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ANALISISICONTRASTIVO DE LA
INVITACION EN ESPANOL Y EN CHINO

CONTRASTIVE ANALYSIS OF THE INVITATION IN SPANISH AND CHINESE

Wenying Liu
Universidad de Cdérdoba

Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo hacer un andlisis
contrastivo del acto de habla de invitacion en espafiol y
en chino, basandose en la pragmatica intercultural.
Concretamente, indagamos tanto las diferentes
estrategias que emplean los hablantes nativos espafioles
y chinos cuando realizan el acto de habla de invitacion
como los factores socioculturales subyacentes. Como
resultado del andlisis, se observan diferencias notables
en el uso de los marcadores de apertura, los actos
nucleares, las modificaciones internas, los movimientos
de apoyo y la insistencia en invitacibn en ambas
comunidades. En lineas generales, podemos concluir
que los hablantes nativos de espafiol son mas sensibles
al parametro de la distancia relacional, en tanto que los
hablantes nativos de chino son mas susceptibles al
parametro de poder social.

PALABRAS CLAVE: acto de habla de la invitacion;
pragmatica intercultural; cortesia valorizadora;
cortesia jerarquica; DCT; variables sociales.

Abstract

The present work aims to conduct a contrastive analysis
of the speech act of invitation in Spanish and Chinese,
based on intercultural pragmatics. Specifically, we
investigate both the different strategies employed by
native Spanish and Chinese speakers when performing
the speech act of invitation and the underlying
sociocultural factors. As a result of the analysis, notable
differences are observed in the use of opening markers,
core speech acts, internal modifications, supportive
moves, and insistence in invitations in both communities.
In general terms, we can conclude that native Spanish
speakers are more sensitive to the parameter of relational
distance, while native Chinese speakers are more
susceptible to the parameter of social power.

KEY WORDS: invitation speech act; intercultural
pragmatics; valuing courtesy; hierarchical
courtesy; DCT; social variables.
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1 INTRODUCCION

Con el desarrollo de la globalizacion mundial, la pragmatica intercultural ha llamado la
atencion de muchos investigadores, especialmente en el ambito de ensefianza de lenguas
extranjeras. En esta linea de investigacion, se destacan los trabajos sobre los actos de
habla y la cortesia verbal reflejada en cada comunidad cultural, pues su desconocimiento
puede entorpecer el desarrollo de una comunicacion fluida con los hablantes nativos (Blum-
Kulka, 1987, 1989; Matsumoto, 1988, 2003; Gu, 1990; Wierzbicka, 1991, 1996;
Haverkate, 1994; Mao, 1994; Escandell, 1996; Orecchioni, 2003; Bravo, 2004). En este
trabajo nos ocupamos del estudio contrastivo de un acto de habla especialmente vinculado
con las operaciones de gestion de la imagen social en dos culturas cuya concepcion de la
cortesia e imagen social difiere notablemente. Nos referimos, en concreto, al acto de habla
de la invitacion en espanol y chino.

Segun muchos investigadores espanoles, Espafia se adscribe a la cortesia valorizadora,
en la que se destacan la cercania, la autonomia, la confianza y la igualdad (Haverkate,
1994; Hernandez Flores, 2001; Bravo, 2004; Barros, 2011). Mientras tanto, en la cultura
china, prevalece la cortesia jerarquica, que subraya la diferencia de estatus social y el
respeto hacia aquellos que ocupan posiciones superiores (Scollon y Scollon, 2001; Kadar,
2011).

La invitacion constituye una parte crucial de la comunicacion intercultural, y comprender
como se maneja en diferentes culturas es fundamental para evitar malentendidos y
promover una comunicacion efectiva. Diferentes investigaciones empiricas al respecto nos
proporcionan un conocimiento mas profundo y detallado sobre los patrones especificos
de invitacion en diversos contextos y como son influenciados por distintos factores
socioculturales (Gu, 1990; Wolfson, 1990; Garcia, 1992, 2008; Ruiz de Zarobe, 2004;
Eslami, 2005; Félix-Brasdefer, 2008; Bella, 2009, 2011; Barros Garcia, 2011; Drew, 2018;
Margutti et alii., 2018; Yu y Wu, 2018). Sin embargo, los estudios contrastivos de la
invitacion en chino y espafol, desde la perspectiva de la cortesia verbal y las premisas
culturales, son limitados hasta el momento.

Nuestro principal objetivo consiste en explorar y comparar las estrategias de invitacion que
utilizan los hablantes nativos de espafol (HNE) y los hablantes nativos de chino (HNC),
teniendo en cuenta el caracter idiosincrasico y el ethos cultural de cada comunidad.
Asimismo, también nos centramos en indagar la influencia que ejercen las variables
sociales en la produccion de las estrategias concretas de invitacion. Para llevar a cabo
esto, analizaremos los datos proporcionados por un test para completar el discurso (DCT),
metodologia disefiada originariamente por Blum-Kulka y Olshtain (1984) para contrastar
los patrones de la realizacion de las peticiones y las disculpas entre los hablantes nativos
y no nativos. La eficacia de esta metodologia como instrumento de andlisis contrastivo de
los actos de habla ha sido ampliamente constatada (Blum-Kulka, House y Kasper, 1989;
Beebe, Takahashi y Uliss-Weltz, 1990; Gass y Houck, 1999; Diaz Pérez, 2001; Choi, 2008;
Beebe y Cummings, 2009; Binti, 2013).
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En nuestro trabajo, definimos primero el acto de habla de la invitacion y analizamos su
relacion con la cortesia verbal en cada cultura (apartados 2.1 y 2.2, respectivamente). Tras
ello, se procede a la clasificacion de las estrategias del acto de habla de la invitacion (2.3).
A continuacion, se describe el objeto de estudio y los métodos de investigacion (apartado
3), y se expone el andlisis comparativo de las encuestas recibidas, contrastandose las
similitudes y las divergencias en el acto de habla de la invitacion e identificandose las
razones subyacentes que generan tales diferencias (apartado 4). Por dltimo, se resumen
las principales conclusiones obtenidas en el apartado 5.

2 EL ACTO DE HABLA DE LA INVITACION
2.1  Definicion y caracterizacion de la invitacion

El verbo “invitar”, procedente del latin INVITARE, se define en el Diccionario de la lengua
espafiola (RAE, 2001) como «1. tr. Llamar a alguien para un convite o para asistir a algin
acto. 2. tr. Pagar el gasto que haga o haya hecho otra persona, por gentileza hacia ella».
Partiendo de la taxonomia de los actos de habla, las invitaciones ostentan caracteristicas
complejas e hibridas (Hancher, 1979; Bella, 2009). Por un lado, Searle (1976: 11) y
Vanderveken (1988) las clasifican como acto directivo, dado que cuando una persona invita
a otra esté intentando que el receptor realice una accion. Haverkate (1994), en cambio, las
clasifica como comisivas, dado que, al emitir la invitacion, el invitador se ve comprometido
en una accion futura. Como explica Eslami (2005:455), «in issuing an invitation the speaker
makes a commitment to provide a course of action that is beneficial for the hearer».

Esta falta de consenso se repite si nos filamos en el efecto social producido por este acto
de habla. En un primer momento, Brown y Levinson (1987) lo consideran como un tipo de
acto de habla amenazante, ya que interfiere en la libertad de accion del interlocutor. No
obstante, Leech (1983: 105) lo califica como acto convivencial, que sirve para fortalecer las
relaciones interpersonales en la sociedad. En esta misma linea, Gu (1990: 253) afirma que,
aunque la invitacion pone en peligro la imagen positiva del que invita en el sentido de que
el rechazo del invitado puede debilitar el deseo de ser aprobado y apreciado del invitador,
se trata de un acto intrinsecamente cortés en vista de su funcion de realzar la imagen social
de ambas partes. Ademas, las invitaciones contienen una naturaleza particularmente
interesante, ya que, junto a la potencial imposicion, expresan a la vez «approval and liking
of the interlocutor» (Garcia, 1999: 401).

No obstante, y segun se ha anunciado, la realizacion de cada acto de habla siempre
constituye una manifestacion concreta de las premisas socioculturales de cada
comunidad. En consecuencia, nuestro andlisis de la invitacion exige que analicemos
primero la discrepancia cultural existente entre la comunidad sociocultural espanola y la
comunidad sociocultural china.

2.2 La cortesia verbal espariola: la invitacion

A diferencia de muchos paises anglosajones, Hickey (1991: 4) asevera que los esparnoles
son mas tolerantes con relacion a la intromisidon en su privacidad, su espacio o su
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autonomia de actuacion. Por consiguiente, en la cultura espanola, la cortesia positiva, que
tiene la funcidn de mostrar aprobacion, aprecio, y confianza al interlocutor para reforzar los
lazos de solidaridad, posee un papel preponderante (Hickey y Vazquez Orta, 1994;
Carrasco Santana, 1998, 1999a; Lorenzo-Dus, 2001; Hickey, 2005). Un ejemplo muy
elocuente al respecto consiste en la proliferacion de expresiones directas en las peticiones,
los consejos o las sugerencias en espanol (Blum-Kulka y House, 1989; Cenoz y Valencia,
1996; Marquez, 1997, 1998). Hernandez Flores (2002) resalta la funcion cortés de los actos
destinados a ensalzar la imagen positiva en conversaciones espafnolas entre familiares y
amigos, tales como los ofrecimientos o las invitaciones.

Otro aspecto muy llamativo de la premisa sociocultural espafiola estriba en que Espana es
un pais cada vez menos jerarquico. Carrasco Santana (1999:32) postula que la sociedad
espanola tiende «al igualitarismo y a la proximidad, es decir, a minimizar la relacion de poder
y la distancia social». Esta tendencia se manifiesta en una menor utilizacion de férmulas de
tratamiento distinguido, en la extension del tuteo en situaciones en que no existe
familiaridad, etc.

En resumen, teniendo en cuenta la diferencia establecida por Haverkate (2004: 56-58)
entre culturas de acercamiento y culturas de distanciamiento, podemos considerar que la
cultura espafnola pertenece a la de acercamiento, puesto que los espafioles no son tan
sensibles al entrometimiento del territorio privado y siempre intentan simplificar los usos
lingUisticos con el propdsito de hacer menos patente la estratificacion social. En el mismo
sentido, Briz (2010:11) vincula el término acercamiento al concepto de solidaridad o
inmediatez comunicativa en la interaccion espanola.

Si nos centramos en el caso que nNos ocupa, la verbalizacion del acto de habla de la
invitacion, Bravo (2000a, 2000b, 2004) apunta que el ofrecimiento y la invitacion forman
parte del aspecto de afiliacion en la imagen social, una caracteristica muy tipica en la cultura
espanola. En la misma linea, Hernandez Flores (2003a), en su andlisis de un corpus natural
entre los familiares espanoles, ha demostrado que en Espana la invitacion constituye una
prueba de afecto y consideracion a los demés. Barros (2011) también clasifica el acto de
habla de invitacion en Espaia como cortesia valorizadora, el cual muestra una tendencia
preferible de los espanoles en la expresion cotidiana hacia la solidaridad, la afiliacion vy la
interdependencia. Haverkate (1994: 108) y Colmes (1995: 144) califican la invitacion dentro
de los actos prototipicos para comunicar cortesia positiva. Kerbrat-Orecchioni (2003)
también toma la invitacion como una manifestacion de cortesia positiva, o sea, FFA (Face-
Flattering Act).

2.3 La cortesia verbal china: la invitacion

Ante todo, cabe sefalar que la teoria de la cortesia verbal desarrollada por Brown y
Levinson (1987) no es completamente aplicable al sistema cultural oriental (Matsumoto,
1988; Mao, 1994). En China, la imagen se manifiesta principalmente en dos aspectos
distintos pero interrelacionados: mianzi'y lian (Hu, 1944). Mianzi alude al reconocimiento de
la reputacion de una persona basada en su estatus social (incluyendo el éxito profesional,
el cargo, la situacion econdémica, el rol en la interaccion, etc.); fian, sin embargo, se refiere
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al caracter moral publicamente atribuido a cada persona. Es decir, en contraposicion a “la
autoimagen publica” propuesta por Brown y Levinson (1987:61) que se centra en la
perspectiva individual de la imagen y los deseos personales, la nocidn china de mianzi no
otorga tanta prioridad a los aspectos individuales, sino que se enfoca en los aspectos
colectivos o comunitarios. Esta nocion de imagen esta estrechamente relacionada con los
comentarios v juicios de los demas (Cheng, 1986: 331-332; Mao, 1994: 460; Yu, 2003:
1685; Ma, 2008: 210). Por otra parte, las actividades de imagen china también son
reciprocas. Dar mianzi a los demas equivale a reforzar su propia imagen.

Otra caracteristica notoria de la cortesia verbal china radica en que, de acuerdo con
muchos estudiosos tales como Yue (1989), Zhao (1990), Rozman (1991), China ha sido
tradicionalmente un pais altamente jerarquico. La obediencia a la jerarquia en China data
de la tradicional ideologia confuciana L/, cuyo objetivo principal es mantener la jerarquia, el
orden feudal y social o el decoro moral. Aunque actualmente las manifestaciones de
jerarquia en la sociedad actual de China no son tan marcadas como en la antigliedad, la
conciencia jerarquica sigue arraigadamente reflejada en las comunicaciones interactivas en
la sociedad contemporanea (Kadar, 2007). De hecho, la jerarquia tanto del rango oficial
como de la edad se manifiesta en el sistema complicado de apelativos de China. En
contraste con la popularizacion del tuteo de los espanoles, los chinos somos propensos a
usar “usted” en las ocasiones formales o incluso informales para mostrar respeto a los
superiores, a los clientes o a los mayores (Zhao, 2021:124). Otra manifestacion al respecto
es el uso asimétrico de las estrategias corteses (Scollon y Scollon, 2001:55). Mas
concretamente, las personas en una posicion superior son proclives a utilizar estrategias
de involucramiento, o sea, cortesia positiva de Brown y Levinson (1987), mientras que las
en posicion subordinada se inclinan a emplear mas estrategias de independencia, es decir,
cortesia negativa para mostrar respeto a los superiores.

Por otra parte, Hofstede (1991) evallia a la sociedad china como colectivista, en la que se
destacan la unién y conexion con la familia. Liang (2005:72) subraya que toda la ética china
se origina en la familia, y va mas alla. La cultura familiar recalca el concepto de ser intimos
como hermanos o familiares. Por ende, resulta mas comprensible el tratamiento tan
popularizado en relacion al parentesco entre personas que no tienen vinculo de
parentesco. En sintesis, los chinos tenemos una fuerte tendencia a valorar la familia, el
colectivo por encima del individuo y somos mas acostumbrados a vivir en una red de
contacto permanente (Qin, 2009).

Gu (1992) ha sefnalado que la caracteristica mas llamativa de la cortesia verbal china
consiste en su principio de autodenigracion y la elevacion a los demas. La autodenigracion
hace referencia a la necesidad de mostrar modestia e incluso menospreciarse a uno Mismo
cuando se habla de las personas o cosas relacionadas con uno mismo. La elevacion a los
demas implica respeto y una veneracion exagerada hacia los demas. A diferencia de la
maxima de modestia de Leech (1983), la modestia china conlleva un matiz de humildad.
Zhou y Kadar (2020) han demostrado que, en la moderna interaccion interpersonal china,
muchos usos de la autodenigracion son rituales y gozan de una popularidad en las
ocasiones formales.
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Por lo demas, Ran (2018: 37) ha aseverado que los principios comunicativos y las normas
sociales primordiales en la comunicacion interpersonal se fundamentan principalmente en
dos bases: la reciprocidad (manifestada en un dicho popular chino: “4L i4E XK, los regalos
tienen que hacerse mutuamente) y la recompensa (evidenciada en otro dicho popular
chino: “##kfik 2=”, darte melocoton y devolverle ciruela). Por consiguiente, el fuerte
sentimiento de endeudamiento al aceptar la invitacion hace que este acto de habla resulte
mas complejo en China. Gu (1990) y Mao (1994) (a partir de la metodologia etnografica)
han observado que el modelo de invitacion prototipico en China consiste en una estructura
tripartita, incluyendo “an initial interaction”, “a ritualized middle” y “a pragmatic closure”, o
sea, invitar/rechazar-invitar/rechazar-invitar/aceptar. En este proceso de negociacion, la
insistencia de invitacion desempena un papel muy importante en la comunicacion china,
como también lo han corroborado Garcia (1992, 2007) y Félix-Brasdefer (2003a) en el acto
de habla de la invitacibn en muchos paises latinoamericanos. Vanderveken (1990: 193)
define la insistencia como dirigir de manera persistente, es decir, a través de un modo de
logro que aumenta el grado de fuerza de la accidon en cuestion. Debemos tener en cuenta
que la insistencia es un fendmeno cultural especifico, lo que significa que la connotacion,
la frecuencia y la intensidad pueden variar de una cultura a otra. Placencia (2008: 91) ha
sefnalado que «strong insistence may be appreciated and even expected in some groups
where a high value is placed on the strengthening of interpersonal bonds». En muchos
paises persas, el insistir 0 no en la invitacion es un indicador relevante para distinguir entre
una invitacion sincera y una ostensible (Isaacs y Clark, 1990:501; Eslami, 2005:466;
Shishawan, 2016).

En suma, es evidente que existen disparidades notables entre las dos culturas y que estas
diferencias influyen en la verbalizacion del acto de habla de la invitacion.

2.4 Los componentes principales del acto de habla de la invitacion

El acto de habla de la invitacion ofrece un complegjo patrén interactivo en el que los
interlocutores siempre tienen que intentar restablecer el equilibrio del balance coste-
beneficio. Para mitigar el dilema, el interlocutor que invita tiene a su disposicion una clase
relativamente extensa de estrategia. En base a la clasificacion de peticion de Blum-Kulka,
House y Kasper (1989) y Escandell (2004: 187-188), y categorizacion realizada sobre la de
invitacion de Garcia (1992, 1999, 2007), consideramos que una invitacion completa
generalmente incluye tres constituyentes: marcadores de apertura (opening markers),
actos nucleares (head act) y movimientos de apoyo (support moves). Por lo demas, las
modificaciones internas del acto nuclear también constituyen factores importantes para
atenuar o intensificar la fuerza ilocutiva de invitacion.

Blum-Kulka (1989) diferencia tres tipos de estrategias de acuerdo con el nivel de
(in)directividad de las estrategias empleadas en los actos nucleares: estrategias directas,
estrategias convencionalmente indirectas y estrategias no convencionalmente indirectas.
A continuacion, se ilustran algunas estrategias principales de invitacion en la siguiente tabla.
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Categorias Estrategias Ejemplos
Invitaciones Enunciados declarativos con verbos  Te invito a comer.
directas (Directo) performativos

Enunciados imperativos
Enunciados declarativos

Ven a mi casa a comer.
Tienes que venir.

Invitaciones Enunciados interrogativos . Te apetece venir a mi casa a
convencionalmente comer?

indirectas (C Enunciados sugerentes ¢ Por qué no te quedas a cenar con
Indirecto) nosotros?

Enunciados condicionales

Si te apetece, podemos ir a comer
juntos.

Invitaciones no

Indicios fuertes

Sabes que este sdbado es mi

convencionalmente cumpleanos. Voy a celebrar una
indirectas (NoC fiesta.
Indirecto)

Tab.1. Clasificacion de las estrategias en los actos nucleares
3 METODOLOGIA

Nuestro analisis contrastivo del acto de habla de invitacion en espafnol y en chino se basa
en los datos obtenidos gracias a un test para completar el discurso (DCT) distribuido de
manera virtual y contestado de modo escrito, que fue disefado segun las indicaciones
realizadas por Blum-Kulka y Olshtain (1984). En esta encuesta, tomamos en consideracion
las variables pragmaticas que pueden afectar a la realizacion del acto de habla de la
invitacion, concretamente, la distancia social (D), el poder relativo (P) y la variacion
situacional. Ademas, para determinar el grado de insistencia en diferentes circulos
comunitarios, también incluimos una pregunta sobre si la persona tiene la intencion de
insistir en caso de recibir un posible rechazo por parte del oyente. El cuestionario fue
contestado por dos grupos de estudiantes universitarios a lo largo de los afos 2022 y
2023, tanto en Espana como en China. En concreto, para lograr el mayor nivel de
homogeneidad de los parametros sociales, tales como edad y nivel educativo, nuestro
corpus comprende 100 cuestionarios recolectados de hablantes nativos de espafiol de la
Universidad de Cérdoba y 100 correspondientes a sinohablantes nativos de la Universidad
de Linyi.

Para este trabajo, focalizamos nuestra atencidon en las respuestas aportadas a tres
preguntas:

1. Ya se acerca tu cumpleanos y quieres invitar a un amigo (Pablo) a tu fiesta de
cumpleafos que celebras en tu casa. ¢ Qué le dirias?

2. Sial principio tu amigo dice que no puede venir, ¢ insistes en invitarlo una vez mas?
Si es asi, escribe l0 que le dices; si no, escribe la razdn para no insistir.

3. Tu cliente (que se llama Antonio Fernandez y es gerente de su empresa), con quien
mantienes un contacto desde hace cinco meses, se interesa mucho por los
productos fabricados por tu empresa. Quieres invitarlo a través de una llamada a
visitar tu empresa. ¢ Qué le dirias?
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4. Situ cliente dice que no puede venir, jvas a insistir una vez mas en la invitacion?
Si vas a insistir, escribe lo que vas a decirle; si no, escribe la razén por la que no
insistes.

5. Eres profesora de una universidad y una alumna colaboradora tuya (que se llama
Maria Hernandez y es delegada del grupo) con quien mantienes una relacion neutra,
ni muy cercana ni muy lejana, te ayudd a organizar una actividad cultural en la
facultad. Después de la actividad, quieres invitarla a tomar un café para agradecerle
su ayuda. ¢Qué le dirias?

6. Sila alumna rechaza tu invitacion, ¢vas a insistir una vez mas? Si vas a insistir,
escribe lo que vas a decirle, si no, escribe la razén por la que no insistes.

Como puede apreciarse, las variables pragmaticas subyacentes a estas invitaciones son
distintas. En el primer caso, la escena es informal y supone un menor grado de distancia
social (D-) y una igualdad de poder (P=). En el segundo caso, la escena es formal y la
distancia social es amplia (D+). Ademas, existe una jerarquia vertical de poder relativo vy el
interlocutor que invita se encuentra en un poder inferior que el invitado (H<O). En la tercera
situacion, la escena es informal y la distancia social entre las interlocutoras es neutra (D=).
La profesora se sitla en una posicion superior a su alumna (H>0). Resumimos las
situaciones y las variables sociales en la siguiente tabla.

Situacion concreta Distancia social Poder relativo Escena
ST mvltar a amigo a fiesta de 3 H=O Informal
cumpleanos.

S2: invitar al cliente a visitar la empresa. + H<O Formal
ij:é La profesora invita a alumna a tomar _ H>O Informal

Tab. 2. Configuracion de las situaciones comunicativas segun las variables de distancia
social y poder relativo

4 RESULTADOSY DISCUSION

A continuacion, exponemos los datos recogidos en los marcadores de apertura, las
estrategias en los actos nucleares, las modificaciones internas, los movimientos de apoyo
y la insistencia en la invitacion en los dos grupos de informantes.

4.1 Marcadores de apertura

Marcadores de apertura

Situacion’? Situacion 2 Situacion 3

D-, H=0) D+, H<O) D=, H>0)
Estrategias % % % % % %

HNE HNC HNE HNC HNE HNC

Saludos 37,2 1,7 73,1 43,7 30,5 0,9
Férmulas de llamada de atencion 17,3 5,9 8,6 0,9
Nombre o apellido directo 59,1 26,5 441 61,9 39,6
Apelativo carifioso/amistoso 6,4 24,8 1,1 0,9 0,9 7,5
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Sefior/don con nombre o apellido 25,8 9,7

Combinacion del nombre o el apellido con 65.0 15.1
el cargo 0 solo el cargo

Combinacion del apellido o el nombre con 68

el tratamiento relativo al parentesco
Tratamiento relativo al rol social 14,2
Tab. 3. Distribucion de los marcadores de apertura

En funcion de los datos recabados, advertimos discrepancias muy patentes. En primer
lugar, se desprende que los espanoles utilizan méas saludos y formulas de llamada de
atencion que los chinos, independientemente de la situacion en que se halle. Su mayor
porcentaje ocurre en la situacion 2, donde la distancia relacional es larga y el poder social
es asimétrico. Ademas, la forma de saludar en esta situacion es muy diferente en estos
dos grupos de encuestados. Los espanoles prefieren usar mas “buenos dias” o “buenas
tardes” para iniciar la conversacion, mientras que los chinos nativos dan preferencia al uso
de “hola a ti” o “hola a usted”. Tomando en consideracion la distancia social y el distinto
poder relativo de la situacion 2, los chinos utilizan con una ocurrencia mas elevada (68,9%)
el modo respetuoso “hola a usted”. Es decir, los chinos tienden a mostrar su deferencia a
su cliente al comienzo del didlogo.

En cuanto a las formulas de tratamiento, constatamos que, en la situacion 1, la mayor parte
de los espanoles recurre a la forma de llamar directamente por el nombre, mientras que
los chinos emplean de manera equilibrada la férmula de llamar por el nombre y los
apelativos carinosos 0 amistosos, o cual indica que los jévenes chinos tienden mas a
mostrar su relacion intima con los amigos a través de multiples apelativos afectuosos. En
la situacion 2, detectamos que, ademas de utilizar en muchos casos los nombres
directamente, alrededor de un cuarto de los espanoles (25,8%) también hacen uso de las
formulas respetuosas, o sea, la combinacion de “sefnor” o “don” con el nombre o apellido.
Sin embargo, la mayor parte de los chinos (65,0%) aplica la forma de combinacion del
nombre o el apellido con el cargo o solo el cargo, por ejemplo, “F 223 (gerente Wang)”.

También nos llama la atencion el alto porcentaje de utilizacion de titulos o cargos superiores
a los que realmente ostenta el cliente, como “director Wang”, “presidente” o “jefe”. En el
contexto chino, este tipo de referencias a cargos mas altos de los que realmente tienen
son completamente aceptables e incluso bien recibidas en la comunicacion diaria, ya que
se trata de un recurso eficaz para hacer cumplidos y demostrar reverencia hacia el
interlocutor. Curiosamente, también observamos algunos casos del empleo peculiar del
tratamiento relativo al parentesco en esta situacion, por ejemplo, “FE & (hermano Wang)”.
En la situacion 3 donde la distancia relacional es neutra y el hablante tiene poder superior
hacia el oyente, apreciamos que la mayoria de los espanoles (61,9%) recurre a la féormula
de llamar directamente por el nombre de la alumna, en tanto que los chinos utilizan
apelativos diversificados, tales como nombres directos (39,6%), cargo de la alumna en el
grupo (delegada, 15,1%), tratamiento relativo al rol social (alumna, 14,2%), apelativos
carinosos (7,5%).

En definitiva, hemos observado que las formas de tratamiento en espanol tienden a ser
mas simples y uniformes. Predomina el uso de los apelativos de llamar directamente por el
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nombre del interlocutor en distintas situaciones. Si el interlocutor que invita percibe la
diferencia de la distancia y el poder relativo, también muestra su respeto mediante la
formula mas deferente de combinar “senor” o “don” con el nombre o el apellido.

Sin embargo, el sistema de tratamiento en China es mucho mas complejo y diverso, v,
ademas, estda mas influenciado por los factores socioculturales. Cuando la distancia es
minima y no existe poder desigual, los chinos se inclinan a emplear mas nombres directos
y apelativos carinosos para mostrar la cercania con el interlocutor. Pero en las situaciones
donde se denota la distancia social neutra o larga y el poder relativo es dispar, los chinos
optan por destacar el cargo o el rol social del interlocutor. Desde nuestro punto de vista,
esta diferencia refleja claramente el distinto sistema de cortesia verbal entre China y
Espana. Como hemos indicado en el apartado anterior, la sociedad espafnola preconiza la
cortesia valorizadora, la cual estima la igualdad, la cercania, la solidaridad, la afiliacion y la
confianza entre los interlocutores, abogando por la supresion de las diferencias sociales y
los prejuicios jerarquizadores (Haverkate, 1994; Bravo, 2004; Briz, 2010; Hernandez Flores,
2010). Frente a ella, en la sociedad china, se evidencia la cortesia jerarquica, que pone
énfasis en la distincion de las personas basandose, sobre todo, en su reputacion social,
en concreto, los rangos, los cargos, las profesiones, etc. (Gu, 1990; Scollon y Scollon,
2001; Kadar, 2007). Por lo tanto, el uso abundante de apelativos basados en el cargo en
situaciones con poder relativo evidencia que los chinos contemporaneos enfatizan
significativamente el reconocimiento del estatus social en la sociedad. Por Ultimo, la
utilizacion de los tratamientos relativos al parentesco al dirigirse a personas que no son
parientes también pone de manifiesto la importancia que dan los chinos a la cultura de
familia y el colectivismo (Hofstede, 1991).

4.2  Actos nucleares
En esta seccidn, centramos nuestra atencion en la identificacion y clasificacion de las

estrategias utilizadas en los actos nucleares. En primer lugar, clasificamos las estrategias
segun las macro categorias que formulamos en tabla.1.

situacion 1 (D-, H=0) situacion2 (D+, H<O) situacién 3(D=, H>0)
100
50
,ull ] [
HNE HNC HNE HNC HNE HNC
H Directo C Indirecto NoC Indirecto

Gréfico. 1. Distribucion del porcentaje de las macro categorias en las tres situaciones

De acuerdo con la frecuencia de las macro categorias, detectamos que tanto en la
situacion 1 como en la 3, los informantes de espanol muestran una preferencia hacia las
estrategias convencionalmente indirectas (situacion 1: 78,2%; situacion3: 51,4%), mientras
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que los chinos emplean mas estrategias directas en las tres situaciones. A pesar de esto,
también queremos remarcar que la proporcion de estrategias directas usadas por los
chinos en las distintas situaciones varia sustancialmente. Los encuestados chinos las
utilizan en mucha mayor medida en la situacion 3, representando el 89,6%, seguido del
66,1% en la situacion 2 y del 54,7% en la situacion 1. Con respecto a la situacion 2,
observamos que los espanoles recurren mas a las estrategias directas. Por ultimo,
apreciamos que las estrategias no convencionalmente indirectas se usan en muy pocos
casos en las tres situaciones de invitacion. A continuacion, analizamos con mas detalle las
subestrategias aplicadas en las tres situaciones.

80
60
40
S [] i
0 — e [ | - — —
imperativo performativo declarativo interrogativo condicional locucion
derivable
M Espafiol m Chino
Grafico. 2. distribucion de las estrategias concretas en la situacion 1
60
40
, I [
0 ] | | mm N o 1|
imperativo performativo declarativo interrogativo condicional  sugerencia siono
M Espaiiol m Chino
Grafico. 3. distribucion de las estrategias concretas en la situacion 2
60
40
0 =m B — [ | -

imperativo performativo declarativo interrogativo condicional sugerencia

m Espaiiol m Chino

Grafico.4. distribucion de las estrategias concretas en la situacion 3

En primer lugar, enfatizamos el uso contrastivo de las formulaciones interrogativas en la
situacion 1. Resulta que son los espanoles quienes apelan mas a esta estrategia con una
ocurrencia alta de 68,2%. Su uso en los chinos ocupa un porcentaje comparativamente
bajo, suponiendo el 38,5%. Nuestro resultado se corresponde con el de Ruiz de Zarobe
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(2000: 270), en el que corrobora que las formas interrogativas representan la rutina
conversacional mas habitual de invitar a alguien cercano o poco conocido en la comunidad
espanola. Podemos ilustrar un ejemplo:

(1) (Hola Pablo, ya mismo es mi cumple, jte quieres venir a tomar algo? (HNE)

En cambio, en la situacion 1, encontramos que los chinos acuden mas a las estrategias
directas, por ejemplo, los enunciados imperativos (26,5%), los declarativos (15,4%) y los
performativos (12,8%). Sobre todo, los HNC utilizan cuatro veces mas las formulas
imperativas que los espanoles. Citamos el siguiente ejemplo:

@ %=, RELAHT, kALt HELSE (HNC: bebé, ya mismo es mi cumple, jven a mi fiesta de
cumple!)

En cuanto a la situacion 2, hemos observado que ambos grupos de encuestados coinciden
en el uso de enunciados performativos, con una frecuencia elevada del 43,0% en los
espanoles y del 54,1% en los chinos, respectivamente. Vemos un ejemplo:

(8) Me gustaria invitarle a que visite mi empresa. (HNE)

En la situacion 3, la diferencia de uso también es muy marcada. Los hablantes nativos de
espanol adoptan mas los enunciados performativos (41,9%) y los interrogativos (40,0%),
en tanto que los hablantes nativos de chino utilizan mas los imperativos (45,3%) vy los
performativos (34%). Es necesario resaltar el contraste del uso de férmulas imperativas en
los dos grupos. Mientras que constituye la estrategia mayoritariamente escogida por los
hablantes nativos de chino, no aparece en ninguna ocasion en el corpus de los hablantes
nativos de espanol. Exponemos un ejemplo abajo:

@) BAT—EZEAIIEEIE ! (HNC: (Vayamos a tomar un cafél)
En cambio, las férmulas interrogativas son mas recurrentes en los espanoles, por ejemplo:

(6) ¢Qué le parece un café un dia de estos? (HNE)

En resumidas cuentas, podemos concluir que, en la situacion formal o informal donde se
perciben la distancia relacional y la diferencia del poder social, los participantes de ambos
grupos tienden a emplear mas estrategias performativas para expresar claramente su
intencion de invitar. En cambio, en las situaciones informales en las que no ostentan mucho
la distancia relacional ni poder social, o los hablantes se sitUan en una posicion superior a
los oyentes, notamos que los participantes chinos recurren frecuentemente a las formulas
imperativas para manifestar su sinceridad de invitar, tal como Brown y Levinson (1987:99)
han aseverado: «Provided that no other face wants are infringed, the firmer the invitation
the more polite it is». Por lo tanto, la ocurrencia relativamente alta del uso del imperativo en
chino muestra el mayor interés de los chinos por enfatizar la voluntad fuerte de
acercamiento y el deseo de reforzar la solidaridad a través del acto de habla de la invitacion.
Asimismo, los informantes espanoles y un porcentaje significativo de los chinos en la
situacion 1, donde existe cercania e intimidad con los interlocutores, muestran una
preferencia por las estrategias interrogativas, lo que demuestra su voluntad de dar mas
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libertad de eleccion a los invitados vy, por lo tanto, atenuar la fuerza impositiva de la
invitacion.

4.3 Modlficadores internos

En este apartado, nos dedicamos a codificar y comparar los fragmentos que corresponden
a cada estrategia de modificaciones internas.

Modificaciones internas
Situacion’? Situacion 2 | Situacion 3
D-, H=0) (D+, H<O) (D=, H>0)
. % % % % % %
Estrategias AN AN
HNE | HNC | HNE HNE
C C
Modalizacion de tiempos 10,1 55.9 36.2
verbales
Mitigadores Estructuras condicionales 3,6 2,6 75 [ 101 | 7,6
sintacticos Interrogativo 636 | 29,1 | 226 ] 11,0] 40,0 | 3,8
Estructuras con “si” para
preguntar disponibilidad 86192109
Minimizador del grado de
inversion de tiempo o 7,5 | 13,8 4.7
esfuerzo
Particula de locucion
Mitigadores derivable 2 . 08 .
léxicos Particulas mitigadoras 47,8 1,8 28,3
Palabras en diminutivo 1,9
Mitigador adverbial “por si” 55 0,9
Repeticion del verbo 2,8 0,9
Palabras de autodenigracion 0,9
Intensificadores | | eificador adverbial 09 | 59 | 54 | 257
léxicos

Tab. 4. Distribucion de las estrategias de los modificadores internos

A base de los resultados arrojados en esta tabla.4, se revela que los tres grupos de
informantes emplean mas los recursos mitigadores que los intensificadores. Por o demas,
los espanoles acuden principalmente a los mitigadores sintacticos, mientras que los chinos
emplean en gran medida tanto los mitigadores sintacticos como los [éxicos.
Concretamente, para aliviar la fuerza ilocutiva de la invitacion en los actos nucleares, los
espanoles utilizan con una ocurrencia muy elevada la modalizacion de los tiempos verbales,
suponiendo el 19,1%, el 55,9% y el 36,2% en las tres situaciones, un recurso que No existe
en los hablantes chinos debido a la diferencia morfosintactica. Podemos confirmar que la
frecuencia de su aparicion esta estrechamente asociada con la distancia relacional y el
poder relativo. Cuando la distancia social es mayor y el contraste de poder relativo es mas
evidente, su ocurrencia también es mas alta.
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Aparte de los enunciados interrogativos que hemos analizado en los actos nucleares,
descubrimos que, en los hablantes chinos, las férmulas condicionales se utilizan mucho en
la situacion 2, en tanto que en la situacion 1 y la 3, no aparece o0 solo aparecen en muy
pocos casos. Como han apuntado Jia y Jia (2007:140-149), «| am having a party this
weekend. Come if you want”, is a polite invitation in a given situation in the United States.
It however can be a face threatening act in a similar situation in the Chinese cultural
context». En otras palabras, los chinos son propensos a mostrar la sinceridad y la calidez
de la invitacion utilizando las formulas mas insistentes en las relaciones intimas. Sin
embargo, cuando la distancia social no es cercana y existe poder asimétrico, también
emplean las estructuras condicionales para poner en evidencia su reverencia a los
interlocutores, por ejemplo:

6) R TR, AT LARFATA . (HNC: Sile conviene el tiempo, puede venir a visitar nuestra
empresa)

Por otra parte, en lo que atane a los mitigadores 1éxicos, ya hemos indicado que los chinos
los utilizan en mayor medida que los espafnoles. La estrategia mas dominante de los chinos
consiste en el uso de las particulas mitigadoras colocadas al final de una oracion en las
situaciones informales. Como Liy Thompson (1989: 314-316) han postulado que la funcion
de “NE (ba)” al final de la oracion es reducir la fuerza ilocutiva, 1o que produce en el hablante
un efecto menos brusco y mas amistoso. Por consiguiente, la presencia de la particula
contribuye a suavizar el tono de habla (Wang, 2013: 94-98). Ettinger y Malamud (2015)
sostienen que la mayor parte de realizaciones de la particula “It% (ba)” se produce en
oraciones de tipo enunciativo o imperativo. A modo de muestra ilustrativa, vemos €l
siguiente ejemplo:

(7) 999, RAEHRE T, —ERZE 4 (HNC: Mingming, ya se acerca mi cumple, jven a comerl)

En la situacion 2, los participantes también utilizan numerosos minimizadores para reducir
el grado de inversion de tiempo o esfuerzo por parte de los invitados, lo que hace que la
invitacion sea mas facil de ser aceptada. Por ejemplo:

8) WRTTLARYIE, AREET A — R R TSR IR 1A B 3T M. (HNC: Si es posible, me gustaria
que pudieras tomarte un poco de tiempo libre para visitar nuestra empresa)

Por ultimo, también nos llama la atencion la alta proporcion (25,7%) de los intensificadores
adverbiales registrados en la situacion 2. Vemos el siguiente ejemplo:

Q) HHERFENTATSM— K. (HNC: Le invitamos sinceramente para que venga a visitar nuestra empresa)

En sintesis, podemos aseverar que, en las modificaciones internas, los espanoles utilizan
mas mitigadores sintacticos, tales como la modalizacion del tiempo verbal, las estructuras
interrogativas, con el propoésito de aliviar el grado de imposicion de la invitacion. En cambio,
los chinos también aplican muchos mitigadores léxicos, tales como las particulas
mitigadoras, los minimizadores del grado de inversion de tiempo o esfuerzo de los
interlocutores. Asimismo, en la situacion 2, los chinos hacen uso de muchos
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intensificadores adverbiales, tales como “sinceramente”, “cordialmente”, “con mucho
gusto”, “con honor” para aumentar el grado de sinceridad de la invitacion.
4.4 Movimientos de apoyo

A continuacion, examinaremos las estrategias concretas tomadas en los movimientos de
apoyo.

Movimientos de apoyo
Situacion 1 Situacion 2 Situacion 3
Estrategias D-, H=0) D+, H<O) (D=, H>0)
% % % % % %
HNE | HNC HNE HNC HNE HNC
Pre-invitacion 9,4 3,7 1,9 11,3
Justificaciones/motivos 70,9 | 795 35,5 86,2 8,6
Estimulador 16,4 8,5 38,7 31,2 14,3 4,7
Preguntar disponibilidad o voluntad al final | 4,5 51 9,7 16,5
Expresar agradecimiento 4,3 4,6 60,0 71,7
Elevar a los demas 1,1 13,8
Autodenigracion 1,8
Hacer cumplidos 11,4 30,2
Expresar empatia 28,3
Convencer al invitado 1,9 2,8
Eliminar preocupaciones 9,5
Esperar respuesta 4,5 9,7 4,6 6,7
Expresar expectativas 7,8 7,5 7,3

Tab. 5. Distribucion de las estrategias utilizadas en los movimientos de apoyo

De acuerdo con la tabla 5, observamos que una estrategia muy recurrente en los dos
grupos de encuestados es la de proporcionar justificaciones o motivos. Resulta facil
entender que, para emitir una invitacion, los informantes necesitan expresar y esclarecer
primero el propoésito de su accion. En lo que concierne a la estrategia de estimulador, cabe
sefialar que, en comparacion con sus homologos chinos, los espafoles la emplean mas
en las tres situaciones, sobre todo, en la situacion 2, lo cual indica que los espafoles
tienden a brindar mas detalles de la invitacion para convertirla mas atractiva y animar a sus
invitadores a aceptarla.

(10) Queria preguntarle si le gustaria venir a visitar nuestra empresa y ver nuestras actividades, dinamicas...
Pasariamos un gran dia. Creo que podria interesarle. (HNE)

En cuanto a la estrategia de pre-invitacion y la de preguntar disponibilidad o voluntad al
final, encontramos que son los chinos quienes las usan mas que los espanoles, 1o que
probablemente se debe a que, en los actos nucleares, los chinos emplean mas férmulas
imperativas o performativas, por esto, intentan paliar la fuerza ilocutiva con preguntas al
comienzo o al final del discurso. Proporcionaremos un ejemplo:

(1) B4 m 1RGP o] AR BATTA TSP 5. (pre-invitacion en los HNC: ¢ Cuando tiene tiempo libre?
Puede venir a nuestra empresa a visitar)
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En lo relativo a la estrategia de elevar a los demas, resulta que los chinos la usan con mas
frecuencia que los espafoles, especialmente en la situacion donde el hablante esta en una
posicion inferior. Por ejemplo:

(12) JWAEFEAF NS ZLH, RoEfS A 7IEER. (HNC: Soy gerente de tal empresa y me siento
muy honrado de poder ponerme en contacto con su empresa distinguida)

En la misma linea, destacamos gue los chinos utilizan mas la estrategia de hacer cumplidos
que los espanoles en la situacion 3.

(13) —EWAFIRE GE R, XKW A ARG, R ILZ AR A Z] T 1HIE 7. (HNC: Siempre he
considerado que tienes una gran habilidad, y esta vez, la organizacion del evento fue realmente excelente.
Has demostrado una vez mas tu excelencia.)

También es llamativo el uso particular de la estrategia de autodenigracion en la situacion 2.
Exponemos el siguiente ejemplo:

(14) W ] 4 57 @b 24 AR P S AR B, AR & X ! (HNC: Me complace mucho escuchar que esta
interesado en los productos de nuestra empresa humilde)

Por dltimo, queremos destacar una estrategia caracteristica de chino, a saber, expresar
empatia en la situacion 3. Un ejemplo tipico puede ser “*#1 | (Deberia estar cansado)”, el
cual constituye una estrategia estereotipadamente usada en situaciones en las que el
hablante generalmente se encuentra en una posicion superior al oyente.

Recapitulando las estrategias en los movimientos de apoyo, podemos afirmar que, los
espanoles muestran mayor preferencia por las estrategias de cortesia valorizadora para
alentar a los invitados a aceptar la invitacion y expresar su solidaridad, tales como
justificaciones o estimuladores, lo cual se asemeja mucho a los chinos en la situacion 1.
Sin embargo, cuando el poder social es asimétrico y la distancia social no es cercana,
encontramos que, en el contexto chino, se manifiesta la cortesia jerarquica (Pan, 1995;
Scollon y Scollon, 1995:45). Mas concretamente, en la situacion 2, las personas en
posiciones subordinadas son proclives a utilizar mas estrategias de cortesia negativa para
dar mas espacio de eleccion y mostrar veneracion a los superiores, tales como la pre-
invitacion, la de preguntar la disponibilidad o voluntad al final, la de elevar a los demas, la
de autodenigracion. Mientras tanto, en la situacion 3, las personas que se sitlan en
posicion superior tienden a aplicar mas estrategias de cortesia positiva, tales como la de
expresar agradecimiento, la de hacer cumplidos, la de expresar empatia.

Normas (ISSN: 2174-7245) |
https://0js.uv.es/index.php/normas/index Noviembre 2023 | Volumen 13 | NUmero 1| Pag.77



https://ojs.uv.es/index.php/normas/index

Andlisis contrastivo de la invitacion en espafiol y en chino | W. Liu

4.5 Insistencia en la invitacion

situacion 1 (D-, H=0) situacion 2 (D+, H<O) situacién 3(D=, H>0)
100
50
. 1 M [] 1 ] []
HNE HNC HNE HNC HNE HNC
W insistir no insistir dar espacio libre de aceptar en el futuro

Gréafico. 5. La ocurrencia de insistir o no insistir en las tres situaciones

En cuanto a la insistencia en la invitacion, los resultados extraidos del grafico también
ponen de manifiesto disparidades muy remarcables. Detectamos que mas de la mitad de
los espanoles prefieren volver a emitir la invitacion en la situacion 1 con distancia minima y
sin poder relativo. Ademas, nos llama la atencién que el 15,5% de ellos optan por una
estrategia mas flexible, a saber, dar espacio libre y abierto de permitir aceptar la invitacion
en el futuro, la cual muestra su fuerte deseo € intento de reforzar la solidaridad, pero
tampoco impone la voluntad a los demas. llustramos un ejemplo muy tipico:

(15) Bueno, si por cualquier cosa al final puedes venir que sepas gue estas invitado.

No obstante, el porcentaje de insistencia de los espanoles es relativamente mas bajo en
situaciones con una gran distancia relacional y un desequilibrio en el poder social. Este
resultado coincide con el de Bella (2009:243) sobre la invitacion en Grecia, donde se
argumenta que «lIt is shown that the younger age group conceptualize invitations as face-
enhancing acts for the addressee, thus, they insist more and prefer positive politeness
strategies when it comes to relationships between equals». De manera similar, Hernandez
Flores (2001:38) ha sefnalado que, entre los espafioles con un alto grado de afinidad, la
insistencia no se percibe como una amenaza para laimagen, sino que resalta la solidaridad.

Curiosamente, descubrimos que la proporcidon mas elevada de insistencia en los chinos
aparece en la situacion 2, donde el hablante se encuentra en una posicion inferior al oyente,
alcanzando el 53,2%, en comparacion con el 43,4% en la situacion 3 y el 23,9% en la
situacion 1, lo cual demuestra que, en China, la insistencia en la invitacion esta fuertemente
influenciada por el poder. En lugar de considerarla como una accion que erosiona la libertad
de la otra persona y amenaza su imagen negativa, la insistencia en la invitacion hacia
alguien que tiene un alto poder se percibe como un reconocimiento a su estatus social y
su imagen publica en el contexto chino. Por consiguiente, la insistencia en la invitacion en
esta situacion es un instrumento Util para subrayar la importancia del cliente, mostrarle la
deferencia y evidenciar la sinceridad de la invitacion del hablante. Creemos que la baja
frecuencia de insistencia en la invitacion en la situacion 1 también esta estrechamente
ligada a la naturaleza peculiar de la imagen publica en la cultura china, que presta una gran
atencion a la evaluacion de los demas (Zhou, 2017:162). Eso conduce a que los chinos
seamos mas susceptibles al rechazo de la invitacion de los amigos y no queramos
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arriesgarnos a perder la imagen repitiendo la invitacion. Por Ultimo, en la situacion 3, a
pesar de que los chinos dan preferencia a no insistir, también confirmamos que su
ocurrencia de insistir es mayor que la de los esparioles. Por afiadidura, el 20% de los chinos
sostienen que van a buscar otra alternativa para expresar su agradecimiento y devolver el
favor recibido, lo cual evidencia que los chinos otorgan relevancia capital al principio de la
relacion humana reciproca de “dar y devolver Renging (favor)”, cuyas bases fundamentales
son la reciprocidad y la recompensa (Ran, 2018). Sin embargo, muchos de sus homologos
espanoles aseveran que, en esta situacion, lo mas importante es mostrar gratitud y no ser
intrusivo, dado que no existe mucha cercania ni confianza entre los interlocutores, y la
insistencia puede ponerlos en situaciones incomodas y embarazosas.

5 CONCLUSIONES

En el presente trabajo, hemos realizado un andlisis contrastivo del acto de habla de la
invitacion en China y en Espana, lo cual nos ha permitido identificar algunas semejanzas y
divergencias existentes en relacion con las estrategias de cortesia. En términos generales,
podemos concluir que, al emitir una invitacion, los espafnoles son mas sensibles al
parametro de la distancia relacional, en tanto que los chinos son mas susceptibles al
parametro de poder social.

En lo que respecta a los marcadores de apertura, la estrategia preferida de los esparnoles
es llamar directamente por el nombre, lo cual fomenta la creacion de un ambiente de
igualdad, confianza y acercamiento (Briz, 2003). En China, en cambio, en situaciones
donde existe un desequilibrio de poder, se utilizan con mayor frecuencia los tratamientos
relacionados con el cargo o el rol social. Esto demuestra las particularidades de la imagen
publica en China, que concede una gran importancia a la evaluacion de los demas vy al
reconocimiento de la reputacion social.

En los actos nucleares, podemos afirmar que, en la situacion formal donde el hablante se
sitla en una posicion inferior y existe la distancia social, los chinos y los espafoles
coinciden en emplear mas formulas performativas. Sin embargo, en las situaciones
informales, los espanoles muestran una tendencia hacia el uso de las estrategias
convencionalmente indirectas, por ejemplo, los enunciados interrogativos o condicionales.
Mientras tanto, los chinos utilizan mas las estrategias directas, tales como las
formulaciones imperativas, las performativas.

En cuanto al uso de movimientos de apoyo, concluimos gque los espanoles usan mas
estrategias positivas para animar a los invitados a aceptar la invitacion, lo cual denota la
caracteristica de la cortesia valorizadora de los espanoles (Barros, 2011). No obstante, los
chinos ponen en evidencia la cortesia jerarquica (Scollon y Scollon, 2012:227). Mas en
concreto, las personas con posiciones inferiores utilizan muchas estrategias negativas para
dejar mas espacio de eleccion y mostrar la deferencia, tales como la de preguntar la
disponibilidad o la voluntad, la de elevar a los demas y la de autodenigrarse; cuando el
invitador se encuentra en una posicion superior, emplean mas estrategias positivas, por
gjemplo, expresar empatia, hacer cumplidos.
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En lo referente a las modificaciones internas, se advierte que los espanoles acuden mas a
medios sintacticos tales como la modalizacion de tiempos verbales, las estructuras
interrogativas o condicionales, mientras que los chinos recurren a mas medios Iéxicos, por
ejemplo, las particulas mitigadoras “Ift, #5”. Ademas, en la situacion formal, los chinos
también utilizan muchos intensificadores adverbiales Iéxicos para aumentar el grado de
sinceridad de la invitacion.

La ocurrencia distinta de la insistencia en invitacion en las tres situaciones también revela
que los espanoles son mas insistentes en las relaciones cercanas, en tanto que los HNC
insisten mas en las situaciones donde se encuentran en posiciones inferiores. Desde
nuestro punto de vista, eso se debe a la desemejanza del sistema de cortesia verbal en
ambas comunidades. La cortesia valorizadora lleva a los espanoles a mostrar afiliacion,
solidaridad y confianza con sus amigos a través de la insistencia en la invitacion. La cortesia
jerarquica hace que los chinos insistan mas con los superiores para darles imagen vy
mostrar su respeto hacia ellos.

En resumen, podemos llegar a la conclusion de que los hablantes en ambas comunidades
son conscientes de las variables sociales al emitir la invitacion en ciertas circunstancias y
toman el acto de habla de la invitacion como una manifestacion de cortesia positiva para
reforzar las relaciones interpersonales. Aunque los chinos y los espafoles recurren a
diferentes formas de estrategias, siempre procuran restablecer el equilibrio del balance
coste-beneficio y poner en pleno juego todos los recursos para lograr su objetivo
interactivo. Sin embargo, las diferencias detectadas entre ambas lenguas son esenciales
para evitar la generacion de fallos pragmaticos en la ensenanza de ELE a sinohablantes y
deberian ser tomadas en cuenta para el diseno de materiales didacticos.
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ANEXO:
HNE: los hablantes nativos de espafol

HNC: los hablantes nativos de chino
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