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1. RESUMEN

El presente trabajo de grado tuvo como objetivo principal analizar las
caracteristicas de los actos de habla en los comerciantes de la Galeria en
Manizales, por lo tanto, se plantearon algunas preguntas de investigacion
como: ¢ Cuadles son las caracteristicas de los discursos que se construyen a
través de los actos de habla dentro de las conversaciones de
comercializacion de productos en el sector Galeria de Manizales?, pregunta
que permite plantear un analisis estructural de los discursos que se

construyen en Galerias por medio de los actos de habla.

La directriz tedrica se baso en los autores Teun A van Dijk, John Langshaw
Austin y John Searle, de los cuales se utilizaron categorias de analisis que
permitieron estudiar las caracteristicas de los actos de habla de los
comerciantes de Galerias.

Este fue un estudio empirico analitico de carécter cualitativo que pretendié un
nivel descriptivo de las caracteristicas de los discursos de comercializacidén
que se construyen en Galerias. Para lo cual, se emplearon instrumentos de
investigacién, que permitieran analizar los niveles semantico, sintactico y
pragmatico de los actos de habla de las conversaciones en las transacciones

comerciales.
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2. JUSTIFICACION

El sector de la Plaza de Mercado es un pequefio mundo en el que convergen
personas de toda la ciudad y de diferentes regiones, por lo tanto es un lugar
apto y rico para realizar esta investigacion. En el trabajo se pretendié mirar
esa cotidianidad del discurso intercultural de los comerciantes de la Galeria
con el fin de conocer los resultados de la secuencia de los actos de habla, la
construccién de los significados, coherencia lineal, orden sintactico y fuerza
ilocutiva en las conversaciones de las transacciones comerciales en los

vendedores de la Galeria.

Los discursos en todas sus manifestaciones son maneras de comunicar,
tanto el discurso textual como el oral forman las estructuras del lenguaje
comunicacional de los seres humanos, a través de los signos, convenciones,

reglas y contexto social.

Por consiguiente, este trabajo de acuerdo a los resultados pretende motivar a
los estudiantes en humanidades, ciencias sociales, investigadores y
profesores en linglistica para analizar los actos de habla a través de un
estudio descriptivo con una visidbn explicativa de dichos actos que se
construyen en Galerias, con el aporte de investigaciones en andlisis del

discurso.

Para ello, se utilizaron instrumentos de observacion sobre las

macroproposiciones de los discursos comerciales para la comprension de las

11



intenciones y las convenciones constantes en la construccién de discursos

de comercializacion de productos en Galerias.

12



3. RESENA HISTORICA DE LA PLAZA DE MERCADO
(GALERIA) DE MANIZALES

El mercado publico surge en Manizales en el momento mismo de su
fundacion (1849). Su funcionamiento era solamente los sabados en el sitio
donde actualmente se encuentra ubicada la Plaza de Bolivar. Apenas habia
cuatro toldos en los que se vendia arroz, papa y azucar (articulos
considerados de lujo), ganado, sal y utensilios domésticos donde prevalecia
el trueque, ya que la moneda fraccionaria (medios y cuartillos), tenian poca
circulacion. A finales de siglo XIX con el aumento de la poblacién y la
actividad econdmica fue necesario ampliar los dias de mercado (a miércoles

y sabados)’.

En 1910 por razones de infraestructura se traslado6 a la actual Plaza Alfonso
Lépez. La ciudad iniciaba su crecimiento longitudinal con una poblacién de
95.000 habitantes. Ello obligd a la construccion de las actuales edificaciones
de la Plaza de Mercado (1950), la cual esta ubicada entre las calles 19 y 25,
y las carreras 14 y 19, sitio donde la gente se relune a vender o a comprar
productos que llegan de diferentes partes del pais, a raiz de la demanda de

articulos necesarios en los hogares.

Hoy mayoristas (comerciantes con mas poder econémico) y minoristas
(comerciantes que compran productos a los mayoristas para vender al

menudeo) de diferentes estratos sociales, continian con la comercializacion

! PADRE Fabo Maria. Historia de la Ciudad de Manizales. Ed. Blanco y Negro; Manizales,
1926. Pags. 191 - 192.
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de productos agricolas, viveres y abarrotes; esta zona comercial esta
compuesta por vendedores "ambulantes" (comerciantes que no poseen un
local y no pagan impuesto al gobierno; hacen parte de los comerciantes
informales) y los comerciantes estacionarios (poseen local, estan registrados
en la Camara de Comercio y pagan impuestos al municipio a través de
Industria y Comercio).

14



4. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢, Cudles son las caracteristicas de los discursos que se construyen a
través de los actos de habla, dentro de las conversaciones de

comercializacién de productos en el sector Galeria de Manizales?

¢ Cudles son las caracteristicas en nivel semantico, en el nivel sintactico y
en el nivel pragmatico del discurso en la comercializacién a través de los

actos de habla de los comerciantes de la Galeria de Manizales?

¢ Cudles son las intenciones y convenciones en los discursos de

comercializacién en Galerias?

¢, Coémo son las relaciones de sentido o significado que se dan en las
conversaciones de los discursos que se construyen en la

comercializacién?

15



5. OBJETIVOS

5.1 OBJETIVO GENERAL

Analizar las caracteristicas de los discursos que se construyen a través de
los actos de habla dentro de las conversaciones de comercializacion de
productos en el sector Galerias de Manizales.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar las caracteristicas en el nivel semantico, en el nivel sintactico y
en el nivel pragmatico del discurso de los comerciantes de la Galeria de
Manizales.

e Describir las intenciones y convenciones en los discursos de

comercializacion en Galerias

e Detectar las relaciones de sentido o significado que se dan en las

conversaciones de los discursos que se construyen en la comercializacion

16



6. PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal analizar las
caracteristicas de los discursos que se construyen a través de los actos de
habla, dentro de las conversaciones de comercializacion de productos al por
mayor y al detal en el sector Galeria de Manizales.

El andlisis del discurso como interaccién social en los actos de habla es un
trabajo que teéricos como Teun A. van Dijk, John. L. Austin y John Searle,
entre otros, han estudiado e investigado para dar bases en la comprensién
del discurso. Por lo tanto, esa base tedrica sera la directriz de este trabajo de

investigacion.

Precisamente, el trabajo clasico del analisis del discurso es describir ante
todo, las estructuras especificas del discurso oral y escrito. En este caso la
investigacién se centrard en los actos de habla, pues las instancias de
comercializacién de los productos se dan desde la oralidad. "El énfasis en la
naturaleza interactiva y practica del discurso esta naturalmente asociado con

un enfoque del uso del lenguaje como interaccién oral".

Es pertinente aclarar que el discurso oral difiere del escrito, ya que "gran
parte del habla cotidiana es espontanea y tiene muchas propiedades del
habla improvisada: pausas, errores, reparaciones, falsos comienzos,

repeticiones, superposiciones, etc. La escritura de textos esta, en general,

2 van DIJK, Teun A. El Discurso como Interaccién Social. Ed. Gedisa; Espafia, 2000. Pag.
23.
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mas controlada; especialmente gracias al ordenador; los escritores tienen
muchas formas de corregir y cambiar un texto escrito con anterioridad. Es
decir, mientras que el lenguaje oral es 'lineal' y 'en linea’, el acto de escribir
puede combinar una escritura lineal y en linea con otras formas de
‘composicién’, de retroceder y de reescribir®. Claramente, van Dijk hace
referencia de la cotidianidad en el habla y del acto de escribir, pues en el
primero hay mayores posibilidades de cometer errores y en el otro se puede
corregir el discurso. El trabajo de investigacion se dedicara como objetivo
principal a describir las caracteristicas del discurso que se construyen a
través de los actos de habla, dentro de las conversaciones de

comercializacién de productos en el sector Galerias de Manizales.

El proceso de comercializacion de los productos que ofrecen los
comerciantes de la Galeria se da a través de los actos de habla, en estos
actos se producen una serie de sonidos que como enunciado de una lengua
determinada y como formas de pensamiento, tienen una caracteristica
convencional reconocible y ademas se ejecuta este hacer con una intencion
correspondiente. "Una accion o interaccidon es socialmente aceptable cuando
es consistente con las convenciones (reglas, normas, leyes, etc), validas
para este tipo de acciones e interacciones, o cuando cumple con las
condiciones de aceptabilidad relevantes para aquéllas™. Al hablar de
discurso se debe involucrar la nocion de comunicacion, la cual abarca
diferentes puntos de vista que convergen hacia una de las actividades
principales en el ser humano: transmitir mensajes y compartir significados por
medio de simbolos, los cuales son codificados por un emisor y finalmente
son decodificados por un receptor. "A través de ella, el discurso se
constituye como punto de contacto entre los integrantes de un grupo social

% Ibid., p. 23 - 24.
*van DIJK, Teun A. La Ciencia del Texto. Ed. Paidés. Barcelona, 1996. Pag. 247.
18



para compartir significados, construir conocimiento, proyectar y expresar sus
experiencias, involucrar acciones y producir cultura™.

Las conversaciones contienen manifestaciones, las cuales se pueden
descomponer en actos de habla, "en cada acto de habla se produce
generalmente una oracién; pero en la realidad la gente no se comunica con
oraciones, sino con cadenas de actos de habla (con secuencias), es decir, en
discursos contextualizados dentro de realidades sociales concretas, por lo
regular se presenta un tema o asunto que comunicar"®. Por ello, los
comerciantes realizan un proceso de comunicacion que por medio de actos
de habla, presenta reglas sintacticas, semanticas y pragmaticas; reglas de
cohesién y coherencia; y que siempre se relacionan con las condiciones de
produccién, circulacibn y recepciobn como practica social peculiar.
Precisamente otro de los objetivos es analizar las caracteristicas semanticas,
sintacticas y pragméticas del discurso en la comercializacién a través de los

actos de habla de los comerciantes de la Galeria.

"El caracter social de los actos de habla o en la interaccion se manifiesta,
entre otros, en el hecho de que el locutor quiere modificar el conocimiento,
los deseos, y eventualmente el comportamiento del interlocutor"’. Cuando
los vendedores de la plaza de mercado ofrecen sus productos realizan actos
de habla; estos actos son manifestaciones o, como lo argumenta Austin:
"hacen algo" y explica que ese decir se refiere a actos locucionarios o
ilocucionarios; éstos se usan cuando pregunto o respondo una pregunta,
dando alguna informacién, dando seguridad, formulando una advertencia,
anunciando un veredicto o un propdésito, dictando sentencia, concertando una
entrevista o haciendo una exhortacién o critica, haciendo una identificacién o

una descripcion y muchos otros usos semejantes, pero aclara que no esta

®> FERNANDEZ COLLADO, Carlos. - DAHNKE, Gordon L. La Comunicaciéon Humana,
Ciencia Social; Ed. Mc Graw Hill, México, 1994. Pag. 185.
® NINO ROJAS, Victor Miguel. Los Procesos de la Comunicacién y el lenguaje. Ecoe
Ediciones. Santafé de Bogota. 2000. Pag. 125.
" van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. Cit., ps. 82-83.
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sugiriendo de modo alguno que ésta sea una clase definida porque ademas,
hay que tener en cuenta los actos perlocucionarios, o sea, que cuando
realizamos un acto ilocucionario se puede realizar otro tipo de acto que al
decir algo lo hagamos con el propésito, intencidbn o designio de producir
efectos sobre los sentimientos, pensamientos o acciones. Los actos
perlocucionarios producen efectos o consecuencias o mas bien son
persuasivos®. De ahi que los actos de habla que producen los comerciantes
de la plaza de mercado puedan ser ilocucionarios o perlocucionarios, dado
que el proceso de negociacidén se da desde el ofrecimiento, la persuasién o la
pregunta si se desea comprar determinado producto, por lo tanto también se
detectaran las relaciones de sentido que se dan en las conversaciones de los

discursos de comercializacion.

"La diversidad étnica y cultural de las sociedades humanas se refleja en el
lenguaje, en el discurso y en la comunicacion. Normalmente, los miembros
de un grupo étnico hablan con, o sobre, miembros de otros grupos. Esta
clase de discurso intercultural es una forma consabida y cotidiana de
interaccidén y de cooperacién. Cada grupo puede tener sus propias normas,
valores, lengua y modos de hablar, pero para entenderse mutuamente y
trabajar juntos, los miembros de un grupo tienden a adaptarse, en mayor o
en menor grado, a los demas"™. Ya que el discurso en todas sus
manifestaciones es una manera de comunicar, tanto el discurso textual como
el oral forman las estructuras del lenguaje comunicacional de los seres

humanos, a través de los signos, convenciones, reglas y contexto social.

Esas maneras de comunicar se dan por medio de un mensaje que se
empezara a reconocer como discurso en la medida en que no sélo se

descubre a través de un mensaje la expresion concreta de una idea, sino las

8 AUSTIN, John Langshaw. Cémo Hacer Cosas con Palabras. Ed. Paidés. Barcelona, 1962.
Pag. 143.
°van DIJK, EI Discurso como Interaccién Social, Op. Cit., p. 213.
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formas y sentidos culturales que se disponen en el texto. Por ello, el
contacto por medio de las transacciones comerciales permite centrar el
objeto de estudio en un analisis de los actos de habla desde las practicas
discursivas que se dan en el sector Galerias.

21



7. MARCO TEORICO DE DISCUSION

7.1 COMUNICACION Y MENSAJE

El ser humano transmite mensajes y comparte significados por medio de
simbolos; a esta actividad la llamamos comunicaciéon y es a través de ella
que "el discurso se constituye como punto de contacto entre los integrantes
de un grupo social para compartir significados, construir conocimiento,
proyectar y expresar sus experiencias, involucrar acciones y producir

cultura"®.

De ahi que en la comunicacion se estudien los textos, la cultura y
la transmisién de mensajes; en esa transmision de mensajes se realiza la
codificacion y la decodificacion que hacen y la posterior recodificacion de los
emisores a los receptores; mensajes que conllevan una intencién para influir
en el comportamiento o estado mental del receptor. Por eso en la
comunicacion se tienen en cuenta la producciéon e intercambio de sentido, o

sea, cdmo los mensajes interactian, producen y exponen sentido.

El mensaje se ha estudiado desde muchos puntos de vista, entendiendo el
mensaje como "cualquier clase de estimulo, que al ser recibido o
interpretado por un miembro de una organizacién, ocasiona que ese
individuo le atribuya un "significado"'!. Esta definicién se opone a la de
Marshall McLuhan, quien estudia el mensaje a partir de los medios, afirma

que 'el medio es el mensaje’, "debido a que es el medio lo que conforma y

' FERNANDEZ COLLADO, DAHNKE, La Comunicacién Humana, Ciencia Social, Op. Cit.,
112.
" Ibid., p. 114.
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"2 'E| medio'

regula la escala y la forma de asociacién y la accion humana
es el engranaje entre la forma de asociacion humana y el mensaje,
admitiendo que no es el mensaje lo importante sino el medio, pero aqui se

asume la idea de que el mensaje es el medio para la produccién de sentido.

En cambio van Dijk, trabaja el mensaje desde la descripcién del texto y la
estructura, es decir, hace una interpretaciéon del texto sobre todo en los
estudios de la lengua, desde su estructura gramatical.

Los comerciantes del sector Galerias de Manizales a través del proceso de
negociacion se comunican por medio de actos de habla y en su contenido
llevan un mensaje, en el cual se retroalimentan para establecer una
negociacion; de ahi la importancia del contenido del mensaje para poder
describir el texto de los actos de habla de los comerciantes por medio del

analisis del discurso.

7.2 DISCURSO Y TEXTO

Son pocas las definiciones sobre lo que es el discurso en todas sus formas
(en actos de habla o el texto); van Dijk dice que "es una idea observacional,
es decir, la unidad que interpretamos al ver o escuchar una emision"'>.
Unidad que tiene su valor en los signos y su significacién, en el contexto
sociocomunicativo y en las estructuras gramaticales, para dar coherencia
semantica y pragmatica al discurso.

"Es una unidad auténoma, estructurada signicamente y que se explicita en

un proceso de expansién en el que las circunstancias del contexto socio

' MARTIN BARBERO, JesUs - SILVA, Armando. Proyectar la Comunicacién. T/M Editores.
Santaféde Bogota, 1999. P4g. 55.
'3 van DIJK,Teun A. Estructuras y funciones del discurso. Ed. Siglo Veintiuno. México, 1989.
Pag. 20.
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comunicativo lo determina. El discurso es el portador del bagaje de
representaciones que se comparten socialmente en una comunidad en la
interaccion que va desde el discurso a la accién social, todo lo cual
constituye la cognicién social'*". El autor no quiere decir que el discurso es
una parte del discurso, sino que el discurso se produce a través del bagaje
de representaciones hasta la consumacién de una accién social; concepto
que es pragmatico desde la perspectiva de la accién o el hacer que plantean
mas adelante J. Austin y J. Searle. Ahora, el discurso es autbnomo porque
es independiente al sujeto quien produce el texto; ademas es estructurado
signicamente porque es un lenguaje o sistema de representacién que
socialmente ha sido construido, con el fin de compartir significados; pero
también se explicita en un proceso de expansién, de acuerdo al contexto, la
intencion y las reglas o normas sociales. En esencia el discurso es un
proceso dinamico de creacidén de significados, en el cual este proceso se

hace tanto en la producciéon como en la interpretacion.

Por otro lado, Regine Robin retoma la definicion de discurso también como
"practica social reglamentada, codificada e institucionalizada, que es
componente fundamental de los aparatos hegeménicos"'®. Estos autores
enfocan el discurso dentro de un contexto y practica social; asi mismo
Bakhtin, M. dice que "el discurso es el producto de la interaccion de dos
individuos socialmente organizados. Asi, pues, la estructura del discurso
sera determinada por las condiciones reales, 0 supuestas a partir de las
cuales el discurso se realiza, es decir, sobre todo por la situacién social
inmediata y el medio social mas amplio; por el hecho de que procede de
alguien y se dirige a alguien. Es un producto de integracién del locutor y el

interlocutor, lo cual refleja la naturaleza social del discurso y la convergencia

'*van DIJK, Teun A. La Noticia Como Discurso. Ed. Paidés. Barcelona, 1980. Pag. 53.
> HAIDAR, Julieta 'Analisis del Discurso'; En Técnicas de Investigacion en Sociedad, Cultura
y Comunicacion de GALINDO CACERES, Luis Jesus. Ed. Adison Wesley Longman. México,
1998. Pag.121.
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en él del individuo y la sociedad, de lo psicolégico y lo socioldégico. Su

enfoque lo determina a partir de un contexto social en las emisiones"'®.

El discurso de los comerciantes de Galerias es el producto de la interaccion
qgue se construye a partir también de dos o mas individuos, que por medio de
actos de habla o la conversacién entablan un proceso de compra y venta, lo

cual crea un discurso centrado en una transaccién comercial.

van Dijk trabaja el discurso desde las estructuras del texto o mas bien la
ciencia del texto, analiza sus funciones y efectos, o sea que se enfoca en la
filosofia lingUistica, porque en sus obras plantea esquemas rigurosos vy
metodoldgicos, mas no dogmaticos; en cambio J. Searle en complemento
con J. Austin, aborda el analisis del texto a través de los actos de habla o
ilocucionarios y desde la filosofia del lenguaje como un tema y no como un

método como lo propone la filosofia linglistica.

El analisis del discurso y la ciencia del texto son temas de cierta manera
nuevos; el andlisis discurso se refiere precisamente a describir las
estructuras, sus funciones y efectos; la ciencia del texto se refiere a todo tipo
de textos y a los diversos contextos que le corresponden y se preocupa por
los procesos tedricos, descriptivos y aplicados. En el analisis del discurso se
busca describir y explicar sistematicamente el lenguaje utilizado en él, o sea
que se hace a través de unas reglas de cohesion de las oraciones y el
analisis del texto estudia los enunciados o conjunto de enunciados. El
estudio de las lenguas se estanca en la gramatica, y ésta, "en la mayoria de
los casos, se limita a la descripcion de frases aisladas o de partes de ellas, y
que practicamente omite cualquier analisis gramatical de secuencia de frases

o textos"'’; en cambio la ciencia del texto va mas alla, estudia la lengua

'® BAKHTIN, M. Citado por: MARTINEZ, Maria Cristina en Andlisis del Discurso. Ed.
Universidad del Valle, Cali, 1997. Pag. 39.
' van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 17.
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desde diferentes tipos y contextos de uso de la lengua y de hecho de los
textos. Por consiguiente el texto no es discurso sino un enunciado o conjunto
de enunciados y en el discurso converge el texto a través de los actos de
habla o el texto escrito.

7.3 CONTEXTO Y DISCURSO

"El contexto es una abstracciéon de aquello que intuitivamente llamariamos
situacion comunicativa; de ahi que la pragmatica se ocupe de la relacion
entre la estructura textual y los elementos de la situacion comunicativa,
sistemdticamente ligados a ella: todos estos elementos juntos forman el

contexto"'®.

El concepto de contexto seria como una abstraccion tedrica con
unas caracteristicas especificas en la situacién comunicativa. Caracteristicas
que forman parte integral en los enunciados, como condicién necesaria para
gue se obtengan los actos de habla. El objetivo de la pragmatica es formular
estas condiciones, es decir: indica qué vinculacion existe entre los
enunciados y el contexto. Los 'enunciados' se describen teéricamente como
"textos u oraciones"; o sea, que el texto son las oraciones o parte del
contexto; por lo tanto, el contexto seria el tema o asunto (macroestructuras).
La importancia de tener en cuenta el contexto, es porque aqui se verifica si el
discurso por medio de los actos de habla cumple con las condiciones

necesarias para realizar una comunicacioén eficaz.

Las personas durante sus emisiones realizan secuencias de actos de habla,
los cuales pocas veces aparecen aislados, actos que cumplen con unas
condiciones de aceptabilidad tales como: conocimiento, creencias, deseos y
evaluaciones del hablante y del oyente. Ademas, se tienen en cuenta

condiciones sociales de status y/o institucionales en las que solamente

" Ibid., p. 81.
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determinadas personas pueden llevar a cabo actos de habla especificos (la
policia, arresta; los jueces, perdonan; los arbitros, rigen normas deportivas;

etc).

En el contexto pragmatico de los actos de habla de los comerciantes de
Galerias se estableceran las condiciones de inicio de las acciones hasta su
fin, para conocer la secuencia dialégica de la conversacion; para ello van Dijk
sostiene que: "cuando el acto de habla es satisfactorio el contexto
pragmatico habra cambiado en algun sentido. La secuencia que se inicia
después de un primer acto de habla, exige que el siguiente sea adecuado,
que las condiciones de terminacién o salida del primer acto de habla sean
iguales a las condiciones de inicio o entrada del siguiente acto de habla y asi

sucesivamente para los demas actos de habla de la secuencia"'®.

En las secuencias de los actos de habla pueden aparecer pares de
adyacencia, que segun van Dijk "son aquéllos en los que las secuencias de
conversacion son convencionales y después de aparecer el primer acto de
habla, el segundo acto de habla, emitido por el segundo hablante, suele ser
socialmente necesario, como ocurre en las felicitaciones y agradecimientos,
preguntas y respuestas, Ordenes y confirmaciones, peticiones y
reconocimientos, etc. en estos actos de habla puede haber al menos un
compromiso menor con el hablante™. Pares de adyacencia que se
presentan en la negociacion de productos, por medio de la pregunta y
respuesta en esa transaccion comercial y que en las categorias de analisis la
aplicamos a través de los turnos, para determinar el promedio de éstos en

una conversacioén comercial.

"% van DIJK, Estructuras y funciones del discurso,Op. cit., p. 64.

2 |bid., p. 67.
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"Tanto las relaciones semanticas como las pragmaticas, entre texto y
contexto forman los denominados verbos "performativos", por ejemplo
prometer, ordenar, aconsejar, etc,. Se trata, pues, de verbos que en la
primera persona del singular y del plural del presente pueden formar
oraciones performativas, es decir, oraciones que se interpretan como las
acciones que se llevan a cabo en un contexto adecuado, debido a la

enunciacién de las oraciones"'.

Por ejemplo cuando el vendedor dice: - le
doy el platano barato... ésta seria una oracién adecuada en el contexto
comercial de Galerias, dado que hay una realcion entre el texto y el contexto
pragmatico. En el ejemplo el vendedor promete dar barato el articulo, por lo

tanto usa un verbo performativo en la oracion.

Ademas, "existen pares de actos de habla en los que uno de los hablantes
no acepta el acto de habla del otro hablante, esto lo lleva a presentar una
protesta que evidencia que alguna de las condiciones del acto de habla
anterior no fue satisfecha"®®. Estas protestas no son enunciadas con el
conectivo pero, llamado por el autor conectivo pragmatico porque conecta
actos de habla. En este punto se analizaron esos pares de adyacencia en el
ofrecimiento de los productos de los comerciantes o en el proceso de
negociacion, para verificar qué condicion conversacional hay en cada

transaccion.

7.4 PRAGMATICA

Ahora bien, en términos histéricos, la pragmatica tiene su origen en la
filosofia del lenguaje. El filosofo Charles Morris (1938), ocupado del
esquema general de la ciencia de los signos o semidtica, distingui6 tres

' van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 94.
22 yan DIJK, Estructuras y funciones del discurso,Op. cit., p. 68.
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campos de estudios diferentes: la sintaxis, que estudia "las relaciones
formales de los signos entre si"; la semantica, el estudio de "las relaciones de
los signos con los objetos a los cuales los signos son aplicables" (sus
referentes); y la pragmatica, el estudio de "la relacién de los signos con los

intérpretes"?®.

En un principio la pragmatica fue uno de los tres componentes de la
semibtica, una ciencia que se ocupa principalmente de los signos y de sus
sistemas (en simbolos, significados y comunicaciones), y que representa un

componente al lado de la sintaxis y de la semantica.

La pragmatica contemporanea hace énfasis en el analisis del discurso, es
decir, en secuencias de texto, coherencia y habla reales, y se plantea como
objetivo el desarrollo de una teoria exhaustiva de las relaciones entre el uso

del lenguaje y los contextos socioculturales

van Dijk afirma que "la pragmatica como ciencia se dedica al analisis de los
actos de habla y, mas en general, al de las funciones de los enunciados
lingUisticos (el objeto expresado) y de sus caracteristicas en los procesos de
comunicacion. Incluso la resume: "estudia las relaciones entre texto y
contexto; también se dedica a las funciones de los enunciados linglisticos y
de sus caracteristicas dentro de procesos de comunicacién; igualmente se
ocupa de las condiciones y reglas para la idoneidad de actos de habla en un
contexto determinado, ademas de la relacién entre la estructura textual y los
elementos de la situacibn comunicativa sistematicamente ligados a ella:

"24  Todos esos elementos

todos los elementos juntos forman un contexto
que forman un conjunto ordenado de situaciones, son factores necesarios

para realizar una situacién social y que el autor llama contexto.

2 van DIJK, El Discurso como Interaccion Social, Op. cit., p. 67-68.
2 van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 81.
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Considera el autor que a la pragmatica se le adjudica la tarea de ocuparse de
las condiciones en que las "manifestaciones" son aceptables, apropiadas u
oportunas; estos supuestos son validos para la situacion comunicativa en la

que se expresa el hablante.

Ademas, en la pragmaética los actos de habla pueden tener éxito o fracasar,
es decir que la intencionalidad del locutor se cumpla o no. La pragmatica se
ocupa entre otras cosas del analisis de tales condiciones para el éxito de los
actos de habla; estas condiciones estan relacionadas con los conocimientos,
deseos y obligaciones de los hablantes. Para conocer si hay éxito o no en
las transacciones comerciales, se llegara al analisis pragmatico de los actos

ilocutivos de la intencionalidad de la accion de los vendedores.

Otras categorias de andlisis son la sintaxis y la semdntica. "La primera
especifica en qué condiciones y segun cuéles reglas los enunciados estan
bien formados, también analiza las relaciones entre los signos y se encarga
de describir qué categorias pueden aparecer en las oraciones y qué
combinaciones son posibles entre ellas, a la luz de un andlisis
macroestructural; la segunda analiza las relaciones entre signo, significado y
realidad; indica las condiciones para que los enunciados sean

interpretables">.

En cualquier andlisis del discurso es necesario tener en
cuenta estas categorias con el fin de comprender los temas de los textos
orales o escritos. En la construccién discursiva de las transacciones se
verificé si se cumplen las relaciones de significado y orden gramatical en las

conversaciones comerciales.

% |bid., p. 80.
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7.5 ACTOS DE HABLA

El trabajo tiene como punto de referencia analizar los actos de habla, por ello
retomamos a Austin y Searle. Para Searle, realizar actos ilocutivos es tomar
parte en una forma de conductas gobernadas por reglas semanticas,
sintacticas y pragmaticas. van Dijk se refiere a estas normas desde lo social
en la medida que existe un conocimiento general y convencional (derechos y
deberes). Para este te6rico una convencién determina cuéles relaciones
posibles o0 necesarias existen entre los participantes de una situacién
concreta y cual es la naturaleza de estas relaciones en el curso de la
interaccion. Si bien las convenciones tienen una base cognitiva, también
tienen un caracter social, puesto que distinguen a un grupo, a una comunidad
y su conocimiento, respectivamente, y porque establece las interacciones

sociales en este grupo o comunidad.

Continuando con el concepto de actos ilocutivos, J. Searle ve desde los
procesos de la comunicacién lo que son estos actos: "la razdén para
concentrarse en el estudio de los actos de habla es, simplemente: toda
comunicacion linglistica incluye actos linglisticos. La unidad de la
comunicaciéon linglistica no es, como se ha supuesto generalmente, el
simbolo, palabra, oracion, ni tan siquiera, la instancia del simbolo, palabra u
oracion, sino mas bien la produccién o emisién del simbolo, palabra u oracién
al realizar el acto de habla"?®®. Esta apreciacion se da desde los procesos y
productos de la comunicacion como su objeto; ademas J. Searle refuerza

el concepto de actos de habla asi: "el acto o actos de habla realizados
al emitir una oracion son, en general, una funcion del significado de la
oracién"®’. Afirma que el significado de una oracién no determina de manera

singularizadora en todos los casos qué acto de habla se realiza en una

% SEARLE, John. Actos de Habla. Ed. Catedra S.A. Espaiia, 1980. P4g.26.

# Ibid., p. 27.
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emisién dada de esa oracidn, puesto que un hablante puede querer decir
mas de lo que efectivamente dice, pero a él le es siempre posible en principio

decir exactamente lo que quiere decir.

Los actos de habla son acciones que se presentan al momento de realizar
una manifestacion, por lo tanto, "cuando se habla se produce una serie de
sonidos o signos ortograficos que, como enunciado de una lengua
determinada, tienen una forma convencional reconocible, ademas, se ejecuta
este hacer con una intencidon correspondiente determinada. Se producen
varios sonidos y se organizan en grupos de sonidos sobre la base de reglas
(gramaticales), convencionales para formas de sonidos, combinaciones de
sonidos y grupos de sonido, ademas, mediante la produccién de sonidos se
realizan simultaneamente acciones fonoldgicas, morfolégicas y sintacticas
compuestas. Puesto que aqui se trata de acciones compuestas se posee un
plan mas o menos consciente para la ejecucion de esta accién denominada

)"?8. Se hizo un andlisis de los actos de habla

acto de habla (locutionary act
de los comerciantes de Galerias y para ello se mir6 la fuerza pragmatica, las

acciones, las intenciones y el contexto (tarea especifica de la pragmatica).

Con una enunciacién linglistica se expresa un determinado significado, con
lo cual se puede realizar, ademas, una accion referencial: hacemos
referencia a un objeto concreto, le atribuimos determinada propiedad y de
esta manera le damos una conexion entre el enunciado y una serie de
hechos, por regla general, tales acciones semanticas son conscientes:
sabemos lo que decimos, y lo controlamos precisamente a través de la forma

del enunciado.

La eficacia de los actos de habla se da cuando se logra el fin inicialmente
dispuesto, "El acto de habla se ha conseguido si, de acuerdo con nuestros

% van DIJK, La Ciencia del Texto. Op. cit., p. 90.
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propésitos, modificamos los conocimientos del oyente, es decir, que él sepa
que hablamos, que manifestamos este texto y que con ello expresamos un
significado determinado aludiendo a algo determinado"®. Cada modalidad
de un acto de habla dispone de sus propias condiciones convencionales

gracias a las cuales una accién da resultado.

"El caracter social de los actos de habla o en la interaccion se manifiesta,
entre otros, en el hecho de que el locutor quiere modificar el conocimiento,

"30  Cuando

los deseos, y eventualmente el comportamiento del interlocutor
los vendedores de la plaza de mercado ofrecen sus productos realizan actos
de habla, estos actos son manifestaciones o mas bien como lo argumenta
Austin: dicen algo' y explica "que ese decir se refiere a actos locucionarios
o ilocucionarios; éstos se usan cuando pregunto o respondo una pregunta,
dando alguna informacién, dando seguridad, formulando una advertencia,
anunciando un veredicto o un propdésito, dictando sentencia, concertando una
entrevista o haciendo una exhortacién o critica, haciendo una identificacion o
una descripcién y muchos otros usos semejantes, pero aclara que no esta
sugiriendo de modo alguno que ésta sea una clase definida porque, ademas,
hay que tener en cuenta los actos perlocucionarios o sea que cuando
realizamos un acto ilocucionario se puede realizar otro tipo de acto que al
decir algo lo hagamos con el propésito, intencidbn o designio de producir
efectos sobre los sentimientos, pensamientos o acciones. Los actos
perlocucionarios producen efectos o consecuencias o mas bien son
persuasivos™'. Dentro del trabajo se verificd la modalidad del perifoneo
(promociones), para escudrifiar los verbos performativos de los actos de

habla para compararlos con la compra - venta (al por mayor y al detal).

% |bid., p. 82.
% Ipid., p. 82.

8 AUSTIN, Como hacer cosas con palabras, Op. cit., p. 143.
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Por ello, los comerciantes realizan un proceso de comunicacion que por
medio de actos de habla, presenta reglas sintacticas, semanticas y
pragmaticas; reglas de cohesidén y coherencia; y que siempre se relacionan
con las condiciones de produccién, circulacién y recepcion como practica
social peculiar.  Precisamente otro de los objetivos es analizar las
caracteristicas semanticas, sintacticas y pragmaticas del discurso en la

comercializacién a través de los actos de habla.

7.6 INTERACCION

Los comerciantes de la Plaza de Mercado de la ciudad realizan una especie
de interaccion o conversacién en el ofrecimiento de sus productos; esa
interaccion se presenta por medio de una serie de acciones en las que varias
personas se ven implicadas simultdneamente como agentes; "la interaccion
es exitosa cuando el resultado coincide con las intenciones de las personas;
la condicién previa para el logro de una interaccién es que se tenga como
minimo un acceso parcial al conocimiento, los deseos, las intenciones y los
propésitos de nuestros interlocutores"*?. Dado que una cultura se reconoce a
si misma a través del conocimiento convencional de su entorno; de igual
forma en el trabajo de investigacién se detectd ese reconocimiento en los
vendedores de la Plaza de Mercado, por medio de los actos de habla en las

transacciones.

El analisis de la conversacidn es un objetivo legitimo de diferentes disciplinas
cientificas; "la linguistica se interesa por los aspectos gramatico - textuales
como por ejemplo la coherencia semantica y pragmatica, la psicologia se
interesa por las condiciones cognitivas y afectivas y las consecuencias de las
conversaciones; la psiquiatria y las ramas de la psicoterapia se interesan por

% van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 89.
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el andlisis del papel de la conversacidon en la manifestacion y conduccion de
trastornos mas o menos patoldgicos de los individuos; la sociologia, por
ultimo, se interesa por la conversacién como una forma de interaccion social
conectada con conceptos como rol, funcién, estatus y con numerosas

relaciones sociales".

Al igual que en el anadlisis del discurso textual,
también en las conversaciones o actos de habla, se realiza un trabajo
interdisciplinario en el que participan varias disciplinas sociales y se inspiré

en la ethometodologia segun van Dik.

Las acciones en la interaccion estan sujetas a reglas convencionales, es asi
como en la comercializacién de productos se establece una interaccion, en la
que los interlocutores realizan alternamente una pregunta - respuesta. Este
proceso es convenido por los interlocutores a manera de un rito, por ejemplo:
¢a como...? - a dos pesos el manojo... El uno pregunta, el otro responde,

porque asi lo determinan las convenciones comerciales.

"Las interacciones conforman un subconjunto del conjunto de todas las
secuencias de acciones posibles. Una interaccion bilateral consiste, por lo
tanto, en una serie ordenada de acciones, en la que se ve implicado mas de

un agente"®.

Estas interacciones fueron materia de analisis en el presente
trabajo, tomando como modelo las conversaciones que se tejen alrededor de

una transaccion comercial.

Una accién es un hacer y ese hacer tiene un propésito o intenciéon de
ejecucién, de ahi que las acciones son realizadas para consegir un fin, por lo
tanto, "una intencion se refiere Unicamente a la ejecuciéon de un hacer

mientras que un proposito se refiere a la funcion que este hacer o esta accidn

% Ibid., p. 238.

 Ibid., p. 240.
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puedan tener"®. El nivel pragmético se encarga de validar si los actos de
habla tienen intencion o un propdsito; para ello, se usé esta categoria de

andlisis para validar los actos de habla de los comerciantes de Galerias.

"Las acciones se basan en el hecho de que las personas realizan una
modificacién de la situacibn de manera consciente y con un objetivo,
'haciendo algo', es decir, ejecutando un movimiento intencional del cuerpo (o
evitando una modificacién de la circunstancia, o no haciendo nada). El rasgo
caracteristico de la interaccibn es que varias personas, juntas o por
separado, simultdnea o consecutivamente, ejecutan una o varias acciones.
De esta manera se produce una secuencia de acciones en las que participan
varios agentes. El requisito mas importante para ello es que todas las
acciones tienen que estar relacionadas entre si. Por eso también se puede

decir que la secuencia debe ser coherente"®.

Es pertinente en esta
investigacién encontrar resultados que permitan conocer cémo modifican la
situacion del contexto, o sea como son sus movimientos, las relaciones
coherentes de sus acciones y verificar qué agentes participan en la

interaccidon conversacional.

"Las acciones también estan interrelacionadas cuando una de ellas es un
componente de otra accion, lo cual ocurre sobre todo en el caso de acciones
parciales o auxiliares. Las relaciones condicionales entre acciones implican
relaciones temporales: cuando, en una secuencia, una accion posibilita u
origina otra accion, la primera tiene que preceder a la segunda o tener lugar

al mismo tiempo (por lo menos parcialmente)"’.

En el proceso discursivo se
verificé si las acciones estaban interrelacionadas y si existian condiciones
necesarias para realizarse otra accion o si se presentaban determinadas

consecuencias para realizar otra accion

% Ibid., p. 85.

% Ibid., p. 240.
¥ Ibid., p. 240.
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En la interaccién se utiliza la lengua para producir enunciados y a la vez esta
determinada por una accion social que permite compartir patrones sociales;
"el caracter social de los actos de habla se manifiesta en el hecho de que se
quiere modificar el conocimiento, los deseos y eventualmente el
comportamiento de nuestro interlocutor. Las acciones son de tipo
'intencional’', como tales no son perceptibles o identificables como por
ejemplo un hacer. Se trata de unidades que, para la percepcion y la
comprensién, se basan en la interpretacion de un hacer, perfectamente
comparables con los significados, los cuales también constituyen una
interpretacién, a saber, de sonidos del habla con una estructura convencional

determinada"®.

En las transacciones comerciales de Galerias es importante
saber como se modifican los deseos o preferencias del comprador para

conocer sobre el comportamiento de estos habitantes de la ciudad.

van Dijk, parte de la hip6tesis de que las acciones representan un
determinado tipo de sucesos. El concepto de sucesos se refiere pues a
modificacién; por ejemplo, a la modificacion de un estado en otro,
denominados respectivamente: estado inicial y estado final. El concepto de
estado lo hemos de imaginar tan abstracto como el de mundo posible. Es
decir estd compuesto de una serie de objetos con determinadas

caracteristicas y relaciones".

"Cuando el estado final de una accion parcial es el requisito previo para el
logro de la siguiente accién, se esta hablando de acciones parciales
necesarias; una accion compuesta se da por lograda cuando el resultado, es
decir, el fin coincide con la intencidén global, o sea con el objetivo del agente.
Se llama plan a esta intencién global. Y cuando una serie de acciones posee

una intencion global y un fin global, decimos que la serie tiene una

% |bid., p. 82-83.
% van Dijk., La ciencia del texto. P. 83.
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macroestructura. De ahi que las acciones complicadas puedan denominarse
acciones globales o macroacciones"*’. En ese proceso de interaccion que se
presenta en la comercializacion de productos, se estudié la intencién global
de las conversaciones, para mirar las caracteristicas conectivas entre

pregunta - respuesta.

Habermas, al igual que Searle, da por supuesto que existen reglas que
gobiernan el empleo de los actos de habla y que ellas pueden descubrirse
examinando esos mismos actos. Tienen también el cuidado de afirmar que
el vinculo entre los actos de habla y lo que el hablante realmente quiere decir
nunca es perfecto; es decir, que el hablante, intencionalmente o sin intencion
tal vez no exponga acabadamente lo que piensa. "Sin embargo, uno de los
rasgos que caracteriza a los actos de habla es el intento que realiza el
hablante (intento habitualmente acompafnado por un conjunto de indicios
observables), tendiente a comunicar que lo que se ha dicho también ha sido
lo que se quiso significar. En otras palabras, los actos de habla contienen
claves acerca de los significados subjetivos, claves susceptibles de

investigacion"*'.

De ahi que la lengua no solamente produzca un enunciado, sino que a la
vez realice una determinada accién social, este proceso se hace mediante la
accion comunicativa que "se refiere a la interaccion de a lo menos dos
sujetos capaces de lenguaje y de accion que (ya sea con medios verbales o
con medios extraverbales), entablan una relacién interpersonal. Los actores
buscan entenderse sobre una situacién de accién para poder asi coordinar
de comun acuerdo sus planes de accién y con ello sus acciones"*. Austin al

igual que Habermas dice "hablando en términos generales, siempre es

*0 |bid., p. 86 - 87

*" HABERMAS, Jiirgen. Teoria de la Accion Comunicativa. Ed. Taurus. Espaia, 1988. Pag.
124,

2 Ibid., p. 124.
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necesario que las circunstancias en que las palabras se expresan sean
apropiadas de alguna manera o maneras. Ademas, de ordinario, es
menester que el que habla o quienes hablan, deban también llevar a cabo
otras acciones determinadas, 'fisicas' o 'mentales’, o aun actos que consisten
en expresar otras palabras". Esas acciones van determinadas por
convenciones y conocimiento previo de lo que se dice, para que la
comunicacion sea coherente y eficaz. Austin al proceso de interaccion lo

determina como un 'decir' y un 'hacer’.

7.7 TEORIA DE LA SIGNIFICACION - CONVENCIONES

En la teoria de la significacion H. Paul Grice, hace una relacion entre los
signos y los intérpretes, refiriéendose a la comunicacion intencional. El
analisis semantico de los actos de habla, al igual que el del texto se hacen
desde la significacion. van Dijk, refiriéndose a la semantica dice que: "indica
las condiciones para que los enunciados sean 'interpretables' (tanto en lo

)"**. Para el estudio del discurso

relativo al significado como a la referencia
es necesario el andlisis semantico, desde la perspectiva del significado y la

referencia, con el fin de verificar la intencién de los interlocutores.

El proceso de significacion de Grice lo retoma Searle también desde la
intencion; explica que, al hablar, intento comunicar ciertas cosas a mi oyente,
haciéndole que "reconozca mi intencién" de comunicar precisamente esas
cosas. "En los andlisis de los actos ilocucionarios debemos capturar tanto
los aspectos intencionales como los convencionales, y de manera especial
las relaciones entre ellos. Al realizar un acto ilocucionario, el hablante intenta

producir un cierto efecto haciendo que el oyente reconozca su intencion de

*3 AUSTIN, Cémo hacer cosas con palabras, Op. cit., p. 49.
* van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 80.
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producir ese efecto; y ademas, si estd usando las palabras literalmente,
intenta que ese reconocimiento se logre en virtud del hecho de que las reglas
para el uso de las expresiones que emiten asocian la expresion con la

produccién de ese efecto".

Searle estd de acuerdo con Grice en la intencion, pero no hace referencia
respecto a las convenciones, sino a las reglas, porque el autor en su obra
"Actos de Habla", se basa en la hipétesis de que hablar un lenguaje es tomar

parte de una forma de conducta gobernada por reglas*®.

Regine Robin define el discurso como practicas sociales reglamentadas,
codificadas e institucionalizadas, o sea, que estan enmarcadas en unas
reglas o convenciones que J. Searle las explica como reglas: "un lenguaje
es una forma de conducta gobernada por reglas"; y las clasifica en dos:
reglas reqgulativas, o sea, las que regulan formas de conducta existentes
independiente o antecedentemente y reglas constitutivas que no regulan
meramente: crean o definen nuevas formas de conducta; las primeras reglas
son las ya existentes y las segundas son las que se pueden modificar"’. De
ahi que este autor asegure que la semantica de un idioma puede
considerarse como una serie de reglas constitutivas y que los actos ilocutivos
se producen de acuerdo a estos conjuntos de reglas constitutivas.

La aceptacion social de un lenguaje y su modificacion deben ser
concertadas. La hipotesis de Searle es que hablar un lenguaje es tomar
parte en una forma de conducta gobernada por reglas, o sea que esas reglas
hacen parte de la cognicion social y son aceptadas por una comunidad con el
objeto de compartir el consenso.

*> SEARLE, Actos de Habla, Op. cit., p. 54.
*® Ibid., p. 31.
" Ibid., p. 42.
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A la anterior concepcién, van Dijk agrega que "una convencion determina
cuales relaciones posibles o necesarias existen entre los participantes en una
situacién concreta y cual es la naturaleza de estas relaciones en el curso de
la interaccion. Si bien las convenciones tienen una base cognitiva en virtud
del hecho de que los participantes sociales deben conocerlas, tienen también
una caracter social, puesto que distinguen a un grupo o una comunidad y sus
conocimientos, respectivamente, y porque establecen las interacciones
sociales en este grupo o comunidad"®. En general estos autores estan de
acuerdo en que las convenciones son reglas que se establecen socialmente

para convivir en comunidad.

Para entender con claridad lo complejo de los acontecimientos sociales e
intervenir en ellos es necesario un ordenamiento, una organizacion del
contexto o de series de contextos. "Este ordenamiento se llama marcos
sociales y se define por una serie de acciones, sus categorias
correspondientes y las convenciones que establecen las interacciones y su

decurso"*.

Los (super-) marcos pueden clasificarse jerarquicamente segun
las convenciones y lo estricto de las categorias de participantes. Existen
marcos publicos y privados (p. ejem. castigar a un delincuente versus
castigar a un nifo en familia), asi como marcos informales o
institucionales™®. Una breve charla con un vendedor de verduras es un

marco informal como parte de un marco institucional publico.

8 van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 246.

* Ibid., p. 248.
% |bid., p. 248.
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8. MARCO CONCEPTUAL

En el capitulo anterior se tuvieron en cuenta una serie de categorias que
utilizamos en el analisis del discurso por medio de las conversaciones que se
daban en las transacciones comerciales. En esta parte se complementaran
otras categorias de andlisis que fueron pertinentes en el estudio del presente

trabajo.

8.1 ACCION: "es el hecho de manifestar o de realizar un suceso. Es

hacer algo™".

De igual manera el autor dice que en los actos de habla se
presentan una serie de actos tales como: emitir, que es realizar "actos" de
emision; referiry predicar, que se refieren a realizar "actos" proposicionales y
enunciar que es preguntar, mandar, prometer, etc, que es igual a realizar
actos ilocucionarios. De tal manera que esta serie de actos forman una
estructura de acciones que convencionalmente los interlocutores en comun

acuerdo coordinan con sus planes de accion y con ello sus acciones.

8.2 ACTO COMUNICATIVO: El discurso se da a través del texto y en

actos de habla; para el siguiente trabajo es importante saber que un acto
comunicativo "es una accion unitaria mediante la cual alguien produce un

enunciado con sentido sobre algo con destino a alguien por medio de un

n52

cédigo y en un contexto determinado porque en el caso de las

o SEARLE. Actos de Habla. Op. cit., p. 32.
%2 NINO ROJAS. Los Procesos de la Comunicacion y el lenguaje. Op. Cit., p. 35.
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transacciones comerciales, los interlocutores entablan una conversacion la

cual tiende a realizar una accidén comunicativa.

8.3 ACTO LOCUTIVO: "es la formulacién de una oracién con sentido y

referencia. El acto locutivo es lo dicho, que tipicamente contiene una
expresion referencial y una expresién predicativa para expresar una

"3 En este caso cuando alguien emite un acto locutivo esta

proposicion
realizando actos proposicionales o predicando, pero no esta "haciendo algo",
como en los actos ilocutivos que son prometer, advertir, afirmar, felicitar,

bautizar, saludar, insultar, definir, etc.

8.4 ACTO ILOCUTIVO: A diferencia del acto locutivo en este caso se
presenta el hacer, J. Searle a esto lo llama acto completo. "Es lo que
hacemos con el acto locutivo, como afirmar, preguntar, ordenar, prometer,
etc. el acto ilocutivo es lo que el hablante hace al emitir una expresion

lingiiistica™*.

8.5 ACTOS DE HABLA: La pragmatica es la ciencia que se encarga
del estudio de los actos de habla, de las relaciones entre texto y contexto y
verifica si los actos de habla son adecuados. EI acto de habla "es
considerado como la minima unidad de comunicacion linglistica, en que un
agente emisor produce un enunciado portador de una informacién e intencién

comunicativa, con destino a un receptor, en un contexto determinado"*°.

8.6 ACTOS PERLOCUCIONARIOS: J. Austin fue quien clasifico los

actos de habla en actos locucionarios, ilocucionarios y perlocucionarios; a

%% van DIJK, El discurso como interaccion social. Op. Cit., p. 73.
** |bid., p. 73.
% NINO ROJAS. Los Procesos de la Comunicacion y el lenguaje. Op. Cit., p. 146.
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éstos ultimos los defini6 asi: "son los actos que mediante una argumentacion

se puede persuadir o conevencer a alguien™®.

8.7 COMUNICACION: EI presente trabajo tiene relacion directa con la

comunicacion porque se analizaron las caracteristicas de los actos de habla
en los comerciantes de la Galeria en Manizales. En el proceso de
negociacion se realiza una comunicacion por medio de actos de habla
producidos por un emisor, el mensaje que conlleva informacién por medio de
signos es transportado por un canal y luego ese mensaje llega a un receptor

para cumplir con el proceso de comunicacion.

La comunicacién "es la relacibn comunitaria humana consistente en la
emisidn-recepcion de mensajes entre interlocutores en estado de total
reciprocidad, siendo por ello un factor esencial de convivencia y un elemento

"7 Enla

determinante de las formas que asume la sociabilidad del hombre
conversacion que se produce entre vendedor - comprador intervienen a lo
menos dos interlocutores quienes en ese estado de reciprocidad asumen y

conviven en sociedad para interactuar en una transacciéon comercial.

"En la Teoria Funcionalista de los efectos y las audiencias, la comunicacién,
ademas de ser entendida como transmision de informacion, centra su
atencién en el mensaje y el efecto que éste produce sobre el receptor, quien
es tomado en cuenta para medir la eficacia de la comunicacién, no en
términos cuantitativos sino en términos persuasivos, es decir, el mensaje
modifica 0 no sus comportamientos"®. Este concepto de comunicacion es lo

que muchos tedricos llaman los mass media, es la comunicacién de los

% SEARLE. Actos de Habla. Op. cit., p. 34. ]
" PASQUALLI, Antonio. Comprender la comunicacién. Ed. Monte Avila. Venezuela, 1978.
Pag. 51.

°® DE MORAGAS SPA, Miguel. La sociologia de la comunicacién. Ed. Gustavo Gili. México,
1982. Pag. 212.
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medios masivos en donde el contenido de los mensajes cumple una funcién
(medio - efecto del mensaje) para lograr la eficacia de la comunicacién como
objetivo fundamental.

Por otro lado "En la Teoria Estructuralista sobre textos, la comunicacion es
un proceso en doble direccidén (autor - lector) en el cual este ultimo es tan
importante como el primero, en tanto también construye significados"®.
Como se advierte en este concepto bidireccional de comunicacién, el autor
emite su mensaje tratando de captar la atencién del lector, todo para realizar
una comunicacion efectiva, para ello se vale de herramientas lingtisticas con

el fin de lograr buenos resultados.

8.8 COHERENCIA: Para establecer la coherencia de los enunciados se

pretendié especificar las condiciones pragmaticas de actos de habla y de
discursos a manera de conversacion comercial. Teniendo en cuenta que los
actos de habla son acciones sociales, entonces en la coherencia se
verificaron las condiciones adecuadas para los actos de habla. En
consecuencia, la coherencia "es la cualidad mediante la cual la interpretacién
semantica de cada enunciado depende de la interpretacion de los demas que
le anteceden o siguen en la cadena, y también de la relacion de adecuacién
l6gica entre el discurso, el marco de conocimiento y las circunstacias

contextuales que rodean los actos de habla"®.

8.9 CONTEXTO: En la pragmatica del discurso el contexto juega un

papel preponderante, porque fija las condiciones para verificar si existen los

componentes necesarios (convenciones, reglas, lengua, coherencia, etc.)

% WOLF, Mauro. La investigacién de la comunicacién de masas. Ed. Paidés. Barcelona,
1996. P4g. 138.
% NINO ROJAS. Los Procesos de la Comunicacion y el lenguaje. Op. Cit., p. 132.
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para producir un discurso. El contexto "implica algun tipo de entorno o

circunstancias para un suceso, accién o discurso"®’.

8.10 CONVENCION: ‘“determina cudles relaciones posibles o

necesarias existen entre los participantes de una situacion concreta y cual es

"62  En las

la naturaleza de estas relaciones en el curso de la interaccién
sociedades se establecen unos acuerdos en los que se interactia con
cédigos comunes para la comprensién del mundo o el entorno en que se
vive. En el sector de Galerias en donde convergen diferentes culturas, si es
posible, se deben diferenciar o por lo menos detectar las convenciones que

se presenten alli.

8.11 CONVERSACION: cabe resaltar que el trabajo de investigacion
tiene como fuente directa las conversaciones, de ahi que se maneje con
exactitud su definicion para no confundirla con actos de habla, proposiciones,
oraciones o manifestacion; la conversacion "es la forma fundamental de la
interaccion oral y a la vez un componente esencial del trato cotidiano, es
decir, no especifico o especializado, de las personas en situaciones

sociales"®.

8.12 CULTURA: si se entiende como cultura que "es el fruto y el marco
de la préactica social, de la relacion del hombre con el hombre y de los
hombres con la naturaleza y con el cosmos". Entonces, de acuerdo al sector
que se escogid para realizar la investigacion, se plante6 encontrar esa
relacion sociocultural para lograr una convivencia equiliborada de los

habitantes de la Galeria.

®' van DIJK, El discurso como interaccion social. Op. Cit., p. 32.
%2 van DIJK, La Ciencia del Texto. Op. cit.., p. 246.
% |bid., p. 239.
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8.13 EMISOR: esta categoria en el proceso de comunicacién de
comprador - vendedor del presente trabajo, sirvié para analizar quién es el
que emite el mensaje; el emisor "es la persona que, identificando una
informacion por el conocimiento que tiene del mundo, asume en un momento
dado el propésito de comunicar algo (conceptos, ideas, actitudes,
sentimientos, érdenes, solicitudes, etc) y con la ayuda de un cédigo configura
dicha informaciéon en un mensaje, el cual es emitido a través del respectivo

canal o medio"®*,

8.14 ESTRUCTURA: en la organizacién de las conversaciones la
estructura es un elemento que da la Idgica referencial, significativa y orden
gramatical de las oraciones para producir un discurso coherente,
"organizacién jerarquica de los elementos de un todo. Organizacion
semantica y sintactica de los signos del lenguaje para configurar mensajes

oracionales y permitir la enunciacién del discurso"®.

8.15 INFORMACION: "debe entenderse como todo proceso de envio
unidireccional y bidireccional de informaciébn - orden a receptores
predispuestos para una descodificacion - interpretacién excluyente, para

"66 en los actos de habla de los

desencadenar respuestas programadas
comerciantes de la Plaza de Mercado se presentan los mensajes que llevan
informacion. En el proceso de la conversacion se cumple la
unidireccionalidad de informacion, que es retroalimentada por los
interlocutores, en este caso los comerciantes con sus respectivos

compradores.

® NINO ROJAS. Los Procesos de la Comunicacién y el lenguaje. Op. Cit., p. 37.
®® |bid., p. 349.
% PASQUALLI. Comprender la comunicacién. Op. Cit., p. 50.
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8.16 INTENCION: en la pragmatica la categoria de la intencion en los
actos de habla permite evaluar el interés o el deseo del locutor con su
interlocutor para realizar una accion, de ahi que la intencién "es el propésito
especifico, deliberado o consciente que el hablante se propone con el acto

de habla: aseverar, negar, pedir, prometer, expresar, etc"®’.

8.17 INTERACCION COMUNICATIVA: "accién expresada en actos

comunicativos o de habla, en que media la emisibn de mensajes

significativos"®®.

La conversacion de los comerciantes de Galerias se da por
medio de actos de habla, actos que transmiten mensajes para entablar

transacciones.

8.18 LENGUA Y LENGUAJE: Ias personas en el discurso utilizan

signos que se expresan por medio de una lengua, entendiendo lengua como
"un sistema de signos de especiales caracteristicas (vocal, articulado), con
reglas propias (gramatica), que los hablantes - oyentes de una determinada
comunidad conocen, aceptan y usan, en sus necesidades cotidianas"®.

Y el lenguaje "es la capacidad global del hombre para simbolizar la realidad,
desarrollar el pensamiento y comunicarse a través de cualquier medio"’®. De
tal manera que la lengua son los signos que cada ser maneja y el lenguaje es
una facultad especifica del hombre, en el cual exterioriza pensamientos o los

expresa.

8.19 LINGUISTICA: es una ciencia que "se interesa especialmente por

la estructura gramatical de las oraciones y los textos, pero también se ocupa

de las condiciones y caracteristicas de su empleo en distintos contextos"”".

*7 |bid., p. 147.
%8 Ibid., p. 351.
* |bid., p. 73.
"% |bid., p. 72.
" van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 17.
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Para ello, ha generado otras ciencias que coayudaran al estudio del lenguaje
como la fonética, la fonologia, la morfologia, la semantica, la sintaxis, entre

otras ciencias afines en la comprensién del lenguaje.

8.20 RECEPTOR: "corresponde a la persona que situada al otro lado del

canal, percibe y recibe el mensaje, lo descodifica, ayudado por el
conocimiento del cédigo, y reconoce la informacion que le quiso transmitir el

primer interlocutor"’.

En el proceso de comunicaciéon tanto el comprador
como el vendedor hacen las veces de receptores de mensajes, que por
medio de la conversacion cotidiana utilizan este elemento de la

comunicacion.

8.21 REFERENTE: las convenciones establecidas por medio de los
significados del lenguaje que utilizan los habitantes de Galerias, se presentan
a través de un referente que "es la realidad sobre la cual se produce la
comunicacioén y, por lo tanto es generadora de significado. El referente hace
parte de un mundo real y posible el cual se clasifica como natural, social,
cultural o ficticio"®. De ahi que, en las transacciones los comerciantes
tengan referentes para los precios, la manera de entablar las negociaciones,
las palabras que utilizan, entre otras. Ello permite la comprensién del

entorno.

8.22 RETROALIMENTACION: "comprende las reacciones inmediatas

o espontaneas del receptor ante el mensaje. Dichas reacciones son
percibidas por el emisor por diferentes medios y pueden resultarle
significativas, para reajustar su accién emisora"*. En la conversacién

comprador-vendedor se analizaron las intenciones, las convenciones, la

"2 NINO ROJAS. Los Procesos de la Comunicacién y el lenguaje. Op. Cit., p. 37.
" Ibid., p. 130.

™ Ibid., p. 38.
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coherencia conversacional y demas elementos de comunicacién para
establecer si se cumple una comunicacion comprensible entre los
interlocutores. La retroalimentacion en los actos de habla de los
comerciantes de Galerias permiti6 hacer el analisis de contenido
convencional de informacidn para poder aplicar las categorias propuestas en
el presente trabajo.

8.23 SIGNIFICADO: ‘"es el proceso mediante el cual un hablante, al

decir X, desea comunicar una intencién comunicativa concreta y logra su
objetivo cuando esa intencion es reconocida por el oyente, transformandose

"> Los comerciantes del sector de Galerias

asi en conocimiento comun
crean significados al lenguaje comercial. En el trabajo de investigacién se
propuso encontrar qué palabras crean sentido a las conversaciones

comerciales para enriquecer el andlisis del discurso comercial.

8.24 SIGNO: rasociacion indisoluble de un significante y de un
significado, cuya unidad resultante hace parte de un sistema de

comunicacion (codigo)"®.

Como elemento de la comunicacién es pertinente
verificar la creatividad comunicacional de los vendedores y compradores de

la Plaza de Mercado.

8.25 TEXTO: en el discurso el texto juega un papel importante porque en
él se puede analizar su estructura, secuencia oracional, la sintaxis, la
semantica y la pragmatica, por lo tanto el texto "es entendido como las
relaciones de articulacion, coordinacion y subordinacidon que existen en la
secuencia oracional, producida en el discurso"’’.  Precisamente esta

investigacion recogio el texto de los actos de habla de los comerciantes de

e van DIJK, El discurso como interaccion social. Op. Cit., p. 68.
’® NINO ROJAS. Los Procesos de la Comunicacion y el lenguaje. Op. Cit., p. 352.
a™]
Ibid., p. 352.
50



Galerias para aplicar unas categorias de analisis y asi poder llevar a cabo tal
trabajo.

8.26 VENTAS AL DETAL: ‘'abarca todas las actividades que

intervienen en la venta de bienes o servicios directamente a los
consumidores finales para su uso personal y no comercial®. Es lo que
comunmente llaman al menudeo; esta categoria permite en el nivel
pragmatico por medio de las conversaciones verificar si la venta es al detal o
al por mayor de acuerdo a la cantidad de productos comprados.

8.27 VENTAS AL POR MAYOR: ‘"incluye todas las actividades que

intervienen en la venta de bienes o servicios a aquéllos que los compran con

I"”®. En las transacciones

el propdsito de revenderlos o para su uso comercia
comerciales de Galerias se propusieron estas categorias porque
corresponden con la actividad principal de los comerciantes y conforman las

caracteristicas socioculturales de los habitantes del sector.

® KOTLER, Philip. Mercadotecnia. Ed. Prentice Hall Hispanoamericana. México, 1989. Pag.
430.

" |bid., p. 454.
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9. METODOLOGIA

Este fue un estudio empirico analitico de caracter cualitativo que pretendié un
nivel descriptivo de las caracteristicas de los discursos de comercializacion
qgue se construyen en Galerias. La técnica de investigacién es el analisis del
discurso y para ello se utilizaron instrumentos de observacion sobre las
macroproposiciones de habla, para la comprension de las intenciones y las
convenciones constantes en la construccion de discursos de
comercializacion de productos en Galerias. Se analizaron veinte (20)
conversaciones en el sector de Galerias, producidas por comerciantes de
diferentes productos, tanto para la compra como para la venta (al mayor y al
detal) de los mismos; en éstas van incluidas tres conversaciones en forma de
perifoneo o propaganda, a las cuales se les hizo el mismo analisis y se

compararon.

Se analiz6 el campo de trabajo para determinar como se iban a realizar las
grabaciones de las conversaciones de comercializacién y se encontr6 un
lugar lleno de comerciantes ambulantes y estacionarios (de todas las edades
y ambos sexos), gentes de todas partes quienes realizaban sus compras en
la calle o en locales. En los primeros intentos de grabaciones se not6 que la
gente frenaba su conversacion, le daba pena e impidian la grabacién. De
manera estratégica se escondia la grabadora para lograr una clara y natural
conversacion, por lo tanto, la seleccién de las conversaciones comerciales se
hicieron al azar, sin tener en cuenta edad, sexo, producto y espacio, por lo
complicado de las grabaciones. Se ejecutaron 25 grabaciones entre varias

conversaciones escongiéndose solo 17 entre comprador y vendedor, y 3 al
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perifoneo. En el analisis de campo inicialmente ibamos a realizar la
investigacién con vendedores y compradores, pero vimos el perifoneo como
otra forma de comercializacion en donde utilizaban el habla, asi que
determinamos sacar tres de estas modalidades para ver qué resultados

arrojaba su estudio y de paso compararlo con la compra - venta.
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10. RESULTADOS

Con el objeto de analizar las caracteristicas del discurso de los comerciantes
de Galerias, se utilizaron unas categorias de analisis en las 20
conversaciones, que son pertinentes para aplicarlas en este trabajo de

investigacién. Tales categorias se emplearon de la siguiente manera:

10.1 NIVEL SEMANTICO - PRAGMATICO

10.1.1 Transaccidén al detal y al por mayor: en esta categoria se

escucharon las conversaciones y de acuerdo a la cantidad de productos que

el comprador adquiria se detectaba el tipo de transaccion.

10.1.2 Lugar de referencia: en el trabajo de campo se verificd este

dato, en donde se encontraron vendedores con local y vendedores
ambulantes o no formales. Estos ultimos hacen sus ventas en la aceras o
caminan ofreciendo sus productos, no pagan impuesto al gobierno.
Dependiendo el lugar de la transaccion, se determind si eran en la calle o en

un local.
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10.1.3 Lenquaje: se utilizaron dos variables (natural - técnico), con el fin

de establecer qué tipo de lenguaje manejaban. En la medida que se entabla
una conversacion comercial, se verificaba si utilizaban un lenguaje

especializado o no.

10.1.4 Numero de actos de habla: para diferenciar con las

proposiciones se utilizd esta categoria; en las locuciones de los comerciantes
se contaba cada manifestacion, o sea, una pregunta seria un acto de habla y
su respuesta otro acto de habla. En el caso del perifoneo, en el que un
locutor realiza una sola manifestacién en lapsos largos, se cuenta como un

solo acto de habla, con cadenas de actos de habla sin interlocutor.

10.1.5 Numero de proposiciones: se buscd, al igual que los actos

de habla, cuantificar las proposiciones para hacer una relacién con el nimero

de actos de habla, con el fin de hacer sus diferencias.

10.1.6 Macroactos de Habla - Proposito Pragmatico: a través

de los macroactos de habla, se analiz6 el proposito pragmatico por medio de
las conversaciones para cualificar la cognicién de los interlocutores en
relacion con la intencion del hablante, o sea lo que el hablante quiere lograr
con la emision. Tanto al comprador como al vendedor nos preguntamos: Si -
No, tienen como objetivo realizar la transaccion comercial o hay cognicién del
"tema o "asunto". Para ello, se cuantificd el numero de respuestas negativas

0 positivas y asi dar un concepto en las conclusiones.

10.1.7 Conversacion (abierta - cerrada): en esta categoria se

cuantificaron las veces en que los interlocutores conversaban entre dos
(cerrada) o mas interlocutores (abierta). Con el fin de detectar cuantas

personas intervienen en el acto de una transaccién comercial.
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10.1.8 Aseveracion (Intencion - no Intencion): cuando el

comprador y el vendedor entablan una conversacion, tienen la intencién de
informar algo. Esa intencion es la que se establecié en esta categoria de
analisis. Para ello se tomaron dos variables (intencion - no intencion) del
acto de habla. Cuando el comprador pregunta por el valor de los productos,
el vendedor le informa o responde coherentemente. Precisamente en la

informacion es en la que detectamos la intencion.

10.1.9 Numero de Verbos Performativos: en cada conversacion se

cuantificé el numero de verbos persuasivos que utilizan los interlocutores
como: déme, écheme, llévela, escoja, pongale, doy, entre otros, usados en

las transacciones comerciales de Galerias.

10.1.10 Numero de Repeticiones: en la cohesion léxica se aplico la

categoria de la reiteracién, que a su vez tiene las siguientes categorias de
analisis: la repeticién, sinonimia, super ordenaciéon, generalizacion. En este
caso, la repeticibn se toméd en las conversaciones y se establecieron las
palabras que mas se repiten en una misma conversacion de negociaciéon en

Galerias.

10.1.11 Numero de Sinonimia: en esta categoria de la cohesion

léxica se verificaron las palabras sin6bnimas que se presentan en las

conversaciones de los interlocutores.

10.1.12 Superordenacion: para determinar las palabras asimétricas

en un discurso se aplico esta categoria de andlisis, para ello se tomaron las
conversaciones de las transacciones y se buscd la relacion de palabras, por
ejemplo: - le vendo el manojo, o si quiere le vendo la caja... La relacién de
asimetria en este acto de habla es: manojo - caja - bulto...

56



10.1.13 Generalizacion: se aplico esta categoria para verificar como

varian elegantemente los términos de una conversacion en una transaccion
comercial, por lo tanto se cogieron las conversaciones, se sacé una palabra
de una proposicién que abarcara las palabras, por ejemplo: ...vendo bueno,

bonito y barato; por ...vendo de buena calidad...

10.1.14 Por identidad referencial: en el caso de la conversaciéon

namero uno, el referente es la caja de tomate y es por la caja que se

desarrolla toda la conversacion.
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CUADRO N° 1

ANALISIS SEMANTICO - PRAGMATICO

CONVERSACIONES

CONVERSA |12 |3|4|5|/6|7|8|9|10{11|12|13|14|15|16|17|18|19|20

CION
Al Detal XXX X| XXX XXX X|X|X
Al x Mayor XX | X[ X]|X]|X|X X | X | X
Calle X X X | X XXX X|[X|IX]|X]|X X
Local X X X X X | X | X
Ordin/Natural | X | X | X | X | X | X | X | X | X | X[ X | X | X | X]|X X[ X[ X|X
Técnico X
N°Act. Habla |13|34| 8 |23 |27 (13|30 (11 (101211 | 7 [10|23|13]|10|12] 1 |1 | 1
N° Proposicio. | 16 |40 11|27 |35]16[40 151014 |13] 9 |14|26]15|14|15|29|30|16
Venta X X X|X|X
Compra X X X X[ X[ X]|X X
Ambos X | X X X X X | X
Conv. Abierta X X X X XXX
Conv. Cerrada | < X | X XX | X[ X|X| XX X X | X
Intencion XXX X|X|IX[X XXX X XXX XXX X|X]X
No Intencion
Verbos Perfor. | 5 (19| 7 |10 6 |3 |16|4 |1 |1 |3 |2 |6 |8 4|1 ]4[12]15]9
N° Repeticion | 8 [42| 9 |28]| 6 [19]|23]| 8 | 4 [19]18| 6 | 9 [18|20]10[14]|25]21 |11
N°Sinonimia (10173 |2 |8 |1 |8|0|2|0|2|0|2|6|0|2|2|4|0]2
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10.2 NIVEL SINTACTICO

10.2.1 Apertura: se cuantificé el tiempo que tarda el primer interlocutor
en iniciar la conversacion, lo cual se presenta en una pregunta de

averiguacion de precio de los productos.

10.2.2 Turnos (comprador - vendedor): se cuantificé el nimero de

veces que intervienen los interlocutores en una conversacion.

10.2.3 Orientacion: el comprador por lo regular guia al vendedor con

relacion a los productos que vende, de ahi que usamos esta categoria para
verificar qué estrategias emplearon los vendedores para orientar al
comprador en la transaccion. Por medio de las macroestructuras se sacaron

las frases que servian al comprador para orientar al vendedor.

10.2.4 Objeto de la Conversacidn: aqui se verifico el fin de la

conversacion, para ello se analizaron las conversaciones de las
transacciones comerciales y se establecié qué intencion y objetivo tenian.
En las macroestructuras se saca la idea central del dialogo, para determinar
las oraciones clave de dicha conversacién, por ejemplo: ;a como tiene el
tomate? ...-a mil pesitos... " -démelo a 800 pa comprarle...

El fin de esta conversacién es la compra - venta de un producto, en este caso
es la venta de tomate.
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10.2.5 Conclusion: en esta parte de la conversacion se analizé coémo

terminan y cual es su caracteristica.

10.2.6 Total Tiempo de Duracion: individualmente se contabilizé el

tiempo de duracion de las conversaciones.

10.2.7 Numero de Comerciantes: esta categoria sirvié para conocer

cuantos comerciantes entablan una transaccién comercial.

10.2.8 Comprador - vendedor (edad y sexo): acad se miré el

promedio de edad y qué tipo de personas son las que frecuentan un proceso
de comercializacién en la Plaza de Mercado.

10.2.9 Productos: con el fin de determinar qué clase de productos son

los que comercializan los habitantes de Galerias.

10.2.10 Tipo de vestimenta y accesorios: para redondear el

resultado sintactico de los elementos que se utilizan en una transaccion
comercial, se usé esta categoria, para determinar el tipo de vestimenta que

emplean los comerciantes al momento de realizar un negocio.
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CUADRO N° 2

ANALISIS SINTACTICO
CONVERSACIONES
HOJA 1
CONVERSA |1 |2 |3|4|5|6|7|8|9|10{11|12|{13|14|15|16|17|18|19|20
CION

Apertura 212" 2" 5" 5" 5" p4m (2" 12" 3" 12t 1t 2" 132" 1141 3" (10
TURNOS:
Comprador 741714 (12|14 7 (15| 6 | 5|6 |6 |4 |5 (12| 7|5 |6
Vendedor 6 |16 4 |11|13| 6 |15/ 5|5 |6 |5 |3 |5|11|6 5|61 |1]1
Conclusion 7274y 78t 9t (121t 2t 4t 4t At 1y 7 711 7" 113113118
Total Duracion | 45| 1' [ 164040 (42| 1'{20(20|30|25]12|50|46|26(27|36| 2" |2"| 1’

35 20 1" 7" 11
N°Comercian. | 2 |2 (2 |2 |2 |2 |2 |2 |2 |2 |2 |2|2(2|2(2|2|1]1]1
Comprador MIFIM{[M{[M([IM|IM|F|FIM|M|FIM|{M|F|M|F
Edad 35|53(55|37|45[40(37|50(28|50|37|25|60|37 (20|45 |31
Vendedor MIMI M| M[ M|[IM|[ M| M|FIFIM|[M|[ M| M|IMIM|{M{M|M|M
Edad 40|45(40|42|60(32|45|27|23|65|45|38|65|33|27|37|40(45|47|35
Contado XX XXX XXX X[ XXX XXX XXX X
Crédito X
Trueque
COMPRADOR
Bluyin X X | X X | X X X | X | X
Pantalon XX X | X X X XX | X
Camisa X | X X X | X X | X X X
Camiseta XXX X | X X X X
Poncho
Ruana
Sombrero X X
Cachucha X X X
Tenis X1 X X[ X X X X
Zapatos X X | X|X X | X X | X X | X
Delantal X X
Machete
Arma
Navaja
Pircing
Otros X X X X X
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CUADRO N° 2

ANALISIS SINTACTICO

CONVERSACIONES

HOJA 2

CONVERSA
CION

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

VENDEDOR

Bluyin

Pantalon

Camisa

XXX

Camiseta

XXX

Poncho

Ruana

Sombrero

Cachucha

Tenis

Zapatos

Delantal

Machete

Arma

Navaja

Pircing

Otros
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11. ANALISIS DE LAS CONVERSACIONES

11.1 ANALISIS DEL DISCURSO

En el analisis del discurso se describen las estructuras del texto y del habla;
van Dijk plantea un andlisis "macroestructural” en el cual se tiene en cuenta
caracteristicas propias del discurso: describe las estructuras y funciones del
texto y del habla, la sintaxis, la semantica, coherencia lineal- o local y la
organizacion funcional de textos. Ademas, permite generalizaciones sobre
propiedades de oraciones compuestas y propiedades de secuencias de

oraciones.

También se especifican las condiciones pragmaticas de actos de habla y de
discursos en forma de conversacion; en los actos de habla se especifican las
condiciones contextuales, se relacionan con las estructuras de superficie, con
estructuras semanticas que subyacen en la emision utilizada para lograr un
acto de habla, o sea "cudles entonaciones tipicas, formas sintacticas,
entradas léxicas y contenido proposicional deberia tener una oracion o
secuencia de oraciones para contarse como una posible afirmacién, peticion,

mandato, advertencia o acusacion"e.

van Dijk no solamente analiza las
conversaciones en su estructura textual, también lo hace en la interaccién
social, cuyo origen se da en la conversacion cotidiana. En el presente
trabajo se analizé el discurso como un acto de habla que se da en la

conversacién de los comerciantes de Galerias.

8 van DIJK, Estructuras y funciones del discurso, Op. cit., p. 62.
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Por otro lado, John Langshaw Austin, quien es uno de los pioneros en el
analisis del discurso, hace un importantisimo aporte a través de la corriente
de "la filosofia del lenguaje ordinario”; dice que para tratar los problemas
filos6ficos se debe usar un lenguaje natural y hay que evitar la jerga
especializada, pues un lenguaje es una forma de vida y no se puede aislar de
quien lo usa. De cierta manera, este autor toma al discurso como una suma

de actos de habla regidos por reglas.

En este analisis intervienen varias disciplinas que aportan conceptos para
complementar su estudio (la sociolinglistica, la psicolinguistica, la
antropologia, entre otras). van Dijk propone un analisis de la "gramatica del
texto" que da una herramienta linguistica para una ralacién sistematica con
teorias del anadlisis del discurso (la retorica, la poética, el estudio de la
narrativa, etc). En el trabajo se recogid6 esta sintesis teorica e

interdisciplinaria para realizar tal analisis.

11.2 LA CONVERSACION

"La conversacion, es por asi decirlo, la forma fundamental de la interaccién
oral y a la vez un componente esencial del trato cotidiano, es decir, no

n81 ) LOS

especifico o especializado, de las personas en situaciones sociales
comerciantes de la Plaza de Mercado de la ciudad realizan una especie de
interaccibn o conversacion en el ofrecimiento de sus productos; esa
interaccién, el autor la define como una serie de acciones en las que varias
personas se ven implicadas alternativa o simultdneamente como agentes.

En una transaccién comercial interactian por lo menos dos agentes
(comprador - vendedor), quienes exponen sus intenciones para efectuar una

accion de compraventa, razon por la cual hay que interpretar las

8 van DIJK, La Ciencia del Texto, Op. cit., p. 239.
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interacciones de estos comerciantes para verificar si se logra el resultado

inicial (vender).

La conversacién no es la unica forma de interaccién oral; también son el
dialogo (pregunta/respuesta entre alumno y profesor); el escribir/leer cartas,
la entrevista, la discusion. La asamblea y las diferentes formas de

interaccién en las fabricas y empresas.

Hay que establecer la distincion entre conversaciones abiertas y cerradas,
aun cuando esta distincion con frecuencia sélo sea gradual. "Una
conversacion cerrada suele tener lugar entre dos personas, sin testigos o
dicho de manera general: en un contexto en el que estan presentes
exclusivamente las personas que intervienen en la conversacion, es decir, las
gue aportan a la conversacion o de alguna manera tienen acceso al tema de

n82

la misma Ahora, si se esta hablando con una persona y alcanzan a

escuchar otras, seria una conversacion abierta.

Ahora, en la conversacion se presenta a menudo una estructura semantica,
la cual es argumentada por van Dijk, a través del proceso normal de la
conversacion: la apertura, la orientacion, el objeto de la conversacién vy la
conclusion. Esta estructura semantica sirve para analizar la conversaciéon de
las transacciones comerciales y verificar su cumplimiento, por lo tanto, son

categorias de analisis en el presente trabajo.

11.2.1 Turnos de la conversacion

El turno desde la perspectiva sintactica permite analizar un texto como

secuencia de oraciones, en el nivel semantico como secuencia de

8 |bid., p. 260.
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proposiciones y en el nivel pragmatico como secuencia de actos de habla,
segun van Dijk; o sea es una unidad de conversacion. "La unidad
estructural, que se define como aquello que un hablante hace o dice durante

"83  Es el relevo de la conversacion

una aportacion interactiva continuada
entre los interactuantes o como dice el autor es "el cambio de turno", sin él

no tendria valor el turno.

11.2.2 La apertura

Las conversaciones regularmente son una sucesion alterna de "turnos" que
para el autor serian la apertura; ejemplo de ellas son las del saludo (hola,
bienvenido, buenos dias, etc), que de alguna manera son la preparacion de
la conversacion, las cuales establecen el contacto de la comunicacion (oye,
escucha, mira, eh, etc.). En esta categoria se deben tener en cuenta
factores como: la ultima vez que hablaron los interlocutores, el grado de
intimidad y la cultura. Aclara van Dijk, que "una persona con la que se habla
a diario generalmente no necesitara una APERTURA extensa, y las férmulas
de saludo suelen ser inaceptables en ese caso"®*. Esta estructura se verifico
para conocer como lo hacen los comerciantes de Galerias; de igual manera

se puede hacer con otros entornos sociales.

11.2.3 La orientacion

En esta categoria de analisis se prepara el tema de la conversaciéon y
despierta el interés del tema del interlocutor; por lo regular la conversacion la

8 Ibid., p. 262.
8 |bid., P. 278.
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comienza el locutor con conectivos asi: ;ya sabes lo qué me pasé ayer?
jimaginate lo que me ha pasado!. En el trabajo de investigacion se aplicara
este concepto, con el fin de indagar si se presenta esta circunstancia en el
transcurso de las conversaciones comerciales de Galerias 0 se compara con

la propuesta del autor.

11.2.4 EIl objeto de la conversacion

En las macroestructuras se analiza "el asunto" o reconstruccién teérica del
discurso, o sea la idea central del discurso o lo que trata la conversacion; de
igual manera sucede en el objeto de la conversacion segun van Dijk, se
ofrece una narracién, se comunica un suceso importante, se enuncia el
contenido de un deseo, un pedido o una orden, etc. En otras palabras: el
objeto de la conversacion es la categoria que también constituye la base
para la funcién pragmatica de la conversacién: ;qué es lo que los
interlocutores quieren decirse, qué quieren el uno del otro?®. En esta
categoria no solamente se detectd el tema, sino la posibilidad de mas temas

en una conversacion.

11.2.5 La conclusion

En los turnos de la conversacion corresponde esta estructura a la finalizacidon
del tema. Para el autor, esta terminacion puede ir acompanada de sintesis,
de las habituales evaluaciones narrativas (nunca me habia pasado algo asi,

vaya miedo que pasé, etc.) y de expresiones del otro que exigen la pronta

% Ibid., p. 278.
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terminacién del tema (bien, bueno, vale, etc.)®*. En esta parte los
interactuantes sintetizan el tema y cumplen con la terminaciéon del mismo. La
terminacion, que seria la parte conclusiva, se verificd en el analisis de las

conversaciones de las transacciones.

11.3 MACROESTRUCTURAS

El andlisis de las estructuras semanticas a través de las 'macroestructuras’
"reconstruccion teérica de nociones como 'tema’' o 'asunto’ del discurso"®’; es
un punto de partida para realizar un andlisis del discurso puesto que permite
condensar o tener una idea general del tema de la conversacion o del
discurso, o sea es el resumen de la conversacion, el cual se hara explicito en
términos de la estructura semantica. El autor afirma que la macroestructura
produce una abstraccién del discurso, el cual recoge los temas principales
del texto en un resumen, esto seria el contenido global del discurso, pero
también emplea el término "microestructura" para denotar la estructura local
del discurso, 0 sea la estructura de las oraciones y las relaciones de

conexion y coherencia entre ellas.

Las macroestructuras no solamente son importantes para el analisis del
discurso, sino también para la elaboracién de toda informacion compleja.

Por lo tanto, un discurso es coherente globalmente si se construye una
macroestructura en el discurso. van Dijk dice que para definir el tema del
discurso hay que hacerlo en términos de proposiciones, las cuales hacen
parte de las macroestructuras. Ahora, agrega que el vinculo entre
microestructura y macroestructura debe ser una relacién particular entre dos

secuencias de proposiciones y son necesarias para analizar la coherencia de

% Ibid., p. 278.
8 van DIJK, Estructuras y funciones del discurso, Op cit., p. 43.
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un discurso; tales estructuras semanticas no se expresan en oraciones
individuales sino en secuencias completas de oraciones. De ahi, que en la
conversacion se produce una serie de enunciados o actos ilocutivos que
permiten contextualizar el tema para tener éxito la interaccion. Las
macroposiciones de estos actos son las que permiten hacer un analisis
discursivo en el que se describen sus estructuras y funciones sintacticas,
semanticas y pragmaticas del discurso comercial de Galerias. Las
macroestructuras no solamente son importantes para el analisis del discurso,
sino también para la elaboracién de toda informacién semantica compleja,

razén por la cual esta categoria de andlisis se aplicd en los instrumentos.

11.4 MACROPROPOSICIONES

van Dijk denomina "macroproposiciones a las proposiciones que forman
parte de la macroestructura de un discurso. Pero no son un tipo particular de

"88  E| autor define el tema del discurso en términos de

proposiciones
proposiciones y presupone que las macroestructuras son las mismas
proposiciones. Para J. Searle, una proposicién "es lo que es aseverado en
el acto de aseverar, lo que es enunciado en el acto de enunciar; o sea una
aseveracion es un género muy especial de compromiso con la verdad de una

n89

proposicion Hay que hacer claridad en el término enunciado, porque no

se puede definir como oracion, sino "que la oracion es usada al hacer un
enunciado"®.  Las proposiciones son las oraciones que forman una
conversacion, un discurso o una macroestructura. Hacen parte de la

estructura de los discursos.

% |bid., p. 45.
8 SEARLE, Actos de Habla, Op. cit., p. 38.

% AUSTIN, Cémo hacer cosas con palabras, Op. cit., p. 41.
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11.5 MACROACTOS DE HABLA

En las macroestructuras se analizaron las estructuras semanticas complejas
de un texto; en cambio, en los macroactos de habla se tuvieron en cuenta las
estructuras de 'actos' globales en una secuencia de actos de habla. Por
consiguiente, un macroacto de habla "es un acto de habla, que resulta de la
realizacién de una secuencia de actos de habla linealmente conectados"’
van Dijk dice que los macroactos hacen posible hablar de las funciones
globales de un discurso o de una conversacion. Por medio de la
conversacion que se da en las transacciones comerciales en Galerias, se
analizaron los macroactos, las estructuras pragmaticas de dichas

interacciones para verificar si se cumple con esta categoria de analisis.

"Aqui ya no se habla de 'tema’ o 'asunto’, sino de propdsito pragmatico de un
discurso, o0 sea, los usuarios de una lengua deben tener conocimiento de tal
propésito para poder evaluar las funciones pragméticas y estratégicas de los

actos de habla individuales de una secuencia"®.

El texto que se produce en
la conversacion a través de los actos de habla, conlleva una serie de actos
concatenados linealmente, a los cuales se les hara la evaluacién de las
funciones pragmaéticas individuales de la conversacion.

Las propiedades y condiciones cognitivas generales de la interaccién (con
sentido) también tienen una importancia social en la medida en que existe un
conocimiento general y convencional sobre estas propiedades. Ademas,
precisamente la conectividad y la coherencia pueden ser normativas o
dependientes de reglas. Asi, pues, también es un requisito social el hecho
de que nuestra interacciéon con otros cumpla con la exigencia elemental de la
coherencia lineal y global. En un contexto social es necesario que los

interlocutores tengan un conocimiento convencional para lograr la eficacia en

%" van DIJK, Estructuras y funciones del discurso, Op. cit., p. 72.

% |bid., p. 73.
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la comunicacion. En Galerias se aplico esta variable con el fin de verificar si
existe coherencia semantica en los actos de habla de la conversacién
comercial.

Lo anterior permite hablar del macroacto de habla que segun van Dijk "es un
acto de habla derivado de una secuencia de actos de habla linealmente

conectados"®®; esta caracteristica se presenta sf:

¢ Eldiscurso que los forma es linealmente coherente.

¢ Se cumplen las condiciones para la secuencia antes mencionada.

"Cuando se escribe una carta, se da una conferencia, se busca a alguien
para hablar sobre algo, etc., siempre hay una intencion general, asi en cada
una de las situaciones mencionadas se encuentran secuencias de actos de
habla mas o menos complejas; cada una funcionara como un todo, como un
solo acto de habla que manifiesta la intencién general de la situacion",
Dentro de la negociacion que se establece con los vendedores se mirara si

hay secuencias de actos de habla entre comprador - vendedor.

"El macroacto de habla permite hablar de "funciones globales" de una
conversacion o un discurso que evidencian la intencionalidad o propdésito

pragmatico del mismo"®°.

Lo anterior lleva al entendimiento del proposito o
intencionalidad del interlocutor, con el fin de establecer un acto de habla
eficaz. Ahora, la aceptabilidad permite el conocimiento del propésito, para
facilitar la comprensién de las funciones pragmaticas y estratégicas de los

actos de habla individuales de una secuencia.

% |bid., p. 72.
* Ibid., p. 73.

% |bid., p. 73.
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11.6 MACROREGLAS

van Dijk explica las macroreglas a través del vinculo entre microestructura y
macroestructura; debe ser una relacién particular entre dos secuencias de
proposiciones, en términos técnicos es una proyeccidn semantica y las
"reglas" de proyeccion semantica las denomina macroreglas, de cierta
manera, éstas organizan y reducen la informacién mas complicada del texto.
También van Dijk, dice que las macroreglas son la reconstruccion formal de

una deduccion de un tema o una macroestructura.

Dicho de otra manera, van Dijk se refiere a las macroreglas a
transformaciones que relacionan proposiciones de nivel mas bajo con
macroproposiciones de nivel mas alto; esto significa que los asuntos o temas
derivan de los significados de un texto a través de este resumen de

macroreglas.

Esta categoria de andlisis es importante porque permite reducir informacion,
suprimiendo texto que no sea relevante, algunas secuencias proposicionales
se pueden generalizar (papayas, guayabas y uvas: por frutas), también
cuando ocurre una sucesion de hechos, se puede construir un hecho que
resuma el tema (fui en bus, compré verduras, me devolvieron mal y regresé a
casa: igualmente puedo decir merqué). La supresion, la generalizacién y la
construccién pueden considerarse como las tres principales macroreglas que

reducen la informacién de un texto a sus temas®.

El autor propone cuatro macroreglas para hacer una deduccién o reducciéon
de un tema: omitir, seleccionar, generalizar y construir o integrar. Ahora,

cada macroestructura que surge de la aplicacion de las macroreglas, debe

% van DIJK, La Noticia Como Discurso, Op. cit., p. 56.
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estar implicada semanticamente en las proposiciones del texto inicial, para

no perder el significado del tema.

11.6.1 La omision: consiste en que toda informaciéon de poca

importancia puede ser omitida, ej: el tomate esta barato, porque hay

cosecha, por lo grande y bien empacado, ademas es de buen sabor. Esto se
puede reemplazar por: el tomate esta barato. Por lo tanto, se puede deducir

que las proposiciones omitidas no son necesariamente innherentes, sino
casuales, de cierta manera son proposiciones innecesarias, 0 sea las

explicaciones no le quitan la esencia de ser "barato" el tomate.

11.6.2 Seleccionar: es también omitir ciertas proposiciones, pero hay
mas claridad en la relacion de proposiciones. En la anterior regla se omitian
ciertas explicaciones o caracteristicas, en esta macroregla se omiten, pero se
relacionan las proposiciones que mas pertinencia tengan con el tema de la

macroestructura, por ejemplo: el tomate esta barato, porque hay cosecha,

por lo grande y bien empacado, ademéas es de buen sabor. Por seleccion,
seria: el tomate esta barato, porque hay cosecha.

11.6.3 Generalizar: De igual manera a las otras macroreglas, omite
todas o ciertas proposiciones del texto generalizando la macroestructura,
ejemplo: ¢tiene verdura? - Si, tengo verdura fresca, buena, bonita y barata -
Por generalizacién puedo reemplazar la respuesta por: Si, tengo verdura
de buena calidad. O sea que la palabra "buena calidad" reemplaza a "fresca,

buena, bonita y barata".
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11.6.4 Construir o Integrar: En este punto se aplica la macroregla de
seleccionar, pero son reemplazadas las proposiciones por otra proposicion
mas coherente o directa, asi no esté en el texto, por ejemplo: cogi un taxi,
llegué a la Galeria, compré bananos, arroz, frijol, maiz y alimento para el

perro. Todo este texto lo puedo reemplazar por: fui a la Galeria a mercar.

11.7 COHESION Y COHERENCIA

Con el fin de dar continuidad a las macroreglas, se aplico el trabajo
propuesto por Maria Cristina Martinez, del libro "Analisis del Discurso", en el
cual expone unas categorias de analisis que ayudaran a verificar las
macroestructuras semanticas y que son un lineamiento analitico de Teun A.

van Dijk.

11.7.1 La cohesion: "se refiere a los lazos y marcas formales que se
utilizan para ligar una informacién nueva con una informacion vieja a traves
del texto.

Tiene que ver con la manera como las oraciones y las partes se combinan
para asegurar un desarrollo proposicional y construir asi una unidad

n97

conceptual: el texto van Dijk, toma al texto de ese discurso en términos

de una secuencia de oraciones, o sea que: "es primero una ordenacién

lineal de oraciones en el tiempo o en el espacio"®.

% MARTINEZ, Andlisis del Discurso, Op. cit., p. 51.
% van DIJK, Estructuras y funciones del discurso, Op. cit., p. 22.
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11.7.2 La coherencia: "se refiere sobre todo a la funcion que los

contenidos del texto estan desempenando: dan informacion, amplian una
explicacién, ejemplifican, definen. Desde esta perspectiva, la coherencia
esta relacionada con el nivel discursivo, con la pragmatica, con el hacer"®,
La cohesibn y la coherencia ocurren al mismo tiempo en el discurso y estan

relacionados.

11.8 COHESION LEXICA

Es la manera como el escritor utiliza diferentes palabras para referirse a una
0 varias cosas, (se rije por condiciones semanticas y pragmaticas) tiene que
tener relaciones homogéneas (que tengan vinculo de pertenencia).
Frio/calor de alguna manera son opuestas pero tienen relacion homogénea
(temperatura), (hay asociacion o repeticidn o reiteracién en el texto)'®. En el
analisis de los discursos de negociacién se usaron estas macrorreglas para
encontrar estructuras que se tejen en las conversaciones de los

comerciantes de este sector.

11.8.1 LA REITERACION: repeticién de un concepto. Maneras de
reproducir un concepto. Aqui se establecen valores semanticos
referenciales.

Se puede establecer una relacion de identidad referencial. Hay relacién de

términos por tener el mismo referente (por inclusién o por exclusion).

% MARTINEZ, Andlisis del Discurso, Op. cit., p. 39.

1% |bid., p. 44.
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11.8.1.1 La repeticion: repeticion de un mismo término para reforzar

un concepto que acaba de ser introducido. Ejemplo: ...compré platano
barato, vea el platano regalao... le doy platano barato... diez platanos en

mil...

11.8.1.2 La sinonimia: (por razones pedagdgicas - estilisticas)
enriquecimiento de vocabulario al contrario de "la repeticion" de términos,
busca un sinénimo como recurso, debe haber una relacién simétrica con el
anterior término'®'. Ejemplo: ...papa parda a mil quinientos, ésta le doy a
dos pesos, la San Félix a mil ochocientos y la fina a dos mil quinientos...
Quiere decir que el demostrativo (ésta), la fina, la parda y la San Félix son
sinbnimos de papa

11.8.1.3 La superordenacion: cuando hay relacion asimétrica de
términos para analizar y reforzar la expresidbn del concepto. Ej.
Clase/subclase, parte/todo, particular/general.

Ej. Le doy tomate a mil.... - no... don, es que la caja de tomate estd muy
cara... Por superordenacion primero se hace referencia de "tomate", luego

de "caja"

11.8.1.4 Generalizacion: tiene que ver con la variaciéon elegante a un
término ya utilizado en el texto. Recurre a la metafora y utiliza sustantivos
que generalizan y la incluyen en una clase genérica y mayor de sustantivos
(posibilita a la expansion del significado).

Ej: ...vendo bueno, bonito y barato... todo al costo... estoy regalando...

Por generalizacion

%" |bid., p. 44
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11.9 COHESION GRAMATICAL

11.9.1 Por identidad referencial: para Maria Cristina Martinez se da
cuando los términos utilizados en un mismo discurso el referente es el
mismo. van Dijk, dice que "significa que el texto contiene lo que pudiera
"2 ejemplo: Jorge
vendié barato. El queria acabar temprano. Jorge y él, serian la identidad

lamarse intuitivamente una cierta continuidad de foco

referencial.

192 van DIJK, Estructuras y funciones del discurso, Op. cit., p. 33.
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12. CONCLUSIONES

El Presente trabajo tuvo como objetivo principal analizar las caracteristicas
de los actos de habla en los comerciantes de la Galeria en Manizales. Para
ello se tomaron veinte (20) conversaciones en transacciones comerciales,
tres de las cuales fueron obtenidas por medio de perifoneo o propaganda que

se realizan en el sector, con el fin de comparar sus discursos.

Inicialmente se verific6 como se hacen las transacciones y para esto se
entendié que el proceso de la negociacion se comienza entre un vendedor y
un posible comprador, los cuales en la calle o en un local comercial y por
medio de un lenguaje entablan una conversacién, que contiene unos actos
de habla.

Por lo tanto, en el nivel sintactico, semantico y pragmatico se utilizaron unas
categorias de analisis, para contabilizar proposiciones, actos de habla,
repeticiones, sinonimias, lenguaje, intencién comunicativa, caracteristicas de
los negociadores, entre otras; que permitieron lograr el objetivo de analisis

del presente trabajo.

= En los discursos que se construyen a través de los actos de habla, dentro
de las conversaciones de comercializacion de productos al por mayor y al
detal, se pudo establecer segun el esquema de conversacion que
propone van Dijk, que los turnos en el nivel sintactico se dan en una
relacion de uno a uno, o sea el comprador pregunta y el vendedor
responde. NoO se presenta un discurso por una sola persona, a menos
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que sea una propaganda o perifoneo emitido por un locutor. En las
macroestructuras del discurso, que comienza con la apertura, se detecto
que en la conversacién se utiliza siempre la pregunta: ¢a como...? (el
producto), a menos que los comerciantes se conozcan y se saluden, para
luego hacer la pregunta ineludible: ;a como?, pero por lo regular no se
saluda la gente, sino que preguntan de inmediato. Ahora, en la
orientacion se continla con la apertura que es por lo regular una
pregunta sobre el valor del articulo, pero se clarifica lo que el cliente
quiere comprar, o sea el articulo como por e€j. sa cédmo qué, los
tomates?... En el objeto de la conversacion se presenta el deseo o la
intencion de la compra, de la cual surge el didlogo de lo que el cliente
quiere mas los precios para llegar a un acuerdo. Acuerdo que es casi
inmediato. Los compradores tienen convencionalmente un tope de precio
en los productos, por lo tanto van directo a la transaccion, se realiza o no.
Finalmente en el proceso de conversacion se llega a la conclusion que
es la parte en la que se define la compra - venta. En esta categoria se
encontrd el uso de la proposicién: échemela o démela - accién con que

culmina satisfactoriamente toda la negociacion -.

Sintacticamente se concluye que la negociacidén se da entre dos personas
(vendedor - comprador), por lo tanto, hay una comunicacién con
retroalimentacién, o sea bidireccional. Ahora las conversaciones, de
acuerdo con lo que plantea van Dijk, pueden ser abiertas o cerradas; en
las transacciones de los comerciantes de Galerias se pudo constatar que
las conversaciones, en su gran mayoria, son cerradas, dado que el
comprador directamente hace el negocio con el vendedor, sin
intermediarios. Lo contrario sucede con el perifoneo, que es mas un acto
de habla y una comunicacién unidirecciénal, sin retroalimentacion.
Ocurre porque estratégicamente usan el método de la oferta de la

baratija, a través de altoparlantes, por medio de un locutor.
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= En el nivel sintactico, semantico y pragmatico, se verificé el promedio de
proposiciones por transaccién (al menudeo o al por mayor) y se encontré
que es de quince (15). La duracion promedio de tiempo en las
conversaciones es de 30 segundos. Con este resultado se pudd deducir
que las transacciones al menudeo y al por mayor son rapidas y eficaces,
dado que los compradores convencionalmente saben el precio de los
montones 0 manojos de los productos; de ahi que tanto los actos de
habla y las proposiciones que éstas contienen son el producto de un
discurso corto, entendible e intencionalmente realizable. Contrario al del
perifoneo o propaganda que tiene como fin llegar a cualquier receptor y
utiliza méas proposiciones en un solo acto de habla, para cautivar o
motivar a los transeuntes (25 proposiciones por propaganda).

= En la categoria de los actos de habla se encontr6 que hay mas
proposiciones que actos de habla, a raiz de que éstos son una
manifestacion, cuya estructura textual contiene proposiciones. Se
establecié que cada pregunta es un acto de habla, pero puede contener
varias proposiciones; de igual manera pasa en las respuestas. En los
actos de habla se mira el acto de aseverar a través de las intenciones; en
la investigacion se verificé que en los discursos comerciales (por medio
de los actos de habla) hay intenciéon clara de negociacion de los

productos por parte del comprador.

—> De acuerdo a los verbos performativos o de persuacién expuestos por J.
Austin y Searle, se cloncluye que éstos son muy usados en las ventas al
menudeo, al por mayor y en el perifoneo. Se encontr6 que tanto el
vendedor como el comprador recurren a los verbos performativos; se
creeria que quien los debe usar es el que vende, pero en el andlisis se ve
claramente que el comprador persuade al vendedor para que le dé rebaja

al producto. En cambio, el perifoneo invita, ofrece, brinda rebaja, da
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garantia de rendimiento, promociona y tiene alternativa de productos. Es
reiterativo con el objetivo de persuadir al transeunte, utiliza més verbos

performativos.

—> En las practicas discursivas que se construyen en Galerias, se encontré
en la categoria de la cohesién Iéxica, que "la repeticion” se presenta en
la muletilla: ...no... Ejemplo: - no, pero éste que esta aca... - -no mijito,
éste es mas favorable - (son proposiciones de la conversaciéon Nro. 1) y
asi sucesivamente se presenta en todas las conversaciones. Quiere decir
gue en todo discurso comercial de Galerias es natural usar esta muletilla.
En la sinonimia se encuentra reemplazo a muchas palabras: un peso es
sinbnimo de mil pesos o de papeles; monton, de docena; racimo, de
platano; el demostrativo -éste- reemplaza al producto. Son convenciones
que tanto el comprador como el vendedor manejan con toda naturalidad.
Igual que en la sinonimia, la categoria de la generalizacion utiliza el
demostrativo - éste- para generalizar el producto. En cambio en la
propaganda se aplica la palabra "calidad", para connotar todos los
productos, o sea que son de buena calidad. En la identidad referencial
toman al producto como el referente de la transaccion, el cual se
reemplaza con un demostrativo o con palabras convencionales como: el
manojo, el bulto, el racimo, el atao, la caja, un peso, entre otras
referencias. En el caso de la propaganda el referente es igualmente el
producto, que lo referencian con: oferta, ganga, estamos regalando y
calidad.

—> Al ser la Galeria un lugar en donde confluyen personas de todas partes,
se pudé apreciar que no existe una edad definida entre los compradores y
vendedores de productos, es normal en este medio encontrar nifios,
adolescentes, adultos y ancianos de ambos sexos, en el proceso de la
negociacion. Sus vestimentas poco varian porque en la mayoria de los
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compradores y vendedores usan yin, camiseta y tenis. En un segundo
plano utilizan pantalén, camisa y zapatos. El estereotipo de campesino

en los vendedores no es notorio.

En resumen, si usted va a realizar una compra en Galerias de Manizales,
en el proceso se encontrara con un nifio(a), un(a) adolescente, un(a)
adulto o un(a) viejo(a). Quienes con un lenguaje ordinario, natural y breve,
lo invita a realizar la negociacion, que se hace unicamente entre vendedor
- comprador. EI comprador inicia con la pregunta: sa como?, y con la
muletilla: ...no... Los vendedores usan el cuchillo o machete para abrir
las verduras o desgajar. Los verbos performativos o persuasivos hacen
parte de la negociacién, lo cual permite realizar eficazmente la

transaccion. El proceso culmina con la palabra: ...écheme o déme...

En cuanto al contexto pragmatico, los enunciados que se manifiestan en
los actos de habla de las transacciones comerciales de Galerias son
adecuados, porque cumplen con las condiciones de conocimiento del
terreno, deseos y comprension del discurso. Hay una adecuada relacion
de la estructura textual con la situacion comunicativa. El lenguaje creado
para la comercializacion de productos es facilmente comprendido, tanto
para propios como extrafos, por ejemplo cuando dicen: "manojo", se
traduce en montoén; cuando se dice: ...un peso, dos pesos, se traduce en
mil pesos, dos mil pesos. Por lo tanto, la vinculacion entre los enunciados
y el contexto cumple con las condiciones pragmaticas que dan como

resultado unos actos de habla satisfactorios.

Para el ejercicio del periodismo es importante que los profesionales
aprendan aplicar las macroreglas en un escrito o en el habla, porque le
permite coger una macroproposicion o discurso y lo puede condensar; en

otras palabras puede ser mas claro, preciso y conciso en sus discursos.
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= Hacer un analisis de los actos de habla de los discursos que se
construyen en cualquier entorno es importante en comunicacion, porque
permite identificar las caracteristicas del contexto socio cultural del medio
que se vaya a estudiar, caracteristicas detectables a través de estos
andlisis. Claramente van Dijk afirma, que hacer andlisis de discursos es
una tarea extensa y que no se ha dicho la ultima palabra en esta materia,
pero que existen ciertas categorias que permiten hacer un estudio
acertado en este campo.
Sin embargo este trabajo sirve de modelo para otros analisis, que bien
podria ser ampliado o consumado, con lo cual arrojaria resulados en la
comunicaciéon interpersonal y ayudaria a verificar la eficacia de la

comunicacion, las intenciones y las estructuras textuales.
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14. ANEXOS

Anexo A: Conversaciones de compra y venta de productos.

Anexo B: Analisis semantico y pragmatico de las conversaciones.

Anexo C: Analisis semantico y pragmatico de las conversaciones.

Anexo D: Anélisis sintactico de las conversaciones.
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ANEXO A

CONVERSACIONES DE COMPRA Y VENTA DE PRODUCTOS

EN LA GALERIA

CONVERSACION # 1:

- COMPRADOR: ;a cdémo la caja de tomates?
- VENDEDOR: esta a doce pesos chino

C: no, pero este que hay aca.

V: no mijito, este es mas favorable, a este le doy a once pesos.
C: a doce pesos es lo menos.

V: ese, es el precio de ese.

C: démela pues, y ahora mando por mas.

- Ve
C
\'
C
\'
C

lleve ésta.

: vea, doce mil para llevar, ahora se la pago.

: también le doy cebolla.

: no, cebolla no, porque tengo muy buena cebolla.
: le doy a dos mil pesos la arroba.

: no, cebolla no necesito. Gracias.

CONVERSACION # 2:

- COMPRADOR: ;a cdémo esta la papa?
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VENDEDOR: a 19 el bultico, esa es R12 a 16.

C: no, lafina.

V: estd a 22 el bultico, dofa Ana.
C:
\'
C
\'}

¢,a como esta, esta fina?

: esa fina esta a 22 el bultico.

: ¢y laparda acémo?

la pardita esta a 19 el bultico, dofia Ana, bien pueda que esta

fresquita, bien buena.

C:

me da esta a 20.

V: no, eso esta muy caro, no me alcanza hasta alla.
C: oiga don Diego, que si me da esta a 20.

V: no,a19.

C: a 20 de la parda, de la fina.

V: jah! ;de lafina?, no 21.

C:
\')
C
\'
C
\')

no 20, 20.

: no alcanza.

: 0.sea, aqui esta a 19, es la misma cosa que llevar esta.

: no, pero es que vea la calidad, venga, venga le muestro la calidad.
: déme esa a 18 pues, a 18, a 18.

ésta estd buena, papas ventiadas usted las consigue aqui y en

cualquier parte y vea la calidad.

SO0 =09

esté qué es ¢ parda?

no esa es la fina

iah!Y la parda?

a 21 le voy a dar a usted.

la parda a ¢,como?, a ;,como?

la parda le doy, a 19 le damos la parda.
a 18, alli abajo esta a la misma cosa.
bueno, 18 y medio para que la heche.
18, 18 écheme una de esa, la marca.
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échela, échele esa, llévesela

écheme una bien buena.

tranquila que todo es lo mismo, bien pueda, todo es los mismo.

gracias.

CONVERSACION # 3:

- COMPRADOR: ;a cémo la caja de mango?
- VENDEDOR: el mangito vale a ocho mil pesitos.

- C: a8 mil pesitos y usted me deja una cajita en seis y medio si quiera.

- V: no alcanza papito, lo menos siete pesitos.

- C: bueno siete pesitos pues.

- V: con mucho gusto le hecho la que quiera papito, ya me dira usted cual
cajita quiere.

- C: déme aquella de arriba.

- V: con mucho gusto y a la orden.

CONVERSACION # 4:

- COMPRADOR: buenos dias
- VENDEDOR: como le va?

- C:
- V:

Y N I Y

muy bien, oiga sefior a cémo tiene el bulto de naranja?
a catorce mil pesos.

usted me daria un bultico en once pesos.

no, en trece pesos se lo voy a dar.

doce pesitos pues

no, trece pesos

doce pesos

échelo pues a ver.
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listo pues, ¢mandarina?
mandarina a siete mil pesos la caja.
siete mil, péngale cinco mil pesos.
no, le voy a dar en seis mil pesos.
listo la llevo pues

¢,qué mas va a llevar?

zapote ¢a como la caja?

la caja esta a seis mil pesos
pdngale cuatro, pues a ver.

nooo! en cinco se la doy, en cinco.
bueno también me la llevo.

qué mas necesita?

DTS00

no, por el momento no mas asi, muchas gracias.

CONVERSACION # 5:

- COMPRADOR: jQué hay! Que mas, como esta don Benjamin.
- VENDEDOR: qué habido hombre.

a como tiene los platanitos?

a 4 mil papeles, el que quiera.

el que quiera?, qué buenos platanos.

digame cuantos?

no, para llevar unos dos racimitos, hombre.

valen ocho billetes.

ocho pesos, ¢y lo menos?

SO0 sQ0=s0Q

y lo menos son ocho pesos, se le vende escogido, al gusto suyo, pal
sancocho bien bueno, vea.

C: a si usted no quiera? Déme entonces estos dos.
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CONVERSACION # 6:

COMPRADOR: ;a cémo la arroba de yuca?

VENDEDOR: a seis mil pesos la arroba.

C: bueno, entonces écheme dos arrobas.

V: bueno, dos arrobas.

C: ;yla arracacha?

V: la arracacha esta, el cuarto esta a tres mil quinientos.

C: entonces con la arracacha a como me va a dar la yuca mas baratica o
no?

V: no, a seis la arroba.

C: el casadito mas barato.

V: no, a seis la arroba y a tres mil quinientos el cuarto de arracacha, o
sea, a catorce mil pesos la arroba de arracacha.

C: Rubén, péngale a doce mil la arroba de arracacha y a cinco mil la de
yuca.

V: bueno pues.

C: listo asi quedamos pues.

CONVERSACION # 7:

COMPRADOR: ;a como el tomate?

VENDEDOR: lo quiere grueso, lo quiere parejo o delgado.

C: grueso, grueso caballero, bueno.

V: grueso bien bueno, siga por aca; lo quiere llevar bien bueno, este,
este es tomate bien bueno.

C: ;acémo me va a dar ese?

V: a quince pesitos.
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porque no me lo deja a doce pesitos.

no, no cuenta, lo pague a trece y medio.

bueno, déjeme pues una en trece pesitos.

en catorce pesos se la voy a dar, bien barata.
bueno, escégame una pero pintoncita, bien chevere.

porque no lleva una y una, una de maduro y una de pintén al mismo

precio, es buen tomate.

C: pero échemelo bueno hagame el favor, usted sabe que me gusta es
bueno.

V: a mi me interesa mas el cliente, porque no lo escogemos, lo escoge a
su gusto.

C: bueno sefior, me deja una y una, marquemelas.

V. silisto, ahi le quedan marcadas.

C: ;acomo los bananos, ese mas grueso?

V: a ocho mil mas seleccionado, o hay uno delgado que se lo puedo dar
a seis pesos.

C: vea, deme a seis mil pesos de ese grueso, de ese bueno.

V: ¢para uno o dos guacales?

C: para dos guacales.

V: esta bien.

C: bueno, me aparta dos, y me hace el favor, a como tiene el platano

maduro y el racimo de platano maduro a cémo?

V: no me quedan sino estos tres grandes
C: ;cuanto vale el saldo?

V: quince pesos, porque ese esta vendido.
C:
\'}
C

quince pesos esos tres racimos, déjemelos en doce pesos.

: no valen catorce y son baratos.

listo, son mios antes de que se los lleve alla el otro sefor. Muchas

gracias.

V:

con todo gusto caballero.

92



CONVERSACION # 8:

- COMPRADOR: ;a cdémo la yuca mafafa?

- VENDEDOR: libra'y media por mil.

- C: echeme otra pues

- V: jja! Libra y media por mil de mafafa, porque si me pongo a echarle
harta mafafa dofia Omaira acabo con esto y no le hago plata. Eso es muy
barato a tres mil pesos esta el kilo; vea, imaginese.

- C: écheme esa pues.

CONVERSACION # 9:

- COMPRADOR: ;a céomo el tomate?

- VENDEDOR: a dos mily a mil.

éste sa como?

a dos mil.

no le rebaja?

no se puede rebajar.

¢porqué?

el tomate esta muy caro entonces no se puede.

deme este de aca.

SO SQ=s0509

con mucho gusto.

CONVERSACION # 10:

- COMPRADOR: ;a cémo tiene la cidra?
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- VENDEDOR: a quinientos y a mil.

oy la pitalla?

a mil.

¢y la guanabana?

a mil, a quinientos el guineo.

la cidra cinco por quinientos? Y a 400 el guineo?
no, no se puede, esta muy caro.

y la cidra déme a ochocientos la cidra

no, no se pude.

déme pues dos cidras y uno de guineo.

SO0 s0s0s0Q

con gusto.

CONVERSACION # 11:

- COMPRADOR: ,cuanto vale esa pilita de platano?

- VENDEDOR: a mil pesos.

- C: no, pero es que eso no tiene sino cuatro platanos por, ¢por mil?
pongale los otros dos para llevar.

no, no se puede.

pero ¢ porqué?

esta muy caro el platano.

no, no, no; no dicen pues de que el platano rebajo?

no, esta muy caro.

¢acomo le valié el racimo?

a siete mil el racimo

OsS0s0=s9Qcx

a siete mil, no, no no, echeme esa pila pues.

CONVERSACION # 12:
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COMPRADOR: ;a cdémo el cilantro?
VENDEDOR: a 300.

S0 =09

C:

no lo da en menos.

no, eso es lo minimo, esta caro més bien, dos por 500 le doy.
no, en 300

no puedo sefora, vea.

démelo pues.

CONVERSACION # 13:

COMPRADOR: ;a como la pila de platano?
VENDEDOR: a dos mil pesitos y a mil, porque esta carito el platanito.

SO0 =s0=s09

déme esa de alla, pero me le encima el platanito.

no ese ya tiene seis, vea.

no, dejémolo asi.

venga, venga, pues vea ahi le echamos el otro.

a eso si.

oiga amigo no se valla.

esta vida como esta de berraca, cada ocho dias vengo donde usted.

bien pueda con mucho gusto.

CONVERSACION # 14:

COMPRADOR: ;a cémo tiene esta criollita?
VENDEDOR: vea, a 1300 el kilo de ésta, ésta a mil pesos y ésta a 700 el
kilo.

C:
V:
C:

pero todas estan muy parecidas, porqué al mismo precio.
la diferencia es el bulto de papa.

esta mas cara.
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si mas cara.

: écheme media de ésta; venga y a como esta la papa de ésta.

si, la fina esta a dos mil pesos.

la fina?

Si.

oy ésta?

ésa le puedo dar a 1700.

¢y ésa blanquita de alla?

la lavadita le puedo dar a 1500 pesos.

¢ €sa qué papa es?

ésa es sabanera.

sabanera, y esta fina qué es?

ésa es San Felix.

y la arrobita a como me la da?

la arrobita se la doy bien barata, a ocho mil pesos.
ahi hay rebaja?

claro la rebajita se le puede hacer en 7500.

si, a entonces echeme una de esa hagame el favor.

CONVERSACION # 15:

- COMPRADOR: ;a cémo la pila de pifa?

- VENDEDOR: ésa vale tres mil, mi amor.

Y N I Y

tres mil? Y ésta?

a mil, ésta grande vale tres mil, esta sandia grande vale tres mil.

no, eso esta muy caro.
o le echamos una de mil.
dos de éstas mejor.

dos de mil, ;asi?
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bien buenas.
¢ de éstas?
si, si y la encima.

se la quedo debiendo mi amor, se la estoy dando barata.

D=0 =0

no mentiras, gracias.

CONVERSACION # 16:

- COMPRADOR: Omar si es tan amable ¢a cdmo tiene la entrepierna?
- VENDEDOR: a ocho mil el kilo.

: amuchas gracias; ¢,y a como tiene el cordén de lomo de cerdo?

: a nueve mil.

: y de lagarto de pierna de res?

C

\'

C
- V: aseis mil

C: ;y acémo esta el kilo de tocino de cerdo, del bueno?

V: a 5500 el kilo.

C: es tan amable y me echa kilo y medio de entrepierna; lagarto me echa
un kilo y me echa dos kilos de tocino de cerdo bien bueno.

- V: con mucho gusto.

CONVERSACION # 17:

- COMPRADOR: ;acomo es la libra de mora?

- VENDEDOR: a 1500.

- C: entonces echeme una librita, ¢a como la guayaba?
V: a mil el kilo le doy.

- C: véndame dos kilitos; y la de curuba?

V: a mil el kilo también le doy.
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bueno écheme un kilito y me da una de guayaba agria.

a dos mil el kilo.

véndame un kilito de esa y dos kilitos de tomate de arbol.
a dos mil el kilito.

si, échemelo.

Y A I Y

con gusto.

CONVERSACION # 18:

OFRECIMIENTOS EN LA CARNICERIA TRES PUERTAS

- V: Saldos a dos mil, tenemos la pezufa, lleve la de res o la de cerdo por
mil pesitos, sabe cuanto vale en supermercado, valen la libra de pezufia a mil
quinientos o mil seiscientos la libra, lleve la pezufia de cerdo aqui su
carniceria Tres Puertas por sélo mil pesos, pezufias de res o de cerdo por
mil; cinco chorizos por mil y tenemos la garra, el kilo de garra a tres mil
pesos, la picada a cuatro mil, la carne molida a cuatro mil quinientos y la
costilla de cerdo a seis mil quinientos pesos; s6lo en su carniceria Tres
Puertas. Pregunte por los recortes de carne a tres mil pesos el kilo, kilo de
recortes de carne a tres mil pesos para que haga picada deliciosa, observe,
solamente usted va a ahorrar tiempo y dinero con visitarnos, visitenos y
observe, estamos seguros que va a quedar realmente encantado de la
calidad y el servicio que brinda carniceria Tres Puertas.

Desde el pasado octubre todos los sabados y domingos estamos haciendo
descuentos del 10% de nuestras carnes, 0 sea, que usted encuentra la falda

aqui a cuatro mil quinientos pesos, en otras partes esta a cinco, cinco mil
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quinientos; el mondongo en otras partes a cinco, aqui a cuatro mil quinientos;
recortes de carne a tres mil; mejor dicho todo con descuentos fabulosos. La
cordial invitacibn amigos y amigas, entonces para que vengan y de verdad
nosotros poder tener el gusto de atenderlo; porque la carniceria Tres Puertas
es el punto de encuentro entre usted y la economia. Saludamos a los amigos
taxistas, a todos los amigos que en este momento pasan frente a la
carniceria, los que van y vienen del supermercado La Cosecha, de todas
maneras invitarlos porque aqui usted encuentra de todo y para todo, oiga,
todo rebajado, nos aterramos porque cada ocho dias lo que es sdbado y
domingo agotamos existencias, por qué, porque vendemos mas barato, no
cierto dona Damaris, porque damos la mejor calidad, los mejores chorizos de
la ciudad, lo de aqui, son hechos en carne de res y de cerdo, y son cinco po
mil pesos, como les parece; oiga bienvenidos en la manana de hoy y hasta
las siete de la noche estaremos llevando descuentos y promociones, también
manana desde las nueve de la manana hasta la una de la tarde va a llegar
Ernesto el modesto y va acabar con esto don Javier. Pausa, musica.

CONVERSACION # 19:

OFRECIMIENTOS EN ALMACEN CONVARA:

- V: aca en la esquina de la Galeria esta Convara; cocos para hechar la
panela a 3500 con tapa hermética; carneras de dos mil, 2500 y 3500; y
valdes para el agua para cargar el agua, para ordefar las vacas desde
2500, 3000 y 3500 pesos; los valdes de ordefio desde 2500 y 3000 mil
pesos; valdes de ordefio, tanques para hechar el grano, para hechar el
azucar en el negocio; tanques para almacenar agua con tapa hermética
hay desde 6500; tanques desde 6500, 7500 y doce mil pesos para

almacenar el grano, para preservar el mercado de las ratas; aca tenemos
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unos tanques muy favorables; ademas para almacenar el agua, para
todos los servicios de la finca; ademéas tenemos aretes, hebillas, color,
bambas, labiales, todo lo que usted necesita en linea de coleritos para
ninas y ninos, para dama. Hermosisimos delantales plasticos de hule para
lavar la ropa sélo dos mil pesosy cortinas de bafo 1.83 por 1.83 las
estamos entregando a dos mil pesos en el dia de hoy; si la quiere mas
fina de tres mil pesos; sartenes, parrillas, chanclas y ganchos; siete
ganchos en sélo mil pesos para colgar toda la ropita en la casa, un
paquete de siete ganchos por sélo mil pesos; y le estamos entregando
tres candelas de gas por sbélo 500 pesos, tres candelas de gas por sélo
500 pesos entregamos en el dia de hoy para todo el servicio de la finca,
en el corte y también para prender la estufa de gas, en Convara,
delantales plasticos cortinas de bafo, encendedor eléctrico para la estufa
de gas. La vajilla mas econémica de Manizales cuatro puestos, veinte
piezas en so6lo 28 mil pesos; cocas para cargar la comida desde 700 eso
es un regalo, 500, 800, 1000, 1200, 1500 y 2000 mil es una verdadera
oferta que le hacemos desde Medellin a Manizales aca en la esquina de
la Galeria; precios de fabrica pero usted lleva mucho méas barato, méas
econdémico; su presupuesto le rinde mucho mas aca en la esquina de la

Galeria que es Convara.

CONVERSACION # 20:

OFRECIMIENTOS EN LA CACHARRERIA LA GANANCIA:

V: Tenemos la crema Sky a sélo mil pesos, desodorante Arden For Men
también a precio de promocién a sé6lo mil pesitos, Unicamente aca en su
cacharreria La Ganancia. Cultivamos entregando calidad a precio de
realidad, su cacharreria es la cacharreria del pueblo, la que vende bueno
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la que vende barato; manana de economia donde todo es a precio bien
rebajado; en Mil Gangas usted encuentra la camiseta, para dama y para
nino en promocion a sélo dos mil pesos; tenemos el aceite Jhonson
también a sélo mil pesos. Almacén promocién de promociones, tenemos
también las correas para caballero adquiéralas desde 2500 pesos,
sombrillas también para dama desde 5500. Muchas pero muchas
promociones, lo que usted necesita para la cocina de su hogar, platos,
pocillos, cubiertos, todo en plastico, aluminio, cristal estd en su
cacharreria La Ganancia y Mil Gangas dos almacenes hermanos a su
servicio en la avenida del centro carrera 18 diagonal a la antigua Alcaldia.
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MACROPROPOSICIONES (CONVERSACIONES)

104




ANALISIS DE RESULTADOS TABLA N° 1
HOJA 1
Verbos Perfo. Repeticion Sinonimia Super Orde. Generaliza. Iden. Refer. Apertura Orientacion Obj. Conver. Conclusion
Lleve - le doy - éste - | Mijito - peso - mil - | Tomate - caja Este - tomate. Este a- éste a sacomo lacaja | Elinterés del Comprar tomates | C: vea, doce mil

No

doy - vender.

doce pesos -
ése, ahora se la

pago.

de tomates?

vendedor por
ofrecer mas
productos

para llevar

V: también le doy
cebolla.

C: no cebolla no
necesito. Gracia

Deme, doy, Bultico, fina, parda, a | Papa, R-12, parda, | Calidad, fresquita | Bultico, papa, R- | Esta a, ésa, fina, | ;acomo estala |Mostrar el precio | Comprarunbulto |C:Y la pardad
écheme, voy, vea, [como, ésta, alcanza, |fina 12, fina, parda me da ésta, la papa? de todas las de papa cémo, a como
venga, dar, ésta, me da, NO, calidad, parda a cémo?, clases de papa V:ylapardale
échela, llévela écheme esto qué es. para escoger doy... tranquila
pueda que todo
C: gracias
Deja, quiera, dira, | Mango, 8 mil pesitos, | Caja, cajita, Mango, Mango, caja Mango, ¢A como la caja | Elinterés del Comprar una caja | C: déme aquella
déme cajita, papito, 7 aquella manguito, caja, manguito, caja, de mangos? comprador por de mangos de arriba.
pesitos cajita, aquella cajita una caj de V: con mucho
mangos gusto y a la orden
Tiene, daria, dar, Bulto, daria, le voy, Mil, pesos. Bulto, caja. Caja, bulto, Caja, bulto, Buenos dias El vendedor Comprar un bulto | C: bueno también
poéngale, llevar, dar, No, pues, naranja, zapote, |naranja, zapote, |como le va?oiga |ofrece mas de naranja, una me la llevo
doy pbéngale, llevar, caja. mandarina mandarina sefior a cémo barato para caja de zapotesy |V:que mas
tiene el bulto de | poder vender mandarina necesita?
C: no, por el
momento no.
Quiera, déme, Quiera, y lo menos, | Papeles, mil, Platano, racimo, | Racimo, Racimo, C: Qué hay! Qué | Mostrar lo bueno | Comprar dos C:8 pesosylo
digame, vende, ocho pesos pesos, billetes, billetes, pesos, platanito. platanito. mas, como esta | del platano para | racimos de menos
llevar platano, racimo, papeles don Benjamin la compra de platanos V:y lo menos son
tres y medio V: qué habido éste. 8 pesos... bien
hombre bueno vea.
C: a como tiene V: asi usted no
los platanitos? quiera deme

entonces dos.
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ANALISIS DE RESULTADOS TABLA N° 2
HOJA 2
Verbos Perfo. Repeticion Sinonimia Super Orde. Generaliza. Iden. Refer. Apertura Orientacion Obj. Conver. Conclusion
Echeme, dar, Bueno, arroba, Arroba, yuca, Arroba. Yuca, arracacha. | ¢;acomo la El comprador Comprar yuca y C: Rubén,
poéngale. arracacha, yuca. arracacha. arroba de yuca? | pide rebajay el arracacha. péngale a 12 mil
vendedor se la la arroba de
6 proporciona para arracachay a5
poder vender mil la de yuca.
V: bueno pues
C: asi quedamo.
Quiere, llevar, dar, | Tomate, grueso, a Peso, pesito, Racimo, platano, | Racimo, guacal, | Tomate, banano, | C: a cémo el El vendedor le Comprar cajade | C. 15 pesos esos,
déjeme, voy, cémo No, pesitos, racimo, platano tomate, pinton bueno. platano tomate. hace rebaja en tomates y racimos | 3 racimos
échemelo, bueno, platano, éste guacal, maduro, V: lo quiere los productos de platanos déjemelos en 12
escogemos, déme, banano grueso, delgado | para que pueda pesos.

escoga.

0 parejo

llevar varios.

V:no, valen 14y
son baratos

C: listo, son
mios...gracias
V: con gusto

Echeme, vendo, Mafafa, yuca, Mafafa. ¢sacoémo la yuca | El comprador Comprar yuca y Echme esa pues.

escoja. écheme, libra'y mafafa? exige mas mafafa.
media. producto y el

8 vendedor le dice
que esta barato y
mucho.
Rebajar Dos mil, rebaja Este, tomate. Tomate, éste. Tomate. ¢acoémo el El comprador Comprar tomate. | C: déme éste de
tomate? pide rebaja, pero aca.
el vendedor le V: con mucho
9 dice que no gusto.
puede.

Déme. Quinientos, cidra, Cidra, guineo. ¢acomo tiene la | El comprador Comprar cidra y C:y lacidra,
guineo, puede, No, cidra? pide rebaja, pero | guineo. déme a 800 la
deme. el vendedor no cidra.

10 se la da. V:no, no se
puede.
C: déme dos...
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ANALISIS DE RESULTADOS TABLAN° 3
HOJA 3
Verbos Perfo. Repeticion Sinonimia Super Orde. Generaliza. Iden. Refer. Apertura Orientacion Obj. Conver. Conclusion
Péngale, llevar, No, platano, caro, Racimo, platano. Platano, racimo. Racimo, siete ¢acomo la pila El vendedor le Comprar un C:acomo le valié
écheme. racimo. mil, platano. de platano? dice al racimo de el racimo.
comprador que el | platanos? V:a7milel
11 platano esta caro racimo.
y no puede C:a 7 mil, no, no,
rebajarlo. no,écheme esa
pila pues.
Da, doy. No, trescientos. ¢acoémo el El comprador Comprar cilantro. | V: no puedo
cilantro? pide rebaja y lo sefiora.
unico es que le C: démelo pues.
12 da dos por 500.
Le rebaja 100.
Encima, venga, Platano, No, Platano, platanito. | Pila, platano. Platano. ¢acoémo la pila El vendedor le Comprar platano. | C: no, dejémolo
échenos, platanito, venga, de platano? encima un asi.
Valla, platano para que V: venga, venga
13 Pueda. quede a gusto. ahi le echamos
otro.
C: aeso si, esta
vida como...
Echeme, doy, Kilo, papa, fina, cara, | Sabanera, papa, Bulto, papa, Cara. Papa. ¢a cémo tiene El vendedor Comprar papa C:y la arrobita a
puedo, da. sabanera, esa, San Félix, criolla, blanquita, esta criollita? muestra varias comun y criolla. como me la da.
arrobita. fina, ésta. lavadita. clases de papas, V: la arrobita se la
14 para que el doy bien barata.
comprador C: ahi hay rebaja
escoga.
Echamos, dando, | Mi amor, mil, 3 mil, Pifa, esta, Buenas. Sandia, pifa. ¢a como la pila El vendedor le Comprar pifia 'y C: si, sila enci...
vale. esta, dos, grande, sandia, esa. de pifa? muestra al sandia. V: se la quedo
1 5 No. comprador que debiendo se la
son buenos.... estoy dando....

107




ANALISIS DE RESULTADOS TABLAN° 4
HOJA 4
Verbos Perfo. Repeticion Sinonimia Super Orde. Generaliza. Iden. Refer. Apertura Orientacion Obj. Conver. Conclusion
Echa. Cerdo, lagarto, kilo, | Tocino, lomo de Entre pierna, Bien, bueno. Entre pierna, Omar, si es tan El vendedor Comprar carne de | Es tan amable y
entre pierna, tocino | cerdo. lagarto. lomo de cerdo, amable ja cémo |orienta en los cerdo y de res. me echa kilo y
de cerdo. tocino de cerdo. |tiene la entre precios de la medio de entre
16 pierna? carne. pierna,....
V: con mucho
gusto.
Echeme, doy. Kilo, kilito, guayaba, | Kilo, kilito. Guayaba, kilo, jacomoesla Preguntar el Comprar mora, C: véndame un
a como, mil. kilito. libra de mora? precio de la fruta | guayaba, curuba y | kilo de ésay dos
para comprar tomate de arbol. kilitos de tomate.
17 varias. V:a2mily amil
C: si échemelo..
Vengan, tener, Chorizos, carne, res, | Carne, molida, Garra, picada, Descuentos Chorizo, cerdo, Saldos a 2 mil, Hablar de las Ofrecer carne, Oiga, bienvenidos
atenderlo, cerdo, lleve, recortes, falda. costilla, pezuna, |fabulosos de garra, carne, tenemos la ofertas para que | mondongo, en la manana de
invitarlos, tenemos, | carniceria tres carne, falda, todo. pezuia, kilo, res, | pezufa, lleve la |la gente compre. hoy... y va acabar
Pregunte, puertas, pezufas, mondongo, de carniceria tres deresolade con esto.

18

visitenos, observ

visitenos, garra

res, chorizos...

puertas.

cerdo...aqui en
su carniceria.

Rinde, cargar, Candelas, por solo, Valdes, cocos, Entregamos, Tapa hermética, [Acaenla Ofrecer los Vender sartenes, | Es una verdaera
estamos, colgar, ganchos, almacenar, echar, hacemos, almacenar, agua, | esquina de la productos y candelas, vajillas, | oferta que le
echar, almacenar, |agua, valdes, tapa almacenar, favorables. tanques, Galeria esta ofertas para que | variedades hacemos desde
19 Preservar, hermética, ordefo. preservar. ganchos, Convara. la gente compre. Medellin.... aca
Tenemos. candelas. en la esquina de
la Galeria.
Esta, tenemos, Promociones, Rebejado, barato. |Barato, Calidad, Cacharreria, Tenemos la Ofrecer los Vender Muchas pero
encuentra, tenemos, mil pesos, economia, promociones promocién, crema Sky a solo | productos y cacharreria. muchas
rebajado, precio, cacharreria. rebajado, todo. vende. mil pesos.. ofertas. promociones....
20 cultivamos, vende. promocién. ... Unicamente dos almacenes
acaensu hermanos...
cacharreria
la Ganancia.
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ANALISIS SINTACTICO DE LAS CONVERSACIONES

CATEGORIA ESTRUCTURAL

TIEMPO DE DURACION

APERTURA
TURNOS C:
LA ORIENTACION
OBJETO DE LA
CONVERSACION
CONCLUSION
TOTAL TIEMPO DE
DURACION
N°DE COMERCIANTES
COMPRADOR |[EDAD F M
VENDEDOR EDAD F M
PRODUCTOS
TRANSACCION AL DETAL P. MAYOR
TIPO DE ESPACIO ABIERTO CERRADO
TIPO DE TRANSACCION CONT. |CREDI.| TRUE.
TIPO DE VESTIMENTA VEN. | COM.
Bluyin
Pantalon
Camisa
Camiseta
Poncho
Ruana
Sombrero
Cachucha
Tenis
Zapatos
Delantal
Machete
Arma
Navaja
Otros




