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En el presente estudio, cuasi experimental, se lleva a la practica la hipotesis del filosofo
del lenguaje Francis Jacques (1988) segun la cual las estrategias discursivas desarrollan
un saber discursivo que diversifica la competencia comunicativa y aumenta la aptitud
para comunicar. Los resultados de la aplicacion de las tres estrategias seleccionadas aqui
demuestran que ellas contribuyen positivamente al proceso de ensefianza-aprendizaje de
una lengua extranjera, en nivel avanzado, al impulsar y desarrollar la interaccién
comunicativa.

El presente articulo da cuenta de la aplicacion en aula de tres estrategias discursivas
presentes en el modelo de comunicacion propuesto por el filésofo del lenguaje Francis
Jacques: la negociacion, la conversacion y el dialogo, con el fin de impulsar la actividad
comunicativa de un grupo de estudiantes de un curso avanzado de francés oral como
segunda lengua.

Se trata de presentar los resultados de un estudio cuasi experimental que pretende
demostrar que la introduccion de esas tres estrategias en el proceso de ensefianza-
aprendizaje, en dicho nivel de lengua, contribuye al desarrollo de la comunicacion y de
la ‘comunicabilidad’ del discurso tal como las concibe Jacques (1985: 336), dado que
dichas estrategias discursivas, utilizadas de manera estratégica y no polémica, desarro-
llan el saber discursivo, diversificando la competencia comunicativa y favoreciendo la
interaccion en la comunicacion. Ademas, la ampliacion de dichas actividades discursi-
vas, tanto en su dimension interaccional asi como en la forma que toma la relacién
interlocutiva, sensibiliza a los alumnos acerca de las condiciones necesarias, incluso
suficientes, para mejorar la comunicabilidad del discurso.

Asi, por una parte, mostraremos la sustentacion teérica de esta experiencia meto-
doldgica y, por otra, las conclusiones a las que se ha llegado después de efectuar el
estudio exploratorio y el analisis de los datos obtenidos.

1. COMUNICACION Y COMUNICABILIDAD

El modelo de comunicaciéon de Jacques no se refiere a la comunicacién de informacio-
nes o a la comunicacién de las conciencias, sino mas bien a la “comunicabilidad activa de
los discursos” (1985: 570), es decir, a lo que puede o no puede decirse entre varios.
Jacques va mas alla del esquema tradicional de comunicacién lineal (emisor-canal-
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receptor). En la situacién originaria de significacion, la actividad discursiva es conjunta
y, por ende, la responsabilidad semdntica se comparte. Estamos frente a la primacia de
la relacion, de donde surge la dimension interaccional.

A partir de este nuevo eje, se traslada la nocién de comunicaciéon-transmision a la de
comunicabilidad. Este nuevo concepto es el que el autor introduce en la filosofia del
lenguaje y que nos servira de marco teérico para plantear la hipotesis anteriormente
mencionada. La relacion es, pues, aquello sin lo cual no puede haber discurso, el
fundamento de toda comunicaciéon. El objetivo que el autor se propone asi es el de
estudiar las condiciones de posibilidad de toda forma de comunicacién lograda. Al fijar
nuestra atencion en las condiciones que posibilitan la comunicabilidad estamos mejo-
rando la comunicacién entre las personas, cualesquiera sea su grupo de pertenencia y
de reciprocidad interpersonal. De este modo, las significaciones se pueden comunicar
insistiendo en el hecho de que no séla se deben intercambiar sino instaurar y lograr: la
distorsion por ello no interesa y la dejaremos de lado.

De entre las estrategias discursivas propuestas escogeremos tres: la conversacion, la
negociacion y el didlogo.

Cabe hacer notar que el concepto de estrategia que se utiliza no presupone un
enfrentamiento y que las interacciones estratégicas estan mas bien determinadas por el
lugar y la disposicion de los actores. Ademas, se debe alcanzar el resultado observando
ciertas reglas. No se trata tampoco de estrategias manipuladoras, unilaterales o compe-
titivas, sino cooperativas.

Les stratégies dont nous parlons sont celles de la confrontation solidaire. Un bon exemple est

la confrontation des états de croyance qui a lieu dans un dialogue référentiel... (1985: 337).

Puesto que el didlogo es la primera forma del discurso humano y la mas normal,
procederemos, en primer lugar, a explicar cudles son sus caracteristicas propias compa-
radas con las de la conversacion.

1.1. Didlogo y conversacion

En sus comienzos, la palabra griega dialegesthai significaba “conversar”. El prefijo dia
significaba el hecho de franquear una distancia y logos, por medio del discurso, hacia el
interlocutor. Cuando el nimero de interlocutores es superior a dos estamos frente a
una conversacién y no frente a un dialogo.

Tanto el didlogo como la conversacién comparten algunas condiciones pragmati-
cas. La manera cémo tomar la palabra y la distribucién de los turnos son auténomas, es
decir, no se rigen por ninguna regla preestablecida como sucede en las entrevistas, los
foros politicos o las sesiones de terapia.

En el didlogo, los interlocutores alternan actos de habla y también intercambian
creencias, es decir, intervienen dos tipos de modalidades de la enunciacién que pueden
interactuar en la misma frase. Por esto es necesario distinguir entre la légica del
enunciado y la légica de la creencia (1985: 118).

El didlogo debe progresar hacia un objetivo comun, que es la fijacién del referente
mediante la fuerza ilocutiva o fuerza comunicativa. La pregunta inicial, que abre un
espacio dialégico, da una direccién que es el sentido mismo de la pregunta. Este espacio
se caracteriza por ser una situacién de didlogo cooperativo puesto que la pregunta
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inicial y los presupuestos son aceptados tacitamente por los interlocutores. Prima la
reciprocidad por sobre la relacion de pertenencia al grupo. Ademas, el espacio interlo-
cutivo es logico-pragmatico en vez de publico o social. De aqui que su relacion con la
fuerza ilocutiva sea diferente; estamos frente a una comunicacion lograda, basada en la
cooperacion y la racionalidad, de donde derivan reglas pragmaticas. Se trata de un
esfuerzo por hacer participar, cooperativamente, a los verdaderos participantes. Hay
una busqueda desinteresada y pacifica del sentido y de la verdad, elaborando conjunta-
mente con el otro una informacién comun que modifica las actitudes proposicionales
de los interlocutores.

La conversacion, en cambio, no se da de la misma manera que un didlogo, puesto
que su naturaleza es compleja: se mezclan distintas modalidades y géneros, se produce
un intercambio de puntos de vista, se intercalan narraciones y se utilizan reglas de
cortesia. Las conversaciones se caracterizan por el deseo de los interlocutores de
proyectar una buena imagen y obtener el reconocimiento de sus pares. No existe una
estrategia unica y unificada a seguir y su caracter aparentemente libre encierra muchas
mas limitaciones sociales que el didlogo. Semanticamente hablando, pareciera que
hubiese ideas sobre las cuales todo el mundo tiene algo que decir, aunque no son
muchas comparadas con el nimero de participantes. La interaccion comunicativa es
mas débil que en el dialogo.

La conversacion prosigue sin unificar los presupuestos. Su funcién es interna. La
relacién de pertenencia al grupo prevalece por sobre la relacion de rec1proc1ddd Cada
uno ocupa su lugar en un juego social bastante complejo en el cual los participantes
tienen por misién mantener y garantizar la convencién enunciativa.

En el didlogo, en cambio, estamos frente a un proceso reglamentado con limitacio-
nes pragmatico-semadnticas: un intercambio de mensajes no es un didlogo y sé6lo lo es si
se produce un discurso unico. Basta un cambio de tema de discusion para poner fin al
dialogo. Por otra parte, suspende los conflictos sin suprimirlos y no tiene necesariamen-
te un término. En el didlogo-controversia, el ejercicio de la competencia comunicativa
estd sometido a mayores exigencias de tipo pragmatico que la conversacion.

Cuando los interlocutores se ponen de acuerdo sobre los predicados y el referente
ha sido previamente determinado, estamos frente a la controversia, estrategia que
presenta las mismas caracteristicas que el didlogo, pero cuyo objetivo es la determina-
cion de una tesis. Sibien los interlocutores pueden no encontrarse desde el comienzo en
las condiciones de igualdad deseadas, basta que ambos se encuentren en posicién
enunciativa (1985: 218).

En el caso del didlogo referencial (Jacques 1979), para que se inicie y mantenga una
situaciéon discursiva entre enunciadores, se requieren tres grupos de condiciones:

1. Los interlocutores deben estar capacitados para asegurar su identidad personal:
tomar la palabra, cederla, retomarla y saber tomar por turno el rol del interlocutor en el
ciclode lainterrogacion y la respuesta. Se trata de saber usar los pronombres personales
“yo, tu, él y los deicticos”, sin los cuales no existiria la fuerza comunicativa.

2. Los enunciadores deben ser capaces de hacer conjeturas sobre lo que dice el
interlocutor y, por lo tanto, determinar el sentido de las palabras con respecto al
contexto de la situacion.

Los participantes deben dominar el conjunto de determinantes pragmatico-
dialoégicas: no sélo el lugar y el momento de las palabras intercambiadas sino también el
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conjunto de conocimientos y presuposiciones propias de cada una y comunes a ambos a
la vez que saber alternar las preguntas, explicaciones, suposiciones y retractaciones, por
ejemplo. A este grupo de condiciones corresponden algunas reglas pragmaticas que es
necesario clasificar: se debe distinguir entre modalidades del enunciado, que van
determinando cémo lo que se dice se sitia con respecto a la verdad en el didlogo y, por
otra parte, las modalidades de la enunciaciéon. Las primeras, que llamamos actitudes
proposicionales —tales como saber o creer—, se efectian mediante el intercambio de
preguntas, respuestas, objeciones, aserciones, etc. De este modo, el didlogo progresa en
dos aspectos que van intimamente ligados: por una parte, se confrontan las actitudes
proposicionales y, por otra, los actos de habla realizan esta confrontacion. Los enuncia-
dos de las actitudes proposicionales presentan condiciones de verdad mientras que los
actos de habla poseen condiciones de éxito.

Existen también reglas de tipo pragmatico, que regulan y ordenan las enunciacio-
nes en el proceso secuencial y que el autor llama ‘estructurales’ —una pregunta supone
una respuesta, una asercion no supone una repeticion, etc.—, y otro tipo de reglas,
llamadas ‘estratégicas’, que se dan en funcion del objetivo del didlogo: ordenan los
movimientos de la argumentacion y permiten unir semanticamente los enunciados
segiin un orden y una duraciéon determinados.

3. Los interlocutores deben aceptar una ley inicial de intercambio semejante a un
tercer codigo, que rige el conjunto de reglas sobre la buena formacion de los enuncia-
dos o la correcciéon del discurso en el contexto (1985: 341).

Siendo el codigo una realidad que se construye y que es susceptible de transformar-
se, los interlocutores pueden transgredirlo o desplazarlo mediante la ley de intercam-
bio. Los locutores de un lenguaje natural no s6lo manejan un conjunto relativamente
fijo de significaciones verbales sino que ademas emplean las reglas para el uso de estas
significaciones.

1.2. Negociacion y didlogo

En estas dos estrategias discursivas se manifiesta una interaccion entre dos actores que
desean realizar una actividad conjunta. Difieren, sin embargo, en muchos aspectos: en
el contexto, en el objetivo y en el tipo de relacién en el juego de los negociadores (le
rapport a U'agon) (1985: 123). Ademas, varian tanto en el tenor del pacto que se desea
lograr como en el juego de las instancias enunciativas.

De acuerdo con la relaciéon de fuerzas que se establece entre los negociadores,
podemos clasificar las negociaciones segtn el tipo de fuerzas presentes: econémicas,
politicas y sociales, entre otras. Cabe senalar que la palabra ‘negociacién’ se empez6 a
usar en el campo de las relaciones entre Estados. De ahi que asociamos generalmente
negociacién y diplomacia. Los interlocutores se encuentran sumergidos en una situa-
cién que involucra una interaccion de fuerzas y que el autor denomina ‘campo de
fuerzas’ (1985: 123).

Se trata, pues, de llegar a un acuerdo frente a un conflicto y asi evitar el enfrenta-
miento. Si se discute es porque el conflicto es negociable y de este modo comienza la
negociacion. Al igual que en el didlogo, los negociadores obedecen ciertas reglas que
evitan el fin de las conversaciones y cuyo objetivo es el de llegar a un resultado que se
somete a la aprobacién de las partes. Se habla indistintamente de negociacion o de
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dialogo cuando las partes instauran una discusién e intercambian argumentos. Pero
sera mas conveniente hablar sé6lo de negociacién en el caso de un armisticio, de un
acuerdo salarial, de la duracion del trabajo, de la no proliferacion de las armas o de las
tarifas aduaneras. Del mismo modo que en el didlogo, los negociadores obedecen
ciertas reglas de procedimiento para alcanzar un lenguaje comun vy salir del estado de
diferendo. Definido el objetivo comun del discurso, los negociadores establecen la
necesidad de llegar a un acuerdo que debera ser sometido a la aprobacién de las partes.
Se trata de una busqueda que se va realizando conjuntamente aunque esté presente la
competitividad. No se trata de un dialogo sincero sino encubierto, puesto que la
naturaleza del proceso de negociacion incluye el disimulo, la persuasion y otros medios,
tales como la amenaza, el bluff, la plusvalia. El negociador intentard disuadir a su
adversario con amenazas, en el sentido de que perderia mas si no se sometiera a sus
exigencias, ademds de que ésta debe parecerle mas onerosa al amenazado que al
amenazador. En este campo de fuerzas, el negociador disimulara su objetivo, fingira un
didlogo o una amistad para manipular mejor a su contendor. En consecuencia, la
situacion discursiva se complica. La interaccién comunicativa es menos fuerte que en el
didlogo y su funcién es externa.

En el didlogo sucede lo contrario: los interlocutores no estan sometidos a la tension
del campo de fuerzas y mas bien participan pacificamente y de manera conciliatoria,
como verdaderos companeros. La funcién también es externa.

En lo que respecta al objetivo comiin que los negociadores deben alcanzar, lo que
importa es el arreglo de intereses que les permitird salvaguardarlos y el poderio o el
dominio del grupo. Cada negociador mantiene sus reservas y permanece alerta pues
desconfia del otro: sélo piensa en si mismo y en debilitar a su contendor.

En el didlogo, en cambio, los interlocutores no tienen intereses propios y el objetivo
que se pretende alcanzar es una busqueda desinteresada y pacifica del sentido y de la
verdad (1985: 126).

Cabe senalar que el acuerdo alcanzado en la negociacién y en el didlogo no tienen el
mismo alcance. La negociacion normalmente debe concluir con un arreglo, cuando es
exitosa. El didlogo, en cambio, es mds abierto, puesto que no tiene término, y se
distingue por su dinamismo. Busca llegar a un consenso progresivo al confrontar
ciertos estados de creencia. El didlogo se caracteriza por el afan de comunicar la
creencia y, por consiguiente, modifica las actitudes proposicionales. También se esfuer-
za por llegar a convicciones comunes. Se trata, por lo tanto, de elaborar una informa-
ciéon compartida. La relacion interlocutiva es simétrica y los interlocutores estin en
posicion de reciprocidad.

La negociacion, por otra parte, no es mas que una técnica de ajuste de conflictos que
no exigen un acuerdo al final de cada una de sus etapas. Sélo se trata de dominar un
conflicto sin recurrir a la violencia y no de resolver un problema al encontrar el punto
de equilibrio entre las exigencias de unos y otros. A menudo se modifican los términos
y, a lo mas, se hacen concesiones, lo cual no significa adherir. El negociador vivird en
una tension permanente por el hecho de estar dividido, por una parte, entre la
basqueda partidista que le impone el grupo y, por otra, la busqueda conjunta con el
otro. Estd, por lo tanto, haciendo uso de una libertad vigilada y ejecutando una tarea
social necesaria: el acuerdo sobre los intereses. La negociacion coloca a los adversarios
en un lugar fijo, restringiéndoles el margen de maniobra.
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Mientras la negociacién es una comunicaciéon de interacciéon entre grupos, el
didlogo es una comunicacién en donde cada uno habla de manera directa sin represen-
tar a nadie. Las reglas del didlogo rigen los actos de habla en relaciéon con las actitudes
proposicionales de modo de poder enfatizar su naturaleza heuristica; en cambio, las
reglas de la negociacion, especialmente la asignacion de turnos y de uso de la palabra,
son en su mayoria de naturaleza eristica. Cada parte busca conocer la fuerza del
adversario, al mismo tiempo que defiende contradictoriamente una posicion expuesta
al comienzo. De esto se desprende que el negociador debe poseer ciertas caracteristicas:
debe ser activo aunque paciente, meticuloso, poseer el gusto por lo secreto y saber
apuntar a lo que desea obtener; debe saber maniobrar y ser oportuno, puesto que el
acuerdo se produce en un momento de crisis cuando al cansancio y al temor de la
ruptura se afiade el deseo de poner fin al conflicto.

En cuanto al compromiso en que desemboca el negociador, éste es de empobreci-
miento porque se mueve en un campo limitado, entre fuerzas e intereses que se
negocian punto por punto.

Lo caracteristico del didlogo es que opera sobre lo real, que es constante y necesario;
en cambio, la negociacion opera sobre una realidad creada por el conflicto. Del mismo
modo, la efectividad de la relacién interlocutiva es diferente: entre personas que
conversan o negocian la relacion se torna inestable y a ratos parece suspenderse. En el
dialogo, por el contrario, nos acercamos a la situacion originaria de significacion y la
relacién interlocutiva se hace mas estrecha y firme al entrar en el mismo espacio
interlocutivo.

2. METODOLOGIA

Este estudio, que se ajusta a lo que Selltiz denomina cuast experimental (1974: 69), se
efectué en un grupo de diez alumnas de pregrado de la carrera de Traduccion',
mencion inglés-francés, que cursaban el VI y ultimo semestre de Lengua Francesa oral
durante el segundo semestre de 1988 (agosto a diciembre) en el Instituto de Letras de la
Pontificia Universidad Catélica de Chile. Dichas alumnas fueron sometidas a comien-
zos del semestre a un cuestionario de informacioén y a una evaluacion de diagnostico. El
cuestionario revel6 que la edad promedio del grupo era de 22 afos, que nueve eran de
nacionalidad chilena y una espanola; de las primeras, una de ellas ingres6 en 1985, ocho
en 1986 y una en 1988. El puntaje promedio obtenido en la P.A.A.” fue de 687 puntos.
Todas ellas habian aprobado el requisito de ingreso® a la carrera de Traduccién. En
dicho cuestionario, ademas, autoevaluaron sus conocimientos al inicio de la carrera
como sigue: seis alumnas, con pocos conocimientos y sin fluidez; tres, con conocimien-
tos y fluidez de nivel intermedio y una, con conocimiento y fluidez de nivel avanzado.
Cabe senalar, ademds, que todas las alumnas ingresadas en 1985 y 1986, antes de ser

'El nimero total de alumnas de Traduccién en dicho curso fue de trece, pero la muestra definitiva la
conformaron sélo diez estudiantes, dado que las tres restantes se encontraban ausentes en la etapa de
evaluacion.

?La Pruebade Aptitud Académica (P.A.A.) mide las aptitudes verbal y matematica de los egresados de la
Ensenianza Media y es requisito indispensable para ingresar a las universidades chilenas.

*El requisito de ingreso consiste en una prueba que mide la competencia lingiiistica escrita del francés y
del inglés.
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sometidas a esta experiencia, siguieron dos cursos de Lengua Francesa oral con el
investigador que llevo a cabo este estudio. Al inicio del ultimo semestre se incorpor6
una alumna de nacionalidad espanola, que fue incluida en la experiencia.

Esta muestra fue sometida a un test de diagnostico, a comienzos del semestre, con el
objeto de verificar la competencia lingiiistica y comunicativa de las alumnas manifesta-
das en la conversacion, la negociaciéon y el didlogo/controversia, sin instrucciones
previas y de acuerdo con los conocimientos intuitivos que ellas tenian acerca de estas
tres estrategias discursivas. En primer lugar, se grabé en aula una conversacién de 25
minutos de duracién entre diez alumnas, sentadas alrededor de una mesa, sobre la
conferencia grabada, titulada: “Qu’est-ce qu’ une bonne traduction?”*. Una semana
después se grabaron las negociaciones, de cuatro minutos de duracién cada una. Un
mes después se grabaron las controversias, de cinco minutos de duracién cada una,
sobre una obra de teatro de Sartre®.

El mismo instrumento de evaluacion, utilizando temas escogidos6 con criterios
semejantes y cumpliendo con las mismas condiciones de duracién y lugar, esta vez con
internalizacion previa de las caracteristicas de cada estrategia discursiva, fue aplicado a
la misma muestra a fines del semestre.

Sélo dos de las tres estrategias interlocutivas evaluadas fueron ejercitadas durante
el semestre; no ocurri6 lo mismo con la conversacién, ya practicada en el semestre
anterior, aunque sin ajustarse a los nuevos parametros discursivos.

El instrumento de evaluacién, que consta de dos pautas evaluativas para cada
estrategia, una para medir el comportamiento lingiiistico y la otra, el comportamiento
comunicativo, fue sometido al juicio de expertos y a evaluacién experimental.

Con el fin de evaluar la dimension lingiiistica se procedi6 a aplicar la pauta que
tradicionalmente se utiliza en el Area de Francés del Departamento de Idiomas Ex-
tranjeros de la Pontificia Universidad Catdlica de Chile y que considera los siguientes
aspectos:

PAUTA DE EVALUACION DE LA DIMENSION LINGUISTICA
Fluidez (10 puntos)

—

Produccién sin pausas demasiado largas (5 puntos).
2. Rasgos suprasegmentales: entonacioén y acento (2,5 puntos cada uno,
total 5 puntos).

Correcciéon gramatical y fono- 1. Correccién gramatical (5 puntos). Estructuras morfosintacticas.

légica (10 puntos) 2. Correccion fonologica (5 puntos). Errores de pronunciacién.
Expresion (10 puntos) 1. Reempleo original de las ideas (2,5 puntos).
2 Empleo de vocabulario pertinente (2,5 puntos).
3. Expresion francesa no traducida del espaiiol (2,5 puntos).
4. Lenguaje preciso sin ambigiiedades ni rodeos (2,5 puntos).

*Conferencia dictada por Christine Durieux, profesora invitada de la Universidad de Paris III - La
Sorbonne Nouvelle, en el Instituto de Letras de la Pontificia Universidad Catélica de Chile, en diciembre de
1987.

®Las alumnas optaron por Huis-Clos o por la P... respectueuse.

GAntigone de Anouilh, en el caso de la controversia, y la conferencia “Etre écrivain francais aujourd’hui”
dictada por Frangois Nourrisier, en la Biblioteca Nacional de Santiago de Chile, en abril de 1984, en el caso de
la conversacién.
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Se otorgaron 10 puntos a cada aspecto, sumando un total de 30 puntos.

Como pauta de evaluacion del comportamiento de cada una de las estrategias
discursivas, se elabor6, para cada alumna, una lsta de control (Selltiz 1974) con las
caracteristicas propias de cada estrategia observables en la interaccién de los participan-
tes y que corresponden a aquellas presentadas en el marco tedrico.

Para la conversacion y la negociacion se fijaron siete caracteristicas, que fueron las
siguientes:

LISTAS DE CONTROL: EVALUACION DE LA DIMENSION COMUNICATIVA
CONVERSACION

Rasgos de conducta observados si no dudoso

Habilidad .para tomar la palabrai o . oo o smmmmmas sdv s on s emmmsmmases oo v ask s e
Habilidad para ceder la palabra .......... ... ... ... ... ...
Habilidad para retomar la palabra .......... ... .. ... ... ... ...
Alternancia de preguntas:y TESPUESLAS . : . . vt o s v s wmmmmns ss o s 5 o2 wumrcars
Espontaneidad y naturalidad en la relacion .............. .. e iveins & & 25 1 5 waTepotv.
Emision y utilizacion adecuada de los actos de habla de acuerdo con las

convenciones del contexto y del marco de conocimiento (van Dijk 1980) ...........
Participacion regular en la conversacion .............. ... ... i

ol Ao

>

~1

NEGOCIACION

Rasgos de conducta observados si no dudoso

1. Capacidad para elegir un tipo de negociacion y simular un conflicto ...............
2. Correspondencia entre la posicion enunciativa del negociador y los factores paraverbales
(postura, intensidad vocal, mirada, tono, etc.) (Kerbrat-Orecchioni 1988) ...........
3. ‘Pertinencia’de’ los ar@UMENTOS” covmes s 5 5 55 smwminmansy o8 s 55 8 eomems s €57 56 5 o wmmms
Habilidad para relacionar los hechos y/o las ideas (coherencia global y parcial) (van Dijk
FOBOY ... oot e iieiommin s v s o nn wsimioedmis = o 0 0 s @ wimimmmmeiaiensis o o % o s o 8 mESNGRIR S 8 8 & 88 % B opEm RS
5. Habilidad del negociador para defender los intereses del grupo en un tono adecuado
(TNSEOIYY ;. Vs it s s'rs s 35 wiommmmeis 64 55 o 5 s bobugianonsia o8 5 5 o & v s BB GRS S 8 § 0 s o BTESSTSE
6. Emisién v uso adecuado de los actos de habla de acuerdo con las convenciones del
contexto v del marco de conocimiento (van Dijk 1980) ...........................
7. Habilidad del negociador para evitar un enfrentamiento y llegar a un arreglo (Kerbrat-
OrECCHIIRTILOBEY: < 1. . . 45 o ¢ alcroreiivime o o o 8o 3 eioeroisimies o o s s 8 53 wisronsi® sise o o 5 oo 4o eiviossitin

>

Para evaluar la dimensién comunicativa en el didlogo-controversia se fijaron ca-
torce caracteristicas que debian ser claramente observables en la interaccion. Estas
fueron las siguientes:
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DIALOGO-CONTROVERSIA

Rasgos de conducta observados si  no

1. Habilidad para efectuar la preguntainicial ............... .. ... ... .. .. ... 0L
2. Habilidad para tomarla palabra . .c.ccuueeoncviiimimmnini s ve s sinemss s rs e Usas s
3.Habilidad para:cederila palabra ; : coomuesisssossssopmmmenos s o853 80 3 Bmmanse s 955 7 Vs von e
4;Habilidad para retomar la palabtd comssessissiissmommmanes s 505555 b aaiii@nnns s es | mome onee
5.Alternancia de las preguntas y reSpuestas ... L
6.Existencia de un solo discurso ......... ... ... oo i
7.Progresion:del discurso hacia:un objetivo . vu:.osismmummrsssciss shpmmmmssssasss  waki siss
8. Pertinenciade los argumentos: ; « s geesuss o5 75 35 s omambionio s 055 5555 hHRRBABEEI 588 mane oon e
9.Habilidad para relacionar de manera concebible los hechos, las ideas o los mundos

posibles (Van DijK. 1980) .. ... oo oo v ciomemiiononeonssssmmmmemins ses g onsomemsmnsssses  wwse soes
10. Participacién pacifica de los interlocutores .............. ... ... ... ... o0 ol
11.Existencia de una situacién de didlogo cooperativo ................ .. ... L
12.Correspondencia entre lugar y posicién enunciativa de los interlocutores (Kerbrat-

Orecchiont TIB8) . iomisalayivy v8s o bimeainri 45 5 5 5.8 SEeslemalas 5§ 5 S e ARG e s ds8 555 “wa'ge conl
13.Modificaciéon de las actitudes proposicionales del interlocutor ..................... ... ...
14. Exito en la elaboracién conjunta de una informacién comin sobre los predicados de un

referente ya determinado ....... ... ... s

El puntaje maximo de cada estrategia fue de 14 puntos.

En el didlogo-controversia se asigné un punto por cada rasgo observado y cero
punto a los no observados. En la conversacién y en la negociacion se otorgaron dos
puntos por cada rasgo observado y un punto por rasgo dudoso, de modo de totalizar en
cada una de las estrategias un maximo de 14 puntos.

2.1. Analisis e interpretacion de los resultados de la conversacion

Al inicio del semestre se grab6 una conversacion entre 10 alumnas, de 25 minutos de
duracion, sobre la conferencia ya mencionada. La teoria interpretativa presentada fue
comentada por las alumnas, situdndose éstas en el mismo lugar y posicién enunciativa.
La conversacion se desarrollé normalmente, sin gran entusiasmo a pesar de tener gran
interés en el tema, pues el nivel de contenido no se prestaba para comentarios compara-
tivos. A causa del nerviosismo y la falta de motivacion, la frecuencia y el ritmo de las
intervenciones disminuyeron, hecho que resté vivacidad y dinamismo a la conversa-
cion.

A fines del semestre los mismos participantes, cinéndose a las instrucciones descri-
tas en el marco teérico, en el mismo espacio y tiempo, tipo de relacion, lugar y posicion
enunciativa, conversaron sobre la conferencia de Nourrissier, anteriormente especifi-
cada. La conversacion grabada a fines de semestre resulté ser mas espontdnea vy
natural’.

La evaluacion de la dimension lingiistica y comunicativa fue realizada por el
profesor-investigador y su ayudante. Tanto la fluidez como la expresion y correccién

“Al ser consultadas, las alumnas manifestaron que el tema de la segunda conferencia era menos
especifico y que, al parecer, debido a esto fueron mas espontaneas y naturales.
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gramatical y fonolégica se evaluaron cualitativamente (de acuerdo al juicio de los
evaluadores) debido a su extension, tomandose en cuenta la frecuencia y duracién de
las intervenciones. Los rasgos comunicativos se evaluaron marcando en cada caso si
éstos habian sido observados o no, o si eran dudosos.

Las Tablas 1y 2%, que corresponden a la evaluacion de la dimensién lingiiistica de la
conversacion en la etapa de diagnéstico y a fines del semestre, muestran, usando el
sistema de significaciéon del promedio de cambio, que 3 alumnas de 10 mantuvieron su
puntaje, 3 de 10 lo bajaron y 4 de 10 lo aumentaron. En lo que respecta ala fluidez, 8 de
10 mantuvieron su puntaje, 1 de 10 lo aumento6 y 1 de 10 lo bajé. En la expresion, 2
alumnas de 10 mantuvieron el mismo puntaje, 5 de 10 lo subieron y 3 de 10 lo bajaron.
En la correccién gramatical y fonolégica, 5 alumnas de 10 mantuvieron su puntaje, 3 de
10 lo aumentaron y 2 de 10 lo bajaron. En el nivel lingiiistico, en general, los puntajes
permanecieron iguales al principio y final.

Las Tablas 3 y 4, que corresponden al desempeno comunicativo a comienzo y fin
del semestre, muestran que 6 alumnas de 10 mantuvieron su puntaje, 3 de 10 lo
subieron y 1 de 10 lo redujo en uno, por no haber intervenido activamente en la
conversacion. De acuerdo con estos cambios, se observo un mayor avance en el aspecto
comunicativo de tres alumnas, a pesar de que esta estrategia discursiva no fue ejercita-
da. Cabe hacer notar que de las 6 alumnas que mantuvieron su puntaje, 3 alcanzaron el
techo al comienzo y al final del semestre, no pudiendo, naturalmente, mejorar.

Elavance registrado en la conversacion en su dimensién comunicativa es atribuible,
por una parte, a la practica adquirida durante el semestre en la internalizacion de las
instrucciones de la negociacion y del didlogo-controversia, estrategias mas complejas y
novedosas que la conversacion y, por otra, al hecho de que las instrucciones nuevas a
seguir fueron pocas y no representaron mayor dificultad, siendo ésta una estrategia
semiconocida.

2.2. Andlisis e interpretacion de los resultados de la evaluacion de la negociacion

Al inicio del semestre se formaron cinco grupos de alumnos que negociaron durante 4
minutos cada uno. Por tratarse de una estrategia totalmente nueva, la produccién oral
fue lenta y los argumentos poco consistentes; se traté mas bien de un “dialogo entre
amigos” que de un conflicto que debia resolverse entre portavoces de un grupo. La
eleccién del tipo de negociacion en algunos casos no fue acertada. Los negociadores se
situaron en posicion enunciativa alta o baja segun la jerarquia que simulaban poseer
(Kerbrat-Orecchioni). Los cinco grupos empezaron explicando lo que iban a negociar
identificindose, cada participante, como portavoz de cada posicion en conflicto.

En la evaluacion de fin de semestre, los mismos grupos de negociadores grabaron
durante 4 minutos, en posicion enunciativa alta o baja segun el caso, demostrando estar
relajados, fluidos y rdpidos para reaccionar y encontrar argumentos a su favor. En
general, a pesar del poco tiempo de que disponian, lograron un acercamiento y avance
en las diferentes posiciones que sostuvieron. La grabacion tuvo lugar en la misma sala y
a continuacién de la conversacion, un dia antes del término del periodo de clases. Por
ello, algunos alumnos manifestaron signos evidentes de fatiga.

"Ver Tablas en Anexo.
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La evaluacién de las grabaciones fue realizada por el profesor y su ayudante. La
fluidez y la expresion se evaluaron cualitativamente, la correcciéon gramatical y fonolo-
gica, cuantitativamente, disminuyendo un punto por cada error.

Las Tablas 5 y 6, que corresponden a la evaluacién de la dimensién lingiiistica al
comienzo y al final del semestre, muestran que hubo un avance. En efecto, 6 alumnas de
10 aumentaron su puntaje, 3 lo mantuvieron y 1 lo bajé; en cambio en la correccién
gramatical y fonolégica asi como en la expresion, las alumnas mantuvieron, aumenta-
ron o bajaron sus puntajes en forma equilibrada. No hubo mayores variaciones.

En las Tablas 7 y 8, que corresponden al comportamiento comunicativo en la
primera y segunda negociacion, se pudo observar un cambio considerable. Las 10
alumnas aumentaron su puntaje, 4 de 10 lo triplicaron y 2 de 10 lo duplicaron. A través
de este resultado, las alumnas demostraron haber interiorizado y aplicado correcta-
mente las instrucciones dadas, aumentando asi su saber discursivo y afiadiendo, al saber
expresivo que poseian, el nuevo saber acerca de las estrategias discursivas. Del mismo
modo, se favorecid la aptitud para comunicar y se registré una conexioén entre los
cambios en los resultados de la fluidez y los del comportamiento comunicativo. En la
negociacion, el gran avance en la fluidez corrié paralelamente al del aspecto comunica-
tivo.

2.3. Andlisis e interpretacion de los resultados del didlogo-controversia en el aspecto lingiiistico y
comunicativo

Al comienzo del semestre, 5 grupos de alumnas dialogaron, durante 5 minutos cada
uno, sobre los predicados de un referente conocido, una de las obras de teatro de
Sartre, accediendo al didlogo-controversia.

Tanto en la primera como en la segunda grabacion, realizadas en la misma sala,
tiempo y distribucion espacial, las alumnas dialogaron de a dos, de manera espontanea
y natural, a pesar de la complejidad de la informacion disponible. A fines del semestre
se observo un avance en la calidad de los enunciados, que se tradujo en un acercamiento
de las posiciones inicialmente sostenidas y, algunas veces, en un acuerdo sobre los
predicados de la obra de teatro de Anouilh, tomada como referente conocido. Esta
tltima grabaci6n se realiz6 el mismo dia, después de las otras dos estrategias discursivas.
La evaluacion de las dos dimensiones, lingiiistica y comunicativa, fue realizada por el
profesor y su ayudante, al igual que en la negociacién.

Al comparar los resultados de las Tablas 9 y 10, correspondientes a la dimensién
lingtiistica en conjunto, se observé un avance puesto que 5 alumnas de 10 aumentaron
su puntaje, 2 lo mantuvieron y 3 lo bajaron. Al detallar estos aspectos, los resultados
demuestran que no hubo cambios ni en la expresion ni en la correcciéon gramatical y
fonolégica. En la fluidez, sin embargo, hubo un avance significativo puesto que 8 de 10
aumentaron su puntaje y 2 de 10 lo mantuvieron.

En lo que respecta al comportamiento comunicativo, la comparacién de los resulta-
dos de las Tablas 11 y 12 revela un cambio significativo ya que 6 alumnas de 10
aumentaron su puntaje, 2 de 10 lo mantuvieron y 2 de 10 lo bajaron. Aquellas que lo
aumentaron, lo hicieron entre 2 y 4 puntos y las que lo bajaron lo hicieron en 1 punto.
Estos resultados nos revelan, una vez mas, una conexion entre el grado de avance
de la dimensién comunicativa y la fluidez, en el aspecto lingtiistico. Este hecho estaria
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demostrando que la interaccion comunicativa desarrolla la fluidez, al igual que en la
negociacion.

CONCLUSION

La experiencia llevada a cabo en esta muestra intencionada permite afirmar que ella fue
valiosa y los resultados de la medicion lingiiistica y comunicativa de cada una de las
estrategias discursivas evaluadas permitieron comprobar la hipotesis.

En efecto, por el hecho de haber sometido a las alumnas al ejercicio de la interac-
ci6bn comunicativa con instrucciones precisas para cada estrategia discursiva, éstas
aumentaron su aptitud para comunicar y ampliaron su saber discursivo. Tanto en la
negociacion como en el didlogo-controversia, la dimensién comunicativa experimento
un avance significativo. En la conversacién, éste no fue tan notorio debido a la falta de
ejercitacion y a problemas de techo pero, a pesar de estas limitaciones, los resultados
revelan un cambio favorable. El gran avance en el desempefo comunicativo, en gene-
ral, demostr6 que las alumnas internalizaron las caracteristicas de cada estrategia al
poder utilizarlas correctamente en cada caso. Esto hizo posible que ellas desarrollaran
un saber discursivo nuevo que diversificé su competencia comunicativa.

En lo que concierne a la dimension lingiiistica, los resultados demuestran que no
hubo variaciones significativas entre ambas evaluaciones. Al analizar por separado los
distintos aspectos que la conformaron, se detecté un cambio favorable s6lo en la fluidez
tanto en la negociacion como en el didlogo-controversia. Estos resultados en la dimen-
sion lingtiistica son suficientes como para afirmar que al aumentar la aptitud para
comunicar y al desarrollar la interaccién comunicativa, se mejora el rendimiento de los
aprendientes en lo que respecta a la fluidez. Cabe hacer notar que la fluidez alcanzada
por las alumnas fue real y no lograda artificialmente, como ocurre cuando memorizan
las preguntas y respuestas. Los interlocutores se vieron regularmente enfrentados a los
cambios imprevisibles que se produjeron en la interacciéon y que los obligaron a
improvisar y salirse del esquema preestablecido.

Por otra parte, esta experiencia permitié observar, al poner en practica la teoria
descrita en el marco teodrico, que el trabajo interactivo favorecié y desarroll6 el entendi-
miento mutuo entre las alumnas, al acceder éstas a una comunicacién mas lograda
principalmente en el didlogo-controversia, la que Jacques denomina comunicabilidad.
La disminucién de la desconfianza y del temor a la critica del interlocutor que se
produce, muchas veces, por exceso de agresividad, timidez, poca tolerancia hacia el
otro, etc., hizo posible que se creara una atmoésfera comunicativa de cordialidad vy
confianza mutua altamente favorable para el desarrollo de cualquier acto discursivo en
aula, esencial en un curso oral de lengua extranjera.

Del mismo modo, se observé un gran interés en las alumnas por conocer la teoria 'y
ponerla en practica, todo lo cual infundié un mayor dinamismo y entusiasmo tanto en
los aprendientes como en el profesor.

Finalmente, se puede afirmar que estas tres estrategias discursivas, basadas en la
teoria de Jacques, merecen ser llevadas a la practica como actividades metodologicas en
aula. Ellas significan un mayor impulso tanto a la adquisicion de la competencia
lingiiistica y comunicativa oral en una lengua extranjera asi como a la motivacion de los
aprendientes, por el ingrediente ludico involucrado en la interaccion.
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EVALUACION DEL DESEMPI:ZN() ORAL EN LA CONVERSACION:
DIMENSION LINGUISTICA

RESULTADOS DE LA APLICACION DEL TEST DE DIAGNOSTICO

Fluidez Correc. gram. y fon. Expresién Total prueba diagnéstico
El 10 8 8 26
E2 8 4 8 20
E3 10 10 10 30
E4 5 1 6 12
E5 10 8 8 26
E6 7 6 7 20
E7 7 6 6 19
E8 10 8 8 26
E9 6 7 7 20
E10 10 7 7 24
RESULTADOS DE LA APLICACION DE LA PRUEBA DE FINES DE SEMESTRE
Fluidez Correc. gram. y fon. Expresion Total prueba fin de semestre
El 10 9 10 29
E2 8 4 7 19
E3 10 10 10 30
E4 6 3 7 16
E5 10 10 10 30
E6 7 6 6 19
E7 4 5 7 19
E8 10 8 8 26
E9 0 0 0 0
E10 10 7 10 27
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DIMENSION COMUNICATIVA

Tabla 3 Tabla 4
DIAGNOSTICO FIN DE SEMESTRE
El 10 El 14
E2 14 E2 13
E3 14 E3 14
E4 10 E4 14
E5 5 E5 14
E6 7 E6 7
E7 1 E7 1
E8 14 E8 14
E9 1 E9 1
E10 14 E10 14

EVALUACION DEL DESEMPENO ORAL EN LA NEGOCIACION:
DIMENSION LINGUISTICA

Tabla 5
RESULTADOS DE LA APLICACION DEL TEST DE DIAGNOSTICO

Fluidez Correc. gram. y fon. Expresion Total prueba de diagnostico
El 7 8 8 23
E2 8 0 8 16
E3 7 2 6 15
E4 8 2 7 17
E5 8 4 6 18
E6 8 2 B 15
E7 9 0 7 16
E8 7 4 55 16
E9 v 4 5 5 17
E10 9 8 8 25
Tabla 6
RESULTADOS DE LA APLICACION DE LA PRUEBA A FINES DE SEMESTRE
Fluidez Correc. gram. y fon. Expresion Total prueba fin de semestre
El 10 8 10 28
E2 9 4 6 19
E3 7 B 8 20
E4 8 2 7 17
E5 9 1 b 15
E6 9 0 5 14
E7 8 5 6 19
E8 7 4 6 17
E9 10 3 9 22
E10 10 2 6 18
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EVALUACION DEL DESEMPENO ORAL EN EL DIALOGO/CONTROVERSIA:

RESULTADOS DE LA APLICACION DEL TEST DE DIAGNOSTICO

DIMENSION COMUNICATIVA

Tabla 7
DIAGNOSTICO

El
E2
E3
E4
E5
E6
E7
E8
E9
E10

R 00 00 W R Ot Ot

—
x o

Tabla 8
FIN DESEMESTRE
El 14
E2 14
E3 14
E4 14
E5 14
E6 13
E7 7
E8 7
E9 14
E10 13

DIMENSION LINGUISTICA
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Fluidez Correc. gram. y fon. Expresion Total prueba de diagnéstico
El 6 0 6 12
E2 9 9 9 27
E3 6 1 6 13
E4 8 9 9 26
E5, 5 6 7 18
E6 6 3 8 17
E7 10 9 10 29
E8 8 4 3 20
E9 8 5 7 20
E10 8 2 9 19
RESULTADOS DE LA APLICACION DE LA PRUEBA A FINES DE SEMESTRE
Fluidez Correc. gram. y fon. Expresion Total prueba fin de semestre
El 8 0 8 16
E2 10 7 6 23
E3 8 0 8 16
E4 9 4 9 22
E5 6 6 6 18
E6 8 5 7 20)
E7 10 9 10 29
E8 8 0 9 17
E9 10 9 9 28
E10 10 5 9 24
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DIMENSION COMUNICATIVA

Tabla 11
DIAGNOSTICO
El 11
E2 11
E3 10
E4 10
E5 13
E6 13
E7 10
E8 10
E9 14
E10 14

Tabla 12
FIN DESEMESTRE
El 13
E2 13
E3 13
E4 13
E5 13
E6 13
E7 14
E8 14
E9 13
E10 13




