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iPalabras de Terciopelo o Puiio de Hierro? El Quiz de Retérica Estratégica para el Grado
12

Pragmatica, resolucién de conflictos y metalenguaje en un recorrido de 10 desafios criticos para dominar la
negociacion de alto nivel en escenarios reales.

1. En una negociacion de alta jerarquia, un directivo utiliza una ‘pregunta retdrica con presupuesto
negativo'. ;Qué funciéon busca cumplir este movimiento comunicativo?

A. Validar la autonomia del interlocutor para fomentar un clima de confianza.

B. Cuestionar la competencia del receptor sin realizar una acusacion directa y explicita.

C. Simplificar la sintaxis del mensaje para evitar ambigledades técnicas.

D. Establecer una pausa dramatica que permita la reflexién ética del equipo.

2. De acuerdo con la Teoria de la Cortesia de Brown y Levinson, una '‘amenaza a la imagen publica’
(Face Threatening Act) puede mitigarse mediante el uso de estrategias de cortesia negativa, como la
minimizacién de la imposicién.

A. Verdadero

B. Falso

3. La capacidad de adaptar el registro lingliistico y la seleccién lIéxica segun la situacién comunicativa,
el estatus del destinatario y el canal utilizado se denomina

A. Disonancia cognitiva

B. Competencia sociolinguistica

C. Denotacion semantica

D. Sintaxis recreativa

4. Analice el siguiente escenario: Un mediador utiliza el ‘parafraseo transformador’ durante un conflicto
vecinal. ;Cual es el objetivo analitico de esta técnica?

A. Repetir exactamente las palabras airadas para que el emisor note su error.

B. Eliminar la carga toxica del mensaje original manteniendo el nucleo del interés.
C. Interrumpir el flujo de conciencia para imponer una solucidn jerarquica.

D. Sustituir el lenguaje verbal por sefiales kinésicas de aprobacion.

5. El 'Principio de Cooperaciéon’ de Grice sugiere que, en una comunicacion eficaz, la maxima de cantidad
dicta que no debemos proporcionar mas informacién de la que es requerida por el contexto.

A. Verdadero
B. Falso

6. Cuando un hablante dice 'jQué frio hace aqui!' con la intencion de que alguien cierre la ventana, esta
realizando un acto de habla de tipo

A. Locutivo puro
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B. Directivo indirecto
C. Asertivo descriptivo
D. Metalinguistico

7. ;Cual de los siguientes elementos es CRITICO para evaluar la validez de un argumento en una
comunicacion persuasiva de nivel profesional?
A. La cantidad de adjetivos calificativos utilizados en la introduccion.
La ausencia total de lenguaje no verbal durante la exposicion.
La coherencia entre las premisas, la evidencia presentada y la conclusidn.

OnNnw

El uso constante de la jerga técnica mas compleja disponible.

8. El fendmeno de la 'atenuacion retdrica' consiste en aumentar la fuerza de una afirmacion mediante
hipérboles para asegurar que el receptor no ignore el mensaje.

A. Verdadero

B. Falso

9. En el andlisis del discurso, el uso de deicticos de exclusion (como 'ellos' frente a 'nosotros') en un
discurso politico cotidiano busca principalmente generar .

A. Polarizacién y cohesion grupal

B. Claridad sintactica absoluta

C. Sinonimia referencial

D. Economia del lenguaje

10. Durante una entrevista de trabajo para un puesto de liderazgo, el candidato emplea la 'escucha
activa empatica’. ;Qué accion demuestra mejor este concepto?

A. Tomar notas detalladas sin mirar nunca al entrevistador.

B. Interrumpir frecuentemente para demostrar rapidez mental.

C. Reflejar el sentimiento del interlocutor y validar su perspectiva antes de responder.

D. Limitarse a responder con monosilabos para mostrar profesionalismo.
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