Actos directivos, con
un 32%. Actos expresivos, con un 13%. No se encontraron actos de habla comisivos ni

declarativos.
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Al analizar los actos asertivos (afirmativos, negativos y descriptivo), se encontro
que el 90% de los actos pertenece a los afirmativos, el 6% a los negativos y el 4% a los
descriptivos. Al analizar los actos de habla directivos, el 73% corresponde a las preguntas
y el 27% a la sugerencia. En cuanto a los actos de habla expresivos, el 58% corresponde

al agradecimiento y el 42% corresponde a la despedida.

La tabla diecinueve contiene el consolidado de actos de habla utilizados por los

vendedores de ropa y verduras en toda la zona Occidental de El Salvador.

Tabla 19. Consolidado total de actos de habla utilizados por los
vendedores de la zona occidental de El Salvador

Clasificacion (Searle) Sub Clasificacion (Searle) Frecuencia
- Asertivos: 212 - Afirmar: 180
- Negar: 20
- Describir: 12
- Ordenar 0
- Directivos: 92 - Preguntar: 55
- Suplicar: 0
- Aconsejar: 0
- Invitar: 4
- Sugerir: 33
- Expresivos: 30 - Saludo: 0
- Dar la bienvenida: 0
- Despedida: 12
- Agradecimiento: 18
- Comisivos: 14 - Promesa: 11
- Pedir: 3
- Declarativos: 0 - Declarar: 0

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Como se puede visualizar, los actos mas utilizados por los vendedores son los
actos asertivos, ya que corresponde al 61% del total de los actos emitidos. En segundo
lugar, estan los actos directivos, los cuales alcanzan un promedio del 26%. Los actos
expresivos alcanzan un 9% y los comisivos solamente un 4%. No se obtuvieron en
ninguna de las zonas estudiadas actos declarativos. Esto es normal por la finalidad del
proceso comunicativo y en funcion del tipo de relacion entre los interlocutores.

Al analizar los actos asertivos en la subclasificacion se encuentra que un 85% son

afirmativos, un 9% negativos y un 6% descriptivos. De los actos directivos encontrados,
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el 60% son de preguntas; el 36% son sugerencias y el 4% invitaciones. En el caso de los
actos expresivos, el 60% corresponde al agradecimiento y el 40% a la despedida.

Los actos comisivos se dividieron asi: el 79% corresponde a las promesas; y el
21% a las peticiones. Con respecto a los declarativos no se encontré ninguno en las
muestras analizadas, ya que este tipo de actos son emitidos por hablantes que ejercen un
cargo de poder o de autoridad frente a su interlocutor; por lo que la no aparicion de ellos
era ldgica.

No se encontraron diferencias en los tipos de actos de habla que utilizan los vendedores
en razon de la zona.

Con esto se puede concluir que los actos de habla que maés utilizaron los
vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador en el area de ventas
son los asertivos y directivos. Los expresivos y los comisivos son poco utilizados.

La tercera pregunta estaba encaminada a identificar los elementos de la cortesia
verbal que utilizan los vendedores como estrategias discursivas para atraer a los
potenciales compradores, y a explicar como estos elementos facilitan la venta de los
productos. La pregunta formulada fue: ¢Cuales son los elementos de la cortesia verbal
gue utilizan los vendedores en el proceso de mercadeo y como éstos ayudan a la
venta del producto que comercializan?

Con el proposito de resolver dicha interrogante se revisaron las transcripciones
completas de las conversaciones de cada vendedor, a fin de visualizar la aparicion de
dichos elementos. Para registrar los elementos se elabor6 una tabla basada en la teoria de
la cortesia verbal propuesta por Haverkate y de esta manera se clasificaron los tipos de
cortesia verbal utilizada. Los elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria de
Haverkate son: actos expresivos (saludo, despedida, cumplido, agradecimiento y disculpa)
que son aquellos cuyo objeto ilocucionario es expresar el estado psicologico especificado
en la condicion de sinceridad, sobre el estado de cosas especificado en el contenido
proposicional. Y los comisivos los define como aquellos cuyo objeto es comprometer al
hablante a realizar lo que indica el enunciado en beneficio del oyente, estos actos se

subdividen en promesa e invitacion.
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Posteriormente, se elaboraron tablas que contienen los elementos siguientes: actos

expresivos (saludo, despedida, cumplido, agradecimiento y disculpa); y actos comisivos

(promesa e invitacion).

Seguidamente, se registrd la forma en que aparecen estos elementos en las

conversaciones emitidas por los vendedores de ropa y verduras de cada municipio.

La tabla veinte muestra el consolidado general de los elementos de la cortesia

verbal utilizados en el municipio de Santa Ana.

Tabla 20. Consolidado general de los elementos de la cortesia verbal

utilizados por los vendedores de ropa y verduras del municipio de Santa

Ana.

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

Elementos que lo
componen

Saludo - Hola
- Buenos
dias
- Buenas
tardes
- Buenas
noches
- ¢Como
esta?

- ¢Como le

va?

Forma
establecida

Forma como Elementos

aparece
(muestra)

No aparece

ACTOS COMISIVOS

que lo
componen

Promesa

Forma
establecida

Cuando
alguien hace
una
promesa, se
compromete
ante otro a
ejecutar
alguna
accion en el
futuro.

Forma
como
aparece
(muestra)

“Hasta
en diez se
lo puedo
dejar”.

- “Dios se
lovaa
pagar”.
-“A
ochenta se
lavoy a
poner”.

- “De este
le voy a dar
a dos por el
dolar y de
este se lo
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Despedida

Cumplidos

Agradecimiento

Disculpa

Adiods

- Hasta
mafiana

- Hasta
pronto,

- Nos vemos

- Chao

Tiene como
finalidad crear
0 mantener un
ambiente de
amabilidad.

Gracias

- Perdo6n
- Disculpeme
- Losiento

- “Que les
vaya bien”.
- “Que les
vaya muy
bien”.

- “Feliz
tarde a
ustedes”.

- Mi amor

- Amor

- Mami

- Princesa

- Amorcito
lindo

- Mama

- Bebé

- Mi reina
-“QGracias”
- “Muchas
gracias”.

- “Dios se lo
va a pagar’.
No aparece

Invitacién

voy a dar a

sesenta”.
- “Seis por
cincuenta le
Voy a
poner. Le
Voy a
buscar una
bolsita mas
grande”.

Es un acto - “Mire,

que consiste mire, mire,

en conseguir mire”.

que el

interlocutor

realice el

estado de

cosas

expresado

en la

proposicion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Al examinar las conversaciones de los vendedores del municipio de Santa Ana,

durante la comercializacion de los productos, se encontraron cinco elementos de la

cortesia verbal. Tres elementos pertenecen a los actos expresivos: la despedida, los

cumplidos y el agradecimiento; y dos a los actos comisivos: la promesa y la invitacion.
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La despedida es utilizada por cinco vendedores, cuatro de ellos usan la expresion
“que les vaya bien” y uno ‘feliz tarde a ustedes”. Dicha estrategia es utilizada al final de
la conversacion; es decir cuando ya se ha efectuado el proceso de compra-venta.

Los cumplidos son expresiones que crean un ambiente conversacional agradable,
de modo que el vendedor se muestra sumamente amable con los compradores; ello
permite que éstos se sientan halagados, convencidos y persuadidos para obtener el o los
productos que se les estd ofreciendo. Los cumplidos que aparecieron en este municipio
son: “mi amor”, “amor”, “mami”, “ princesa”, “amorcito lindo”, “mama”, “mi reina”

y “bebé”.

El agradecimiento aparece como parte fundamental, sequido del acto de venta de
un determinado producto; es decir, después que las estrategias empleadas para convencer
al comprador hayan funcionado. Las muestras linguisticas, expresan tres formas de
agradecimiento: la primera, compuesta Unicamente por la expresion “gracias”; la
segunda, incluye el adverbio de cantidad “muchas”, que indica un agradecimiento mas
intenso, quedando asi la expresion: “muchas gracias”. La tercera la constituye la

expresion “Dios se lo va apagar”.

No se encontraron actos de saludo ni de disculpa. Al inicio de las conversaciones
emitidas por los vendedores del municipio de Santa Ana no se encuentra el saludo como
tradicionalmente se conoce, sino que en su lugar aparecen otras expresiones que
desempefian dicha funcién; por ejemplo las invitaciones y las interrogaciones, que son
emitidas por el vendedor con el objetivo de atraer a los posibles compradores. En cuanto a

la disculpa, no se observé ninguna accion que requiriera la emision de ésta.

Los actos comisivos encontrados en este municipio fueron la promesa y la
invitacion. La promesa aparece de cinco maneras; la primera, se da mediante la expresién
“Dios se lo va a pagar”, expresion que incluye, aparte del agradecimiento personal, un
acto de habla promisorio en el que se incluye la recompensa futura de un ser divino por
haber ejecutado la accion de “comprar”. La segunda, se da mediante la expresion “Hasta
en diez se lo puedo dejar”, dicha promesa se efectGa cuando el posible comprador
pregunta por el precio del producto; la tercera, se da mediante la expresion “A ochenta se

la voy a poner”, el vendedor asegura que le dard un producto de calidad por un precio
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bajo. La cuarta “Seis por cincuenta le voy a poner” Y la quinta “Le voy a buscar una

bolsita mas grande”, tienen forma similar, pues el vendedor promete que dara el producto

a un precio menor y que realizara la accion de la proposicion emitida.

La invitacion aparece una vez, esta se da por medio de la expresion repetitiva

“mire”, dicha expresion tiene como objetivo atraer la mirada de los posibles compradores

hacia el producto, para que posteriormente ellos se acerquen a preguntar por los precios o

directamente a comprarlo.

La tabla veintiuno contiene el consolidado general de los elementos de la cortesia

verbal del municipio de Ahuachapan.

Tabla 21. Consolidado general de los elementos de la cortesia verbal

utilizados por los vendedores de ropa y verduras del municipio de

Ahuachapan.

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS

Elementos que Forma Formacomo Elementos Forma Forma como
lo componen establecida aparece que lo establecida aparece
(muestra) componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - “Ese a tres
- Buenos alguien hace cincuenta se
dias una promesa, lo puedo
- Buenas Promesa se compromete poner”.
tardes ante otro a - “Ese le
- Buenas ejecutar alguna puedo poner
noches accion en el adodlara
- ¢Coémo futuro. usted y a los
esta? otros si a uno
- ¢Como le veinticinco”.
va? - “A uno
Despedida - Adios - “Que les veinticinco le
- Hasta vaya bien”. Voy a poner
mafiana haciéndole el
- Hasta dinero, voy a
pronto, perder la cora
- Nos vemos que le gua
- Chao ganar para
que lo lleve”.
Cumplidos Tiene como - Corazon
finalidad crear - Amor Es unacto que - “Véngase,
0 mantener un - Mama consiste en véngase”.
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ambiente de - Mi amor Invitaciébn conseguir que

amabilidad. el interlocutor - “Venga a
Agradecimiento - Gracias - “Gracias” realice el ver”.
-“Muchisimas estado de
gracias” cosas - “Mire”
- “Gracias de expresado en
verdad” la proposicion.
Disculpa - Perdén No aparece
- Disculpeme
- Lo siento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

Mediante la revision de las muestras linguisticas obtenidas de informantes del
municipio de Ahuachapan se puede decir que en ellas aparecen tres actos expresivos:
despedida, cumplidos y agradecimiento; y dos actos comisivos: la promesa y la invitacion.
La despedida se da al final de la conversacion, cuando ya se ha realizado la venta del

iz

producto, esta aparece mediante la expresion “que les vaya bien”. Los cumplidos sirven
para crear un ambiente de amabilidad y cordialidad que permite a los compradores
sentirse comodos y ver los productos sin compromiso y sin miedo a que los vendedores se
molesten en caso de no comprarlo. Los que se utilizaron en este municipio son:

“corazbn”, “amor”, “mama’y “mi amor”.

El agradecimiento aparece cuando se ha logrado vender el producto, el vendedor
emite dicho acto con el objetivo de mantener el mismo ambiente de cordialidad con que
se inicio la conversacion. Dicha estrategia permite dejar abierta la posibilidad de que los

compradores vuelvan a realizar una proxima compra.

Los vendedores del municipio de Ahuachapan no utilizaron el saludo ni la
disculpa. Al inicio de las conversaciones emitidas por los vendedores se nota claramente
que éstos no utilizan la forma prototipica del saludo que sefiala Haverkate, sino que su
forma de saludo es cambiada por ejemplo con una invitacion (mire) o una pregunta (Qué
quiere, qué busca). Con respecto a la disculpa se puede decir que no hubo ninguna accion

que demandara la emision de dicho acto.

Los actos comisivos que aparecieron en las conversaciones de los vendedores de
este municipio fueron la promesa y la invitacion. La promesa es una estrategia discursiva

que consiste en asegurar al posible comprador de que se le dara el producto a un precio
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menor, aunque ¢l no obtenga “ninguna ganancia”. La invitacion, se manifiesta de tres
formas: la primera, esta dada mediante la expresion “véngase, véngase”, la cual se forma
con el verbo “venir”, conjugado en segunda persona del singular més la variante
pronominal “se”. Dicha expresion intenta convencer a los posibles compradores a que
vayan al lugar donde esta el producto. La segunda expresion: “venga a ver” esta formada
por el verbo conjugado en segunda persona del singular “venga” mas una preposicion “a”
mas un verbo en infinitivo “ver”; dicha frase indica un llamado a los posibles
compradores para que se acerquen Yy vean el producto. La tercera se da mediante la
expresion “mire”, la cual invita al posible comprador a que vea el producto y se anime a

llevarlo.

La tabla veintidés muestra los elementos de la cortesia verbal que se encontraron

en el municipio de Nahuizalco.

Tabla 22. Consolidado general de los elementos de la cortesia verbal

utilizados por los vendedores de ropa y verduras del municipio de

Nahuizalco
CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
(muestra)
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Saludo

Despedida

Cumplido

Agradecimiento

- Hola

- Buenos dias

- Buenas
tardes

- Buenas
noches

- ¢COlmo esta?

- ¢Como le
va?

- Adiés

- Hasta
mafana

- Hasta
pronto,

- Nos vemos

- Chao

Tiene como
finalidad crear
0 mantener un
ambiente de
amabilidad.

- Gracias

No aparece

- “Que les
vaya bien”

- “Adios”

- Princesas
- Preciosa

- Hermosa
-Amor

- Mama

- Coraz6n
-Chula
-“QGracias”
- “Gracias a
usted”

Promesa

Invitacion

Cuando
alguien hace
una promesa,
se
compromete
ante otro a
ejecutar
alguna
accion en el
futuro.

Es un acto
que consiste
en conseguir
que el
interlocutor
realice el
estado de
cosas
expresado en
la

- “Ya estan
maduros, en
cincuenta le
gua poner asi
como esta para
que vaya a
repartir con la
familia o con
los amigos que
se yo jajaja”.

- “A cuarenta
para usté y
para otro a
cincuenta.

-Si, este es
mas grande si
le queda, si no
le queda le va
a quedar,
aungue sea a
los ocho meses

..... 'y

Jejeieieie

- “Hasta en
tres
veinticinco se

los puedo
poner”.

No aparece
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-“Gracias proposicion.

pues”
- “Muchas
gracias”
No aparece
Disculpa - Perdon
- Disculpeme
- Lo siento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

Al analizar las conversaciones que establecieron los vendedores formales e
informales del municipio de Nahuizalco durante el proceso de compra-venta, se
encontraron cuatro elementos de la cortesia verbal: la despedida, los cumplidos y el
agradecimiento, pertenecientes a los actos expresivos; y la promesa que pertenece a los
actos comisivos. La despedida aparece de dos formas: “que les vaya bien” Yy “adios”.

Dicha estrategia discursiva es utilizada al final de la conversacion.

Los cumplidos son expresiones que crean un ambiente conversacional agradable,
de modo que el vendedor se muestra sumamente amable con los compradores; ello
permite que estos se sientan halagados, convencidos y persuadidos para obtener el o los
productos que les ofrecen. Los que aparecen en estas conversaciones son: “princesas”,
“preciosa”, “hermosa”, “amor”, “corazén” y “chula”. El agradecimiento lo usan la
mayoria de los vendedores, seguido del acto de venta de un determinado producto; es
decir, después de que las estrategias empleadas para convencer al comprador hayan
funcionado. En las muestras lingiisticas se encontraron cuatro formas de agradecimiento:

“gracias”, “gracias a usted ”, “gracias pues”y “muchas gracias”.

El saludo y la disculpa no aparecen en las muestras linglisticas recolectadas en
este municipio. Se puede decir que al inicio de las conversaciones que establecen los
vendedores no se evidencia la forma tradicional del saludo, sin embargo aparecen
expresiones que adoptan dicha funcidn, expresiones tales como: (Qué buscaban
princesas?, /Qué va a llevar? Con respecto a la disculpa se puede decir que no hubo

ninguna accion que exigiera la emision de dicho acto.

La promesa aparece como una estrategia de persuasion hacia los compradores: el
vendedor promete que dara mas barato porque ya se quiere ir, e incluso combina lazos

consanguineos y de amistad para llegar a la venta final del producto, diciendo que le lleve
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a su familia y a sus amigos. Otra de las formas donde el vendedor utiliza dicha estrategia
es cuando muestra el producto y el comprador le manifiesta que no le queda a quien se lo
regalarg, entonces éste le promete que si es un bebé, va a crecer y en un determinado
tiempo le quedara el producto. Asimismo, el vendedor promete que a ellos como
compradores les dara mas barato que a los demés. La invitacion no aparecio en estas

conversaciones.

En conclusiéon, se pudo verificar que el saludo y la disculpa no aparecieron en
ningin municipio de la zona occidental de ElI Salvador. El primero, que supone su
aparicion en la mayoria de las conversaciones no se encuentra presente. Una de las
razones por las que el saludo no aparece en el proceso comunicativo podria ser porque la
norma social establece que quién llega a un determinado lugar es el que saluda; por ello,

corresponderia al comprador hacer el saludo y al vendedor responderlo.

Otra de las razones por las que no aparece el saludo segun la forma sefialada en la
cortesia verbal se debe a que los vendedores utilizan estrategias diferentes. En algunas
ocasiones es, incluso, el posible comprador quien al ver un producto que le interesa se
acerca e inicia la conversacion; en otras ocasiones, el vendedor sustituye el saludo por una
interrogacion o invitacion acompafiada de un cumplido, ejemplo: ¢{Qué va a llevar amor?

¢ Qué buscaba?

Con respecto a la disculpa como acto de cortesia verbal no se evidencid ninguna

accion que requiriera de la emision de este tipo de actos de habla.

La despedida, el cumplido, el agradecimiento, la promesa y la invitacion son
utilizadas por los vendedores de los tres municipios en estudio. Con respecto a la
despedida, se verific que la mayoria utiliz6 la forma “que les vaya bien’”; sin embargo,
en Santa Ana se registrd una forma diferente por la vendedora informal de ropa: “feliz
tarde a ustedes” y en Nahuizalco se encontré el uso del “adios” Unicamente por el

vendedor informal de ropa.

Los cumplidos se produjeron con mas frecuencia en Santa Ana, ya que el 75% de
los vendedores utiliz6 dicha estrategia. La mitad de los vendedores del area de verduras y
la otra mitad del area de ropa. Con respecto al municipio de Nahuizalco, el 63% de

vendedores utiliz6 dicha estrategia. EI municipio que mostrd6 menor nimero de cumplidos
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fue Ahuachapan, pues solo el 50% hizo uso de ellos. Se puede decir que el propdsito con
que se utilizan es el mismo en las tres zonas; ya que todos los vendedores buscan crear un
ambiente agradable y cordial. Las Unicas diferencias encontradas son: en Santa Ana
utilizan el cumplido “mami” mientras que en el municipio de Ahuachapan y Nahuizalco

2

no fue encontrado. La expresion “chula” como cumplido, uUnicamente se utilizé en

Nahuizalco.

El agradecimiento es utilizado de forma similar en los tres municipios. Dicha
estrategia aparece siempre después de efectuado el proceso de compra-venta. Con
respecto a la promesa, en los tres municipios se utiliza con el mismo propdsito, ya que
todos los que la utilizaron intentan convencer a los compradores que adquieran los
productos, porque se los daran a un precio menor. Para finalizar, se evidencié que la
invitacion solo aparece en Santa Ana y en Ahuachapan. Esta sirve para llamar la atencion

de los posibles compradores.

En conclusion se puede decir que en los discursos emitidos por los vendedores
de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador, los elementos de la cortesia
verbal que aparecieron con mayor frecuencia son: el agradecimiento, los cumplidos y la

despedida.

La cuarta pregunta de investigacion estaba referida a conocer las formas de
tratamiento pronominal y explicar los valores pragmaticos que estas adquieren en el
intercambio conversacional entre vendedores y compradores. Para ello se formul6 la
pregunta siguiente ¢Cudles son los valores pragmaticos que adquieren las formas de
tratamiento pronominal en el intercambio conversacional entre vendedores y
compradores del &rea de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador? Con
la intencién de dar respuesta a esta pregunta se realizaron grabaciones magnetofénicas y

entrevistas que posteriormente fueron transcritas.

A continuacion, se presenta la tabla veintitrés en la que se muestran las formas de
tratamiento pronominal utilizadas por los vendedores de ropa y verduras de la zona

occidental de El Salvador.
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Tabla 23. Consolidado general del uso de las formas de tratamiento
pronominal utilizadas por los vendedores de la zona occidental de El

Salvador.
Formas de tratamiento pronominal
Total de ) Total de Total de
VOS vendedoresquelo TU  vendedoresquelo USTED  vendedores que lo
utilizan utilizan utilizan
X 1 - 0 X 24

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

La tabla muestra que el 100% de los vendedores de ropa y verduras de la zona
occidental de El Salvador utilizan la forma de tratamiento pronominal “Usted” para
referirse a los posibles compradores. Sin embargo, hubo una vendedora en el municipio
de Ahuachapan que utilizé el “Usted” y el “Vos”. Con respecto a la forma de tratamiento
“Tu” no fue utilizado por ninguno de los vendedores en las conversaciones que
establecieron con los compradores.

Las entrevistas que se realizaron muestran que las formas de tratamiento
pronominal adquieren valores pragmaticos dependiendo del contexto en el que se emiten
los enunciados. Al entrevistar a los vendedores sobre el porqué utilizan o no, dichas
formas de tratamiento pronominal, manifestaron que el “Usted” adquiere un valor de
respeto, formalidad, amabilidad y cortesia.

En el caso del uso del “Vos”, los vendedores dijeron que lo utilizan Gnicamente
con amigos y familiares, pues entre ellos existe un grado de cercania, confianza y
familiaridad. Pues, al utilizarlo con personas desconocidas se convierte en una falta de
respeto. Por otro lado, la forma de tratamiento “Tu” no la utiliz6 ningin vendedor. Al
preguntarles las razones del porqué no la usan, respondieron que no es la forma cotidiana
de comunicarse para ellos. Por lo que se puede afirmar que el “Ta” no corresponde con la
forma estandar del lenguaje utilizado por los vendedores de la zona occidental de El

Salvador.

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS Pagina 106



CAPITULO V: CONCLUSIONES
5.1 Conclusiones

Después de haber finalizado la investigacion sobre estrategias discursivas utilizadas por
los vendedores de la zona occidental de El Salvador se puede concluir que los discursos
emitidos por dichos vendedores adoptan la estructura discursiva siguiente: en primer lugar
aparece la invitacion, la cual pretende llamar a los posibles compradores a que se
acerquen a ver los productos que tienen a la venta. En segundo, entran en juego los
cumplidos los cuales funcionan como elementos creadores de un ambiente conversacional
amable, esto con el fin de persuadir al posible comprador a que adquiera el producto que

se le ofrece.

En tercero, aparece la promesa la cual consiste en asegurarle al comprador que se
le dara el producto a un precio menor. Cuando ya se ha logrado el objetivo, aparece el
cuarto elemento que consiste en la emision de una expresion de agradecimiento.
Finalmente, con el propdsito de mantener el mismo ambiente agradable con que se inicio
la conversacion, el vendedor emite una frase de despedida, que funciona como cierre de

la misma.

Las estrategias discursivas que usaron los vendedores responden a un interés
econdomico. De modo que los intercambios discursivos y el tipo de interaccion que se
genera entre los participantes esta determinado por expresiones linguisticas que tienen
como propoésito lograr un intercambio de tipo comercial. Las estrategias discursivas
utilizadas en los discursos emitidos por los vendedores de ropa y verduras de la zona
occidental de El Salvador son recursos que se emplean con la intencion de atraer a los

posibles compradores y realizar la venta de sus productos.

Las estrategias discursivas que se encontraron en la investigacion son: uso de
“Usted” como tratamiento cortés; afirmaciones; interrogaciones; agradecimientos;
expresiones con el marcador conversacional “Mire”; sugerencias; cumplidos; diminutivos;
descripciones; despedidas; promesas; argumentaciones; invitaciones; peticiones Yy

contraargumentaciones.
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Dichas estrategias son utilizadas de la misma manera en los tres municipios, ya que
el objetivo principal con el cual las utilizan es atraer a los posibles compradores y
convencerlos de que adquieran los productos que se les ofrecen. Las Unicas diferencias
que se encontraron con respecto a la zona geogréafica radica en el uso del cumplido
“mami” 'y “chula” ya que el primero solo se encontrd en el municipio de Santa Ana y el
segundo en el municipio de Nahuizalco. Como se nota, no se encuentran diferencias
dialectales tan marcadas; esto se debe a que los municipios pertenecen a la misma zona y

las distancias geograficas entre ellos no influye para que haya cambio.

Con respecto al género, masculino y femenino, no se encuentra mayor diferencia en
el uso de las estrategias discursivas, pues ambos utilizan la misma cantidad. La uUnica
diferencia es que solo los masculinos usan las peticiones y los femeninos hacen uso de
contraargumentaciones. Por lo que corresponde a las areas de ropa y verduras se puede
decir que el uso de estrategias discursivas no varia mucho, la Unica diferencia que se
visualiza es que los vendedores de ropa utilizan el diminutivo y la contraargumentacion y
los de verduras no hacen uso de dichas estrategias. En cuanto al tipo de vendedor, se
observo que unicamente los informales utilizan la peticion y la contraargumentacion; las

demaés estrategias utilizadas son las mismas.

En cuanto a los actos de habla como estrategias discursivas, los que mas utilizaron
los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador son los
asertivos/afirmativos y los directivos/preguntas. Los primeros sirven para dar a conocer
precios, presentar estilos y cualidades de los productos. Los segundos sirven en algunos
casos para abrir el canal de conversacion y en otros para ofrecer los demas productos que

tienen a la venta.

Con respecto a los elementos de la cortesia verbal, es importante mencionar que no
se realizd un analisis de todas las formas de cortesia existentes en el espafiol, es por ello
que no se pueden generalizar los resultados; pues, se tom6 como base la teoria planteada
por Haverkate, quien divide la cortesia verbal en actos expresivos (Saludo, despedida,
cumplido, agradecimiento y disculpa) y los comisivos (promesa e invitacion). A partir de
ello, los elementos de la cortesia verbal que se encontraron en esta investigacion son

cinco: despedidas, agradecimientos, cumplidos, promesas e invitaciones. Sin embargo los
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que se utilizaron con mayor frecuencia son la despedida, el agradecimiento y los

cumplidos.

En cuanto, a la despedida se puede observar que la forma que establece Haverkate
es poco usada, pues los vendedores emplearon con més frecuencia “que les vaya bien”
Por lo que se refiere al agradecimiento, se nota que es articulado al final de la
conversacion con el propoésito de manifestar amabilidad con el comprador. Con respecto a
los cumplidos, se observa que los vendedores los utilizan para alagar a los compradores.
En conclusion se puede decir que dichos elementos pretenden crear y mantener un
ambiente agradable, de modo que los compradores se sientan comodos y por el buen trato
recibido adquieran los productos que se les ofrecen.

Ahora bien, las formas de tratamiento cumplen roles fundamentales en el discurso y
por ende en el intercambio oral. En esta investigacion la forma de tratamiento pronominal
como estrategia discursiva utilizada por los vendedores de la zona occidental de El
Salvador es el “Usted”. El uso de dicha estrategia por parte de los vendedores pretende
que los compradores se sientan en un ambiente agradable y respetuoso, ya que suponen
que al usar el “Vos” como forma de tratamiento con personas desconocidas es una falta de

respeto.

Finalmente, es importante mencionar que de las dos generaciones seleccionadas no
se evidencia mayor diferencia en el uso de las estrategias discursivas, ya que ambas
utilizan cinco elementos de la cortesia verbal: tres actos expresivos (despedidas,
agradecimientos y cumplidos) y dos actos comisivos (promesas e invitaciones). En el caso
de las formas de tratamiento pronominal, la Unica diferencia encontrada es que una
vendedora de la generacion de 16-35 afios utilizé dos formas de tratamiento: “Usted” y
“Vos”, en las conversaciones que establecio con los compradores; mientras que los demas

vendedores de ambas generaciones utilizaron Gnicamente el “Usted ”.
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ANEexos
Anexo 1: Protocolo de entrevista

dos de cada municipio de la zona occidental de EI Salvador.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

PROTOCOLO DE ENTREVISTA
Objetivo: conocer las diversas estrategias discursivas utilizadas por los vendedores para
atraer a los compradores.

Indicacién: responda a cada una de las preguntas que se le formularan a continuacion.

I. GENERALIDADES

Fecha:

Departamento:

Municipio:

II. DATOS DEL ENTREVISTADO
Edad:

Género:

Tipo de vendedor:

Tipo de producto:

Municipio de residencia:

Tiempo que lleva vendiendo en el mercado

I1l. ITEMS DE LA ENTREVISTA
1. ¢/Qué le dice usted a los posibles compradores para atraerlos y que compren su

producto?
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2. ¢(Cambia la forma de dirigirse a partir de si el comprador es hombre o mujer?

3. Cuando una persona le compra un producto, ¢Qué le dice usted al final?

4. ¢Ha utilizado alguna vez los cumplidos para atraer a los compradores?

5. De los siguientes cumplidos: cielo, princesa, mi amor, carifio, etc. ¢Cudl es el que méas

se utiliza en esta area del mercado?

6. ¢Cambia los cumplidos a partir de si es hombre o mujer?

7. Cuando se dirige a un comprador hombre ¢Cual es la forma que mas utiliza?
a. Mira (Vos)

b. Mira (TQ)

c. Mire (Usted)

¢ Cual es el motivo por el que lo trata asi?

8. Si el comprador es una mujer ;,Cémo se dirige a ella?
a. Mira (\Vos)

b. Mira (TQ)

c. Mire (Usted)

¢ Cual es el motivo por el que la trata asi?

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS Pagina 117



9. ¢Hay diferencias en la forma de tratar a los compradores a partir de la edad que estos
posean?
a). Si el comprador posee una edad mayor a la suya, al referirse a él o a ella utiliza el

“Vos”, “Ta” o el “Usted”? ;Por qué?

b). ¢Si el comprador posee una edad menor a la suya, al referirse a él o a ella utiliza el

“Vos”, el “Ta” o el “Usted”? ;Por qué?

c). (Si el comprador es su amigo o amiga, al referirse a €l o a ella utiliza el “Vos”, el “Tu”

o el “Usted”? (Por qué?

d). ¢Si el comprador es su hermano o hermana, al referirse a él o ella utiliza el “Vos”, el

“Ta” o el “Usted”? ¢Por qué?

e). (Si el comprador es un niflo o nifia, al referirse a €l o a ella utiliza el “Vos”, el “Tu” o

el “Usted”? (Por qué?

10. ¢ Cuédl es la estrategia que le funciona més para atraer a los compradores?

11. ;Ha utilizado alguna vez el “ta” en las conversaciones que establece?
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Anexo 2: Analisis individual de las muestras lingiisticas obtenidas de los vendedores
de la zona occidental de El Salvador

Las muestras linglisticas obtenidas de los vendedores de los mercados de la zona
occidental de EI Salvador fueron recolectadas por medio de grabaciones magnetofénicas.
Posteriormente fueron transcritas y analizadas tomando en cuenta la teoria de los actos de
habla, cortesia verbal y formas de tratamiento. Para analizar los actos de habla se tomaron
en cuenta diez intervenciones, las primeras ocho y las Gltimas dos, correspondientes al
vendedor. De estas se realizo un conteo de los actos de habla, tomando en cuenta la teoria
que propone Searle; ademas se identificd el macroacto de habla que predomina en la

conversacion.

Con respecto a la cortesia verbal se identificaron los actos expresivos y los actos
comisivos segun la teoria de Haverkate. Es necesario mencionar que para este analisis se
reviso la conversacion completa. Finalmente, se elabord un cuadro donde se muestra la

forma de tratamiento pronominal utilizada por cada vendedor.

A continuacion se presenta cada una de las grabaciones transcritas y con su
respectivo andlisis. ElI orden en que aparecen es el siguiente: en primer lugar se
encuentran las que corresponden a los vendedores del mercado de Santa Ana, en segundo,
las correspondientes a los vendedores del mercado de Ahuachapan y finalmente las que

corresponden a los vendedores del mercado de Nahuizalco.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE >)
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS  unwea

versidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaéticos y sociolinguisticos en las muestras
linglisticas obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El
Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana
b) Municipio: Santa Ana
Il. DATOS DEL INFORMANTE

a) Edad: 46 afios

b) Género: Masculino

c) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: formal

e) Estatura 1.72 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: blanca

b) Cabello: negro, liso

1. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion  Frecuencia  Macroacto
Muestra (Searle) (Searle) de habla
1.si. Asertivos: 8 Afirmar 8 Asertivo/
Asertivo/afirmativo Ne gar afirmativo
2. ese viene algo Describir
Dequefio, es treinta v Directivos: 3 Ordenar
- Preguntar 1
cinco. supli
Asertivo/afirmativo up |ca_r
Aconsejar
3. ese viene grande. Invitar
Asertivo/afirmativo ]
Sugerir 2
4.y ese es mas chiquito  Expresivos: 1 Saludo

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS

Pagina 120



fi. Dar la bienvenida
Asertivo/afirmativo Despedida 1

L. , . Agradecimiento
Si quiere talleselo ahi. g
Directivo/ Sugerencia Disculpa

5. ahhh doce délares.

- =~ Comisivos: 1 Promesa 1
Asertivo/ afirmativo .
Pedir
Hasta en diez se lo Declarativos: Declarar
puedo dejar.
Comisivo/ promesa
6. See (Si),

Asertivo/ afirmativo

;Para qué edad lo
queria?

Directivo/ pregunta

7. umm dos afios, un
afo.

Asertivo/ afirmativo

8. Talla doce tal vez le
puede guedar.

Directivo/ Sugerencia

1. bueno

Asertivo/ afirmativo

2. que les vaya bien.
Expresivo/ despedida

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Al analizar la muestra lingtistica del informante nimero uno se puede notar que el
acto de habla que predomina es el asertivo/afirmativo, ya que se repite ocho veces. En el
caso del acto de habla directivo, aparece tres veces, de los cuales dos son sugerencia y uno
pregunta. Despues se aprecia la aparicién de un acto de habla expresivo, la despedida.
Dentro de los actos de habla expresivos se encuentra también el agradecimiento, el
vendedor manifestd que lo utilizaba cuando una persona le compraba un producto; sin
embargo en la muestra linguistica no se evidencia tal expresion, esto se debe a que los
potenciales compradores no adquirieron el producto por el que mostraban interés. Por lo
tanto, en la muestra se puede identificar Unicamente una despedida, que se da mediante la
expresion “Que les vaya bien”.

Finalmente aparece un acto de habla comisivo, que funciona como promesa. En
relacion a este acto de habla, el vendedor manifesto en la entrevista que se le realiz6 que
lo utiliza para atraer a las personas a que adquieran el producto, manifestd ademas que la
promesa es una de las estrategias que mas le funciona para vender sus productos. Con
respecto al macroacto de habla que predomina en las intervenciones de los vendedores se
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puede notar que es el asertivo/afirmativo, ya que se limitan a responder a interrogantes
planteadas por los posibles compradores.

a) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No Cuando
- Buenos dias aparece Promesa alguien hace  Hasta en diez
- Buenas una promesa, se lo puedo
tardes se dejar.
- Buenas compromete
noches ante otro a
- ¢Cémo ejecutar
esta? alguna
- ¢Como le accion en el
va? futuro.
Despedida - Adios Que les
- Hasta vaya bien
mafiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como No Es un acto No aparece
finalidad crear  aparece Invitacion  que consiste
0 mantener un en conseguir
ambiente de que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias No realice el
aparece estado de
Disculpa - Perdon No cosas
- Discllpeme aparece expresado en
- Lo siento la
proposicion.
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

De los elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria de Haverkate, en esta
conversacion Unicamente aparecen dos: la promesa y la despedida. La primera se da mediante la
expresion “Hasta en diez se lo puedo dejar “, aqui el vendedor promete al posible comprador que
si adquiere el producto se lo dard a un precio menor. El segundo elemento, la despedida, no
aparece exactamente como lo sefiala la teoria sino de forma distinta, pues se produjo a través de la
expresion: “que les vaya bien”. Con respecto a los cumplidos, el vendedor manifestd en la
entrevista que se le realiz6 que no los utiliza porque es una forma de faltar el respeto al comprador
y que a ¢l incluso le molesta que las personas lo llamen con palabras como “amor” u otras
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palabras parecidas. El prefiere referirse, en el caso de las mujeres como “sefio” y en el caso de los
hombres como “don”.

a) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- ahhh doce doélares.

Hasta en diez se

lo puedo dejar. X
- Y ese es mas

chiquito fi. Si

quiere talleselo

ahi.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico. Cuando se le
pregunt6 al vendedor que si cambiaba la forma de dirigirse a partir de si los compradores eran
hombre o mujeres, el respondié que a ambos los trataba igual, que sin importar si era hombre o
mujer, €l los trataba de “usted” porque era una cuestion de respeto. Se le preguntd, ademas, que si
cambiaba la forma de dirigirse a partir de la edad de los posibles compradores, a lo que él reiterd
gue no, pues no importaba que fuesen mayores o menores que él, todos merecian respeto y por
ello a todos los trataba de “usted”.

Seguidamente, se le interrogd que si cual era la forma que utilizaba para dirigirse a los
compradores gque eran sus amigos o sus hermanos. En el primer caso, manifesté que utilizaba el
“vos” y el “usted”, ya que con algunos tenia mas cercania y confianza que con otros. En el
segundo caso dijo que a sus hermanos/as si los trataba de “vos” porque entre ellos habia un grado
de familiaridad, cercania y confianza, elementos que no se tenian con los demas compradores.
Finalmente se le interrogod acerca de si utilizaba el “ti” en las conversaciones que establecia con
los posibles compradores, él manifestd que nunca lo habia utilizado por que para él esa forma de
tratamiento no encajaba, es decir, no correspondia con el uso del lenguaje salvadorefio.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA'Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras lingtisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 35 afios

b) Género: Masculino

c) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: Informal
e) Estatura: 1.60 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, liso
I1ILASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion  Sub Frecuencia  Macroacto
Muestra (Searle) Clasificacion de habla
(Searle)

1. A dos délares la alicrada, a Asertivos: 15 Afirmar 12 Asertivo/
dos délares la camisa. A dos Negar 3 afirmativo
dolares la blusa, a dos délares la Describir
blusa, le queda madre. A dos Directivos: 1 Ordenar
pesitos, a dos pesitos, a dos Preguntar
pesos sefiora. A dos pesos la Suplicar
I;Ius?_. o Aconsejar

Sertivo Irmativo Invitar 1
Mire, mire, mire, mire. Sugerir
Directivo/ invitacion . ug

Expresivos: Saludo

A dos pesebres, a dos pesebres 1 Dar la
la blusa. bienvenida
Asertivo/Afirmativo Despedida 1

. i . Agradecimiento
Sefiora ayudeme para mis :

- Disculpa
alimentos, ve. .
Comisivo/ peticion Comisivos: 1 Promesa

Pedir 1

A dos pesos. Declarativos:  Declarar

Asertivo/Afirmativo
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2. no,
Asertivo/ negacion

esta es alicrada.
Asertivo/ Afirmativo

3. la faja, la faja, no esta es
alicrada.
Asertivo/ Afirmativo

4. ahhh es que, es gue no, no
apreta.

Asertivo/ negativo

Nombre la faja, ya se me

terminaron
Asertivo/Afirmativo

esa no la puede estirar.
Asertivo/ negativo

5. atres.
Asertivo/Afirmativo

6. les voy a decir donde esta el

secreto. Porque yo al maniqui,

viera como cuesta ponérsela.
Asertivo/Afirmativo

7. es gue, gran busto gue tiene
jajaja.

Asertivo/Afirmativo

8. Puesi.
Asertivo/Afirmativo

1. Alli ve, alli me encuentra.
Asertivo/Afirmativo

2. Vaya, excelente.
Asertivo/Afirmativo

Que les vaya muy bien.
Expresivo/ despedida

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En la tabla anterior se puede notar que el acto de habla que predomina es el asertivo, ya
gue aparece quince veces, de los cuales doce son afirmativos y tres negativos. En el caso del acto
de habla directivo, expresivo y comisivo aparecen una vez. El directivo como invitacion, el
expresivo como despedida y el comisivo como peticion. Con respecto al macroacto de habla que
predomina en esta conversacion, diremos que es el asertivo/ afirmativo.

b) Cortesia verbal
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CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma Elementos Forma Forma como
componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No Cuando No aparece
- Buenos dias  aparece Promesa alguien hace
- Buenas una promesa,
tardes se compromete
- Buenas ante otro a
noches ejecutar alguna
- ¢COmo esta? accion en el
- ¢Como le futuro.
va?
Despedida - Adios Que les
- Hasta vaya muy
mafiana bien.
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Véala mi Esunacto que Mire, mire,
finalidad crear  reina. Invitacion consiste en mire, mire
0 mantener un - ;otro conseguir que
ambiente de dia, bebé? el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias No estado de
aparece cosas
Disculpa - Perdén No expresado en
- Disclulpeme  aparece la proposicion.
- Losiento
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que aparecen en esta conversacion son Unicamente la
invitacion, los cumplidos y la despedida. La invitacion se da mediante la expresion repetitiva
“mire”. En este caso, dicha expresion desempefia el papel de un verbo, ya que el vendedor muestra
el producto y seguidamente invita a los posibles compradores a que realicen la accion de “mirar”
su producto; esto lo hace con el fin que los posibles compradores se acerquen a él y de esta
manera convencerlos que adquieran el producto. Con respecto al cumplido, se dira que funciona
como elemento creador de un ambiente cordial y amable, esto con el fin que el comprador se
sienta halagado y cémodo, de modo que no se niegue a adquirir el producto. La despedida no
aparece exactamente como plantea la teoria pero adopta una forma similar: “que les vaya bien”.
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c¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Véalami
reina. X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede decir que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS
OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

Universidad de El Salvador

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 30 afios

b) Género: Femenino

¢) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: Formal

e) Estatura: 1.70 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, colocho

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion  Frecuencia  Macroacto
Muestra (Searle) (Searle) de habla
1. Esta cuesta tres délares. Asertivos: 9 Afirmar: 8 Asertivo/
Asertivo/Afirmativo Negar: Afirmativo
Describir: 1
2. Pero esa es de... adentro le L escrib .
- - Directivos: 1 Ordenar:
daran precio. P tar-
Asertivo/Afirmativo reg%‘” ar.
Suplicar:
3. A tres dolares. Aconsejar:
Asertivo/Afirmativo Invitar:
4. Cualquiera que le guste es Sugerir: 1
deatres. EXpresivos: Saludo:
Asertivo/Afirmativo . .
Dar la bienvenida:
5. Si. Despedida:
Asertivo/Afirmativo Agradecimiento:
6. Si, esa es bien doble. o Disculpa:
Asertivo/Afirmativo Comisivos: Promesa:
Pedir:
7. Y hay en color, hay en Declarativos:  Declarar:

blanca, en gris y en moradita.
Asertivo/descriptivo

8. jejejeje la blanquita.
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Directivo/sugerencia

1. Esté bonita, y de esta hay

mas colores.
Asertivo/Afirmativo

2. A la orden.

Asertivo/Afirmativo

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

El acto de habla que aparece con mayor frecuencia es el asertivo. Aparece nueve veces, de
estas ocho son afirmativos y uno descriptivo. Con respecto a los actos directivos, aparece solo una
vez como sugerencia. En cuanto al macroacto de habla que predomina en esta conversacion, se
dird que las intervenciones de los vendedores son asertivas/afirmativas, puesto que son todas
respuestas a las interrogantes que los compradores formulan en torno al producto que resulta de
interés.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma Elementos Forma Forma como
componen establecida como que lo establecida aparece
aparece  componen (muestra)
Saludo - Hola No Cuando No aparece
- Buenos dias aparece  Promesa alguien hace
- Buenas una promesa,
tardes se compromete
- Buenas ante otro a
noches ejecutar alguna
- ¢COmo estad? accion en el
- ¢Coémo le futuro.
va?
Despedida - Adios No
- Hasta aparece
mafiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como No Es unacto que No aparece
finalidad crear ~ aparece  Invitacion consiste en
0 mantener un conseguir que
ambiente de el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias No estado de
aparece cosas
Disculpa - Perdon No expresado en
- Disculpeme  aparece la proposicion.
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- Losiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En la tabla anterior, se puede notar que las formas establecidas de cortesia verbal que
propone la teoria, no estan presentes en la conversacion. Aparece inicamente la frase “a la orden”,
la cual es la respuesta a la forma de agradecimiento por parte del comprador y en este caso
funciona como cierre de la conversacion.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Esta estira bastante
mire, mire.
- A pues pongase la X

blanca, ya que es
para andar en la
casa.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento que se puede evidenciar claramente en esta conversacion es

simétrica, ya que el trato entre el vendedor y el comprador es de “Usted”.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES
a) Departamento: Santa Ana
b) Municipio: San Salvador
Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 45 afios
b) Género: Femenino
¢) Tipo de producto: Ropa
d) Tipo de vendedor: Informal
e) Estatura: 1.60 m
f) Rasgos indigenas:
a) Color de piel: Blanca
b) Cabello: rubio, colocho
I11. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra Clasificacion Sub Clasificacion
(Searle) (Searle)
1. No, Asertivos: 14 Afirmar:
Asertivo/negativo Negar:
. Describir:
llevo asi. Directivos: 4 oe;c b,
Asertivo/Afirmativo Irectivos: rdenar.
Preguntar:
2. Claro, si le queda, Supllca_r:
Asertivo/Afirmativo Aconsejar:
Invitar:
Mire, Sugerir:
Directivo/ sugerencia Expresivos: 2 Saludo:

llevo en talla, llevo desde

la g hasta la t, va, Despedida:
Asertivo/Afirmativo Agradecimiento:
. Disculpa:
mire este es grande L.
princesa Comisivos: 1 Promesa:
Asertivo/Afirmativo Pedir:
Declarativos: Declarar:

hale ahi.
Directivo/sugerencia

3. Claro gue le sube,
Asertivo/Afirmativo

Dar la bienvenida:

Frecuencia

10

Macroacto
de habla
Asertivo/
afirmativo
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mire hasta donde queda.
Directivo/ Sugerencia

4. Si le sube

Asertivo/Afirmativo

hagase paraca.

Comisivo/ peticion

5. Llevo en blanco y en
negro.

Asertivo/Afirmativo

6. No,
Asertivo/Negativo

€S0S a uno cincuenta.
Asertivo/Afirmativo

7. Es que, veala
diferencia,
Directivo/ Sugerencia

esta fibra no es igual que

esta.
Asertivo/negativo

8. No, no ando
Asertivo/ negativo

yo les digo de un solo a la
gente ese precio y a ese se

los doy.

Asertivo/Afirmativo

1. Si, quedan bien
bonitos.
Asertivo/Afirmativo

2. gracias,

Expresivo/ agradecimiento

feliz tarde a ustedes.
Expresivo/ despedida

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los actos de habla encontrados en la tabla anterior son los asertivos, directivos, expresivos
y comisivos. El que predomina es el asertivo, ya que aparece catorce veces, de las cuales diez son
afirmativos y cuatro negativos. Los directivos son cuatro, y funcionan como sugerencias. En los
expresivos, se encuentran dos, la despedida y el agradecimiento. Finalmente, aparece uno

comisivo que funciona como peticion.
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El macroacto de habla en

las

muestras linglisticas de los vendedores es el

asertivo/afirmativo, sin embargo los actos de habla de los compradores son directivos/ preguntas.

La razon por la que se da este fendmeno es porque en la mayoria de veces, los compradores

muestran interés por un determinado producto y son ellos los que inician la conversacion con una

pregunta, por ejemplo: ;Cuénto vale? Y los vendedores se limitan a responder a todas las

preguntas gque les hacen sobre el producto.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS
Elementos que Forma
lo componen establecida

Saludo - Hola
- Buenos dias
- Buenas
tardes
- Buenas
noches
- ¢Cémo
esta?
- ¢Como le
va?
Despedida - Adios
- Hasta
mafiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Tiene como
finalidad crear
0 mantener un
ambiente de
amabilidad.

Cumplido

Agradecimiento Gracias
Disculpa - Perdon
- Disculpeme
- Losiento

Elemento
squelo

Forma
como
aparece
No

aparece Promesa

Feliz
tarde a
ustedes

- Va, mire
este es
grande
princesa.
-Enuno
cincuenta
amor
Gracias
No
aparece

Invitacién

componen

ACTOS COMISIVOS

Forma Forma como
establecida aparece
(muestra)
Cuando No aparece
alguien hace
una promesa,
se compromete
ante otro a
ejecutar alguna
accion en el
futuro.
Es unacto que No aparece

consiste en
conseguir que
el interlocutor
realice el
estado de
cosas
expresado en
la proposicion.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS

Pagina 133



ANALISIS

Como se observa, la conversacion anterior no se inicia como usualmente se acostumbra,
es decir, saludando, sino con una pregunta sobre el precio del producto. Seguidamente la
vendedora le responde y le muestra toda la variedad que tiene a la venta, en el desarrollo de la
conversacion se nota claramente como la vendedora intenta crear un ambiente agradable, mediante
el uso de los cumplidos, esto con el fin de que el comprador se decida a obtener dicho producto.
Al conseguir su objetivo, esta agradece al comprador y cierra la conversacion con la frase “feliz
tarde a ustedes”, que funciona como una despedida. Como se puede notar, de todos los elementos
que provee la teoria sobre la cortesia verbal, el vendedor emplea Unicamente los cumplidos, el
agradecimiento y la despedida.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- Claro si le queda, mire llevo en

talla, llevo desde la g hasta la t,

va mire este es grande princesa,

hale ahi. X
- Esque vea la diferencia, esta

fibra no es igual que esta.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Tanto el comprador como el vendedor utilizan la forma de tratamiento “usted”. Por lo
tanto en esta conversacion hay un trato simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR s
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE oy A
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 45 afios

b) Género: Masculino

¢) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Formal

e) Estatura: 1.60 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Frecuencia Macroacto
Muestra (Searle) Clasificacion de habla
(Searle)
1. ;sva a llevar papa? Asertivos: 11 Afirmar: 11 Directivo/
Directivo/ pregunta Negar: pregunta
Describir:
::?:a apartada se a tengo. Directivos: 4 Ordenar: 0
Asertivo/Afirmativo Preg%‘”ta“ 3
Suplicar:
2. Mire, ta bien bonita, solo de Aconsejar:

ahora. Invitar:
Asertivo/Afirmativo

Sugerir: 1
3. ¢le damos esa? Expresivos: 1 Saludo:
Directivo/ pregunta Dar la
. ienvenida:
4. estas son tres libras. bDe ed_(;jal_
Asertivo/Afirmativo espedi i a'_
Agradecimiento: 1
5. mire, asi se siente ve, Vve. Disculpa:
Asertivo/Afirmativo Comisivos: Promesa:
6. Es un dolar, mama. ) Pedir:
Asertivo/Afirmativo Declarativos:  Declarar:
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7. la mas grande de dos libras

y esta de tres libras.
Asertivo/Afirmativo

Vaya escdjala ahi mama.
Directivo/ Sugerencia

Buena papa, esta bien chelita.
Asertivo/Afirmativo

8. chiles a cora. Pero grande, ta
grande, mire.

Asertivo/Afirmativo

1. un délar mama. Es buena
papa fi, ta bien chelita, la més

barata es la negrita.
Asertivo/Afirmativo

2. Va.
Asertivo/Afirmativo

;Tomate, chile, papas?
Directivo/ pregunta

Vaya, mire.

Asertivo/Afirmativo

Gracias mama.
Expresivo/ agradecimiento.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En esta conversacion predomina el acto de habla asertivo/afirmativo ya que se encuentra
en once ocasiones. Seguidamente esta el directivo, que aparece cuatro veces, de las cuales uno es
sugerencia y tres son preguntas. Finalmente aparece uno expresivo que funciona como
agradecimiento. Con respecto al macroacto de habla se puede decir que es el directivo pregunta,
ya que el vendedor inicia la conversacion con una pregunta: ¢va a llevar papa?, pregunta que tiene
como objetivo vender dicho producto, convirtiéndose asi en el acto de habla principal de la
conversacion

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma  Elementos Forma Forma como
componen establecida como que lo establecida  aparece (muestra)
aparece  componen
Saludo - Hola No Cuando No a aparece
- Buenos dias aparece  Promesa alguien hace
- Buenas una promesa,
tardes se
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- Buenas compromete

noches ante otro a
- ¢Como ejecutar
esta? alguna
- ¢Como le accion en el
va? futuro.
Despedida - Adids No
- Hasta aparece
marfiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como No Es un acto No aparece
finalidad crear aparece  Invitacion  que consiste
0 mantener un en conseguir
ambiente de que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias Gracias realice el
mama estado de
Disculpa - Perdén No cosas
- Discllpeme aparece expresado en
- Losiento la
proposicion.
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La mayoria de las formas de cortesia verbal establecidas por la teoria no se hacen
presentes en la conversacion anterior, ya que la conversacién no se inicia con el saludo, como es
lo usual sino con una interrogante. Los cumplidos tampoco aparecieron, sin embargo se puede
notar cierta argumentacién por parte del vendedor para lograr que el comprador adquiriera el
producto. Al final aparece la frase “gracias mama” que adquiere una funcion doble, de
agradecimiento y de despedida.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Paque lleve barato usté
mama. X
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento que se da en la conversacion anterior es simétrica, ya que el
vendedor se refiere de “usted” hacia el comprador y viceversa.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE 2= 4
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA'Y LETRAS Universidad de &1 Saivesor

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 20 afios

b) Género: Masculino

¢) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Informal
e) Estatura: 1. 78 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: blanca

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion  Frecuencia  Macroacto

Muestra (Searle) (Searle) de habla

1. Deeste le voy adarados  Asertivos: 6 Afirmar: 6 Asertivo/
por el délar y de este se lo Negar: afirmativo
VoV a dar a sesenta. Describir:

Comisivo/ promesa Directivos: 3 Ordenar:

2. ese a dos coras. :regignta}r. 3
Asertivo/Afirmativo Alért))r:gjrar

3. A dos coras todo, Invitar:
Asertivo/Afirmativo .
Sugerir:
llévelo a dos coras. Expresivos: 1 Saludo:

Comisivo/ peticion A .
P Dar la bienvenida:

4. De ese a doce por el dolar, Despedida:
Asertivo/Afirmativo Agradecimiento: 1
seis por cincuenta le voy a Disculpa:

poner. Le voy a buscar una Comisivos: 4 Promesa: 3
bolsita més grande. Pedir: 1

Comisivo/promesa Declarativos:  Declarar:

5. ;Cuél me dijo? ;Cual esta
mejor? ;Este va?

Directivo/ pregunta
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me dijo que me lo iba a
llevar.
Asertivo/Afirmativo

6. .Ta mejor? ;Cual? ;Ese?

Qué? ;este?

Directivo/ pregunta

7. Si, dijo.
Asertivo/Afirmativo

8. ¢Limones no va a llevar?
Directivo/ pregunta

Siete por cincuenta.
Asertivo/Afirmativo

1. jMuchas gracias!
Expresivo/agradecimiento

2. Dios se lo va a pagar.
Comisivo/promesa

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

El acto de habla que predomina en la conversacion anterior es el asertivo/afirmativo, ya
que parece en seis veces, seguidamente esta el directivo que aparece cuatro veces como pregunta.
En el caso del expresivo, se encuentra una vez y funciona como agradecimiento. Finalmente, se
encuentran cuatro comisivos, uno de peticién y tres de promesa.

El macroacto de habla que predomina en esta muestra linguistica es el asertivo/afirmativo,
pues se convierte en el eje principal de la conversacion, ya que la mayoria de actos de habla son la
respuesta a las interrogantes que hacen los compradores sobre el producto que comercializan.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - Dios se lo va
- Buenos dias Promesa alguien a pagar.
- Buenas tardes hace una - De este le
- Buenas promesa, se Vvoy a dar a dos
noches compromet  por el dolar y
- ¢COlmo estad? eanteotro  deesteselo
- ¢Como le a ejecutar voy a dar a
va? alguna sesenta.
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Despedida - Adids No aparece accionenel - Seis por
- Hasta futuro. cincuenta le
mafiana VOy a poner.
- Hasta pronto, Le voy a
- Nos vemos buscar una
- Chao bolsita mas
grande.
Cumplido Tiene como No aparece Esunacto  No aparece
finalidad crear o Invitacion  que
mantener un consiste en
ambiente de conseguir
amabilidad. que el
Agradecimiento - Gracias Muchas interlocutor
gracias. realice el
Disculpa - Perdon No aparece estado de
- Discllpeme cosas
- Losiento expresado
enla
proposicion

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La teoria de la cortesia verbal plantea el saludo como forma usual para iniciar una
conversacion; sin embargo en esta muestra linguistica, no aparece como tal, sino que se inicia
mediante una interrogacion por parte del posible comprador. En esta conversacion no se aprecia el
uso de los cumplidos ni de la despedida como tal. La promesa se da mediante expresiones que
indican al comprador que se le dard el producto a un precio menor al que realmente vale.
Finalmente aparece el agradecimiento mediante la frase “muchas gracias” seguida de un “Dios se
lo va a pagar” que funciona como promesa y cierre de conversacion. Los demas elementos no se
visualizaron en esta conversacion.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED

- Ados coras, todo llévelo a dos coras.
- De ese a doce por el ddlar, seis por cincuenta X
le voy a poner.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Tanto el vendedor como el comprador utilizan el “usted”. Por lo tanto la forma de
tratamiento pronominal es simétria.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 35 afios

b) Género: Femenino

c) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Formal

e) Estatura: 1.78 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: triguefia

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion  Sub Clasificacion Frecuencia  Macroacto

Muestra (Searle) (Searle) de habla
1. Ta bueno Asertivos: 12 Afirmar: 10 Directivo/
Asertivo/ afirmativo Negar: 2 pregunta
. Describir:
no importa. T )
Asertivo/negativo Directivos: 7 Ordenar:
Preguntar: 7
Si no llevan hoy llevan otro dia. Suplicar:
Asertivo/Afirmativo Aconsejar:
2. Ya saben a donde les doy Invitar:
precio, les doy garabato. -
Asertivo/ afirmativo . Sugerir:
Expresivos: 2 Saludo:
Ah no Dar la
Asertivo/ negativo bienvenida:
barato ia Despedida: 1
arato ja ja .. _
Asertivo/ afirmativo Agradeumlento. 1
Disculpa:
3. Esos a cincuenta centavos. Comisivos: Promesa:
Asertivo/ afirmativo Pedir:

, . Declarativos:  Declarar:
4. Caros estan princesa.

Asertivo/ afirmativo
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5. ¢Otra cosita que usted
cargue?

Directivo/pregunta

6. Como no.
Asertivo/ afirmativo

7. Como no, cincuenta vaya...
Asertivo/ afirmativo

¢Qué mas amor?
Directivo/pregunta

8. .Chile dulce, zanahoria,

guisquiles?

Directivo/pregunta

Tres por cincuenta.
Asertivo/ afirmativo

.Qué mas?

Directivo/pregunta

;Limones coras, pepinos,
jalapefios, platanos, frijoles,
guisquiles, Pipianes?
Directivo/pregunta

1. ;Qué méas amor?
Directivo/pregunta

2. .Qué mas, solo eso?
Directivo/pregunta

Vaya amorcito lindo,
Asertivo/ afirmativo

gracias.

Expresivo/ agradecimiento

Que les vaya bien  agregar a

los cuadros
Expresivo/ despedida

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La muestra linglistica del vendedor nimero siete esta constituida por doce actos de habla
asertivos, de los cuales diez son afirmativos y dos negativos. Ademas se encuentran siete actos de
habla directivos que funcionan como preguntas. Finalmente aparecen dos expresivos, el
agradecimiento y la despedida.
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La conversacion esta formada, como ya se dijo, por actos de habla asertivos, directivos y
expresivos; sin embargo el macroacto de habla que predomina es el directivo/ pregunta. Las
preguntas, en algunos casos se utilizan como elementos para abrir el canal y entablar una
conversacion; en otros casos aparecen durante el proceso de compra-venta para interrogar al
comprador que si llevard algo mas. En este caso se puede ver claramente que las interrogaciones
aparecen durante la conversacion y no al inicio como la vendedora manifesto en la entrevista que
se le realizd, ya que ella dijo que su estrategia para atraer a los compradores era preguntar, por
ejemplo: ¢Qué va a llevar amor?; sin embargo, en la muestra linglistica no se evidencio dicha

forma para atraer a sus compradores.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

ACTOS COMISIVOS

Elementos que lo Forma Formacomo Elemento Forma Forma como
componen establecida aparece squelo establecida aparece
componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando No aparece
- Buenos dias Promesa  alguien hace
- Buenas tardes una promesa,
- Buenas se
noches compromete
- ¢COlmo estd? ante otro a
- ¢Cbémole ejecutar
va? alguna
Despedida - Adios Que le vaya accion en el
- Hasta bien. futuro.
mafana Agregar a los
- Hasta pronto, cuadros
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Caros estan Es un acto No aparece
finalidad crear o princesa. Invitacion  que consiste
mantener un - {Qué mas en conseguir
ambiente de amor? que el
amabilidad. - (Cuanto interlocutor
princesa? realice el
- Vaya estado de
amorcito cosas
lindo. expresado en
Agradecimiento - Gracias Gracias la
Disculpa - Perdon No aparece proposicion.
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Como se puede verificar, en la muestra anterior no aparece el saludo al inicio de la
conversacion pero si se nota claramente el uso que la vendedora hace de los cumplidos, esto con el
fin de mantener una conversacion amable y activa, de modo que los compradores adquirieran el
producto. La vendedora expreso que los cumplidos que més utiliza son “amor”, “mi amor” y
“princesa”; pero que los usa Unicamente con las mujeres, ya que a los hombres los trata de “don”.
Cuando se le preguntd la razén por la que emitia dichos cumplidos, manifesté que pretendia crear
un ambiente cordial y amable, de modo que los compradores se sintieran coémodos.

Cuando se finaliza el proceso de compra-venta la vendedora utiliza el agradecimiento,
afiadiendo la frase “que le vaya bien”, que funciona como despedida; dichas frases corresponden
con lo manifestado en la entrevista. Con respecto a los demas elementos que plantea la teoria de la
cortesia verbal no se hacen presentes en la conversacion. En la entrevista, la vendedora manifestd
gue utilizaba la promesa y la invitacion. La primera para atraer a los posibles compradores y la
segunda como la estrategia que mas le funcionaba para vender sus productos; sin embargo en la
muestra linglistica no se evidencian dichos elementos.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Siquiereunoo
dos se lo vendo. X
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal que se da en esta conversacién es simétrica, ya que
vendedor y comprador se refieren de la misma forma, “usted”.

La vendedora manifestd en la entrevista que para referirse a los posibles compradores
utilizaba siempre el “usted”, ya que consideraba que era una forma de respetar a los demas.
Manifiesta que utilizar el “vos” con los compradores es faltarles el respeto ya que son personas
desconocidas. Sin embargo, sefalé que utiliza el “vos” tnicamente cuando los compradores son
sus amigos o sus familiares, pues en ese caso existia confianza y mas cercania; por lo tanto dicho
pronombre al ser usado con los familiares y amigos adquiere el valor de confianza, parentesco y
por ende cercania. Al interrogar a la vendedora que si habia utilizado alguna vez el “t” en las
conversaciones que establecia con los compradores dijo que no; o que si lo habia utilizado alguna
vez era Unicamente cuando estaba bromeando.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas

obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan
b) Municipio: Santa Ana
DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 30 afios

b) Género: Masculino

¢) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: Formal
e) Estatura: 1.70 m

f) Rasgos indigenas

a) Color de piel: moreno

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra

1 .Vengase, vengase.
Directivo/invitacion

2. lgual, mire alli la que le quste.

Directivo/sugerencia

3. ;De cuél buscaba?
Directivo/pregunta

4. Esta asi le queda, es asi como
para ustedes.

Asertivo/afirmativo
5. Lo mismo.
Asertivo/afirmativo

6. Esa es alicrada, esa le queda a

usted
Asertivo/afirmativo

7. Blancas
Asertivo/descriptivo
8. Si, mire
Directivo/sugerir

Clasificacion

(Searle)

Asertivos: 4

Directivos: 6

Expresivos: 1

Comisivos:

Declarativos:

Sub
Clasificacion
(Searle)

Afirmar
Negar
Describir
Ordenar
Preguntar
Suplicar
Aconsejar
Invitar

Sugerir
Saludo

Dar
la bienvenida
Despedida

Agradecimiento
Disculpa
Promesa

Pedir

Declarar

Macroacto
de habla

Directivo/
pregunta
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¢Estan bien esas?
Directivo/pregunta

1. Tome cinco
Asertivo/afirmativo

¢y le debo cuatro va?.
Directivo/pregunta

2. Gracias
Expresivo/agradecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Al analizar la muestra linglistica del informante nimero uno se puede notar que el acto de
habla que predomina es el directivo/pregunta, ya que se repite cuatro veces. En el caso del acto de
habla directivo, aparece seis veces, de los cuales tres son preguntas, uno sugerencia y uno
invitacion. Finalmente se aprecia la aparicion de uno expresivo, el agradecimiento. Con respecto
al macroacto de habla que predomina en las intervenciones de los vendedores se puede notar que
es el directivo/pregunta, la razén por la que se da este fendmeno es porque en la mayoria de veces,
los compradores muestran interés por un determinado producto y son ellos los que inician la
conversacion con una pregunta, por ejemplo: ¢Cuénto vale? Y los vendedores se limitan a
responder a todas las preguntas que les hacen sobre el producto.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma como Elementos Forma Forma
componen establecida aparece que lo establecida como
componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando No
- Buenos dias Promesa alguien hace aparece
- Buenas tardes una promesa,
- Buenas se
noches compromete
- ¢COlmo esta? ante otro a
- ¢Cbébmole ejecutar
va? alguna accion
Despedida - Adids -Quele en el futuro.
- Hasta vaya bien
marfiana
- Hasta pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como No aparece Es unacto que Vengase,
finalidad crear o Invitacion  consiste en vénganse
mantener un conseguir que
ambiente de el interlocutor
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amabilidad. realice el

Agradecimiento - Gracias - Gracias estado de
Disculpa - Perdon No aparece cosas

- Disctlpeme expresado en

- Losiento la proposicion.
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria no se hacen presentes en su
totalidad en esta conversacion, ya que Unicamente aparece el agradecimiento, el cual se da de la
siguiente manera: “Gracias” Yy la despedida, que se da mediante la expresion: “que le vaya bien”.

El vendedor en la entrevista expres6é que los cumplidos que mas utiliza son “mi amor”,
“princesita”; pero los utiliza Unicamente con las mujeres ya que a los hombres los trata de
“brother” pero en la muestra lingiiistica no se evidenciaron los cumplidos. Finalmente utiliza el
agradecimiento afnadiendo la frase “Dios le bendiga, que le vaya bien”, que funciona como
despedida, dichas frases corresponden con lo manifestado en la entrevista. Con respecto a los
deméas elementos que plantea la teoria de la cortesia verbal no se hacen presentes en la
conversacion. En la entrevista, el vendedor manifest6 que utilizaba la promesa y la invitacion. La
primera para atraer a los posibles compradores y la segunda como la estrategia que mas le
funcionaba para vender sus productos; sin embargo en la muestra linglistica no se evidencian
dichos elementos.

a) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- De cuél buscaba esta asi le queda, es asi
como para ustedes X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal que se da en esta conversacion es simétrica, ya que
vendedor y comprador se refieren de la misma forma: “usted”. El vendedor dijo en la entrevista,
que para referirse a los posibles compradores utilizaba siempre el “usted”, ya que consideraba que
era una forma de respetar a los demas. Manifiesta que utilizar el “vos” con los compradores es
faltarles el respeto ya que son personas desconocidas. Sin embargo, sefiald que utiliza el “vos”
cuando los compradores son sus amigos o sus familiares, pues en ese caso existia confianza y mas
cercania; por lo tanto dicho pronombre al ser usado con los familiares y amigos adquiere el valor
de confianza, parentesco y por ende cercania, también sefiald que si el comprador posee una edad
menor a la de él y si son nifios utiliza el “vos” por la misma confianza. Al interrogar al vendedor
que si habia utilizado alguna vez el “t0” en las conversaciones que establecia con los compradores
dijo que no; porque no es lo de nosotros.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan
b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 38 afios

b) Género: Masculino

c) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: Informal
e) Estatura: 1.63 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: moreno

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra Clasificacion Sub Clasificacion
(Searle) (Searle)
1. ;blusas?, Asertivos: 12 Afirmar
Directivo/pregunta Negar
tengo asi, tengo de a cinco Directivos: 4 8?32;';"
délares. Tengo asi de estas, '
p - - Preguntar
no sé de qué estilo quiere, .
, Suplicar
hay asi de esta. A .
Asertivo/Afirmativo cqnsejar
Invitar
2. jejeje nooo, no. _ Sugerir
Asertivo/negativo Expresivos: 2 Saludo
Dar la bienvenida
Yo se la muestro para gue Despedida
vea Agradecimient
Asertivo/afirmativo gra ecimiento
Disculpa
3. Nombre Comisivos: Promesa
Asertivo/negativo Pedir
Declarativos: Declarar

mire este otro estilo.
Directivo/sugerencia

Este estilo es diferente.
Asertivo/Afirmativo

Frecuencia

Macroacto
de habla

Asertivo/
afirmativo
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Tengo varios estilos, tengo

de dos piezas también.
Asertivo/descriptivo

Esta es diferente.
Asertivo/Afirmativo

4.Esas cinco
Asertivo/Afirmativo

5.Si.
Asertivo/Afirmativo

6. .Coémo?
Directivo/pregunta

7.SI.
Asertivo/Afirmativo

8. esa si, a seis doblares es
lo menos gue le estan

tirando esa.
Asertivo/Afirmativo

Aqui estd la otra de esa,
mire.
Directivo/sugerencia

Hay, de esas tengo colores.
Asertivo/Afirmativo

1. Gracias.
Expresivo/agradecimiento

2.Que les vaya bien
Expresivo/despedida

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En la tabla anterior se puede notar que el acto de habla que predomina es el
asertivo/afirmativo, ya que aparece doce veces, nueve de forma afirmativa, dos de manera
negativa y uno de forma descriptiva. En el caso del acto de habla directivo, aparece cuatro veces,
de los cuales dos son de sugerencia y dos de pregunta. Finalmente se aprecia la aparicion de dos
expresivos, uno de despedida y otro de agradecimiento. Con respecto al macroacto de habla que
predomina en esta conversacion, diremos que en el caso de los compradores, predomina el
directivo/pregunta; mientras que en el caso de los vendedores es el asertivo/afirmativo.
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b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo  Forma establecida Forma como Elementos Forma Forma
componen aparece que lo establecida como
componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando alguien No
- Buenos dias Promesa hace una aparece
- Buenas tardes promesa, se
- Buenas noches compromete
- ¢COmo esta? ante otro a
- ¢Como le va? ejecutar alguna
Despedida - Adios - Que les acciénenel
- Hasta mafana vaya bien futuro.
- Hasta pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Vaya Esunactoque No
finalidad crear o corazon Invitacion  consiste en aparece
mantener un - Esa a cinco conseguir que
ambiente de amor el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias - Gracias estado de cosas
Disculpa - Perdon No aparece expresado en la
- Disculpeme proposicion.
- Lo siento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que aparecen en esta conversacion son Unicamente la
despedida, el cumplido y el agradecimiento. El cumplido funciona como elemento para crear un
ambiente activo y amable, esto con el fin de que el comprador no se niegue a adquirir el producto.
La despedida no aparece exactamente como lo plantea la teoria pero adopta una forma similar:
“que les vaya bien”. Finalmente, el agradecimiento aparece mediante la expresion “gracias”.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Midasela
- Estaasi es el estilo, usté. X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE g >
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS e

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan
b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 28 afios

b) Género: Femenino

¢) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: Formal

e) Estatura: 1.50 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: blanca

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroacto
(Searle) (Searle) de habla
1. ;de cudles queria? Asertivos: 7 Afirmar 6
Directivo/pregunta Negar Asertivo/
Describir 1 afirmativo

2. Ummmm sin costura Directivos: 3 Ordenar
solo galletiados...pero Preguntar 2
pequefios. Suplicar
Asertivo/descriptivo Aconsejar

) Invitar
3. Mire, pero de este solo .
son cuatro colores. Sugerir 1
Asertivo/afirmativo Expresivos: 1 Saludo

Dar la bienvenida

4. Tiene, pero es poquito. Despedida
SOIO. para_leva_ntar Agradecimiento 1
Asertivo/ afirmativo :
5. Ese a tres cincuenta se Disculpa
los puedo poner. Comisivos: 1 Promesa 1
Comisivo/promesa Pedir
S(‘)r?OIO colores suaves Declarativos: Declarar

Asertivo/ afirmativo

Mird, estos también,
Directivo/sugerencia
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€Se es a uno cincuenta.
Asertivo/ afirmativo

7. . Ese?

Directivo/pregunta

8. Seriyan, tres y tres, seis.
Asertivo/ afirmativo

1.Uno cincuenta. Gracias
Expresivo/agradecimiento

2. Bueno
Asertivo/afirmativo

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En la tabla anterior se puede notar que el acto de habla que predomina es el asertivo, ya
que aparecen en siete ocasiones, de las cuales seis son afirmaciones y una descripcion. En el caso
del acto de habla directivo, aparece tres veces, de los cuales uno es sugerencia y dos son
preguntas. También se aprecia la aparicion de uno expresivo, el agradecimiento y finalmente uno
comisivo, la promesa. Con respecto al macroacto de habla que predomina en esta conversacion,
diremos que en el caso de los compradores, predomina el directivo/pregunta; mientras en el caso
de los vendedores es el asertivo/afirmativo.

a) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)

Saludo - Hola No aparece Cuando Ese a tres

- Buenos dias Promesa alguien hace cincuenta se

- Buenas tardes una promesa, los puedo

- Buenas noches se poner.

- ¢COlmo estd? compromete

- ¢Como le va? ante otro a

ejecutar

Despedida - Adids No aparece alguna accion

- Hasta mafana en el futuro.

- Hasta pronto,

- Nos vemos

- Chao
Cumplido Tiene como No Es un acto que No aparece

finalidad crear o aparece Invitacibn  consiste en

mantener un conseguir que

ambiente de el interlocutor

amabilidad. realice el

estado de

Agradecimiento - Gracias - Gracias cosas
Disculpa - Perdon No aparece expresado en
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- Disculpeme la
- Losiento proposicion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En esta conversacion no aparecen en su totalidad los elementos de la cortesia verbal, ya
que Unicamente aparecen el agradecimiento y la promesa, el primero se da mediante la expresion
“gracias”.

b) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- Mire, pero de este solo son cuatro colores.

- Mira estos también, ese es a uno cincuenta. X X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento que se evidencia claramente en esta conversacion es asimétrica,
ya que el trato entre el vendedor y el comprador es de “usted” y “vos”. Por momentos la
vendedora trataba de “vos” y a la misma vez de “usted” a los compradores.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan
b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 60 afios

b) Género: Femenino

¢) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: Informal
e) Estatura: 1.60 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: blanca

b) Cabello: entrecano, rizado
I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra Clasificacion Sub Clasificacion  Frecuencia  Macroacto
(Searle) (Searle) de habla
1. A délar. Y a dolar los Asertivos: 6 Afirmar 6
2Iuntr_1er;:|ft_os . Negar Agertlv_o/
sertivo/afirmativo Describir afirmativo
2. mire el negrito Directivos: 3 ord
Directivo/sugerencia Irectivos: raenar
Preguntar 2
3. jeste? Suplicar
Directivo/pregunta Acc_)nsejar
4. mire, esta es de la que le dan Invitar
a uno cincuenta. Esta es para _
todas las personas. Sugerir 1
Asertivo/afirmativo Expresivos: 1 Saludo
5 i Dar la bienvenida
. Si. .
Asertivo/afirmativo Despedl(_ja _
Agradecimiento 1
6. A dolar. Disculpa
Asertivo/afirmativo Comisivos: Promesa
7. Chulos estan Pedir

Asertivo/afirmativo
8. Aqui los colores lamandan,  Declarativos:  Declarar
mire.

Asertivo/afirmativo

1. seste, va?.
Directivo/pregunta
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2.Vaya gracias
Expresivo/agradecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En la tabla anterior se puede notar que el acto de habla que predomina es el
asertivo/afirmativo, ya que aparece seis veces. En el caso del acto de habla directivo, aparece tres
veces, de los cuales uno es de sugerencia y dos de pregunta. Finalmente se aprecia la aparicion de
uno expresivo, el agradecimiento. Con respecto al macroacto de habla que predomina en esta
conversacion, diremos que en el caso de los compradores, predomina el directivo/pregunta;
mientras que en el caso de los vendedores es el asertivo/afirmativo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma establecida Forma  Elementos Forma Forma
lo componen como que lo establecida como
aparece  componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No Cuando alguien  No
- Buenos dias aparece  Promesa hace una aparece
- Buenas tardes promesa, se
- Buenas noches compromete
- ¢COlmo esta? ante otro a
- ¢Como le va? ejecutar alguna
Despedida - Adios No accion en el
- Hasta mafiana aparece futuro.
- Hasta pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como finalidad Es un acto que No
crear 0 mantener un Invitacion  consiste en aparece
ambiente de conseguir que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias -Gracias realice el estado
Disculpa - Perdon No de cosas
- Discllpeme aparece expresado en la
- Lo siento proposicion.
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria no se hacen presentes en su
totalidad en esta conversacion, ya que Unicamente aparece el agradecimiento mediante la
expresion: “Gracias”.
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b) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Mire el negrito
- Mire, esta es de la que le dan a uno X
cincuenta. Esta es para todas las
personas.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por la vendedora es el “Usted”, por lo tanto
se puede decir que se da un trato simétrico, ya que tanto vendedora como compradores usan la
misma forma.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR SELG
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE o e
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS Bl T

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan
b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 24 afios

b) Género: Masculino

¢) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Formal
e) Estatura: 1.65 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: moreno

b) Cabello: negro, liso

Il. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Frecuencia Macroacto de
Muestra (Searle) Clasificacion habla
(Searle)
1. Los tomates, esteee Asertivos: 10  Afirmar 8
diez y quince por el Negar 1 Asertivo/
dolar. Describir 1 afirmativo

Asertivo/afirmativ . .
sertivo/afirmativo Directivos: 3 Ordenar

2. cincuenta le voy a Preguntar 1

Suplicar
DONET. Ach))nse'ar
Asertivo/afirmativo N J
Invitar
3. A uno cincuenta. .
Asertivo/afirmativo SuQe”r 2
Expresivos: 1 Saludo
4. A uno veinticinco, le Dar la
voy a poner haciéndole bienvenida
el dinero Despedida 1
C isivo/ ..
OmIsivorpromesa Agradecimiento
voy a perder la cora que N Disculpa
le gua ganar, para que lo Comisivos: 2 Promesa 2
lleve. Pedir
Asertivo/afirmativo Declarativos:  Declarar
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5. Ahi puede ver, el que
le guste.

Directivo/ sugerencia

6. jay! Pero mire esta

fresquito y chelito,
Asertivo/descriptivo

ese le puedo poner a
délar a usted, ya los
otros si a uno
veinticinco.
Comisivo/promesa

7. Si, ese.
Asertivo/afirmativo

8. :S6lo eso, algo més
mama?
Directivo/pregunta

1.LIéveselos,
Directivo/sugerencia

solo dos no se los

vendo.
Asertivo/negativo

2.A la orden

Asertivo/afirmativo

que les vaya bien.
Expresivo/despedida

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los actos de habla encontrados en la tabla anterior son los asertivos, directivos, expresivos
y comisivos. El que predomina es el asertivo, ya que aparece diez veces, de las cuales ocho son
afirmativos, uno negativo y uno descriptivo. Los directivos son tres, una pregunta y dos
sugerencias. En los expresivos se encuentran uno, que es la despedida. Finalmente, aparecen dos
comisivos que funcionan como promesas. El macroacto de habla en las muestras linguisticas de
los vendedores es el asertivo/afirmativo.
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b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - Ese le puedo
- Buenos dias Promesa alguien hace poner a dolar a
- Buenas tardes una promesa,  usted, ya los
- Buenas se compromete  otros si a uno
noches ante otro a veinticinco.
- ¢COmo esta? gjecutar alguna - A uno
- ¢Cémole accionen el veinticinco, le
va? futuro. VoY a poner
Despedida - Adios Que les haciéndole el
- Hasta vaya bien dinero, voy a
marfiana perder la cora
- Hasta pronto, que le gua
- Nos vemos ganar, para
- Chao que lo lleve.
Cumplido Tiene como Es unactoque No aparece
finalidad crearo  Mama Invitacion  consiste en
mantener un conseguir que
ambiente de el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias No aparece estado de
cosas
Disculpa - Perdon No aparece expresado en
- Disculpeme la proposicion.
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Como se observa, la conversacién anterior no se inicia como usualmente se acostumbra,

es decir, saludando, sino con una pregunta sobre el precio del producto. Seguidamente, el
vendedor le responde y le muestra la variedad que tiene a la venta. En el desarrollo de la
conversacion se nota claramente como el vendedor ofrece rebaja de sus productos, esto con el fin
de que el comprador se decida a obtener dicho producto. Como se puede notar, de todos los
elementos que provee la teoria sobre la cortesia verbal, el vendedor emplea Gnicamente los
cumplidos, promesa y la despedida.

c¢) Formas de tratamiento pronominal
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Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Ahi puede ver, el que le guste.
X

- jaaay! Pero mire esta fresquito y chelito,
ese le puedo poner a dolar a usted, ya los
otros si a uno veinticinco.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS
La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.
I. GENERALIDADES
a) Departamento: Ahuachapan
b) Municipio: Ahuachapan
Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 28 afios
b) Género: Masculino
¢) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Informal
e) Estatura: 1.60 m
f) Rasgos indigenas:
a) Color de piel: moreno
b) Cabello: negro, liso
I. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla
Actos de habla
Muestra Clasificacion Sub Clasificacién Frecuencia Macroacto
(Searle) (Searle) de habla

1. Quince tomates por un Asertivos: 13 Afirmar 10
dolar aprovecheee, quince Negar 1 Asertivo/
tomates por un délar. Le Describir 2 afirmativo
IIevamos quince tomates por Directivos: 4  Ordenar
Xr;e(rjtgllt?lzr;ﬁrmativo Preguntar 2

Suplicar
Oigaloo00000 Aconsejar
Directivo/sugerencia Invitar
quince tomates por un ddlar Sugerir 2
gue usted esta llevando este Expresivos: 2 Saludo
dia. Dar la
Asertivo/afirmativo bienvenida

) Despedida
Le llevamos papa, zanahoria, ..
- : ; Agradecimiento

chile dulce, coliflor y quince :
tomates por un délar, Disculpa
Asertivo/ descriptivo Comisivos: Promesa

Pedir
iijaprovechee la Declarativos:  Declarar

oportunidad!!!

Directivo/ sugerencia
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También le llevamos
aguacate, chile jalapefio,
lechuga, giisquil para la sopa,
cebollita morada para el
chimol o para lo gue usted

guste

Asertivo/descriptivo

y recuerde que hoy le
llevamos quince tomates por

un délar.
Asertivo/afirmativo

2. A dos por el dolar y hay de
tres por el ddlar.

Asertivo/afirmativo

3. Es el mas pequeio.
Asertivo/afirmativo

4. A uno veinticinco.
Asertivo/afirmativo

5. Aja, el otro de a uno
cincuenta estan por eso los

conte.
Asertivo/afirmativo

6. ¢De los més grandes?
Directivo/pregunta

7. Noo0o0, no sale.
Asertivo/negativo

8. ¢No lleva el dolar?
Directivo/pregunta

fique empezando vamos.
Asertivo/afirmativo

1.Hay, carga ella veee.
Asertivo/afirmativo

2.Bien, ya ve que la unién se
puede.

Asertivo/afirmativo

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En la tabla anterior se puede notar que el acto de habla que predomina es el asertivo, ya
gue aparecen trece veces, de los cuales diez son afirmativos, uno negativo y dos descripciones. En
el caso del acto de habla directivo aparece cuatro veces, de los cuales dos son sugerencias y dos
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preguntas. Con respecto al macroacto de habla que predomina en esta conversacién, diremos que
en el caso de los compradores, predomina el directivo/pregunta; mientras que en el caso de los
vendedores es el asertivo/afirmativo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando alguien No aparece
- Buenos Promesa hace una
dias promesa, se
- Buenas compromete
tardes ante otro a
- Buenas ejecutar alguna
noches accion en el
- ¢Cémo futuro.
esta?
- ¢Como le
va?
Despedida - Adios No aparece
- Hasta
mafiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como No aparece Esunactoque  No aparece
finalidad crear Invitacion consiste en
0 mantener un conseguir que
ambiente de el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias No aparece estado de cosas
Disculpa - Perdon No aparece expresado en la
- Disculpeme proposicion.
- Losiento
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Las formas de cortesia verbal establecidas por la teoria no se hacen presentes en la
conversacion anterior. Sin embargo, se puede verificar que los vendedores hacen uso de otras
estrategias para convencer a los posibles compradores.
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¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- ¢No lleva el ddlar? fique X

empezando vamos.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DEL INFORMANTE

a) Edad: 55 afios
b) Género: Femenino

c) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Formal

e) Estatura: 1.55 m
f) Rasgos indigenas:
a) Color de piel: blanca

b) Cabello: entrecano, liso

I11. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra

:Va a llevar moras?
Directivo/pregunta

/Va a llevar moras, va a
llevar ejotes?

Directivo/pregunta
Frijolitos frescos,
Asertivo/descriptivo
&qué le doy?

Directivo/pregunta

2. :Va, quiere verlos?
Directivo/pregunta

3. Mire, esos no se pelan
para cocerlos.

Asertivo/afirmativo

4. Si, se ponen.

Asertivo/afirmativo

5. Va

Asertivo/afirmativo

6. A dolar lo estoy dando

mi amor.
Asertivo/afirmativo

Clasificacion
(Searle)

Asertivos: 11

Directivos: 4

Expresivos:

Comisivos:

Declarativos:

Sub
Clasificacion
(Searle)
Afirmar

Negar

Describir 1
Ordenar

Preguntar 4
Suplicar

Aconsejar

Invitar

Frecuencia

Sugerir
Saludo

Dar la
bienvenida
Despedida

Agradecimiento
Disculpa
Promesa

Pedir

Declarar

Macroacto
de habla

Directivo/
pregunta

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS

Pagina 165



7. Si.

Asertivo/afirmativo

8. Dos bolsas llevo la
muchacha mire, bien

fresquito mire mi amor.
Asertivo/afirmativo

Aqui no hay vigjitos,
Asertivo/ negativo

me habian sobrado dos
bolsas y yo los cosi
anoche en un ratito en la

casa.
Asertivo/afirmativo

1. Ya vendi algo. Si solo
€50, que Yo me estoy

guemando, dice ella.
Asertivo/afirmativo

2.Bueno.
Asertivo/afirmativo

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

En esta conversacion predomina el acto de habla asertivo, ya que se encuentra en once
ocasiones, de las cuales nueve son afirmativos, uno negativo y uno descriptivo. Seguidamente esta
el directivo, que aparece cuatro veces como pregunta. Con respecto al macroacto de habla se
puede decir que es el directivo/pregunta, ya que la vendedora inicia la conversacion con una
pregunta: ¢va a llevar moras?, pregunta que tiene como objetivo vender dicho producto,
convirtiéndose asi en el acto de habla principal de la conversacion.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando No aparece
- Buenos dias Promesa alguien
- Buenas tardes hace una
- Buenas promesa, se
noches compromet
- ¢COmo estad? e ante otro
- ¢Como le va? a ejecutar
Despedida - Adids No aparece alguna
- Hasta accion en el
mafiana futuro.
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- Hasta pronto,

- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como -Solo Esunacto  No aparece
finalidad crear 0 cincuenta  Invitacion  que
mantener un hay mi consiste en
ambiente de amor. conseguir
amabilidad. que el
- No mi interlocutor
amor, uno realice el
tantea lo estado de
que vale y cosas
lo que no expresado
vale. enla
Agradecimiento - Gracias No aparece proposicion
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Lo siento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La mayoria de las formas de cortesia verbal establecidas por la teoria no se hacen
presentes en la conversacion anterior, ya gque la conversacién no se inicia con el saludo, como es
lo usual sino con una interrogante “;Va a llevar moras?”. Los cumplidos fueron usados por la
vendedora para crear un ambiente agradable, de modo que el comprador se sintiera comodo y
halagado y de esta manera no se resistiera a adquirir el producto. La vendedora expresé que el
cumplido que tnicamente utiliza es “amor”; lo usa de la misma manera tanto con las mujeres
como con los hombres. Finalmente utiliza la frase “bueno” que funciona como despedida; la
vendedora afirmo en la entrevista que utilizaba el agradecimiento por la compra del producto pero
en la conversacién no se hizo presente. Con respecto a los demas elementos que plantea la teoria
de la cortesia verbal no se hacen presentes en la conversacion. En la entrevista, la vendedora
manifestd que utilizaba la descripcion y la invitacion. La primera le permite describir el producto
para atraer a los posibles compradores y la segunda como la estrategia que mas le funcionaba para
vender sus productos; sin embargo en la muestra lingiistica no se evidencia la invitacion.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED

- 'Y mire ve que, medio ciento me

dieron, pero no lo iba agarrar porque

siempre me apartan el ciento y ahora X
medio me apartd la sefiora.

-¢No quiere una de a dolar? ;mire

esta?

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.

La vendedora dijo en la entrevista que para referirse a los posibles compradores utilizaba
siempre el “usted”, ya que consideraba que era una forma de respetar a los demas. Manifiesta que
utilizar el “vos” con los compradores es faltarles el respeto. Sin embargo, sefald que utiliza el
“vos” cuando los compradores son sus familiares, pues en ese caso existia confianza y mas
cercania; por lo tanto dicho pronombre al ser usado con los familiares adquiere el valor de
confianza, parentesco y por ende cercania. Al interrogar a la vendedora que si habia utilizado
alguna vez el “td” en las conversaciones que establecia con los compradores dijo que no; porque

se escuchaba como si la persona que lo utilizaba tenia “pisto”.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

—~GA

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DEL INFORMANTE

a) Edad: 45 afios
b) Género: Femenino

c) Tipo de producto: Verduras
d) Tipo de vendedor: Informal

e) Estatura: 1.60 m

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: blanca
b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra

1.A cora los pepinos
Asertivo/afirmativo

2. Coras de chiles, coras

amaor coras.
Asertivo/afirmativo

3. Coras de pepinos.
Asertivo/afirmativo

4. Coras de chiles, Coras.

Asertivo/afirmativo

5. Coras amor
Asertivo/afirmativo

ire
Directivo/ invitacion

3

6. Venga a ver.

Directivo/ invitacion

Mire como esté
Directivo/sugerencia

Cincuenta mire y coras

Clasificacion
(Searle)

Asertivos: 8

Directivos: 4

Expresivos: 2

Comisivos:

Declarativos:

Sub Frecuencia
Clasificacion

(Searle)

Afirmar

Negar

Describir

Ordenar

Preguntar 1
Suplicar

Aconsejar

Invitar 2
Sugerir 1
Saludo

Dar la
bienvenida

Despedida
Agradecimiento 2
Disculpa

Promesa

Pedir

Declarar

Macroacto de
habla

Asertivo/afirm
ativo
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todas esas mire, estas son
coras ve, hasta se desato
mire que ya no le caben a

la bolsa mire.
Asertivo/afirmativo

7.Aaaa aja.

Asertivo/afirmativo

8. Ya mas grande ya no,
mire.
Asertivo/negativo

1.Va, muchisimas gracias.
Expresivo/agradecimiento

2. Gracias de verdad.
Expresivo/agradecimiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La muestra linguistica del informante nimero ocho esta constituida por ocho actos de
habla asertivos, de los cuales siete son afirmativos y uno negativo. Ademas se encuentran cuatro
actos de habla directivos que funciona uno como pregunta, dos como invitacion y uno como
sugerencia. Finalmente aparecen dos expresivos, los cuales funcionan como agradecimiento. La
conversacion estd formada, como ya se dijo, por actos de habla asertivos, directivos y expresivos;
el macroacto de habla que predomina es el asertivo/afirmativo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma como Elementos Forma Forma
componen establecida aparece que lo establecida como
componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando No aparece
- Buenos dias Promesa alguien hace
- Buenas tardes una promesa,
- Buenas noches se
- ¢COmo esta? compromete
- ¢Como le va? ante otro a
Despedida - Adids No aparece ejecutar
- Hasta mafana alguna accion
- Hasta pronto, en el futuro.
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como -¢Le pongo Es un acto -Vengaa
finalidad crear o un dolar Invitacion  que consiste  ver
mantener un amor? en conseguir - Mire
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Agradecimiento

Disculpa

ambiente de
amabilidad.

Gracias

- Perdoén

- Disculpeme

- Losiento

-¢Qué mas
amor?
Muchisimas
gracias.

- Gracias de
verdad.

No aparece

que el
interlocutor
realice el
estado de
€0sas
expresado en
la
proposicion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Como se puede verificar, en la muestra anterior no aparece el saludo al inicio de la
conversacion pero si se nota claramente el uso que la vendedora hace de los cumplidos con el fin
de mantener una conversacion amable y activa, de modo que los compradores adquirieran el
producto. Finalmente utiliza el agradecimiento mediante la frase “muchisimas gracias y “gracias
de verdad” que funcionan como despedida. Con respecto a los demés elementos que plantea la
teoria de la cortesia verbal se ve una clara ausencia.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- Mire, todas son coras. X

- Berrito, rabano... mire y coras asi mire.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 45 afios

b) Género: masculino

¢) Tipo de producto: ropa

d) Tipo de vendedor: formal

e) Estatura; 1.68 metros

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: triguefa

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Frecuencia  Macroacto
Muestra (Searle) Clasificacion de habla
(Searle)
1. ;De esa blanca no hay Asertivos: 4 Afirmar 4 Directivo/
B‘iarezﬁ\):)?sregunta Negar pregunta
. Describir
¢Que buscaban princesas? Directivos: 7 Oegc b
Directivo/pregunta ITECIVOs: rdenar
2. Hay véalo preciosa hay Preguntar 5
véalo. Suplicar
Directivo/sugerencia ACC_JnSEJar
3. Atres,... Invitar
Asertivo/af(ijr_ma};ivo Sugerir 2
cla rayadita? Expresivos: 2 Saludo
Directivo/pregunta
Dar la
4. Seis dolares. bienvenida
Asertivo/afirmativo Despedida 1
Agradecimiento 1
5. ;Esa? 9
Directivo/pregunta Disculpa
) Comisivos: Promesa
6. A_horlta. _ Pedir
Asertivo/afirmativo .
Aja diga. Declarativos: Declarar

Directivo/sugerencia

7. :Cual la negrita o la
anaranjada?

Directivo/pregunta
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8. Hay mas colores si gustan.
Asertivo/afirmativo

1. Si se ve hermosa usted
Asertivo/afirmativo

2. Gracias
Expresivo/agradecimiento

que les vaya bien
Expresivo/despedida

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

El anéalisis anteriormente descrito analiza los actos de habla propuestos por Searle. Los
actos de habla fueron extraidos de conversaciones espontaneas que realizan los vendedores del
departamento de Sonsonate municipio de Nahuizalco. El anélisis esta constituido por los primeros
ocho actos de habla y los ultimos dos actos de habla, a partir de ello se hizo la clasificacion y sub-
clasificacion.

Al analizar la conversacion del informante uno, se puede notar que el acto de habla que
predomina es el directivo, ya que se repite siete veces, cinco son preguntas y dos son sugerencias.
En cuanto a los actos “asertivos”, se encuentran cuatro de afirmacion. En los “expresivos” se
encontrd dos, uno de despedida y uno de agradecimiento. Dentro de los “comisivos” y
“declarativos” no se logrd encontrar ninguno. En conclusion de puede decir que el macroacto de
habla que sobresale en esta grabacion es el directivo/pregunta.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma Elementos Forma Forma como
componen establecida como que lo establecida aparece (muestra)
aparece  componen
Saludo - Hola No Cuando Pero acuérdese que
- Buenos aparece  Promesa alguien hace  esta pequefia usted,
dias una promesa, va a crecer, va a
- Buenas se engordar, se va a
tardes compromete  casar con el tiempo
- Buenas ante otro a va a cambiar.
noches ejecutar
- ¢Como alguna
esta? accion en el
- ¢Como le futuro.
va?
Despedida - Adids Que les
- Hasta vaya
marfiana bien
- Hasta
pronto,
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- Nos

vemos
- Chao
Cumplido Tiene como Es un acto No aparece
finalidad - Invitacion  que consiste
crear 0 Hermosa en conseguir
mantener un - que el
ambiente de  Preciosa interlocutor
amabilidad. - realice el
Princesa estado de
Agradecimiento - Gracias Gracias cosas
Disculpa - Perdon No expresado en
- Discllpe  aparece la
me proposicion.
- Losiento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La tabla anterior muestra aspectos de la cortesia verbal retomados de la teoria de
Haverkate, el analisis tiene como finalidad contrastar elementos teéricos con practicos reales. Para
la realizacion de este anlisis se revisd detenidamente la transcripcion de la grabacion con el
propdsito de encontrar los aspectos que interesaban. Al hacer el sondeo se logré descubrir que
para referirse al saludo, los informantes no lo realizan como lo dice la teoria sino mas bien dan
otro tipo de saludo, por ejemplo “;Que buscaban princesas?” esto con el proposito de iniciar la
conversacion con el comprador. De la misma manera lo hacen con la despedida, la pronuncian de
una forma diferente a la establecida, pues ellos utilizan la expresion“que les vaya bien”. Para el
cumplido y el agradecimiento se podria decir que si lo usan de la forma como lo establece
Haverkate. La disculpa no aparece en esta conversacion. Por lo que se refiere a los actos
comisivos aparece Unicamente la promesa, es emitida por el vendedor para generar la venta de sus
productos, ofreciendo al comprador precios mas bajos.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- Ahi las puede ver, ahi hay negritas por si quieren
negritas. X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Las formas pronominales son tres “Vos, Tt y Usted” en esta conversacion la forma de
tratamiento que mas influye es el “Usted”.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

3 V&
G
2%1‘»:)

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 24 afios

b) Género: Masculino

¢) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: informal
e) Estatura 1.60 metros

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: triguefio

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion
Muestra (Searle)
1. Blusas a délar. Asertivos: 8
Asertivo/afirmativo
2. Noooo
Asertivo/negativo i i
Directivos: 2

mire esta si a siete.
Asertivo/afirmativo

3. Esaaa, si a seis.
Asertivo/afirmativo

4, Si las camisetas,
Asertivo/afirmativo

mire estas.

Directivo/sugerencia

5. Esa le cuesta seis.
Asertivo/afirmativo

6. Esta es la de a dolar mire.
Asertivo/afirmativo

7. Para gue vistan elegante, para
gue conquisten a sus novios
Directivo/sugerencia

8. Esta tiene talla “M” pero es
talla Gnica porgué se ajusta al
cuerpo.

Asertivo/afirmativo

1. Gracias.
Expresivo/agradecimiento

Comisivos:

Declarativos:

Expresivos: 2

Sub
Clasificacion
(Searle)
Afirmar

Negar
Describir
Ordenar
Preguntar
Suplicar
Aconsejar
Invitar
Sugerir
Saludo
Dar
bienvenida
Despedida

Agradecimiento

Disculpa
Promesa
Pedir

Declarar

Frecuencia Macroacto
de habla

Asertivo/
afirmativo

N
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2. Adios

Expresivo/despedida

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Después de la elaboracion del analisis del informante dos, se puede observar que el acto
de habla que predomina es el asertivo pues se repite ocho veces, de las cuales seis pertenecen a la
forma afirmativa y dos a la negativa, en cambio en los directivos se encontré dos actos que
funcionan como sugerencia, en el caso de los expresivos Unicamente se encontré el de
agradecimiento y el de despedida. El macroacto de habla de esta conversacion es el
asertivo/afirmativo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo  Forma establecida Forma Elementos Forma Forma
componen como que lo establecida como
aparece componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No Cuando alguien  Pero si le
- Buenos dias aparece Promesa hace una estira
- Buenas tardes promesa, se créame,
- Buenas noches compromete toda la de
- ¢COmo esta? ante otro a algodon es
- ¢Coémo le va? ejecutar alguna  cien por
Despedida - Adios Adids accion en el ciento por
- Hasta mafana futuro. ciento
- Hasta pronto, algodony
- Nos vemos le estira.
- Chao
Cumplido Tiene como No Es un acto que No
finalidad crear o aparace Invitacion consiste en aparece
mantener un conseguir que el
ambiente de interlocutor
amabilidad. realice el estado
Agradecimiento - Gracias Gracias de cosas
Disculpa - Perdon No expresado en la
- Disculpeme aparece proposicion.
- Losiento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos que plantea la cortesia verbal son varios, pero en este anélisis se encuentran
Unicamente tres de ellos, la despedida y el agradecimiento, pertenecientes a los actos expresivos y
la promesa, correspondiente a los actos comisivos. Cabe destacar que en esta conversacion los

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS Pagina 176



elementos aparecen de la misma forma como lo es planteado en la teoria: despedida (Adids) y
agradecimiento (Gracias).

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS  TU USTED
- Oestamire.
- Es que esa es X

de seda esta,
esta le cuesta
siete.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS
Luego de haber revisado detenidamente cada intervencion del informante dos, se pudo

visualizar que de las formas de tratamiento pronominal la que es utilizada en esta conversacion es
el “Usted”.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

idad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 45 afios

b) Género: femenino

c) Tipo de producto: Ropa

d) Tipo de vendedor: formal

e) Estatura 1.55 metros

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra Clasificacion  Sub Clasificacion  Frecuencia  Macroacto
(Searle) (Searle) de habla

1. Véalos mi amor Asertivos: 4  Afirmar 4 Directivo/
Directivo/sugerencia Negar pregunta

2. Pregunte ¢que buscaba?

I Describir
Directivo/pregunta . . .
3. Hay de otro estilo corazon ~ Directivos: 5 Ordenar
Asertivo/afirmativo Pfeg!mtaf 2
4. /Quiere ver grandes, otros Suplicar
estilos? Aconsejar
Directivo/pregunta Invitar
5. Va mire )
Asertivo/afirmativo Sugerir 3
6. Midaselo corazén Expresivos: 1 Saludo
Directivo/sugerencia Dar la bienvenida
7. Aqui pongalo en los bancos Despedida 1
Asert!vo/aflrmatlvo Agradecimiento
8. Pdngala :
Directivo/sugerencia . Disculpa
1. Pero lo puede cambiar Comisivos:  Promesa
Asertivo/afirmativo Pedir
2. Que les vaya bien Declarativos:  Declarar

Expresivo/despedida

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Al analizar la conversacion del informante tres, se puede notar que el acto de habla que
predomina es el directivo, ya que se repite cinco veces, dos de pregunta, uno de invitacién y tres
son de sugerencia. En el caso del asertivo aparece cuatro veces como afirmativo, por lo que se
refiere a los expresivos aparece una vez como despedida. EI macroacto acto de habla que
prevalece en esta conversacion es el directivo/pregunta.

La entrevista que se realizd muestra que la vendedora utiliza la descripcion de los
productos como una estrategia para atraer a los posibles compradores. Sin embargo en la
grabacion espontanea que se efectud, este acto de habla no aparece. En el caso de la estrategia que
mas le funciona a esta vendedora, manifestd que son varias: describir y sugerir nuevos estilos,

prometer que les dard mas barato y aconsejarles que se lleven las prendas para que se las tallen.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma  Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece  componen (muestra)
Saludo - Hola No Cuando alguien  Hasta en tres
- Buenos dias aparece  Promesa hace una veinticinco se
- Buenas promesa, se los puedo poner.
tardes compromete
- Buenas ante otro a
noches gjecutar alguna
- ¢Cémo accion en el
esta? futuro.
- ¢Como le
va?
Despedida - Adios -Que les
- Hasta vaya
mafiana bien
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Es un acto que No aparece
finalidad crear Coraz6n Invitacién  consiste en
0 mantener un - Amor conseguir que el
ambiente de interlocutor
amabilidad. realice el estado
Agradecimiento - Gracias No de cosas
aparece expresado en la
Disculpa - Perdon No proposicion.
- Disculpeme aparece
- Losiento
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria no se hacen presentes en su
totalidad en esta conversacion, la despedida aparece de una forma distinta a la sefialada en otras
investigaciones, esta se produjo a través de la expresion: “que les vaya bien”. En la entrevista la
vendedora manifestd que al realizar la venta final de los productos que comercializa utiliza dos
expresiones: “gracias” y “que les vaya bien”. A pesar de esto, se puede ver claramente que ella no
establece el agradecimiento en laconversacion.

Por lo que se refiere al cumplido aparecen frases como “midaselo corazon” y “véalos mi
amor”, estas fungen como una forma gentil de agradar al comprador para convencerlo a que se
decida a llevar el producto. En la entrevista la vendedora expres6 que los cumplidos que més
utiliza son: mi princesa, corazén y mi amor, éstos los usa para referirse a las mujeres, para los
hombres lo hace de una forma diferente pues a ellos se dirige con interrogaciones como por
ejemplo: ;Qué buscaba? ;Qué va a llevar? o en algunos casos les dice “mufieco”. Al hacer un
contraste con la grabacion se puede notar que el cumplido “mi princesa” y “mufieco” no aparecen,
mientras que ella dijo que los utilizaba. En cuanto a la promesa aparece como una forma de
persuadir al vendedor para que lleve el producto.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- Mire toque este y
toque este!! Es de las X
telas que dijeron que
estiraran
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.

En la entrevista que se le realizo, al preguntarle sobre las formas de tratamiento que usa al
dirigirse a un hombre o a una mujer, manifestdé que utiliza el “usted” por cuestion de respeto.
Cuando se le pregunt6 acerca de la forma de tratar a los compradores a partir de la edad; si es
mayor, menor, amigo, amiga, nifio o nifia, respondi6 que a todos los trata de “usted” en sefial de
respeto, ya que no importa la edad que se tenga siempre merecen respeto. Expreso que Unicamente
a sus hermanos y hermanas trata de “Vos” por tener mas confianza. Manifestd también, que el
“TG4” no lo utilizaba en las conversaciones por que no estaba acostumbrada y que se sentiria rara al
utilizarlo, sefial6 ademas, que el “Tu” solo lo ha escuchado en personas que vienen deportadas de
Estados Unidos.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE B
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de EI Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 35 afios

b) Género: femenino

¢) Tipo de producto: ropa

d) Tipo de vendedor: informal
e) Tamafio: 1.55 metros

f) Rasgos indigenas

a) piel: morena

b) cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroacto

Muestra (Searle) (Searle) de habla
1. Le llevo los vestiditos, trajecitos, Asertivos: 9 Afirmar 8 Asertivo/
vea Negar afirmativo
Asertivo/afirmativo Describir 1
, . Directivos: 2 Ordenar
;Para qué edad lo quiere?
P Preguntar 2
Directivo/pregunta .
Suplicar
, - Aconsejar
2. A pues si le gueda ese tamario, NSE)
. P Invitar
anda asi y asi mire S .
Directivo/afirmativo ] ugerir
Expresivos: 2 Saludo
3. Cabal, mire hay rojito, rosadito, Dar la bienvenida
Verde CeIeStltO Despedida 1
Asertivo/descriptivo Agradecimiento 1
4. Si, este es mas grande, y como Disculpa
para afio, pero si la Comisivos: Promesa
nifia es grandecita, Pedir

Asertivo/afirmativo Declarativos:  Declarar

0 sea este le queda.
Asertivo/afirmativo

5. A un délar.
Asertivo/afirmativo

6. .Y usted no va a llevar?
Directivo/pregunta
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7. Aprovecheeeee.

Asertivo/afirmativo

8. Para tres meses le queda el rojito,
ya va a ver ya se lo voy a ensefiar.
Asertivo/afirmativo

1. Si, este es méas grande si le
gueda, si no le queda le va a
guedar, aunque sea a los ocho
meses jejejejeje.

Asertivo/afirmativo

2. Gracias a usted,
Expresivo/agradecimiento

gue le vaya bien.
Expresivo/ despedida

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Al analizar la conversacion del vendedor cuatro, se logrd observar que el acto de habla
que prevalece es el asertivo, pues el nimero de veces que aparece es de nueve, de las cuales ocho
son afirmativas y una descriptiva. Por lo que corresponde a los actos directivos, se logré encontrar
dos que funcionan como preguntas. En cuanto a los expresivos se visualizaron dos, uno de
despedida y el otro de agradecimiento. Al finalizar el analisis de esta conversacion se puede notar
claramente que el macroacto que predomina en la conversacion es el asertivo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo  Forma establecida  Forma como Elementos Forma Forma
componen aparece que lo establecida como
componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando Si, este es
- Buenos dias Promesa alguien hace mas grande
- Buenas tardes una promesa, si le queda,
- Buenas noches se compromete si no le
- ¢Como esta? ante otro a gueda le va
- ¢Como le va? ejecutar alguna a  quedar,
Despedida - Adids -Que les vaya accion en el aunque sea
- Hasta mafiana  bien futuro. a los ocho
- Hasta pronto, meses
- Nos vemos jejejejeje.
- Chao
Cumplido Tiene como No aparece Es unacto que No aparece
finalidad crear o Invitacion consiste en

mantener un
ambiente de

conseguir que
el interlocutor
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amabilidad. realice el

Agradecimiento - Gracias -Gracias a estado de
usted cosas
Disculpa - Perdon No aparece expresado en
- Discllpeme la proposicion.
- Lo siento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Al hacer el andlisis de la cortesia verbal se nota que de los actos expresivos: saludo,
despedida, agradecimiento y disculpa aparecen dos; la despedida “que les vaya bien” pero con una
forma distinta a la sefialada en la teoria, y el agradecimiento, que se visualiza con la forma
establecida “gracias”. En los actos comisivos aparece la promesa, es utilizada por el vendedor
COMO una estrategia para poder vender su mercaderia.

c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED

- Pero mire sélo se le agarra del

tirantito un poquito, para que a X
ella no se le caiga mire asi, este si

le queda a 3 meses.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES
a) Departamento: Sonsonate
b) Municipio: Nahuizalco
Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 45 afios
b) Género: Masculino
¢) Tipo de producto: verduras
d) Tipo de vendedor: formal
e) Estatura 1.65 metros
f) Rasgos indigenas:
a) Color de piel: blanca
b) Cabello: negro, liso
I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra

1. Dolar, un dolar.
Asertivo/afirmativo

(Quiere pequefia?
Directivo/ preguntar

Vale lo mismo.
Asertivo/afirmativo

2. Dos y media, alli cuatro.
Asertivo/afirmativo

3. Porque es chiquita y esa es
grande.

Asertivo/afirmativo

4, Caro esta esto.
Asertivo/afirmativo

5. .Y como las hace?
Directivo/ preguntar

6. Es vinagre, pal curtido.
Asertivo/afirmativo

Clasificacion
(Searle)

Asertivos: 7

Directivos: 5

Expresivos: 2

Comisivos:

Declarativos:

Sub Frecuencia
Clasificacion

(Searle)

Afirmar 7

Negar

Describir

Ordenar

Preguntar 4
Suplicar

Aconsejar

Invitar

Sugerir 1
Saludo

Dar la
bienvenida

Despedida 1
Agradecimiento
Disculpa
Promesa

Pedir

Declarar

=

Macroacto
de habla

Asertivo/
afirmativo
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7. Mire esta
Directivo/sugerencia

esta vale uno treinta y cinco.
Asertivo/afirmativo

8. /Qué mas?

Directivo/pregunta

1. Jajaj ;/Ah deberas va? jejeje.
Directivo/pregunta

Gracias pues,

Expresivo/agradecimiento

que les vaya bien
Expresivo/despedida

2. Ta bueno.
Asertivo/afirmativo

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Luego de haber analizado la conversacion del informante cinco, se encontr6 que el acto de
habla que predomina es el asertivo/afirmativo, ya que se repite siete veces. En el caso del directivo
aparece cinco veces, cuatro como pregunta y una como sugerencia. En los expresivos se localizé
dos veces, de uno que funciona como despedida y otro como agradecimiento. En cuanto a los
comisivos y declarativos no se encontrd ningin acto de habla. ElI macroacto de habla que
prevalece es el asertivo, ya que aparece mas Veces.

En la entrevista que se le realiz6 al vendedor, expres6 que la estrategia que utiliza para
atraer a los posibles compradores es, describir los productos que tiene a la venta, por ejemplo:
“mire, aqui le tengo tomates, elotes, platanos, papas, glisquil, olor para la sopa de ave, de
ganado”. No obstante, en la grabacién se puede observar que no aparece esta forma de expresion
hacia los compradores. El vendedor manifestd que la estrategia que méas le funciona para vender
es prometer a los compradores que les dara mas barato los productos.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma establecida Forma Elementos Forma Forma como
componen como que lo establecida aparece
aparece  component (muestra)
Saludo - Hola No Cuando -A cuarenta
- Buenos dias aparece Promesa alguien hace  para ustéy
- Buenas tardes una promesa, paraotro a
- Buenas noches se cincuenta.
- ¢COmo esta? compromete
- ¢Coémo le va? ante otro a
Despedida - Adio6s -Que les ejecutar
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- Hasta mafiana
- Hasta pronto,
- Nos vemos

- Chao

Tiene como
finalidad crear o
mantener un
ambiente de
amabilidad.
Agradecimiento - Gracias

Cumplido

Disculpa - Perdon
- Discllpeme
- Lo siento

vaya bien

-Chula
Invitacién

-Gracias,
pues

No
aparece

alguna
accion en el
futuro.

Es un acto
gue consiste
en conseguir
que el
interlocutor
realice el
estado de
cosas
expresado en
la
propaosicion.

No aparece

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La realizacién de este analisis permitié encontrar varios aspectos sobre la cortesia verbal.
Se logrdé descubrir que para referirse a la despedida, los informantes no la realizan como lo
manifiesta la teoria sino con la frase “Que les vaya bien”. El cumplido aparece mediante la
expresion “chula”. Sin embargo en la entrevista el vendedor revel6 que no usaba los cumplidos,
pero si dijo que al dirigirse a las mujeres utiliza la frase “dofia” y para los hombres “varon”.

El agradecimiento aparece de la siguiente manera “gracias pues”, el gracias si concuerda
con la teoria, ademas el vendedor afiade un complemento para hacer mas intensa la frase el
“pues”. En la entrevista, el vendedor manifesté que cuando una persona le compra un producto al

final le dice gracias por su compra.

La disculpa no se muestra en esta conversacion. Por lo que se refiere a los actos comisivos
se encontrd nada mas la promesa como una forma estrategia de los vendedores para no dejar ir al
cliente, con la frase como: “llévelo a cuarenta para usted y a cincuenta para otros”.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra

VOS
- Va, ¢qué? ;Qué le damos?

- La papa, ¢Suya, va?

Formas de tratamiento pronominal

TU USTED

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Al analizar uno de los elementos de la pragmatica especificamente las formas de
tratamiento se pudo notar que la forma mas utilizada por el informante y el comprador es el
“Usted” manteniendo de esta forma un trato simétrico.

En la entrevista, el vendedor expresd que para referirse ya sea a un hombre 0 a una mujer
lo hace de “usted” el motivo es por que merecen respeto. En el caso de los tratos pronominales
con los compradores a partir de la edad; si es mayor lo trata de “usted” le dice mire seflo, por
respeto a la edad que tiene; si es menor la trata de “usted” también por ejemplo, mire nifia que le
vamos a dar, dice que los trata asi porqué son jovenes no mayores; si es amigo o amiga los trata de
“vos” manifiesta que hay mas confianza, ya se conocen y son de los mismos; si es su hermano o
hermana lo trata de “vos” porque existe un grado de confianza, ademas les dice la interjeccion
“hey”, ;{qué vas a querer vos?”’; si es nifio o nifia, los trata de “usted” porque se merecen el respeto
como estudiantes. En el caso del “Tu” indicd que no lo usa porque no conoce a las personas.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES
a) Departamento: Sonsonate
b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE

a) Edad: 18 afios

b) Género: Masculino

¢) Tipo de producto: verduras
d) Tipo de vendedor: informal
e) Estatura: 1.55 metros

f) Rasgos indigena

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Actos de habla

Muestra

1. ;Qué va a llevar?
Directivo/pregunta

2. Coras.
Asertivo/afirmativo

3. No como va creer.
Asertivo/negacion

4. Délares, veinte por el dolar.

Asertivo/afirmativo

5. ¢ Cuénto quiere?
Directivo/preguntar

6. Si, es lo mismo.
Asertivo/afirmativo

1. A cora.
Asertivo/afirmativo

2. Gracias.
Expresivo /agradecimiento

Clasificacion
(Searle)

Asertivos: 5

Directivos: 2

Expresivos: 1

Comisivos:

Declarativos:

Sub Frecuencia
Clasificacion

(Searle)

Afirmar

Negar 1
Describir

Ordenar

Preguntar 2
Suplicar

Aconsejar

Invitar

Sugerir

Saludo

Dar la
bienvenida
Despedida

Agradecimiento 1
Disculpa

Promesa

Pedir

Declarar

Macroacto
de habla

Asertivo/
afirmativo

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Después de haber analizado la informacion del vendedor seis, se puede decir que el acto de
habla que predomina es el asertivo, con cinco veces de repeticion, cuatro de ellas afirmativas y
una negativa. En los directivos se encuentran dos, ambas pertenecientes al acto de preguntar. Por
lo que se refiere a los expresivos se visualizd un solo acto, el de agradecimiento. En cuanto al
macroacto de habla usado por el vendedor se puede decir que es el asertivo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma como Elementos Forma Forma
componen establecida aparece que lo establecida como
componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando No
- Buenos dias Promesa alguien hace aparece
- Buenas tardes una
- Buenas promesa, se
noches compromete
- ¢COlmo estd? ante otro a
- ¢Coémo le ejecutar
va? alguna
Despedida - Adids accion en el
- Hasta futuro.
marfiana
- Hasta pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como No aparece Es un acto No
finalidad crear o Invitacion  que consiste  aparece
mantener un en conseguir
ambiente de que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias Gracias realice el
Disculpa - Perdon No aparece estado de
- Disculpeme cosas
- Losiento expresado
enla
proposicion.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Al realizar el andlisis de los elementos de la cortesia verbal, se puede decir que en esta
conversacion no se hacen presentes en su totalidad, ya que aparece el saludo y la despedida pero
con una forma distinta a la sefialada en otros trabajos, en el primero aparece como ;Qué va a
llevar? Esto con la intencién de abrir el canal y de esta manera entablar conversacion con el
comprador. La despedida se produce a través de la expresion: “que les vaya bien”. Esta tltima
aparece de una forma diferente a la establecida por la teoria.
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c) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
- ¢Cuanto quiere?
X
- No cémo va creer

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede afirmar que el trato entre ambos es simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS g g 1 e

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 55 afios

b) Género: femenino

¢) Tipo de producto: verduras

d) Tipo de vendedor: formal

e) Estatura: 1.45 metros

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion Sub Frecuencia Macroacto
Muestra (Searle) Clasificacion de habla
(Searle)
1. A cora los ayotes. Asertivos: 8 Afirmar 8 Asertivo/
Asertivo/afirmati ; .
sertivo/afirmativo Negar afirmativo
2. Cincuenta_mama. o Describir
Asertivo/afirmativo Directivos: 2 Ordenar
Preguntar 2
3. Aaaaaa, mora. Suplicar
Asertivo/afirmativo Aconsejar
Invitar
4. Papelillo, hay ahi también. .
Asertivo/afirmativo . Suqe“r
Expresivos: 1 Saludo
5. ;Qué va a llevar? Dar la
Directivo/pregunta bienvenida
o Despedida
6. Sl_, es c_mcu_enta mama Agradecimiento 1
Asertivo/afirmativo N
Disculpa
7. Vayaaaa, gracias. Comisivos: Promesa
Expresivo/agradecimiento Pedir
Declarativos: Declarar

8. Los limones, cinco por la cora.
Asertivo/afirmativo
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1. Vaya, hijaaa,

Asertivo/afirmativo

¢Guisquilitos no le van a poner?
Directivo/preguntar

2. Aaaaa, va, vayaaaa,
Asertivo/afirmativo

muchas gracias.

Expresivo/agradecimiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Al analizar la conversacién del informante siete, se puede decir que el asertivo/afirmativo se
repite ocho veces. En el caso del acto de habla directivo/pregunta, aparece dos veces. Finalmente
se aprecia la aparicion de uno expresivo, el agradecimiento. Los comisivos y declarativos no se
visualizan dentro de esta conversacion. El macroacto que predomina es el asertivo/afirmativo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No Cuando alguien  -Yaestan
- Buenos aparece Promesa hace una maduros, en
dias promesa, se cincuenta le
- Buenas compromete gua poner asi
tardes ante otro a como esté
- Buenas gjecutar alguna  para que vaya
noches acciénenel a repartir con
- ¢Cémo futuro. la familia o
esta? con los
- ¢Como le amigos que
va? se yo jajaja.
Despedida - Adids No
- Hasta aparece
marfiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Amor Es un acto que No aparece
finalidad crear - Mama Invitacion consiste en
0 mantener un conseguir que el
ambiente de interlocutor
amabilidad. realice el estado
de cosas
Agradecimiento - Gracias - Muchas expresado en la
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gracias proposicion.

Disculpa - Perdon No

- Discllpeme aparece

- Losiento
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria no se hacen presentes en su
totalidad en esta conversacion, de los actos expresivos aparece el cumplido y el agradecimiento,
ambos como lo plantea la teoria. En cuanto a los actos comisivos se logro rastrear la promesa, la
cual se da como una estrategia de venta que el vendedor utiliza, ya que le promete al comprador
que a él le dard mas barato porque ya se quiere ir.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
- Si, son coras pero si lleva los
cincuenta se lo voy a poner asi X
como esta los tres pufitos.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento en esta conversacion, por parte del vendedor y el comprador es el
“usted”. Por lo tanto se pude decir que se da un trato pronominal simétrico.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas

obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DEL INFORMANTE
a) Edad: 57 afios

b) Género: femenino

¢) Tipo de producto: verduras

d) Tipo de vendedor: informal

e) Estatura: 1.45 metros

f) Rasgos indigenas:

a) Color de piel: morena

b) Cabello: negro, liso

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Actos de habla

Clasificacion
Muestra (Searle)
1. jmire sefio, coras! Asertivos: 6
Asertivo/afirmativo
2. Hay yuca nifia, o
Asertivo/afirmativo Directivos: 5

<Vaa llevar?
Directivo/preguntar

¢Va a llevar amor?
Directivo/preguntar

3. ;Va a llevar mango, Expresivos: 1
chula?

Directivo/preguntar

4. iPepinos, son coritas
Asertivo/afirmativo

¢Le doy coras? Comisivos:

Directivo/pregunta

Declarativos:
5. :/Vaallevar mango, vaa
Ilevar chipilin?

Directivo/pregunta

Sub Clasificacion
(Searle)

Afirmar

Negar
Describir
Orden
Preguntar
Suplicar
Aconsejar
Invitar

Sugerir

Saludo

Dar la bienvenida
Despedida
Agradecimiento
Disculpa
Promesa

Pedir

Declarar

Frecuencia

Macroacto
de habla

Asertivo/
afirmativo
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6. jCoras de pepinos les doy
coras!
Asertivo/afirmativo

7. iCoritas chula!
Asertivo/afirmativo

8. Si, mire este es grandote,

mire como esta.
Asertivo/descriptivo

1. jCoras de pepinos va a

llevar son coras
Asertivo/afirmativo

2. Gracias a usted
Expresivo/agradecimiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Luego de haber analizado laconversacion del informante ocho, se logré visualizar que el
acto de habla asertivo aparece siete veces, seis afirmativo y uno descriptivo. El acto de habla
directivo/pregunta, aparece cinco veces. Finalmente se aprecia la aparicion de uno expresivo, el
agradecimiento. Los comisivos y declarativos no se visualizan dentro de esta conversacion. El
macroacto gque predomina es el asertivo/afirmativo.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando alguien
- Buenos dias Promesa hace una
- Buenas promesa, se
tardes compromete
- Buenas ante otro a
noches gjecutar alguna
- ¢CoOmo esta? accién en el
- ¢Como le futuro.
va?
Despedida - Adids No aparece
- Hasta
marfiana
- Hasta pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Mi amor Es un acto que No aparece
finalidad crear o - Corazon Invitacion consiste en
mantener un - Chula conseguir que el
ambiente de interlocutor
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amabilidad. realice el estado

Agradecimiento - Gracias - Muchas de cosas
gracias expresado en la
Disculpa - Perdon No aparece proposicion.
- Disculpeme
- Losiento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Después de haber analizado los elementos de la cortesia verbal, se puede decir que en esta
conversacion no se hacen presentes en su totalidad, ya que solo aparece el cumplido y el
agradecimiento ambos como los plantea la teoria. Por lo que se refiere a los actos comisivos en
esta conversacién no se lograron detectar.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Muestra Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
- {Pepinos son coritas
le doy coras! X
- jmire sefio coras!

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal utilizada por los compradores y el vendedor es el
“Usted”; por lo tanto se puede decir que el trato entre ambos es simétrico.
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SANTA ANA

Anexo 3: Analisis de las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores de ropa
del municipio de Santa Ana. :

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS v

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaéticos y sociolingiisticos en las muestras
linguisticas obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El
Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Ropa

c) Género: Masculino y femenino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

w
oo

- Asertivos: 46 - Afirmar:
- Negar:
-Describir:

- Asertivo/
afirmativo 4

=~

- Directivos: 11 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 4 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Directivo/ 0
pregunta

- Disculpa:
- Comisivos: 3 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OFRPNO P WO OWOWRFrRr O OO

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Las muestras linguisticas analizadas correspondientes a los vendedores de ropa del
municipio de santa Ana aportan los datos de la siguiente manera: cuarenta y seis actos de habla
asertivos, de los cuales treinta y ocho son afirmativos, siete negativo y Unicamente uno
descriptivo. Con respecto a los actos directivos, se encontraron nueve, una pregunta, una
invitacion y siete sugerencias. Los actos expresivos que aparecen en la conversacion son cuatro,
tres despedidas y un agradecimiento. Finalmente aparecen tres comisivos, dos peticiones y una
promesa.

El macroacto de habla que predomina en todas las conversaciones de los vendedores del
area de ropa es el asertivo/afirmativo. Esto se debe a que los vendedores se limitan a responder a
las interrogantes que hacen los posibles compradores.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS

Elementos que lo Forma Forma Elementos Forma Forma
componen establecida como que lo establecida como
aparece componen aparece
(muestra) (muestra)
Saludo - Hola No Cuando
- Buenos dias  aparece alguien hace - Hastaen
- Buenas una promesa, diez se lo
tardes se puedo
- Buenas compromete  dejar.
noches ante otro a
- ¢COlmo estad? Promesa ejecutar
- ¢(Cémo le alguna accion
va? en el futuro.
Despedida - Adios - Que les
- Hasta vaya bien.
mafana - Feliz
- Hasta tarde a
pronto, ustedes
- Nos vemos
- Chao
Cumplidos Tiene como - Mi reina Es un acto -Mire,
finalidad crear - Princesa que consiste  mire,
0 mantener un - Amor en conseguir  mire,mire.
ambiente de - Bebé Invitacion  que el
amabilidad. - Mama interlocutor
Agradecimiento - Gracias -Gracias realice el
estado de
cosas

expresado en
la
proposicion.
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Disculpa - Perddn No
- Discllpeme  aparece
- Lo siento
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal encontrados en las muestras de los vendedores de ropa
son cinco: la invitacién, la promesa, los cumplidos, el agradecimiento y la despedida. La
invitacion aparece con la expresion “mire”. Al ser repetida, dicha expresidn adquiere la funcién de
invitacion ya que hace que los posibles compradores dirijan su mirada en el producto del cual se
hace referencia. Cuando ya se han acercado a ver el producto, el vendedor explica la calidad y
precio del producto, sin embargo promete que si lo compra le dard un precio menor al que vale.

Los cumplidos son recursos que los vendedores utilizan con el fin de mantener una
conversacion activa y amable con los compradores, de modo que éstos, por el buen trato recibido,
adquieren los productos que se les ofrecen. El agradecimiento es otro de los elementos que el
vendedor utiliza para mostrar cortesia a los compradores que obtienen el producto. La forma
prototipica utilizada por los vendedores de ropa estd conformada Unicamente por la expresion
“Gracias”. Seguido del acto de agradecimiento, como cierre de la conversacion aparece la
despedida. Aungue no aparece exactamente como lo establece la teoria, su forma similar cumple
con dicha funcion.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Los vendedores del area de ropa de la ciudad de Santa Ana utilizan la forma de
tratamiento pronominal “Usted” para referirse a los posibles compradores. Este fendmeno esta
asociado con la cortesia, ya que los vendedores consideran que el uso del “usted” implica un acto
de respeto hacia el comprador.
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Anexo 4: Analisis de las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores de
verduras del municipio de Santa Ana.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Verduras

c) Género: Masculino y femenino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

- Asertivos: 43 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 18 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 1

- Directivo/ 3
pregunta

- Disculpa:
- Comisivos: 5 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OhrrPr O ArOOWOO OO WRAY

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

Las muestras linguisticas sefialan que las conversaciones que corresponden a los
vendedores de verduras del municipio de Santa de Ana estan conformadas por cuarenta y tres
actos de habla asertivos, de los cuales treinta y seis son asertivos, cuatro negativos y tres
descriptivos; dieciocho directivos, de éstos uno es una orden, quince preguntas y dos sugerencias;
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cinco expresivos, de los cuales uno es despedida y cuatro son de agradecimiento y finalmente
cinco comisivos, que funcionan, uno como peticion y cuatro como promesa. Con respecto al
macroacto de habla que predomina en las conversaciones de los vendedores de verduras se puede
notar claramente que es el directivo/pregunta, ya que su frecuencia es de tres veces.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma Elementos Forma Forma como
componen establecida como que lo establecida aparece
aparece  componen (muestra)
(muestra)
Saludo - Hola No Cuando - Dios se lo
- Buenos dias  aparece alguien hace va a pagar.
- Buenas una promesa,
tardes se - A ochenta se
- Buenas compromete la voy a poner.
noches ante otro a - De este le
- ¢Como esta? Promesa  ejecutar voy a dar a
- ¢Como le alguna accion  dos por el
va? en el futuro. ddlar y de este
Despedida - Adios - Que le se lo voy a dar
- Hasta vaya bien a sesenta.
mafiana - Seis por
- Hasta cincuenta le
pronto, VOY a poner.
- Nos vemos Le voy a
- Chao buscar una
bolsita més
grande.
Cumplidos Tiene como - Mama Es un acto que No aparece
finalidad crear ~ -Princesa consiste en
0 mantenerun  -Amor conseguir que
ambiente de lindo Invitacion el interlocutor
amabilidad. - Amor realice el
- Mi amor estado de
- Mami cosas
Agradecimiento - Gracias -Gracias expresado en
mama la proposicion.
- Gracias
- Muchas
gracias.
Disculpa - Perddn No
- Disculpeme  aparece
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

La teoria sobre la cortesia verbal estd compuesta por siete elementos; sin embargo, en las
muestras linguisticas de los vendedores de verduras se encontraron Unicamente cuatro: los
cumplidos, el agradecimiento, la promesa y la despedida. Los cumplidos son recursos muy
utilizados en esta area del mercado. Funcionan como elementos persuasivos en favor del
vendedor, ya que el comprador se siente agasajado y halagado, por lo tanto no duda en adquirir el
producto. Cuando se ha creado dicho ambiente agradable, se emplea la promesa, elemento que
sirve para convencer al comprador de que obtendrd un producto de calidad por un precio
accesible. Seguido de este acto, el vendedor expresa su agradecimiento al comprador; en el area de
verduras se usan diversas expresiones: “‘gracias” acompafiado de un nombre (gracias mama), otra
expresion es la que estd conformada solo por la palabra “gracias”.

Finalmente se encuentra “muchas gracias”, expresion que denota una mayor intensidad, a
¢ésta le sigue la expresion “Dios se lo va a pagar”, que funciona como una promesa, en la que se
involucra a un ser divino, quien sera el que recompensaré al comprador. Con respecto al cierre de
las conversaciones, se puede decir que no es igual a las formas establecidas por la teoria; pero la
expresion similar “que le vaya bien” funciona como despedida.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Los vendedores del area de verduras del municipio de Santa Ana utilizan el “usted” para
referirse a todos los compradores. EI motivo de este hecho es que supone un mayor respeto hacia
el interlocutor.
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Anexo 5: Analisis de las muestras linguisticas de los vendedores del género
masculino del municipio de Santa Ana.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolingiisticos en las muestras
linglisticas obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El
Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Ropay verduras

c) Género: Masculino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

w
~

- Asertivos: 40 - Afirmar: 3
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 11 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 4 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:

- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/ 1
pregunta

- Disculpa:
- Comisivos: 6 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OPRAN O MNOOWRFRFO O~NOOW

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS:

Las muestras linguisticas obtenidas de los informantes del género masculino estan
conformadas por cuarenta actos de habla asertivos, once directivos, cuatro expresivos y seis
comisivos. Los asertivos se subdividen en treinta y siete afirmativos y tres negativos. Los
directivos estan conformados por siete preguntas, una invitacion y tres sugerencias. Lo0s
expresivos se subdividen en dos despedidas y dos agradecimientos. Finalmente, los comisivos se
subdividen en dos peticiones y cuatro promesas. EI macroacto de habla que predomina es el
asertivo/afirmativo, el cual aparece en tres conversaciones y el directivo pregunta, que prevalece
en una conversacion.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - Hasta en diez
- Buenos dias alguien hace se lo puedo
- Buenas una promesa,  dejar.
tardes se compromete - Dios se lo
- Buenas ante otro a va a pagar.
noches ejecutar alguna - De este le
- ¢Cémo Promesa acciénenel voy a dar a
esta? futuro. dos por el
- ¢Como le délar y de este
va? se lo voy a dar
Despedida - Adios - Que les a sesenta.
- Hasta vaya bien - Seis por
marfiana - Que les cincuenta le
- Hasta vaya muy VOy a poner.
pronto, bien Le voy a
- Nos vemos buscar una
- Chao bolsita méas
grande.
Cumplidos Tiene como - Mi reina Esunactoque Mire, mire,
finalidad crear - Bebé consiste en mire, mire.
0 mantenerun - Mama conseguir que
ambiente de Invitacion el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias -Gracias estado de
mama cosas
- Gracias expresado en
- Muchas la proposicion.
gracias.
- Dios se lo
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va a pagar.

Disculpa - Perddn No aparece
- Disculpeme
- Lo siento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Los elementos de la cortesia verbal que aparecen en las conversaciones de los vendedores
del género masculino son la invitacion, los cumplidos, la promesa, el agradecimiento y la
despedida. La invitacion se produce con la expresion repetitiva “mire, mire, mire, mire” la cual es
una forma de atraer la atencion del posible comprador a través de la insistencia, ya que incita a
que por lo menos se vea el producto ofrecido. Seguidamente, entra en juego la funcién de los
cumplidos. Entre los cumplidos que utilizan los vendedores estan las expresiones “mi reina, bebé
y mama”, dichos cumplidos funcionan como elementos creadores de un ambiente conversacional
amable, esto con el fin de persuadir al posible comprador de modo que adquiera el producto que
se le ofrece.

Seguidamente, el vendedor emplea la promesa, la cual sirve al vendedor para que el
posible comprador se anime cuando escuche que le dara un precio menor al que habia pedido.
Cuando ya se ha logrado el objetivo, el vendedor expresa su agradecimiento mediante formulas
tales como “gracias” o en un plano de mayor intensidad “muchas gracias” e incluso con la
mencion de un ser divino que dara una futura recompensa “Dios se lo va a pagar”. Como
despedida, los vendedores emiten la expresion “que le vaya bien” o en un plano mds intenso
agregando la particula adverbial “muy”: “que les vaya muy bien”. Dichos elemento sirven para
mantener el ambiente cordial y amable que se establecié desde el inicio de la conversacion;
ademas, permite que los compradores queden satisfechos por la buena atencion recibida y que a la

préxima vez que pasen por el mismo puesto del mercado no duden en comprar de nuevo.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

Los vendedores del género masculino de la ciudad de Santa Ana utilizan Gnicamente la
forma pronominal “usted” para referirse a sus posibles compradores. Esto se debe a que lo
consideran como un acto de respeto y cordialidad, puesto que ambos son desconocidos. Esto
ayuda a que el comprador se sienta en un ambiente agradable que le permite decidir si lleva o no
el producto.
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Anexo 6: Analisis de las muestras linguisticas recolectadas de los vendedores del género
femenino del municipio de Santa Ana.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Ropa y verduras

c) Género: Femenino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacién Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

w
-~

- Asertivos: 49 - Afirmar: 3
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 16 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:

- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/
pregunta 1

- Disculpa:
- Comisivos: 2 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OFRPPF O WNOONOO OWO P~

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

El acto de habla mas recurrente que se encuentra en las muestras linglisticas
correspondientes al género femenino de la ciudad de Santa Ana es el asertivo, ya que se encuentra
una frecuencia de cuarenta y nueve veces, de las cuales treinta y siete son afirmativos, ocho
negativos y cuatro descriptivos. El siguiente acto de habla que aparece es el directivo, cuya
frecuencia es de dieciséis veces, tres drdenes, nueve preguntas y cuatro sugerencias. Seguidamente
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se encuentran los actos expresivos con un total de cinco, dos despedidas y tres agradecimientos.
Finalmente aparecen dos actos de habla comisivos, que funcionan uno como peticion y uno como
promesa.

Con respecto al macroacto de habla que predomina en las conversaciones se dira que es el
asertivo/afirmativo, ya que aparece en tres de ellas, en la otra prevalece el directivo/pregunta. La
razén por la que se encuentra con mayor frecuencia el acto de habla asertivo es porque varios de
los vendedores se limitan a responder a las interrogantes que los posibles compradores hacen
sobre determinados productos.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que  Forma establecida  Forma como Elementos Forma Forma
lo componen aparece que lo establecida como
(muestra) componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - A ochenta
- Buenos dias alguien hace se lavoy a
- Buenas tardes una poner.
- Buenas noches promesa, se
- ¢COlmo esta? compromete
- ¢Como le va? ante otro a
Despedida - Adios - Feliztardea Promesa ejecutar
- Hastamafiana  ustedes alguna
- Hasta pronto, - Que le vaya accion en el
- Nos vemos bien futuro.
- Chao
Cumplidos Tiene como - Princesa Es un acto No aparece
finalidad crear o - Mami gue consiste
mantener un - Amor en conseguir
ambiente de - Amorcito Invitacion que el
amabilidad. lindo interlocutor
- Mama realice el
Agradecimiento - Gracias - Gracias estado de
cosas
expresado en
la
proposicion.
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Los cumplidos, la promesa, el agradecimiento y la despedida son los elementos que se
encuentran presentes en las conversaciones de las vendedoras del municipio de Santa Ana. Los
cumplidos son muy utilizados por las vendedoras, ya que intentan crear un ambiente de
amabilidad y cercania con sus posibles compradores, con el fin de que éstos al sentirse halagados
por las palabra se vean convencidos a adquirir los productos ofrecidos. Otro elemento que ayuda a
convencer al comprador es la promesa, pues se ofrece un producto de buena calidad por un precio
bajo. Seguidamente, para cerrar la conversacidn con el mismo ambiente, el vendedor expresa su
agradecimiento, en este caso aparece la frase prototipica “gracias” seguida de una despedida “feliz
tarde a ustedes” o “que les vaya bien”. La integracion de estos elementos hace que se genere un
ambiente cordial que incite a los posibles compradores a adquirir los productos y que, por la buena
atencion recibida no duden en volver la préxima vez.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La forma de tratamiento pronominal “usted” es utilizada por todos los vendedores del
género femenino. La razon por la que los vendedores tratan de “usted” a su interlocutor es porque
se considera parte fundamental que ayuda a mantener una conversacion basada en la cordialidad y
el respeto.
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Anexo 7: Andlisis de las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores formales del

municipio de Santa Ana.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Tipo de vendedor: Formal

b) Tipo de producto: Ropa y verduras
¢) Género: Masculino y femenino

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacién
(Searle) (Searle)

Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
habla

- Asertivos: 40 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 16 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 3 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Disculpa:
- Comisivos: 1 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

2
- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/ 2
pregunta

oroo MrRPOORrRPROORORNMY

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los actos de habla encontrados en las muestras linguisticas de los vendedores formales del
municipio de Santa Ana apuntan que el acto de habla predominante es el asertivo, ya que aparece
cuarenta veces, de las cuales treinta y siete son afirmativos, dos negativos y uno descriptivo. El
acto de habla que le sigue es el directivo, pues se encuentra en dieciséis veces, de éstos once
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funcionan como preguntas, uno como invitacion y cuatro como sugerencias. Con respecto a los
actos de habla expresivos, aparecen un total de tres, una despedida y dos agradecimientos.
Finalmente se encuentra uno comisivo que funciona como promesa. Respecto al macroacto de
habla predominante en estas muestras linguisticas se ve claramente que dos son asertivos/
afirmativos y dos directivos/pregunta.

En el caso del primero, se debe a que los vendedores se limitan Unicamente a responder a
las interrogantes de los posibles compradores; mientras que en el segundo, son los vendedores que
inician la conversacion preguntando a los posibles compradores que si van a adquirir algin
producto.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS

Elementos que  Forma establecida  Formacomo  Elementos Forma Forma
lo componen aparece que lo establecida como
(muestra) componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando alguien - Hasta en
- Buenos dias hace una diez se lo
- Buenas tardes promesa, se puedo
- Buenas noches compromete dejar.
- ¢COlmo esta? ante otro a
- ¢Como le va? gjecutar alguna
Despedida - Adios Promesa acciénenel
- Hastamafiana - Que les vaya futuro.
- Hasta pronto, bien
- Nos vemos - Que le vaya
- Chao bien
Cumplidos Tiene como - Amor Esunactoque No aparece
finalidad crear o - Princesa consiste en
mantener un - Amorcito conseguir que
ambiente de lindo Invitacion el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias - Gracias estado de cosas
- Gracias expresado en la
mama proposicion.
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los cumplidos, la promesa, el agradecimiento y la despedida son los elementos de la

cortesia verbal que aparecen en las conversaciones de los vendedores formales. Los cumplidos son
elementos que contribuyen a la creacion de un ambiente agradable que permite a los posibles
compradores sentirse halagados de modo que no se resisten a adquirir el producto. La promesa
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ayuda a mantener el ambiente cordial y ademas, permite al vendedor asegurar al posible
comprador que le dara un precio mas bajo. Seguidamente, para mantener activo dicho ambiente,
el vendedor expresa su agradecimiento, en este caso aparece la frase prototipica “gracias” y
“gracias” mas una forma de tratamiento nominal “gracias mama” que funciona también como un
cumplido. Finalmente, aparece la despedida, se da mediante la expresion “que le vaya bien”.
Todos estos elementos contribuyen a que los compradores se sientan en un ambiente especial y
amable de modo que la proxima vez que pasen por el mismo puesto no se re resistan a comprar
sus productos.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Los vendedores formales del municipio de Santa Ana usan la forma de tratamiento
pronominal “usted” para referirse a los posibles compradores. Esto se debe a que los potenciales
compradores son desconocidos, por lo tanto no existe un grado de confianza entre ellos y se
considera una falta de respeto tratarlos de “vos” o de “ta”.
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Anexo 8: Andlisis de las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores informales del
municipio de Santa Ana

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

2=

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS nvermis g & mn

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Santa Ana

b) Municipio: Santa Ana

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Tipo de vendedor: Informal

b) Tipo de producto: Ropa y verduras
c) Género: Masculino y femenino

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacién Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

- Asertivos: 48 - Afirmar: 3
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 12 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:
- Disculpa:
- Comisivos: 5 - Pedir:
- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/
pregunta 1

oOhrrrOWNOOORO OUOWERERN

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Los actos de habla que aparecen en las muestras linguisticas correspondientes a los
vendedores informales del municipio de Santa Ana son los siguientes: cuarenta y ocho asertivos,
de los cuales veintisiete son asertivos, dieciocho negativos y tres descriptivos; doce directivos, de
estos, cinco preguntas, una invitacién y seis sugerencias; cinco expresivos, dos funcionan como
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despedida y tres como agradecimiento. Finalmente se encuentran cinco comisivos, de los cuales
uno funciona como peticién y cuatro como promesas.

Los actos de habla asertivos/afirmativos son predominantes en estas conversaciones, esto
se debe a que la mayoria de vendedores no inician la conversacion sino que son los posibles
compradores que, cuando interesados por un producto preguntan los precios, por ejemplo, y ahi es
donde el vendedor se limita a responder las interrogantes de los compradores; es por ello que el
macroacto del 75% de los vendedores informales es asertivo/afirmativo y solo el 25% es
interrogativo/pregunta.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS

Elementos que Forma Formacomo Elementos Forma Forma como
lo componen establecida aparece que lo establecida aparece
(muestra) ~ componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - Dios se lo va
- Buenos Promesa alguien hace a pagar.
dias una promesa, - A ochenta se
- Buenas se la voy a poner.
tardes compromete - De este le voy
- Buenas ante otro a a dar a dos por
noches ejecutar el délar y de
- ¢(Como alguna accion  este se lo voy a
esta? en el futuro. dar a sesenta.
- ¢Coémo - Seis por
le va? cincuenta le
Despedida - Adios - Que les Voy a poner. Le
- Hasta vaya muy voy a buscar
mafiana  bien una bolsita mas
- Hasta - Feliz tarde grande.
pronto, a ustedes
- Nos
vemos
- Chao
Cumplidos Tiene como - Mi reina Es un acto que  Mire, mire,
finalidad - Princesa consiste en mire, mire
crear o - Amor conseguir que
mantener un - Mi amor Invitacion el interlocutor
ambiente de - Bebé realice el
amabilidad. - Mama estado de
- Mami cosas

expresado en
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Agradecimiento - Gracias - Gracias la proposicion.
- Muchas
gracias.
- Dios se lo
va a pagar
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpe
me
- Lo siento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En las muestras linglisticas de los vendedores informales se puede notar claramente la
presencia de cinco elementos de cortesia verbal, ellos son: la invitacion, los cumplidos, la
promesa, el agradecimiento y la despedida. La invitacion se da por medio de la particula “mire”,
ya que al ser repetida permite que los posibles compradores dirijan su mirada al producto, acto
inicial que ayuda a que las personas se acerquen y pregunten por el precio. Cuando el vendedor ha
logrado captar la atencion del posible comprador emplea el siguiente recurso, los cumplidos; esto
le permite crear un ambiente de amabilidad y cordialidad de modo que convence y persuade al
comprador, quien ve en el acto de comprar no solo un acto de compra-venta sino mas bien una
forma de cooperacion hacia el vendedor.

Con respecto a la promesa, en el primer caso, aparecid seguida del agradecimiento,
mediante la expresion “Dios se lo va a pagar”, expresion que indica agradecimiento personal e
incluye la mencion de una recompensa de parte de un ser divino que pagara su accion; las otras
tres son similares pues buscan convencer al comprador que el producto es de calidad y se le dara a
un precio menor al que se le habia dicho al inicio. Cuando ya se ha efectuado la compra, el
vendedor expresa su agradecimiento y despedida; esto con el fin de mantener el mismo ambiente
hasta el final de la conversacion y dejar abierta la posibilidad que el comprador regrese en otra
ocasion.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Los vendedores informales del municipio de Santa Ana utilizan la forma de tratamiento
“usted” para referirse a aquellos compradores con los que no tienen un grado de confianza ni
familiaridad, ya que consideran que es una forma de respeto tratar de “usted” a las personas que
son desconocidas, ademas este hecho ayuda a la creacion de un ambiente cordial en el que se hace
mas posible el convencer a un potencial comprador a que adquiera el producto.
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AHUACHAPAN

Anexo 9: Andlisis de las muestras linglisticas recolectadas de los vendedores de ropa del
municipio de Ahuachapan

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras
linglisticas obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de El Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Ropa

c) Género: Masculino y femenino

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactosde  Frecuencia
(Searle) (Searle) habla
- Asertivos: 29 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 16 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la
bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

N
ol

- Asertivo/ 4
afirmativo

- Directivo/
pregunta 0

O OO FrRrPO woNdDN

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

QOO O &~

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS:

Después de la elaboracion del analisis general del departamento de Ahuachapén, se tomé
a bien hacer un andlisis donde se toman en cuenta los vendedores del area de ropa, dos masculinos
uno formal y el otro informal y dos femeninos uno formal y otro informal. En este analisis se
encontraron veintinueve actos de habla asertivos, de los cuales veinticinco son afirmativos, dos
negativos y dos descriptivos. En el caso de los directivos, se descubrieron dieciséis, de estos nueve
son de pregunta, una invitacion y seis son de sugerencia. De expresivos aparecen cinco, uno de
despedida y cuatro de agradecimiento. Con respecto a los comisivos y declarativos no se logro
encontrar ningun acto de habla en estas conversaciones.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Formacomo  Elementos Forma Forma como
lo componen establecida aparece que lo establecida aparece
(muestra) componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando alguien - Ese a tres
- Buenos hace una cincuenta se lo
dias promesa, se puedo poner
- Buenas compromete
tardes ante otro a
- Buenas ejecutar alguna
noches Promesa  accion en el
- ¢Cémo futuro.
esta?
- ¢Coémo le
va?
Despedida - Adio6s - Que les
- Hasta vaya bien
mafiana
- Hasta
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplidos Tiene como - Corazon Es un acto que Vengase,
finalidad crear - Amor consiste en vengase
0 mantener un conseguir que el
ambiente de Invitacion interlocutor
amabilidad. realice el estado
Agradecimiento - Gracias - Gracias de cosas
expresado en la
proposicion.
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS:

Al analizar las conversaciones de estos cuatro informantes, se pudo notar que de los
elementos de la cortesia verbal los que aparecen son: despedida, cumplido, agradecimiento,
promesa y la invitacion. En cuanto a la despedida, se manifiesta de una forma diferente a la
establecida en la teoria, pues se da mendiante la expresion: “Que les vaya bien”. El cumplido
surge con frases como: corazon y amor, estas son articuladas por el vendedor con el objetivo de
crear un ambiente atrayente y por supuesto persuadir al comprador para que se decida a llevar el
producto que distribuye. El agradecimiento, si surge como lo establece la teoria, ya que aparece
mediante la expresion “gracias”. La promesa aparece como una estrategia de persuasion por parte
del vendedor, esto con el fin de vender el producto. En estas conversaciones el vendedor utiliza
los precios bajos para vender més. La invitacion, es un elemento perteneciente a los actos
comisivos y es utilizada por los vendedores para llamar la atencion de los potenciales
compradores.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

En el andlisis de las formas de tratamiento se logr6 verificar que la mayoria de los
vendedores utilizan el “usted”. Ello podria deberse a que no existe una amistad y confianza para
con el comprador y de esta forma los vendedores forman un ambiente de respeto, esto con el fin
de que los compradores se sientan bien y accedan a llevar el producto. Es necesario mencionar que
solo un vendedor perteneciente al género femenino se expresé de dos formas; es decir, utilizo el
“Usted” y el “Vos”, la primera estaria relacionada con un lazo de respeto la segunda podria
deberse a la igualdad de edades, ya que el comprador aparentaba la misma edad que el vendedor.
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Anexo 10: Analisis de las muestras lingtisticas obtenidas de los vendedores de verduras del
municipio de Ahuachapan.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolingiisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: verduras

c) Género: Masculino y femenino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

w
=

- Asertivos: 42 - Afirmar: 3
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 15 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 3 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:

- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/ 1
pregunta

- Disculpa:
- Comisivos: 2 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

NO O N PO OUINO OO b

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

En este analisis que incluye los vendedores del &rea de verduras: dos masculinos, uno
formal y el otro informal y dos femeninos: uno formal y otro informal. Aparecen cuarenta y dos
actos asertivos de los cuales treinta y cuatro afirmativos, cuatro negativos y cuatro descriptivos.
Por lo que se refiere a los directivos, ocho son preguntas, dos invitaciones y cinco sugerencias. En
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el caso de los expresivos aparecen tres, uno de despedida y dos de agradecimiento. De los
comisivos se visualizan nada mas dos los cuales pertenecen a la promesa.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

ACTOS COMISIVOS

Elementos que Forma Formacomo  Elementos Forma Forma como
lo componen establecida aparece que lo establecida aparece
(muestra) componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - Esele
- Buenos dias alguien hace puedo poner
- Buenas tardes una promesa, adolara
- Buenas noches se usted y a los
- ¢COmo esta? compromete otros si a
- ¢Como le va? ante otro a uno
Despedida - Adids - Que les Promesa ejecutar veinticinco.
- Hasta mafiana vaya bien alguna accion - A uno
- Hasta pronto, en el futuro. veinticinco
- Nos vemos le voy a
- Chao poner
haciéndole
el dinero,
voy a perder
la cora que
le gua ganar
para que lo
lleve.
Cumplidos Tiene como - Mama Es un acto que
finalidad crearo - Mi amor consiste en -Vengaa
mantener un - Amor conseguir que  ver
ambiente de Invitacion el interlocutor
amabilidad. realice el - Mire
Agradecimiento - Gracias - Muchisimas estado de
gracias cosas
- Gracias de expresado en
verdad la proposicion.
Disculpa - Perdén No aparece
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Al analizar las muestras linguisticas de los cuatro informantes del area de verduras, los

elementos de la cortesia verbal

que se encuentran son: despedida, cumplido, agradecimiento,

promesa e invitacion. La despedida aparece de la siguiente manera: “Que les vaya bien”, forma
que no esta registrada en la teoria que plantea Haverkate. En el caso de los cumplidos se
manifiestan de la siguiente forma: “mama”, “mi amor” y “amor”, frases que poseen un mensaje
connotativo por ejemplo: “mama”, hace alusion a un ser maternal, “mi amor” frase emocional que
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se compone de un pronombre posesivo mas un nombre. Esto lo hace el vendedor con el fin de
vender el producto que comercializa. El agradecimiento, se identifica de dos formas: “muchisimas
gracias” y “gracias de verdad”. En cuanto a la promesa, aparece como una de estrategia de
persuasion que utiliza el vendedor para vender los productos por ejemplo: ofrecer precios bajos.
La invitacion es un acto que consiste en conseguir que el interlocutor realice el estado de cosas
expresado en la proposicion. En estas conversaciones la invitacion aparece asi: “venga a ver” y
“mire”.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS
En el andlisis de las formas de tratamiento se encontré que los vendedores utilizan el

“Usted”. Forma que indica formalidad y respeto del vendedor hacia los compradores creando asi
un ambiente ameno en la compra-venta.
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Anexo 11: Analisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores del género
masculino del municipio de Ahuachapan

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Ropa y verduras

c) Género: Masculino

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

w
e

- Asertivos: 39 - Afirmar: 4
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 16 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 4 - Saludo:
- Dar la
bienvenida:
- Despedida:

- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/
pregunta 0

O O NP O OO b

- Disculpa:
- Comisivos: 2 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

ONO O N DN

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

En estas muestras se analizaron las grabaciones de cuatro vendedores del sexo masculino
gue incluye formales e informales, a partir de esto se encontraron treinta y nueve actos asertivos,
de los cuales treinta y uno son afirmativos, cuatro negativos y cuatro descriptivos. En los
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directivos se visualizaron dieciséis, ocho de pregunta, uno de invitacion y siete de sugerencia. En
cuanto a los expresivos aparecen cuatro, dos de despedida y dos de agradecimiento. De los
comisivos aparecen dos pertenecientes a la promesa.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando -Esele
- Buenos alguien hace  puedo poner
dias una promesa, addlara
- Buenas se ustedy a
tardes compromete  otros si a
- Buenas ante otro a uno
noches Promesa ejecutar veinticinco.
- ¢Como alguna accion - A uno
esta? en el futuro.  veinticinco
- ¢Cémole le voy a
va? poner
Despedida - Adios - Que les haciéndole
- Hasta vaya bien el dinero,
mafana voy a perder
- Hasta la cora que
pronto, le gua ganar
- Nos vemos para que lo
- Chao lleve.
Cumplidos Tiene como - Corazén Es un acto - Vengase,
finalidad crear - Amor gue consiste  vengase
0 mantener un - mama en conseguir
ambiente de Invitacion  que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias - Gracias realice el
estado de
cosas
expresado en
la
proposicion.
Disculpa - Perddn No aparece
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS:

La cortesia verbal posee varios elementos, en estas conversaciones se verificaron los
siguientes: la despedida, el cumplido, el agradecimiento, la promesa y la invitacion, los primeros
tres se incluyen en los expresivos y los ultimos dos en los comisivos. La despedida aparece asi:
“Que les vaya bien”. El cumplido se manifiesta de la siguiente manera: “corazén” “amor” y
“mama”, frases que vendedor utiliza para que el comprador se sienta en un ambiente ameno. El
agradecimiento si aparece como lo plantea la teoria “gracias”. En estas conversaciones la promesa
surge como una estrategia por parte del vendedor. La invitacién se convierte en la herramienta
principal del vendedor para llamar la atencion del posible comprador.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:
La forma de tratamiento que mas se utiliz en estas conversaciones es el “Usted”. Con

ello estos crean un contexto de respeto y amabilidad y de esta manera lograr que los compradores
accedan a llevar el producto.
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Anexo 12: Analisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores del género
femenino del municipio de Ahuachapén.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE d o=
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS Universisas de €1 Savader

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinguisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Formales e informales
b) Tipo de producto: Ropay verduras

c¢) Género: femenino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacién Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

N
e}

- Asertivos: 32 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 15 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 4 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:
- Disculpa:
- Comisivos: 1 - Pedir:
- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

- Asertivo/ 3
afirmativo

- Directivo/ 1
pregunta

P OO P OQCO O PRARNO OQCQOWODNDN

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Al analizar las muestras linguisticas del género femenino, se logrd identificar que
aparecen treinta y dos actos asertivos, de los cuales veintiocho son afirmativos, dos negativos y
dos descriptivos. En los directivos se encontraron quince, nueve de pregunta, dos de invitacion, y
cuatro de sugerencia. En el caso de los expresivos se visualizaron cuatro todos de agradecimiento.
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En los comisivos se encontrd un acto que corresponde a la promesa. Se puede decir que aparecen
mas actos de habla en este género que en el masculino.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

Elementos que
lo componen

Saludo

Despedida

Cumplidos

Agradecimiento

Disculpa

Forma
establecida

Hola

Buenos dias
Buenas tardes
Buenas
noches

¢ COmMo esta?
¢Como le
va?

Adios

Hasta
mafiana
Hasta pronto,
Nos vemos
Chao

Tiene como
finalidad crear o
mantener un
ambiente de
amabilidad.

Gracias

Perdén
Disculpeme
Lo siento

Elementos
que lo
componen

Forma como
aparece
(muestra)

No aparece

Promesa

No aparece

- Amor
- Mi amor

Invitacién

- Gracias

- Muchisimas
gracias

- Gracias de
verdad

No aparece

Forma
establecida

Cuando
alguien hace
una promesa,
se
compromete
ante otro a
ejecutar
alguna accion
en el futuro.

Es un acto
que consiste
en conseguir
que el
interlocutor
realice el
estado de
cosas
expresado en
la
proposicion.

ACTOS COMISIVOS

Forma como
aparece
(muestra)

- Ese a tres
cincuenta se
lo puedo
poner

- Venga a
ver

- Mire

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

El cumplido, el agradecimiento, la promesa y la invitacion son elementos que pertenecen a
la cortesia verbal y que por lo tanto aparecen en estas conversaciones. EI cumplido surge de la
siguiente manera: amor y mi amor, expresiones que usan los vendedores para crear un ambiente
agradable en la conversacién. En este caso al comparar los analisis se puede observar que los
hombres utilizan con mayor frecuencia los cumplidos. En cuanto al agradecimiento este se
presenta de tres formas: “gracias”, “muchisimas gracias” y “gracias de verdad”. La promesa al
igual que en el género masculino aparece como una estrategia para la comercializacion de los
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productos, aca es donde los vendedores ofrecen precios bajos para convencer a los compradores.
La invitacién la utilizan los vendedores para llamar la atencion de los posibles compradores, por
ejemplo: “venga a ver” y “mire”.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X
X
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

Las muestras linguisticas manifiestan que las vendedoras del género femenino utilizan la
forma de tratamiento “Usted”. Sin embargo una vendedora usé dos formas de tratamiento en la
misma conversacion:“Vos” y “Usted”. Esto podria deberse a muchas razones: porque la
compradora aparenta la misma edad que la vendedora, porque usa de la misma ropa interior, 0
porque posee los mismos gustos. Es por estas razones que la vendedora en momentos pudo
haberse sentido identificada con la compradora.
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Anexo 13: Analisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores formales del
municipio de Ahuachapan.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Tipo de vendedor: Formales

b) Tipo de producto: Ropay verduras
c) Género: Masculino y femenino

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

N
~

- Asertivos: 32 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:

- Asertivo/ 3
afirmativo

N W

o

- Directivos:16 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 3 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Directivo/ 1
pregunta

(WY
o

N PO OO0l O O

- Disculpa:
- Comisivos: 3 - Pedir:

- Promesa: 3
- Declarativos: 0 - Declarar:

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores formales del municipio de
Ahuachapén presentan cuatros tipos de actos de habla: asertivos, directivos, expresivos y
comisivos. Los asertivos son los que predominan en estas conversaciones, pues aparecen treinta y
dos veces, de las cuales veintisiete son afirmaciones, tres son negaciones y dos descripciones. Los
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directivos estan en segundo lugar con un total de dieciséis, de los cuales diez son preguntas, uno
es invitacion y cinco sugerencias. Los expresivos aparecen unicamente tres veces, de éstos uno
funciona como despedida y dos como agradecimiento. Finalmente se encuentran tres actos
comisivos que funcionan como promesas.

Con respecto a la sub clasificacion de los actos de habla se puede notar claramente que
predomina en primer lugar, los actos afirmativos y en segundo, los actos de pregunta. EI primer
caso se debe a que algunos vendedores se limitan a responder a las interrogantes que formulan los
posibles compradores o a explicar el por qué se debe adquirir el producto; sin embargo, en el
segundo caso son los vendedores quienes inician la conversacion preguntando a los posibles
compradores que si qué buscan o qué van a llevar.

Los macroactos de habla que predominan son el asertivo/afirmativo y el
directivo/pregunta. El primero aparece en tres conversaciones y el segundo Unicamente en una.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS

Elementos que Forma Forma como Elementos Forma Forma como
lo componen establecida aparece que lo establecida aparece
(muestra) componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - Ese a tres
- Buenos dias alguien hace cincuenta se lo
- Buenas una promesa, puedo poner.
tardes se
- Buenas compromete - Ese le puedo
noches ante otro a poneradoblara
- ¢COmo esta? Promesa ejecutar usted y a otros
- ¢Como le algunaaccion si a  uno
va? en el futuro.  veinticinco.
Despedida - Adios - Que les
- Hasta vaya bien - A uno
mafiana veinticinco le
- Hasta voy a poner
pronto, haciéndole el
- Nos vemos dinero, voy a
- Chao perder la cora
que le gua
ganar para que
lo lleve.
Cumplidos Tiene como - Mama Es un acto
finalidad crear - Mi amor que consiste - véngase,
0 mantener un en conseguir  véngase
ambiente de Invitacion  que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias - Gracias realice el
estado de
c0sas
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expresado en

la
proposicion.
Disculpa - Perddn No aparece
- Disculpeme
- Losiento
Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

En las conversaciones de los vendedores formales aparecen seis elementos de la cortesia
verbal. El Gnico que no se hizo presente fue el saludo. En primer lugar esta la invitacién que se
hace presente mediante la expresion “véngase, véngase”. Cuando se ha logrado captar la atencion
del posible comprador, aparecen los cumplidos, esto con el fin de crear un ambiente amable que
permita al posible comprador sentirse en confianza. Después que vendedor y comprador han
entablado la conversacion relacionada al producto, aparece la promesa. Esta ayuda a convencer al
comprador, ya que se promete que si lleva el producto se le dard més barato. Finalmente, cuando
se ha vendido el producto, el vendedor expresa una frase de agradecimiento: “gracias” y una frase
de cierre: “que les vaya bien”; dichas frases tienen como propodsito mantener el mismo ambiente
con que se inicio la conversacion.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X
X
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

De los vendedores formales del municipio de Ahuachapéan solo una persona utilizé el
“Vos” y los demas utilizaron el “Usted”. En el primer caso, se trata de una vendedora que poseia
la misma edad que la compradora, por tal razon el “Vos” se usd para crear un ambiente de
confianza y de muestra que comparten gustos similares por el mismo producto. En el segundo
caso, los vendedores utilizan el “Usted” como una forma de mostrar respeto y amabilidad; esto
con el fin de que el comprador, quien utiliza el “usted” no se sienta ofendido por ser tratado de
diferente forma.
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Anexo 14: Analisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores informales del
municipio de Ahuachapan.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIACLES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolingiisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Ahuachapan

b) Municipio: Ahuachapan

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Tipo de vendedor: Informales

b) Tipo de producto: Ropay verduras
c) Género: Masculino y femenino

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

w
N

- Asertivos: 39 - Afirmar: 4
- Negar:
- Describir:
- Directivos: 15 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:

- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo

- Directivo/ 0
pregunta

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Pedir:

- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

QOO O AP PO OONOO~NOWN

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

En las conversaciones obtenidas de los vendedores informales del municipio de Santa Ana
se puede ver la presencia de tres tipos de actos de habla: asertivos, directivos y expresivos. Los
asertivos son treinta y nueve, de los cuales treinta y dos son afirmativos, cuatro negativos y tres
descriptivos. Los directivos son quince, siete preguntas, dos invitaciones y seis sugerencias.
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Finalmente aparecen cinco expresivos,

agradecimiento.

uno funciona como despedida y cuatro como

El macro acto de habla que predomina en estas muestras linglisticas es el asertivo
afirmativo. La razon se debe, en primer lugar a que los vendedores se limitan a responder a las
interrogantes de los posibles compradores, y en segundo, a que las afirmaciones son un elemento
linglistico que permite a los vendedores convencer a los compradores que obtengan el producto.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

Elementos que
lo componen

Saludo

Despedida

Cumplidos

Agradecimiento

Disculpa

Forma
establecida

- Hola

- Buenos dias

- Buenas
tardes

- Buenas
noches

- ¢Cémo
esta?

- ¢Como le
va?

- Adi6s

- Hasta
mafiana

- Hasta
pronto,

- Nos vemos

- Chao

Tiene como

finalidad crear

0 mantener un

ambiente de

amabilidad.

Gracias

- Perdoén
- Disculpeme
- Losiento

Forma como
aparece
(muestra)

que lo
componen

No aparece

Promesa

- Que les
vaya bien

- Corazon
- Amor

Invitacién

- Gracias
-Muchisimas
gracias

- Gracias de
verdad

No aparece

ACTOS COMISIVOS
Elementos

Forma Forma
establecida como
aparece
(muestra)
Cuando No aparece
alguien hace
una promesa,
se compromete
ante otro a
ejecutar alguna
accion en el
futuro.
Es un acto que
consiste en -Venga a
conseguir que  ver
el interlocutor
realice el - Mire
estado de
€0sas

expresado en
la proposicion.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS:

La estructura de las conversaciones de los vendedores informales con respecto al uso de
los elementos de la cortesia verbal se forma de la siguiente manera: primero, se invita al posible
comprador para que vaya a ver el producto que se le ofrece. Segundo, aparecen los actos
afirmativos y descriptivos seguidos de los cumplidos, elementos que genera un ambiente de
amabilidad y cordialidad que permite convencer y persuadir al posible comprador. Finalmente,
cuando el comprador ha adquirido el producto aparecen el agradecimiento y la despedida, dichos
actos ayudan a mantener el ambiente cordial con que se inicid la conversacién, ademas funcionan
como cierre de la conversacion.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

La forma de tratamiento pronominal utilizada por todos los vendedores informales fue el
“usted”. El trato de “usted” se considera un acto de formalidad y respeto. Por lo tanto una forma
de convencer a los posibles compradores que adquirieran el producto era referirse a ellos igual a
como éstos los trataban, ya que en todas las conversaciones se observa una forma simétrica de
tratamiento.
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Anexo 15: Analisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores de ropa del
municipio de Nahuizalco

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolingiisticos en las muestras linglisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I.GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

I1.DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Género: masculino y femenino

b) Tipo de producto: ropa

c) Tipo de vendedor: formal e informal
I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

N
N

- Asertivos: 25 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 16 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 7 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 2

- Directivo/ 2
pregunta

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

QOO O W PApROONODO OCOOELDN

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Después de la elaboracion del analisis especifico de cada vendedor del departamento de
Sonsonate, municipio de Nahuizalco se tomo a bien hacer un andlisis donde se toman en cuenta
los cuatro vendedores del area de ropa, dos masculinos: uno formal y el otro informal y dos
femeninos: uno formal y otro informal. En este andlisis se logré verificar veinticinco actos de
habla asertivos de los cuales veintidds son afirmativos, dos negativos y uno descriptivo. En el caso
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de los directivos, se encontraron dieciséis, nueve de pregunta y siete de sugerencia. De expresivos
se observaron siete, cuatro de despedida y tres de agradecimiento. Con respecto a los comisivos y
declarativos no se logré encontrar ningln acto de habla en estas conversaciones.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS

Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando Si, este es
- Buenos dias alguien hace mas grande,
- Buenas una promesa, si le queda
tardes se compromete sino le va a
- Buenas ante otro a quedar
noches gjecutar alguna aunque sea a
- ¢Cémo Promesa accion en el los ocho
esta? futuro. meses
- ¢Cbémole Jajajajajaja.
va? - Hasta en
Despedida - Adids - Que les tres
- Hasta vaya bien. veinticinco
mafiana se los puedo
- Hasta - Adids poner.
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como - Hermosa Es un acto que
finalidad crear - Corazén consiste en
0 mantener un - Mi amor conseguir que
ambiente de Invitacion el interlocutor
amabilidad. realice el
Agradecimiento - Gracias - Gracias estado de
-Gracias a cosas
usted expresado en
la proposicion.
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Losiento
Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Al analizar las grabaciones de estos cuatro informantes se pudo notar que de los elementos
de la cortesia verbal los que aparecen son: despedida, cumplido, agradecimiento y promesa. En
cuanto a la despedida, se podria decir que se manifiesta de dos formas: “Que les vaya bien y
“Adiods. El cumplido aparece con frases como: “hermosa”, “corazén”, “mi amor”, frases que dice
el vendedor con el proposito de crear un ambiente agradable y por supuesto persuadir al
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comprador para que se decida a llevar el producto. En el caso del agradecimiento, este se da de
dos formas: “gracias” y “gracias a usted”. La promesa aparece como una estrategia de persuasion
por parte del vendedor para que el comprador acceda a llevar el producto.

¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

En el andlisis de las formas de tratamiento se logré verificar que los vendedores utilizan el
“usted”. Ello podria deberse a que no existe una amistad y confianza para con el comprador y de
esta forma los vendedores forman un ambiente de respeto, esto con el fin de que los compradores
se sientan bien y accedan a llevar el producto.
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Anexo 16: Andlisis de las muestras linglisticas recopiladas de los vendedores de verduras
del municipio de Nahuizalco SE

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Género: masculino y femenino

b) Tipo de producto: verduras

¢) Tipo de vendedor: formal e informal
I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
Clasificacion (Searle) habla
(Searle)

N
(6)]

- Asertivos: 27 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 14 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 4

oORr K

[ERY
w

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OO0 O A POONMOO O

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

En este analisis se toman en cuenta cuatro vendedores del area de verduras, dos
masculinos: uno formal y el otro informal y dos femeninos: uno formal y otro informal. En este
analisis se identificd veintisiete actos de habla asertivos, de los cuales veinticinco son afirmativos,
uno negativo y uno descriptivo. Por lo que corresponde a los directivos, se encontraron catorce,
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uno de sugerencia y trece de pregunta. En el caso de los expresivos aparecen cinco, uno de
despedida y cuatro de agradecimiento. En lo que concierne a los comisivos y declarativos no se
encontrd ningun acto de habla.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

Elementos que
lo componen

Saludo

Despedida

Cumplido

Agradecimiento

Disculpa

Forma
establecida

- Hola

- Buenos
dias

- Buenas
tardes

- Buenas
noches

- ¢Cémo
esta?

- ¢Coémo le
va?

- Adiés

- Hasta
mafana

- Hasta
pronto,

- Nos vemos

- Chao

Tiene como
finalidad crear
0 mantener un
ambiente de
amabilidad.

Gracias

Perddn
Disculpeme
Lo siento

Elementos
que lo
componen

Forma como
aparece

No aparece

Promesa

- Que les
vaya bien.

-Cincuenta
amor

-Vaya chula
-Coritas amor
-vaya
corazon

- Gracias

- Gracias
pues
-Muchas
gracias

No aparece

Invitacion

ACTOS COMISIVOS

Forma
establecida

Cuando
alguien hace
una promesa,
se
compromete
ante otro a
ejecutar
alguna accion
en el futuro.

Es un acto que
consiste en
conseguir que
el interlocutor
realice el
estado de
cosas
expresado en
la proposicion.

Forma como
aparece
(muestra)
- A cuarenta
para usté vy
para otro a
cincuenta

- Ya estan
maduros, en
cincuenta le
gua poner asi
como esta
para que vaya
a repartir con
la familia o
con los
amigos que sé
YO jajajaja.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Al analizar las muestras linguisticas de los cuatro informantes los elementos de la cortesia
verbal que se encuentran son: despedida, cumplido, agradecimiento y promesa. La despedida,
aparece de la forma siguiente: “Que les vaya bien”. Con respecto al cumplido se manifiesta con
expresiones como: cincuenta amor, vaya chula, coritas amor, vaya corazén, expresiones que el
vendedor articula para causar en el comprador emociones afectivas. El agradecimiento, se
identifica de tres formas: “gracias”, “gracias, pues” y “muchas gracias”. En cuanto a la promesa
aparece como una estrategia de persuasion por parte del vendedor para que el comprador acceda a
llevar el producto.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

En el andlisis de las formas de tratamiento se encontré que los vendedores utilizan el
“usted”. Ello se debe a que no existe una amistad y confianza para con el comprador y de esta
forma los vendedores forman un ambiente de respeto, esto con el fin de que los compradores se
sientan bien y accedan a llevar el producto.
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Anexo 17: Analisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores del género
masculino del municipio de Nahuizalco.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Género: masculino

b) Tipo de producto: ropa y verduras
c) Tipo de vendedor: formal e informal
I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

- Asertivos: 24 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 16 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 7 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 3

Directivo/
Pregunta 1

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

oo o hwoouvuioooRocow™

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

Luego de haber revisado las grabaciones de los cuatro vendedores del género masculino se
identificaron veinticuatro actos de habla asertivos, de los cuales veintiuno son afirmativos y tres
negativos. En el caso de los directivos se visualizaron dieciséis, once funcionan como preguntas, y
cinco como sugerencias. En cuanto a los expresivos aparecen siete, tres son de despedida y cuatro
de agradecimiento.
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b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma como Elementos Forma Forma
lo componen establecida aparece que lo establecida como
componen aparece
(muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - A
- Buenos alguien hace  cuarenta
dias una promesa, para uste y
- Buenas se para otro a
tardes compromete  cincuenta.
- Buenas ante otro a
noches Promesa ejecutar
- ¢Cémo alguna accion
esta? en el futuro.
- ¢Comole
va?
Despedida - Adios - Que les
- Hasta vaya bien.
mafiana
- Hasta - Adids
pronto,
- Nos vemos
- Chao
Cumplido Tiene como -Hermosa Es un acto
finalidad crear - Chula gue consiste
0 mantener un en conseguir
ambiente de Invitacion  que el
amabilidad. interlocutor
Agradecimiento - Gracias - Gracias realice el
-Gracias, estado de
pues cosas
expresado en
la
proposicion.
Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Losiento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

La despedida, el cumplido, el agradecimiento y la promesa son elementos pertenecientes a
la cortesia verbal los primeros tres se incluyen en los expresivos y el Gltimo en los comisivos. La
despedida aparece de dos formas: “Que les vaya bien” y “Adios”. El cumplido se manifiesta de la
siguiente manera: “hermosa y “chula”, frases que el vendedor utiliza para que el comprador se
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sienta en un ambiente agradable. En cuanto al agradecimiento aparecié dos veces: “gracias” y
“gracias, pues”. La promesa se da como una estrategia que el vendedor utiliza para no dejar ir al
comprador.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal
VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Después de analizar las muestras linguisticas se pudo observar que los vendedores utilizan
el “usted”. Con ello los vendedores crean un contexto de respeto y lograr asi que los compradores
accedan a llevar el producto.
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Anexo 18: Andlisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores del
género femenino del municipio de Nahuizalco.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

Universidad de El Salvador

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Género: femenino

b) Tipo de producto: ropa y verduras
¢) Tipo de vendedor: formal e informal
I11. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacién Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

- Asertivos: 28 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 15 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 5 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 2

Directivo/

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

cooo wNoohroooRoon R

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Al analizar las conversaciones del género femenino, se logr6 identificar que aparecen
veintiocho actos asertivos de los cuales veintiséis son afirmativos y dos negativos. De los
directivos se encontraron quince, once de pregunta, tres sugerencias y una invitacion. Por lo que
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se refiere a los expresivos se visualizaron cinco, dos de despedida y tres de agradecimiento. Con
respecto al macroacto se puede observar que prevalece el asertivo y el directivo. Se puede decir,
gue aparecen mas actos de habla en este género que en el masculino.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que Forma Forma Elementos Forma Forma como
lo componen establecida como que lo establecida aparece
aparece componen (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando alguien - Si este es
- Buenos dias hace una mas grande
- Buenas promesa, se si le queda,
tardes compromete sino le queda
- Buenas ante otro a le va a
noches gjecutar alguna  quedar
- ¢Cémo Promesa accion en el aunque sea a
esta? futuro. los ocho
- ¢Como le meses
va? jejejejeje
Despedida - Adids -Que les - Ya estan
- Hasta vaya bien maduros, en
mafiana cincuenta le
- Hasta gua poner asi
pronto, como  estd
- Nos vemos para que
- Chao vaya a
repartir con
la familia o
con los
amigos que
sé yo
jajajajaja
- Hasta en
tres
veinticinco
se los puedo
poner.
Cumplido Tiene como -Amor Es un acto que
finalidad crear - Corazén consiste en
0 mantener un - Mi amor conseguir que el
ambiente de - Chula Invitacion interlocutor
amabilidad. realice el estado
Agradecimiento - Gracias - Muchas de cosas
gracias expresado en la
-Gracias a proposicion.
usted
Disculpa - Perddn No aparece
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- Disculpeme
- Lo siento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Luego de haber analizado las muestras se pudo notar que aparece la despedida, el
cumplido, el agradecimiento y la promesa. La despedida aparece de la manera siguiente: “Que les
vaya bien”. En estas conversaciones el cumplido surge de diferentes maneras: “amor”, “corazon”,
“mi amor”, “chula”. Expresiones que usan las mujeres, repetidas veces para atraer a los
compradores y que estos se sientan bien. Al haber elaborado este anlisis se puede notar que el
sexo femenino usa con mayor frecuencia los cumplidos. El agradecimiento apareci6 dos veces:
“muchas gracias” y “gracias a usted”. La promesa se da como una estrategia que utilizan para que
el comprador no se retire sin comprar el producto que le ofrece el vendedor.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Al igual que en las grabaciones del género masculino el tratamiento en el femenino es
igual de “usted”. Ello con el propdsito de crear un ambiente de respeto y asi conseguir la venta
final de los productos ofrecidos.
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Anexo 19: Analisis de las muestras linglisticas recopiladas de los vendedores
formales del municipio de Nahuizalco.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA'Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

|. GENERALIDADES

a) Departamento: Sonsonate

b) Municipio: Nahuizalco

Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Género: masculino y femenino

b) Tipo de producto: ropa y verduras
¢) Tipo de vendedor: formal

I1l. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacién Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

- Asertivos: 23 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 19 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 6 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 2

Directivo/
Pregunta 2

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

OO0 O WWO OO Of,0o0 o

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

Después de realizar el analisis de los vendedores formales del departamento de Sonsonate
se verificO que se encuentran veintitrés actos de habla asertivos todos afirmativos. Diecinueve
directivos, trece de pregunta y seis sugerencias. En los expresivos se visualizaron seis, tres de
despedida y tres de agradecimiento. Actos de habla que prevalecen son los asertivos y directivos.
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b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL
ACTOS EXPRESIVOS ACTOS COMISIVOS
Elementos que lo Forma Forma Elementos que Forma Forma como
componen establecida como lo componen establecida aparece
aparece (muestra)
Saludo - Hola No aparece Cuando - A cuarenta
- Buenos dias alguien hace para uste y para
- Buenas tardes una promesa,  otro a cincuenta.
- Buenas se compromete - Ya  estan
noches ante otro a maduros, en
- ¢Como esta? ejecutar alguna cincuenta le gua
- ¢Como le Promesa accion en el poner asi como
va? futuro. estd para que
Despedida - Adios - Que les vaya a repartir
- Hasta vaya bien. con la familia o
marfiana con los amigos
- Hasta pronto, que s yo
- Nos vemos jajajajaja
- Chao - Hasta en tres
veinticinco  se
los puedo poner.
Cumplido Tiene como -Hermosa Es un acto que
finalidad crear o - Corazon consiste en
mantener un - Mi amor conseguir que
ambiente de - Amor Invitacion el interlocutor
amabilidad. -Chula realice el
Agradecimiento - Gracias - Gracias estado de
-Muchas cosas
gracias expresado en
- Gracias la proposicion.
pues
Disculpa - Perddn No aparece
- Disculpeme
- Lo siento

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

De todos los elementos que plantea la cortesia verbal en este andlisis se encuentran cuatro

de ellos, la despedida, el agradecimiento, el cumplido y la promesa. Los primeros tres
pertenecientes a los actos expresivos y el Gltimo a los comisivos. La despedida con la expresion
“que les vaya bien”. El cumplido se manifiesta de cuatro formas: “hermosa, corazén, mi amor,
amor y chula”. El agradecimiento aparece de la siguiente manera: “gracias, muchas gracias y
gracias, pues”. Y la promesa se encuentra como una estrategia que los vendedores utilizan para
atraer a los potenciales compradores, con frases como: “a usted le daré mas barato que a los
demés”, “llévelos a tres por el dolar se los pondré, no porque cuesta cincuenta cada bolsita”.
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c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Luego de haber revisado detenidamente las intervenciones de los informantes formales, se
pudo visualizar que la forma de tratamiento que mas sobresale es el “usted”, esto con el fin de
crear un ambiente de respeto en la conversacion e influir sobre el comprador para que acceda a
comprar el producto que se le ofrece.
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Anexo 20: Andlisis de las muestras linguisticas recopiladas de los vendedores
informales del municipio de Nahuizalco.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR s ae o aicae
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES
a) Departamento: Sonsonate
b) Municipio: Nahuizalco
Il. DATOS DE LOS INFORMANTES
a) Género: masculino y femenino
b) Tipo de producto: ropa y verduras
¢) Tipo de vendedor: informal
I1l. ASPECTOS A ANALIZAR
a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia  Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

()
~

- Asertivos: 29 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:
- Ordenar
- Directivos: 11 - Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 6 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:

- Asertivo/
afirmativo 4

- Disculpa:
- Comisivos: 0 - Promesa:
- Pedir:
- Declarativos: 0 - Declarar:

QOO O A NOONOO ODLOWONW

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS:

En las muestras linglisticas de los vendedores informales de Sonsonate se encontraron
veintinueve actos de habla asertivos, de los cuales veinticuatro son afirmativos, tres negativos y
dos descriptivos. Directivos aparecen once, de los cuales nueve son de pregunta y dos de
sugerencia. Expresivos aparecen seis, dos son de despedida y cuatro de agradecimiento. El
macroacto de habla predilecto es el asertivo.
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b) Cortesia verbal

Elementos que
componen

Saludo

Despedida

Cumplido

Agradecimiento

Disculpa

ACTOS EXPRESIVOS
lo Forma establecida

Hola

Buenos dias
Buenas tardes
Buenas noches
¢COmMo esta?
¢;Como le va?
Adios

Hasta mafiana
Hasta pronto,
Nos vemos
Chao

Tiene como
finalidad crear o
mantener un
ambiente de
amabilidad.

Gracias

CORTESIA VERBAL
Formacomo Elemento
aparece squelo
componen
No aparece
- Que les Promesa
vaya bien.
-Adibs.
- Mi amor
- Corazén
- Chula.
Invitacién
-Gracias a
usted
- Gracias
No aparece

Perdon
Disculpeme
Lo siento

Forma
establecida

Cuando
alguien hace
una promesa,
se compromete
ante otro a
ejecutar alguna
accion en el
futuro.

Es un acto que
consiste en
conseguir que
el interlocutor
realice el
estado de
cosas
expresado en
la proposicion.

ACTOS COMISIVOS

Forma como
aparece
(muestra)

- Si este es

mas grande

si no le

queda le va a

quedar

aunque sea a

los ocho

Jajajajaja

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

La cortesia verbal la componen varios elementos, es necesario mencionar que en estas
conversaciones no aparecen todos, solamente la despedida, el cumplido, el agradecimiento y la
promesa. Por lo que se refiere a la despedida, se verificd que aparece de dos formas: una aparece
como la que establece la teoria: “Adios”, y la otra forma no aparece registrada en la teoria, sino
que aparece mediante la expresion “Que les vaya bien”. En el caso del cumplido, se manifiesta
asi: “mi amor, corazon y chula”. El agradecimiento aparece de dos formas: “gracias a usted” y
“gracias”. La promesa es una estrategia que los vendedores utilizan para lograr su objetivo; es
decir, llegar a la venta final del producto que comercializan.
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c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Al igual que en las grabaciones de vendedores formales, la forma de tratamiento es igual,
pues utilizanla forma “usted”. Ello con el proposito de crear un ambiente de respeto y asi
conseguir la venta final de los productos ofrecidos.
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Anexo 21: Andlisis de las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores de la
zona occidental de El Salvador segun edades: 16- 35 afios

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamentos: Santa Ana, Ahuachapan y Sonsonate
Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Informal e informal

b) Tipo de producto: Ropay verduras

c) Género: Masculino y femenino

d) Edades: 16- 35 afios

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla
- Asertivos: 114 - Afirmar: 93 12
- Negar: 12 - Asertivo/
- Describir: 9 afirmativo
- Directivos: 37 - Ordenar: 0
- Preguntar: 24 - Directivo/
- Suplicar: 0 pregunta
- Aconsejar: 0 0
- Invitar: 2
- Sugerir: 12
- Expresivos: 14 - Saludo: 0
- Dar la bienvenida: 0
- Despedida: 5
- Agradecimiento: 9
- Disculpa: 0
- Comisivos: 5 - Pedir: 2
- Promesa: 3
- Declarativos: 0 - Declarar: 0

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS:

El acto de habla que predomina en las conversaciones de los vendedores de la primera
generacion es el asertivo/afirmativo, ya que aparece ciento catorce veces, de éstos noventa y tres
son afirmativos, doce negativos y nueve descriptivos. Los siguientes actos de habla son los
directivos, aparecen treinta y siete veces, de los cuales cinco son érdenes, veinticuatro preguntas,
dos invitaciones y seis sugerencias. En tercer lugar aparecen los actos expresivos con un total de
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catorce, de los cuales cinco son despedidas y nueve son agradecimientos. Finalmente se
encuentran cinco actos comisivos, dos funcionan como peticion y tres como promesas.

Con respecto al macroacto de habla que predomina en las conversaciones se dira que es el
asertivo/afirmativo, esto se debe a que en la mayoria de conversaciones los vendedores se limitan
a responder a las preguntas que hacen los posibles compradores o a explicar, mediante actos
asertivos, que el producto es de calidad y que vale la pena realizar la compra.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

Saludo

Despedida

Cumplidos

Forma
establecida

- Hola

- Buenos
dias

- Buenas
tardes

- Buenas
noches

- ¢Cémo
esta?

- ¢Como le
va?

- Adiés

- Hasta
mafana

- Hasta
pronto,

- Nos vemos

- Chao

Tiene como
finalidad crear
0 mantener un
ambiente de
amabilidad.

ACTOS EXPRESIVOS
Elementos que
lo componen

Forma
como
aparece
(muestra)
No aparece

que lo
componen

Promesa

- Adios

- Que les
vaya bien

- Mama

- Mi reina

- Princesa

- Amor

- Amorcito
lindo

- Mi amor

Invitacion

Elementos

Forma
establecida

Cuando

alguien  hace
una promesa,
se compromete
ante otro a
ejecutar alguna
accion en el
futuro.

Es un acto que
consiste en
conseguir que
el interlocutor

realice el
estado de
c0sas

ACTOS COMISIVOS

Forma como
aparece
(muestra)

- Si, este es
mas grande, si
le queda; sino
le queda le va
a quedar
aunque sea a
los ocho
meses.

- Ese a tres
cincuenta se lo
VOY a poner.

- Ese le puedo
poner a dolar a
usted y a los
otros sii a uno
veinticinco.

- A uno
veinticinco le
voy a poner
haciendole el
dinero, voy a
perder la cora
que le gua
ganar para que
lo lleve.

- Vengase,
vengase

- Mire, mire,
mire, mire
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Agradecimiento - Gracias - Gracias expresado en
- Gracias a la proposicion.
usted
- Muchas
gracias
- Dios se lo
va pagar

Disculpa - Perdon No aparece
- Disculpeme
- Lo siento

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

En las conversaciones de los vendedores de 16 a 35 afios aparecen cinco elementos de la
cortesia verbal que propone Haverkate. Colocandolos en orden como aparecen en las
conversaciones se puede determinar la estructura discursiva siguiente: en primer lugar, se da la
invitacion, elemento que funciona para captar la atencién de los posibles compradores y atraerlos
hacia el lugar donde se encuentran los vendedores. Acto seguido, el vendedor muestra el producto,
afirmando y explicando los beneficios de éste; en ese preciso momento aparecen los cumplidos,
expresiones que crean un ambiente cordial y amable. En tercer lugar, aparece la promesa,
elemento que ayuda a convencerlos a realizar la compra porque el vendedor le asegura que le dara
buen producto por un precio menor al que habia establecido al inicio. Los cumplidos y la promesa
permiten convencer y persuadir a los posibles compradores, pues gracias a la amabilidad y al buen
trato las personas terminan comprando el producto. Cuando se ha efectuado la compra, aparecen
los dos ultimos elementos, el agradecimiento y la despedida. El agradecimiento es una expresion
emitida por el vendedor con el fin de hacer saber al comprador que esta complacido y alegre por
su compra. La despedida se efectia para cerrar la conversacion con el mismo ambiente de
cordialidad y amabilidad con que se inicid.

c) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Las formas de tratamiento pronominal adquieren ciertos valores en las conversaciones.
Las muestras linguisticas correspondientes a los vendedores de 16 a 35 afios muestran que el 1%
utiliza el “vos” y el 99% utiliza el “usted” para referirse a su interlocutor. El “usted” adquiere el
valor de formalidad y respeto hacia el oyente. El “vos” supone un acto de irrespeto cuando se
utiliza con personas desconocidas; sin embargo, cuando se utiliza con familiares y amigos
adquiere valor de confianza y cercania. En dichas conversaciones el “usted” funciona como
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elemento de respeto hacia los posibles compradores, de modo que éstos no se sientan ofendidos
cuando se les ofrece el producto.

El uso que se hizo del “vos”, en este caso, cambia el valor asociado a irrespeto y funciona
como elemento generador de confianza, pues la persona quien lo utiliz6 era joven, con edad
similar a la de la compradora; por tal razon el hecho de “vosear” sirvid para que ésta también se
sintiera en confianza preguntando acerca del producto que le interesaba.

ANALISIS PRAGMATICO DE LAS ESTRATEGIAS DISCURSIVAS Pagina 254



Anexo 22: Andlisis de las muestras linguisticas obtenidas de los vendedores de la
zona occidental de EIl Salvador segun edades: 35y mas afios

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR éﬂmuﬁ'”
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE e
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS SOCIALES, FILOSOFIA Y LETRAS o T

OBJETIVO: Analizar aspectos pragmaticos y sociolinglisticos en las muestras linguisticas
obtenidas de los vendedores de ropa y verduras de la zona occidental de EI Salvador.

I. GENERALIDADES

a) Departamentos: Santa Ana, Ahuachapan y Sonsonate
Il. DATOS DE LOS INFORMANTES

a) Tipo de vendedor: Informal e informal

b) Tipo de producto: Ropay verduras

¢) Género: Masculino y femenino

d) Edades: 35 y mas afios

Il. ASPECTOS A ANALIZAR

a) Actos de habla

Clasificacion Sub Clasificacion Frecuencia Macroactos de Frecuencia
(Searle) (Searle) habla

[}
©

- Asertivos: 100 - Afirmar:
- Negar:
- Describir:

- Asertivo/ 7
afirmativo

w o

- Directivos: 51 - Ordenar:
- Preguntar:
- Suplicar:
- Aconsejar:
- Invitar:
- Sugerir:
- Expresivos: 16 - Saludo:
- Dar la bienvenida:
- Despedida:
- Agradecimiento:
- Disculpa:
- Comisivos: 1 - Pedir:
- Promesa:
- Declarativos: 0 - Declarar:

- Directivo/ 5
pregunta

= w
coroow N~NoohgwooRo

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
ANALISIS

Las muestras linglisticas obtenidas de los vendedores de la segunda generacion (35 afios y
mas) indican que el acto de habla que predomina es el asertivo/afirmativo ya que parece cien
veces, de las cuales ochenta y nueve son afirmativos, ocho negativos y tres descriptivos. En
segundo lugar, esta el acto directivo que se encuentra en cincuenta y una veces, de éstas once son
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Ordenes, treinta y una son preguntas, cuatro invitaciones y cinco sugerencias. Seguidamente
aparecen los actos expresivos, que aparecen en dieciséis ocasiones, de las cuales siete son
despedidas y nueve son agradecimientos. Finalmente esta un acto comisivo que funciona como

invitacion.

b) Cortesia verbal

CORTESIA VERBAL

ACTOS EXPRESIVOS

Elementos que
lo componen

Saludo

Despedida

Cumplidos

Agradecimiento

Disculpa

Forma
establecida

- Hola

- Buenos
dias

- Buenas
tardes

- Buenas
noches

- ¢Cémo
esta?

- ¢Como le
va?

- Adiés

- Hasta
mafnana

- Hasta
pronto,

- Nos vemos

- Chao

Tiene como

finalidad crear

0 mantener un

ambiente de

amabilidad.

- Gracias

- Perdoén
- Disculpeme
- Lo siento

Forma como Elementos
aparece que lo
(muestra) componen
No aparece

Promesa

-Que les vaya
bien

- Feliz tarde a
ustedes

- Coraz6n

- Amor

- Mi amor

- Hermosa

- Chula

- Princesa

- Gracias

- Muchisimas
gracias

- Gracias de
verdad

- Gracias pues
- Muchas
gracias
Gracias mama
No aparece

Invitacién

ACTOS COMISIVOS

Forma
establecida

Cuando alguien
hace una
promesa, se
compromete
ante otro a
ejecutar alguna
accion en el
futuro.

Es un acto que

consiste en
conseguir que
el interlocutor
realice el

estado de cosas
expresado en la
proposicion.

Forma como
aparece
(muestra)

- A cuarenta
para usté y
para otro a
cincuenta.

- Ya estan
maduros, en
cincuenta le
gua poner asi
como esta
para que vaya
a repartir con

la  familia,
con los
amigo o que
sé yo.

- Venga a
ver.

- Mire.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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ANALISIS

Al igual que en las muestras linglisticas de la primera generacion, aparecen aqui, cinco
elementos de la cortesia verbal que plantea la teoria de Haverkate; el orden de aparicion también
es igual que en las anteriores, ya que se inicia con la invitacion. En este caso aparecen dos
expresiones: “venga a ver” y “mire”; dichas expresiones buscan captar la atencion de los posibles
compradores para que se acerquen a ver el producto. Seguidamente, cuando han logrado que ellos
se acerquen inician explicando, describiendo y dando a conocer el producto, en ese preciso
momento los vendedores hacen uso de los cumplidos y de la promesa.

Los cumplidos funcionan para crear un ambiente cordial, esto hace que los posibles
compradores se sientan en confianza y tengan el valor, por ejemplo, de preguntar precios,
preguntar por estilos o tallas, pedir rebaja, entre otros. La promesa se utiliza cuando el comprador
manifiesta que el producto estda muy caro o cuando pide rebaja, pues es ahi donde el vendedor
expresa que se lo va a dejar en un precio menor para que lo lleve. Al haberse efectuado la compra,
el vendedor emite su agradecimiento mediante expresiones que incluyen la palabra prototipica
“gracias”. Finalmente, aparece la despedida; en estas conversaciones aparecieron dos formas, las
cuales son: “que les vaya bien” y “feliz tarde a ustedes”. El agradecimiento y la despedida son
elementos que permiten mantener la cordialidad y buen trato que se les dio a los compradores
desde el inicio de la conversacion, ademas ayuda para que éstos no duden en ir a comprar en una
préxima ocasion.

c¢) Formas de tratamiento pronominal

Formas de tratamiento pronominal

VOS TU USTED
X

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas

ANALISIS

Las muestras linguisticas sefialan que el 100% de los vendedores mayores de 35 afios
utilizaron el “usted” para referirse a su interlocutor. Esto se debe en primer lugar, a que los
compradores también utilizaban el “usted”, por lo tanto el trato fue simétrico. En segundo, se debe
a que el uso del “usted” para referirse a personas desconocidas adquiere el valor de respeto y de
formalidad. Entonces se puede decir que los vendedores utilizan el “usted” como estrategia para
gue el posible comprador se sienta en un ambiente de cordialidad y respeto y no se sienta ofendido
por que alguien desconocido lo “vosee”.
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Anexo 23: Analisis de las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores del municipio de Santa Ana

Las tablas que se presentan a continuacion contienen las estrategias discursivas que utilizan los vendedores de ropa y verduras de los
mercados de la zona Occidental de El Salvador. Los elementos que contiene dicha tabla son: departamento en estudio, tipo de producto, tipo de

vendedor, género, tipo de estrategia, muestra y finalmente el contexto en el que aparece.

Departamento Tipo de Tipo de Género Estrategia Muestra Contexto
producto vendedor
Santa Ana Ropa Formal Masculino -  Afirmaciones Si. Cuando se le pregunté que si la
venta era de él.
- El uso del Si quiere talleselo ahi. Estaba sugiriendo a la posible
“Usted” como compradora que se midiera un
tratamiento brasier.
cortes
- Interrogaciones  ¢Para qué edad lo queria? Aparece cuando el posible
comprador pregunta que Si
todos los trajecitos tienen el
mismo precio.
- Sugerencia Si quiere talleselo ahi. Sugirié que se tallara el brasier.
- Promesa Hasta en diez se lo puedo Cuando se pregunt6 el precio
dejar. del producto
- Despedida Que les vaya bien. Final de conversacion.
Ropa Informal  Masculino -  Afirmaciones A dos dolares la alicrada, a Se da cuando el vendedor anda

El uso del
“Usted” como
tratamiento
cortés
Diminutivos

dos dolares la camisa. A dos
délares la blusa, a dos dolares
la blusa, le queda madre.

Alli ve, alli me encuentra.

A dos pesitos, a dos pesitos.
Una negrita cargaba

pregonando el precio de las
blusas.

Cuando la compradora le
pregunta que si va todos los dias
al mercado.

Da a conocer el precio de las
blusas y cuenta que una sefiora
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Ropa

Formal

Femenino

Invitacién

Peticion

Sugerencia

Cumplidos

Interrogaciones

Despedida

Afirmaciones

El uso del
“Usted” como
tratamiento
cortés

Descripciones

Marcador de
modalidad
deontica “mire’

)

Diminutivos

Mire, mire, mire, mire

Sefiora ayldeme para mis
alimentos.

Véala mi reina.
Reina

Bebé

¢ Y ustedes?
;Otro dia, bebé?

Que les vaya muy bien.

Esta cuesta tres dolares.

A tres dolares.

A pues péngase la blanca, ya
gue es para andar en la casa.

Y hay en color, hay en blanca,
en gris y en moradita.

Esta estira bastante mire, mire.

Moradita
Blanquita

cargaba una blusa negra de las
mismas que el estd vendiendo.
Muestra las blusas que ofrece.

Cuando esta ofreciendo el
producto

Mostrando el producto.

El primero lo utiliza cuando
muestra el producto y el
segundo cuando pregunta a los
deméas que si van a comprar.
Pregunta a las dos personas que
acompafian a la compradora que
si ellas van a comprar también
una blusa.

Cierre de conversacion.

Respuesta que dio cuando se le
pregunto el precio de las licras.
Sugiere que compre una licra
blanca.

Describe los colores de las
licras.

Muestra que la licra estira.

Describe los colores de las
licras e indica que algunas son
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Ropa

Informal

Femenino

Explicaciones

Cumplidos

Sugerencia

Afirmaciones

El uso del
“Usted” como
tratamiento
cortés
Marcador
conversacional
“mire”

Descripciones

Ordenes

Delgadita
Carita

Aj4, no se le marca, y la
delgadita solo medio estira 'y
ya bien cabal se le ve la piel.
Y es bonito porque trae la
pretina bien ancha.

Ah, tan linda que es jajajaja.

A pues pdngase la blanca, ya
gue es para andar en la casa.

Claro, si le queda.

Claro que le sube.

Si le sube.

Es que vea la diferencia, esta
fibra no es igual que esta.

Mire, llevo en talla, llevo
desde la g hasta la t. Va mire.

Llevo en blanco y en negro.

Hale ahi.
Mire hasta donde queda.
Es que, vea la diferencia.

mas delgadas, por lo tanto las
demas son mas caras.

Explica que las licras que ella
estd vendiendo son bien dobles
y son estilos recientes.

Expresién emitida a una posible
compradora.

Cuando la compradora dice que
ella solo usa licras en la casa.

Cuando el posible comprador
manifiesta que el producto que
le muestra no le queda.
Cuando dice que el blumer es
mas caro porque es de calidad.

Mostrando todas las tallas de
blimeres.

Cuando la compradora pregunta
por cacheteros.

Ordena al comprador que hale y
que mire como el blimer estira,
ademas ordena que vea la tela
de fibra.
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- Cumplidos

- Contra
argumentacion

Agradecimiento

- Despedida
Interrogaciones
- Afirmaciones

Verduras Formal Masculino

- El uso del
“Usted” como
tratamiento
cortés

- Marcador de
modalidad
deontica “mire”

- Cumplidos

- Descripciones

Este es grande princesa.

En uno cincuenta amor.

Claro, si le queda.

Pero le sube mama, no le
gueda abajo.

Claro que le sube.
Gracias.

Feliz tarde a ustedes.
¢Va a llevar papa?
Estas son tres libras.

Chiles a cora.

Pero grande, ta grande, mire.

Mire, ta bien bonita.

Pero grande, ta grande, mire.

Vaya, mire.
Es un dolar, mama.

Buena papa, esta bien chelita.

Cuando la compradora dice que
no le queda el blumer.

Precio del producto.

La compradora dice que el
blimer no le queda y la
vendedora asegura que si.

Expresidn emitida después de
haber vendido el producto.

Cierre de la conversacion.
Inicio de la conversacion.

El vendedor afirma que hay tres
libras de papas en cada bolsa 'y
responde cuando se le pregunta
el precio de los chiles.

Cuando el comprador dice que
los chiles estan bien caros.

Muestra las papas al posible
comprador.

El vendedor responde cuando le
preguntan cuanto vale el

producto.

Describe como estan las papas.
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Verduras Informal  Masculino

Verduras Formal Femenino

Sugerencia

Diminutivos

Promesa

Agradecimiento
Afirmaciones
El uso del
“Usted” como
tratamiento

cortés
Peticiones

Interrogaciones

Agradecimiento

Promesa

Afirmaciones

El uso del

Vaya escéjala ahi mama.

Chelita

Cebollita

Negrita

Le voy a poner la cebollita a
siete por cincuenta. Pa que
lleve barato usté mama.
Gracias mama.

A dos coras, todo llévelo a dos
coras.

Seis por cincuenta le voy a
poner.

LIévelo a dos coras.

¢Limones no va a llevar?

Muchas gracias.

Dios se lo va a pagar

Esos a cincuenta centavos.

Ya saben a donde les doy

Sugiere que escoja la papa que
quiera comprar.

Describe la papa y ofrece
cebollas, ademas afirma que la
papa barata es aquella que esta
negra.

Promete que le dara mas barata
la cebolla para que le compre.

Expresion emitida después de
vender el producto.

Cuando el comprador pregunta
el precio de los guisquiles.
Cuando el vendedor le pregunta
por el precio de los limones.

Expresion dada cuando el
comprador pregunta el precio de
los glisquiles.

Pregunta que formula cuando el
comprador indica que solo
llevara un producto.

Expresidn emitida después de
vender los guisquiles.

Promesa emitida después que el
comprador cancelara los
guisquiles.

Respuesta a la interrogante
sobre el precio del producto.
Indica a los compradores que
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Verduras

Informal

Femenino

“Usted” como
tratamiento
cortés
Cumplidos

Interrogaciones

Agradecimiento
Despedida
Afirmaciones

El uso del
“Usted” como
tratamiento
cortés
Promesa

Marcador
conversacional

“mire”
Sugerencia

Cumplidos

Interrogaciones

precio.

Caros estan princesa.

Vaya amorcito lindo.

¢ Qué mas? ;Limones coras,
pepinos, jalapefios, platanos,
frijoles, guisquiles, Pipianes?
¢ Qué mas, solo eso?

Gracias

Que le vaya bien.

De esta, esta bien pesadita.
Vaya, esa se la puedo poner en
setenticinco.

A ochenta se la voy a poner.
Mire esta, estd mas pesada la
primera.

Vaya mami, mire.
Ahi vea la que le guste.

No mi amor.

¢Cuéntas le doy?
¢Solo repollo mi amor?

ella les da mas barato.

Cuando la compradora entrega
el producto y confirma que esta
caro.

La vendedora pregunta que si
van a llevar de otra clase de
verduras y menciona toda la
variedad que tiene disponible.

Cuando ha finalizado la
compra.

Expresion emitida al final del
proceso de compra-venta.
Promete que le dard la lechuga
mas grande a un precio comodo.
Indica que va a dar a un precio
menor una lechuga

Le muestra una lechuga al
comprador.

Cuando el comprador pregunta
por lechugas.

Responde cuando el comprador
dice que esa cebolla no esta
buena.

Pregunta a los compradores que
si van a llevar otro tipo de
verduras.

Describe la calidad de las
lechugas.
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Descripciones

Diminutivos

Argumentacion

- Agradecimiento
- Despedida

¢Algo mas chicas?

¢ Tomatitos, cebollas?

Estan bien bonitas, lo mejor es
que estan frescas.

Pesadita

Fresquitas

Tomatitos

grandecitas

Pellejito

Cosita

Solo que esa es fresca. La de
pellejito porque no la he
limpiado, no porque es fresca.
Muchas gracias.

Que les vaya bien.

Describe las verduras y
pregunta que si quieren otras
cosas.

Cuando la compradora dice que
la cebolla se ve shuca.

Cuando se ha efectuado la
compra.

Final de la conversacion.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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Anexo 24: Analisis de las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores del municipio de Ahuachapan

Departamento  Tipode  Tipode Género Estrategia
producto vendedor

Muestra

Contexto

Ahuachapén Ropa Formal Masculino Afirmaciones

- Descripciones

- Diminutivos

- Invitacion

- Uso de “usted”
como tratamiento
cortés

- Sugerencia

- Interrogaciones

- Expresiones con el
marcador
conversacional
“mire”

- Agradecimiento

Esta asi le queda, es
asi como para
ustedes.

Esa es alicrada.
Hay rosadita y
blanca.

Hay rosadita

Vengase, vengase.

Esa es alicrada, esa
le queda a usted.

Igual, mire alli la
que le guste.
¢De cual buscaba?

Igual, mire alli la
que le guste.

Si, mire, ¢Estan bien
esas?

Gracias

Mostrando el producto

Mostrando el tipo de producto en
la variedad de colores.

Describe que hay punteras de
color rosado.

Llamando a los compradores
para que se acerquen a ver los
productos.

Mostrando los diferentes estilos
de calcetines.

Mostrando las punteras en venta.

Pregunta a la compradora que
tipo de calcetines buscaba.
Mostrando todas las tallas de
blusas.

Agradece por la compra del
producto
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Ropa

Informal

Masculino

Interrogaciones

Descripciones

Sugerencia

Afirmaciones

Cumplidos

Diminutivos

Uso de “usted”
como tratamiento
cortés

Expresiones con el
marcador
conversacional
“mire”

Argumentacion

¢ Blusas?

Esta es bien
alicrada.

Esta es pequefia
también

Si quiere se la puede
medir.
A mi me parece.

Esa a cinco amor.
Encima corazoén

Si, la mufieca es mas
pequefiita.

Tengo asi de estas,
no sé de qué estilo
quiere.

Mire esta otra, esta
es de las de
mariscal.

Mire ve, agarrela,
agarrela del gancho.
Aqui esta la otra de
esa, mire

No, es que esa asi
es, asf son las
mangas. Las mangas
asi quedan.

Inicio de la conversacion

Cuando la compradora pregunta
por los diferentes estilos de las
blusas

Sugiri6 que se midiera la blusa.

Cuando se le preguntd como le
guedaba la blusa a la
compradora.

Cuando se le preguntd el precio.
El vendedor le dice a la
compradora que se mida la blusa
encima de la que cargaba.

Le dice a la compradora que el
maniqui es mas pequefio por eso
la blusa se le ve pequena.

Mostrando los estilos de todas
las blusas que vende

Mostrando un estilo de blusa con
abertura atras.

diciendo que las blusas estiran y

no quedan pequefias como se ven
en el maniqui.

Cuando la compradora dice que
la blusa le va a quedar floja de
las mangas.
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Ropa Formal Femenino

Ropa Informal  Femenino

Agradecimiento

Despedida
Interrogacion
Afirmaciones

Promesa

Sugerencia

Diminutivo

Descripciones

Agradecimiento
Uso de “usted”
como tratamiento
cortés
Expresiones con el
marcador
conversacional
“mire”

Diminutivos

Expresiones con el

Gracias

Que les vaya bien.
¢De cuéles queria?
Tiene, pero es
poquito. Solo para
levantar.

Ese a tres cincuenta
se los puedo poner.
Mire este

Pero chiboliaditos,
muchacha de este
chiquitito si le
guedaria

Esos no traen
costura, estos si son
con costura pero
vienen pequeiitos.
Ese es a dos, es
algodon.

Gracias

Ese atresselo
puedo poner.

Mire, pero de este
solo son cuatro
colores.

Y hay asi, mire
muchacha.

A dolar a dolar los
blumercitos.

Mire el negrito
Mire, esta es de la

Agradece por la compra del
producto.

Final de la conversacion.

Inicio de la conversacion.
Mostrando el brassier e
indicando que tiene aumento
para levantar el busto.

Cuando se preguntd el precio del
producto.

Indica al comprador que vea un
brasier.

Describe los brasieres y le indica
la talla que le puede quedar a la
compradora.

Describe como son los nuevos
estilos de los basieres y el tipo de
material en que estan elaborados.

Cuando se efectud la compra
La vendedora est4 indicando el
precio que tienen los brasieres.

Mostrando todas los colores y
tallas de los brasieres.

Describe la ropa interior que
vende y muestra los colores.
Muestra un blamer color negro
Le muestra los blumeres al
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Verduras

Formal

Masculino

marcador
conversacional
“mire7,

Uso de “usted”
como tratamiento
cortes
Sugerencia

Afirmaciones

Agradecimiento

Interrogaciones

Promesa

Sugerencia
Descripciones
Cumplido
Diminutivos

Uso de “usted”

que le dan a uno
cincuenta. Esta es
para todas las
personas.

Aqui los colores la
mandan, mire.
Mire el negrito.

Que se lo mida
jejeje asi encima del
pantaldn jeje.

Todo es talla unica.
Todo es igual.
Vaya. Gracias.

¢S6lo eso, algo mas
mama?

A uno veinticinco,
le voy a poner
haciéndole el dinero,
voy a perder la cora
que le gua ganar,
para que lo lleve.
Ahi puede ver, el
que le guste.

jay! Pero mire esta
fresquito y chelito
¢S6lo eso, algo mas
mama?

Pero mire esta
fresquito y chelito
Cincuenta le voy a

comprador.
Le muestra los diferentes colores
de los blameres al comprador.

La vendedora muestra el color
del blimer.

Indicando que se mida el blumer
encima del pantalon.

Afirma que todos los blumeres
que vende son talla Gnica.
Agradece por la compra del
producto y a la vez fue el final de
la conversacion.

Le pregunta al comprador que si
va a llevar algo mas.

Cuando el comprador pregunt6
el precio de la coliflor

Cuando el comprador le pregunta
por el producto.

Describiéndole al comprador
como se ve la coliflor.

Lo utiliza para preguntar si se
desea llevar un producto mas.
Describe las cualidades de la
coliflor.

El vendedor indica el precio en
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como tratamiento
cortes

- Expresiones con el
marcador
conversacional
“mire”

- Despedida

Masculino

Verduras Informal

Afirmaciones

- Descripciones

- Sugerencia

- Interrogaciones

- Uso de “usted”
como tratamiento
cortés

Cumplido

Verduras Formal Femenino

- Invitacion

poner.

jay! Pero mire esta
fresquito y chelito.

A la orden que les
vaya bien.

Quince tomates por
un délar.

También le llevamos
aguacate, chile
jalapefio, lechuga,
guisquil para la
sopa, cebollita
morada para el
chimol o para lo que
usted guste.
iiiAproveche la
oportunidad!!!

¢De los mas
grandes?

¢Va a llevar moras?
¢Va a llevar moras,
va a llevar ejotes?
Frijolitos frescos,
¢qué le doy?
También le llevamos
aguacate.

A dolar lo estoy
dando mi amor.
Mire bien fresquito
mire mi amor.

que le pondré los tomates.

Mostrando como esta la coliflor
en venta.

Fin de la conversacion.
Mostrando el producto.

Describe las verduras que vende.

Mostrando el producto que
vende.

Pregunta que si quiere guisquiles
de los mas grandes.

Pregunta si va a querer de las
verduras que vende.

El vendedor ofrece el producto
gue comercializa.

Lo utiliza para ofrecer el
producto.
Muestra los frijoles que vende.
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Verduras Informal

Femenino -

Descripciones

Diminutivo

Uso de “usted”
como tratamiento
cortés
Expresiones con el
marcador
conversacional
“mire”

Afirmaciones

Expresiones con el
marcador
conversacional
“mire”

Cumplido
Sugerencia
Uso de “usted”

como tratamiento
cortés

Esta fresquita, eso es
lo mejor mire. Esta
bien aseada mire.
Frijolitos frescos
miire bien fresquito.
Aqui no hay viejitos.
All& tengo mas
tiernitos,

¢Va, quiere verlos?

Mire, esos no se
pelan para cocerlos.

Dos bolsas llevo la
muchacha, mire bien
fresquito mire mi
amor.

Esta fresquita, eso es
lo mejor mire

Coras de chiles,
coras amor coras.
Mire como esta.
Cincuenta mire 'y
coras todas esas
mire, estas son coras
Ve.

¢Le pongo un délar
amor?

Ahi mire cual le
guste.

Venga a ver.

Describe como esté la coliflor.

Describe los frijoles frescos que
tiene, diciendo que ella solo
frijol nuevo vende.

La vendedora pregunta que si
quiere ver los glisquiles que
tiene a la venta.

Dijo que los gliisquiles no se
pelan porque la cascara es muy
blanda.

Mostrando que los frijoles que
vende son frescos y que la
coliflor esta fresca porque es del
dia.

Mostrando el producto que
vende.

Muestra al comprador el precio
de los pepinos.

Lo utiliza para vender su
producto.

Sugirié que vieran los pepinos
gue mas les gustaran.

La vendedora decia que se vieran
los pepinos que vendia.
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- Interrogaciones

- Agradecimiento

¢Qué mas amor?
¢Rabano, berro?
Va, muchisimas
gracias.

Gracias de verdad.

Pregunta que mas va a querer,
ademas de los pepinos que
comprd.

Agradecio por la compra del
producto.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las muestras seleccionadas
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Anexo 25: Andlisis de las estrategias discursivas utilizadas por los vendedores del municipio de Nahuizalco

Departamento Tipo de Tipo de Género Estrategia Muestra Contexto
producto vendedor
Nahuizalco Ropa Formal Masculino - Interrogacion ¢Que buscaban princesas?  Querer  mostrar  los
productos.

- Sugerencia Hay véalo preciosa, hay Sugiere al comprador

véalo que vea el
producto.
Midasela  encima  sin Sugiere al comprador
compromiso para que vea. que se mida la blusa
para ver si le queda.

- Diminutivo Ahi las puede ver, ahi hay Hace saber al comprador
negritas por si quieren que hay mas colores
negritas. para que escoja.

A también esta es manga EIl vendedor manifiesta

- Descripcion larga mire, de esa tenemos que tiene blusas de otros
alla estilos.

- Promesa Pero acuérdese que estd EI vendedor le promete
pequefia usted, va a crecer, al  comprador  que
va a engordar, se va a casar aungue le queda floja la
con el tiempo va a blusa en un tiempo mas
cambiar. le quedara.

- Marcador Ah, también esta es manga Mostrando los productos

conversacional
“mire”

Afirmaciones

larga mire, de esa tenemos
alla.

Este es otro disefio mire
ve.

Hay mas colores si gustan.

que tiene a la venta.

Indica que hay mas
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Ropa Informal  Masculino

Cumplidos

Agradecimiento

Despedida
El uso de
“usted”  como
tratamiento
cortés

Afirmaciones

Argumentacion

Promesa

Interrogacion

Princesa
Bonita
Preciosa

Gracias

Que les vaya bien

Anhi las puede ver, ahi hay
negritas por si quieren
negritas.

Blusas a dolar.

Las que, en el almacén le
cuestan cuatro délares.

Es en serio en el almacén
asi le cuesta, es que
nosotros somos
distribuidores y tenemos
almacenes.

Pero si le estira créame,
toda la de algodon es cien
por ciento por ciento
algodén y le estira.

¢ Y sblo una se va a llevar?

colores de blusas por si
no le gustan de esos.

El primero es utilizado
para dar a conocer los
productos, el segundo
cuando ya el comprador
se talla la blusa.

Y el tercero como
haciendo una sugerencia
para que vea los
productos.

A pesar de que no se
realizo la venta el
vendedor agradecio.

Fin de la conversacion.
Mostrar més colores de
las blusas.

Afirmar el precio de las
blusas.

El vendedor esta
argumentado que él
anda las blusas a délar y
gue en un almacén por
esa misma le pediran el
doble.

El vendedor promete
que la blusa le estirara.

Le estd preguntando si
no llevara otra blusa.
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Ropa Formal Femenino

Diminutivo

Descripcion

Sugerencia

Marcador
conversacional
“mire’7

Agradecimiento

El uso de usted
como
tratamiento
cortés
Despedida

Sugerencia

mire no va a llevar este

centrito.

Esta es la de siete, esta de

ocho y la desmangada, si a
seis.

O se pone un top.

Si, las camisetas, mire
estas.

Esta le cuesta cinco mire.
Esta se ajusta al cuerpo
estira mireeee.

Gracias

Si, le queda es que se
acopla a su cuerpo.

Adios.

Véalos mi amor.

Midaselo corazon.

Usa el diminutivo para

darle realce a los
productos.
Muestra los diferentes

estilos y precios que
tienen las blusas.

Le dice al comprador
que para que le quede
bien la blusa que se
ponga un top abajo.

Muestra los  estilos,
precio y textura de las
camisetas.

Forma de decir cuando
se le compr6 un
producto.

El vendedor esta
asegurando que si le
gueda la blusa.

Manera en la que se
despide el vendedor.
Sugiere que vea los
productos gue
comercializa.

El vendedor le sugiere al
comprador que se mida
el brasier.
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- Interrogacion

El uso de
“Usted” como
tratamiento
cortés
Descripcion

Argumentacion

Marcador
conversacional
“mire,’

Promesa

¢ Qué buscaba?

Fijese que solamente de
ese. De ahi el que le
pudiera quedar mi amor es
este de asi

Hay tanguitas, blumercito,
hay de fibra, de algodén,
hay de licra.

Fino porque es el que méas
vendo, el barato, la gente
sabe que paga para un
ratito.

Si usted toca esa fibra con
esta es diferente y este si
talla bien bonito.

Va, mire aqui estd un
rosado que es del mismo
mire, es de ese mismo.

Va mire, esta es treinta y
ocho, este le puede quedar
bien los pechos.

Mire este de tres coras
también.

de este es Unico que tengo
mire

y de este mire

Mire toque este y toque
este.

Hasta en tres veinticinco se

Al acercarse el posible
comprador el vendedor
pregunta que producto
busca.

La vendedora esta
sugiriendo otros estilos
de bracieres.

Describe la variedad y
textura de los productos.

Argumenta  que el
brasier es mas caro
porqué es fino y del
barato rapido se le
arruinara.

Manifiesta la vendedora
que el producto que
muestra es de una alta
calidad.

La vendedora muestra
colores, tamafios precio
y textura de la ropa
interior.

Promete que le dard un
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Ropa Informal  Femenino

Diminutivo

Cumplidos

Afirmaciones

Despedida
Afirmaciones

Marcador
conversacional
“mire,’

Diminutivo

Sugerencia

los puedo poner.

Este asi de franelita es de
tres coras

Hay tanguitas, blumercito.

Corazén
Mi amor

Si, esa es talla Unica.

Que les vaya bien
Le llevo los vestiditos,
trajecitos, vea.

Pero mire s6lo se le agarra
del tirantito un poquito.

Cabal, mire hay rojito,
rosadito, verde, celestito.

Pero mire solo se le agarra
del tirantito un poquito,
para que a ella no se le
caiga mire asi, este si le

precio codmodo y justo
La vendedora utiliza el
diminutivo para darle
mas realce a los
productos que vende.

Estas frases son
utilizadas cuando la
vendedora sugiere que
se mida el brasier.

La vendedora responde
a los compradores
cuando estos preguntan
sobre un producto.

Final de la conversacion
Con una afirmacion
comienza la vendedora a

mostrar los productos
que vende.
Muestra al comprador

opciones para que le
compre el trajecito.

La vendedora hace los
nombres en pequefio
para darle mas
importancia al producto.

Le sugiere al comprador
que le costure los
tirantes al trajecito para
que le quede a la nifia.
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gueda a tres meses.

- Promesa Si, este es més grande. Si Le promete al
le queda, si no le queda le comprador  que el
va a quedar, aunque sea a trajecito le quedara a la

los ocho meses jejejejeje. bebé cuando esté mas
grande

- Descripciones Cabal, mire hay rojito, Ofrece los diferentes
rosadito, verde, celestito. colores que lleva a la
venta.

- El uso de usted Para tres meses le quedael La vendedora asegura

como rojito, ya va a ver ya se lo que el vestidito que le
tratamiento VoY a ensefiar. ensefiard le quedara a la
cortés bebé.
- Agradecimiento  Gracias a usted. Forma de agradecer por
la compra realizada.
- Despedida Que les vaya bien Fin de la conversacion.
Verduras Formal Masculino -  Afirmaciones Dos y media, alli cuatro. Manifiesta que las

bolsas de papas unas
tienen dos libras y media
y las otras cuatro.

- Interrogacién ¢Quiere pequefia? Esta interrogacion se da
cuando le comprador
pregunta por las papas,
entonces el vendedor el
dice si quiere pequena.

- Argumentacion Tan caras. Vale doce EI vendedor no quiere

délares el bulto y traye bajarle a las coliflores
doce. Si a mi me estd pues dice que estan
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Verduras Informal  Masculino

Marcador
conversacional
C‘mire”

Promesa

Cumplidos

El uso de usted
como
tratamiento
cortés

Agradecimiento

Despedida
Interrogacion

saliendo a doce doélares. A

délar me sale y el

transporte y la entrada aqui

para abajo, fijese.

Mire esta, esta vale uno

treinta y cinco.

A cuarenta para usté y para

otro a cincuenta.

Chula

A doblar me sale y el
transporte y la entrada aqui
para abajo, fijese.

Gracias, pues.

Que les vaya bien.

¢Qué va a llevar?

caras y le toca que pagar
transporte.

El vendedos da el precio
del coliflor.

El vendedor promete
que a ella le dard a
cuarenta los guisquiles y
a otros mas caros.

Esta frase es utilizada
para crear un ambiente
agradable, el vendedor
lo utiliza cuando le esta
dando el cambio al
comprador.

El vendedor esta dando
explicacion del porqué
no puede rebajar mucho
a los precios de los
productos.

A pesar de que no se
realizo la venta el
vendedor agradecio.

Fin de la conversacion.

Al acercarse los
compradores el
vendedor pregunta que
van a llevar.
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- Afirmaciones Dolares, veinte por el EI vendedor contesta a
délar. las interrogantes en
donde los compradores
preguntan  sobre el
precio de los tomates.

- El uso de usted ¢Cuénto quiere? Esta preguntado que si
como cuénto llevara de
tratamiento tomates.
cortés

- Agradecimiento  Gracias. Expresion que el

vendedor hace luego de
realizar la venta.

Verduras Formal Femenino -  Afirmaciones A cora los ayotes Esta es la frase con la
que la  vendedora
comienza la
conversacion.

- Cumplidos Mama Frases que
Amor usa la vendedora a lo
largo de la conversacion
- Interrogacién ¢Qué va a llevar? La vendedora usa la

interrogacion ya cuando
ha conseguido que los

compradores se
acerquen.
- Promesa Ya estdn maduros, en En este ejemplo la

cincuenta le gua poner asi vendedora promete que
como esta para que vaya a dard muy baratos los
repartir con la familia o nances para que los lleve
con los amigos que se yo porqué ya se quiere ir.

jajaja
- El uso de usted Si, son coras pero si lleva La  vendedora  estd
como los cincuenta se lo voy a nhegociando los nances.
tratamiento poner asi como esta los
cortés tres puiitos.
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Verduras Informal Femenino

Agradecimiento

Interrogacion

Sugerencia

Cumplidos

El uso de usted
como
tratamiento
cortés
Marcador
conversacional
“mire”
Descripciones

Agradecimiento

Muchas gracias.

¢Va a llevar amor?

Mire sefio, coras.

Amor
Chula
Mi amor
Corazon

Pepinos son coritas ¢le

doy, coras?

Si, mire este es grandote,

mire como esta.

Si, mire este es grandote,

mire como esta.
Gracias a usted.

Cortesia que utiliza la
vendedora después de
que le compran los
productos.

Menciona todos los
productos que tiene y
luego hace la pregunta a
los compradores que si
que van a llevar.

La vendedora ofrece los
precios como una forma
de Ilamar la atencion de

los posibles
compradores.
Expresiones que el
vendedor articula
cuando  muestra los
productos.

La vendedora  esta
ofreciendo precios de
los  productos  que
comercializa.
Describe el producto.

Muestra los tamafios de
las verduras.
Fin de la conversacion.

Fuente: Elaboracién propia a partir de las muestras seleccionadas
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