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Rozmowa negocjacyjna jako gatunek mowy

Wokot pojec

Zyjemy w dobie negocjacji. Spoleczne i ekonomiczne zmiany w §wiecie
zwigzane z globalizacja rynku, zwigkszona mobilnoscig, dynamicznymi
procesami przeksztatcen przedsiebiorstw czy wreszcie postepujaca cyfry-
zacja powoduja, ze negocjacje staja si¢ juz nie tylko koniecznym sposobem
rozwigzywania sporéw, ale wrecz stala aktywnoscia jezykowa i z tego po-
wodu zastuguja na uwagg.

O samych negocjacjach napisano wiele (gléwnie w ujeciu ekono-
micznym), perspektywa lingwistyczna pozwala jednak na poszerzenie
dotychczasowej wiedzy o interesujace komponenty. Stowo lingwistyczna
warto podkresli¢, i to z dwdch powoddw. Po pierwsze — aby czytelnik miat
$wiadomo$¢ zastosowanej w tekscie optyki, po drugie — warto opatrzy¢ je
komentarzem objasniajacym, gdyz od czaséw ukazania si¢ w Polsce Este-
tyki tworczosci stownej Michaita Bachtina opisom genologicznym zaczety
by¢ poddawane nie tylko pisane teksty artystyczne!, klasyfikowane jako
wysokie, ale takze komunikaty méwione, co spowodowalo, ze genologia
jako nauka zyskata nowe oblicze — przedmiot jej zainteresowania rozcia-
gnal si¢ na cate uniwersum mowy i z czasem zaczeto wyrdzniaé genologie
lingwistyczna i genologig literacka. Bachtin pisat: ,,Dysponujemy bogatym
repertuarem ustnych i pisemnych gatunkéw mowy, cho¢ teoretycznie mo-

' M. Bachtin, Estetyka tworczosci stownej, przet. D. Ulicka, Warszawa 1986.
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zemy w ogole nie wiedzie¢ o ich istnieniu, w praktyce stosujemy je zrecznie
i pewnie. [...] Gatunki mowy sa nam dane w taki sam nieomal sposéb jak
jezyk ojczysty, ktérego uzywamy bez trudnosci przed teoretycznym opano-
waniem gramatyki”?. Michait Bachtin jako pierwszy uzyt terminu gatunek
mowy 1 wysunat w swojej przelomowej pracy teze o istnieniu gatunkéw
pierwotnych 1 wtérnych, do czego juz na wstepie chcialabym nawigzad
i zakwalifikowaé rozmowe negocjacyjna jako gatunek wtérny?®. Mysl Bach-
tina na gruncie polskim przeksztalcita i rozwingta Anna Wierzbicka®, ale
za Marig Wojtak przyjmuje, ze gatunek mowy jest rozumiany jako ,,twor
abstrakeyjny (model, wzorzec) majacy jednak réznorodne konkretne
realizacje w formie wypowiedzi, a takze jako zbiér konwencji, ktére pod-
powiadaja cztonkom okreslonej wspélnoty komunikatywnej, jaki ksztatt
nada¢ konkretnym interakcjom”’.

W literaturze poswigconej negocjacjom znajdziemy rézne definicje tej
formy wypowiedzi, na szczegdlng uwage zastuguja jednak te zaproponowa-
ne przez autorytety.

Roger Fisher, William Ury i Bruce Patton, autorzy Dochodzqc do TAK
Negocjowanie bez poddawania si¢, uwazaja, ze negocjacje to ,zwrotny pro-
ces komunikowania si¢ w celu osiggnigcia porozumienia w sytuacji, gdy ty
i druga strona zwigzani jestescie pewnymi interesami, z ktérych jedne sa
wspdlne, a inne przeciwstawne”®. Willem Mastenbroek za negocjowanie
uznaje odpowiednig strategie ,w przypadku réznych, a czasami sprzecz-
nych intereséw, dwoch stron wspétzaleznych w takim stopniu, ze porozu-
mienie bytoby wzajemnie korzystne””. Zbigniew Necki w pracy Negocjacje
w biznesie pisze: ,,Podstawowe okreslenie negocjacji mozna ujgé w proste
stwierdzenie: jest to sekwencja wzajemnych posunie¢, poprzez ktére stro-
ny daza do osiggniecia mozliwie korzystnego rozwigzania czg¢$ciowego
konfliktu interesow”s.

Majac na wzgledzie te i inne préby zdefiniowania pojecia i przygla-
dajac si¢ zagadnieniu z lingwistycznego punktu widzenia, za rozmowe

2Tamze, 5. 373.

3 Jak zauwaza Teresa Dobrzyniska, gatunki pierwotne s przez badacza rozumiane dwojako: jako najprostsze
i najstarsze formy komunikacji powstate na etapie rozwoju spofecznego cztowieka, przed upowszechnieniem si¢ pi-
sma, oraz jako punkt wyjscia do dalszego ich przetwarzania. Zob. T. Dobrzyniska, Gatunki pierwotne i wtdre. (Czytajge
Bachtina), [w:] Typy tekstow. Zbidr studiow, red. T. Dobrzynska, Wroctaw 1992.

*A. Wierzbicka, Genry mowy, [w:] Tekst i zdanie. Zbidr studiow, red. T. Dobrzyfiska, E. Janus, Wroctaw 1983.

M. Wojtak, Gatunki prasowe, Lublin 2004, s. 16.

SR. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzqe do TAK. Negocjowanie poddawania si¢, przel. R. A. Rzadca, Warszawa
1996, 5. 27-28.

"W, Mastenbroek, Negocjowanie, przet. E. 1T. Szapiro, Warszawa 1996, s. 16.

8Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Krakéw 1995, s. 16.
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negocjacyjna uznaje komunikowanie si¢ werbalne (w przypadku rozméw
bezposrednich réwniez niewerbalne) skonfliktowanych i zaleznych od sie-
bie nadawcy i odbiorcy, zwykle w celu osiggnigcia porozumienia’. Liczba
rozméweow po kazdej ze stron, jak i samych stron, pozostaja zmienne, ko-
munikacja za$ przebiega gtéwnie wzdtuz osi propozycja — kontrpropozycja
za pomocg kanalu ustnego, bezposredniego lub posredniego (rozmowa
telefoniczna)!®. Rozmowy negocjacyjne sa realizowane réwniez poprzez
kanat pisemny, lecz tego typu teksty nie znalazly si¢ w polu mojej obserwa-
cji jako nieprototypowe.

Po zapoznaniu si¢ z postulatami naukowymi Stefanii Skwarczynskiej
(1965), Marii Wojtak (2004), Anny Wierzbickiej (1983), Aleksandra
Wilkonia (2002), Jerzego Bartminskiego (2012) i Bozeny Witosz (2001,
2005) oraz uwzgledniajac specyfike tekstow, ktére zgromadzitam, w celu
opisu negocjacji jako gatunku mowy, przyjelam za Marig Wojtak, ze petna
analiza gatunkowa obejmie: 1) aspekt strukturalny (podziat tekstu na seg-
menty a takze wystepujace miedzy nimi relacje); 2) aspekt pragmatyczny
(nadawca, odbiorca, cel komunikatu, kontekst oraz okolicznosci funkcjo-
nowania gatunku); 3) aspekt poznawczy (tematyka i sposéb jej ukazania;
perspektywa, punkt widzenia, wartosci); 4) aspekt stylistyczny (cechy sty-
listyczne uwarunkowane strukturalnie)'’.

Celem artykulu jest opis wyznacznikéw genologicznych rozmowy
negocjacyjnej jako gatunku mowy — wyznaczniki te wskazuja na wzorzec
gatunkowy stanowigcy wedtug Marii Wojtak zbiér regut uscislajacych naj-
istotniejsze poziomy gatunkowego schematu oraz zachodzace migdzy nimi
relacje i sposoby ich funkcjonowania!?. Elementy skladajace si¢ na wzorce
alternatywne nie zostaly przeze mnie uwzglednione. Material badawczy
stanowi 17 rozmdw negocjacyjnych (zapisy audio i audio-video) przepro-
wadzonych na Gérnym Slasku (Katowice) w latach 2017-2018.

?Nie cheg przez to powiedzie¢, ze rozmowa negocjacyjna, ktorej celem nie bedzie porozumienie, nie wpisuje sig
w ramy gatunku. Ludzie negocjuja przeciez z réznych powodow, ich pobudki nie zawsze bywaja etyczne. Poruszona
kwestia ma zwigzek ze $wiadomym wyborem celu i zastosowaniem przez uczestnikow odpowiednich strategii, co
rozwing w dalszej czgsci wywodu.

1"Mam $wiadomos¢, ze dyskurs negocjacyjny obejmuje swoim zasiggiem teksty kierowane do przeréznych od-
biorcow i obliczone na osigganie roznorakich celow, dlatego uzywam stow porozumienie oraz zestawienia propozycja
— kontrpropozycja w szerokim rozumieniu, w niektérych przypadkach nawet metaforycznym (gdyby na przyklad
poréwnaé negocjacje kryzysowe i administracyjne, to te pierwsze zwykle toczone sa w trudnych warunkach fizycz-
nych, czemu towarzysz skrajne emocje rozméwedw — uczestnicy negocjacji administracyjnych porozumiewajg si¢
w zupehnie innych okolicznosciach, cheiatoby sie powiedzie¢: w okolicznosciach nieporéwnywalnych, zaréwno pod
wzgledem fizycznym, jak i psychicznym).

""M. Wojtak, Gatunki prasowe, Lublin 2004.

"2 M. Wojtak, Wzorce gatunkowe wypowiedzi a realizacje tekstowe, [w:] Gatunki mowy i ich ewolucja, red.
D. Ostaszewska, t. 2, Tekst a gatunek, Katowice 2004.
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Aspekt strukturalny negocjacji

Rozmowa negocjacyjna to gatunek mowy wywodzacy si¢ od gatunku
nadrzednego, jakim jest rozmowa. W Stowniku terminéw literackich definiu-
je sie rozmowe (dialog) jako ,,zesp6t wypowiedzi co najmniej dwéch oséb
na okre$lony temat. Dla rozmowy charakterystyczna jest wymiennos¢ rél
nadawcy i odbiorcy wirdd jego uczestnikéw — ta sama osoba wystepuje raz
jako przedmiot méwigcy, to znéw jako adresat stéw wypowiadanych przez
innego rozméwee. Zadna z wypowiedzi [...], czyli replik, nie stanowi
sama przez si¢ autonomicznej calosci znaczeniowej, dopiero powigzanie
wszystkich replik tworzy uklad znaczeniowo kompletny i samodzielny”!*.
Urszula Zydek-Bedarczuk podaje jeszcze wiecej kategorialnych wlasnosci
rozmowy jako gatunku, do ktérych zalicza co najmniej dwéch partneréw
w interakeji (zanurzonych w konteksty spoteczne, polityczne i kulturo-
we), obligatoryjna wymiang rél nadawcy i odbiorcy, intencje rozméwcdw,
temat rozmowy bedacy podstawowym punktem uwagi i dziatania jezyko-
wego obu partneréw, komunikacje face to face oraz aktualno$¢ czasu i prze-
strzeni, w jakiej dochodzi do zdarzenia komunikacyjnego'*. W tym samym
opracowaniu badaczka podaje wlasna definicje rozmowy, ktéra przytocze
iuczynie punktem wyjscia do dalszych rozwazan: ,Moge wigc zdefiniowac
rozmowg jako wydarzenie komunikacyjne w komunikacji face to face re-
alizowane werbalnie, w ktérej uczestniczy co najmniej dwéch partneréw
uwiktanych w kontekst jezykowy, spoteczny i kulturowy. Partnerzy reali-
zujg okreslony cel, intencje, podejmujac temat rozmowy. [...] Rozmowa
powinna [...] by¢ zanurzona w sytuacje. Jednoczes$nie w plaszczyznie or-
ganizacji struktury rozmowy kroki, sekwencje, fazy decyduja o jej przebie-
gu komunikacyjnym”".

Rozmowa negocjacyjna jako pochodna rozmowy realizuje strukture,
w ktérej wystepuja podstawowe akty mowy tworzgce pytania i odpowiedzi,
lecz pojedyncze kroki nie rozstrzygaja jeszcze o dialogowosci ani o charak-
terze negocjacyjnym. Badajac model kompozycyjny gatunku, dostrzegtam
wystepowanie konkretnych sekwencji taczacych si¢ w jeszcze wigksze jed-
nostki — fazy'c.

1 Michat Glowinski i in., Stownik terminow literackich, red. J. Stawiniski, Warszawa 1988, s. 89.

14U, Zydek-Bedarczuk, Od rozmowy do talk show. Uwagi o telewizyjnych gatunkach mowy, [w:] Gatunki mowy
i ich ewolucja, red. D. Ostaszewska, t. 2, Tekst a gatunek, Katowice 2004, s. 425.

B5Tamze, 5. 425.

1 Wedtug Urszuli Zydek-Bednarczuk rozmowe charakteryzuje dialogowa struktura tekstu, w ktérym za naj-
mniejszg jednostke autorka uznaje krok. To kroki, pofaczone w pary lub faficuchy, nadaja tekstowi forme dialogu.
Z kolei utworzone z krokéw diady inicjujaco-reagujace uktadaja si¢ w jednostke dialogows jeszeze wyzsza — sekwen-
¢je. Zob. U. Zydek-Bedarczuk, Struktura tekstu rozmowy potocznej, Katowice 1994, s. 5.
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Bloki dialogowe tworzg nastepujaca kompozycje:

Przygotowanie jako bezdialogowy wstep!’, chyba ze zachodzi przy-
padek negocjacji zespotowej lub przygotowuja si¢ do niej cztonkowie ze-
spotu — wtedy nadawcami i odbiorcami staja si¢ cztonkowie wlasnej grupy:
sojusznicy.

I. Otwarcie’®.

II. Oferowanie bedace ciagami wystepujacych naprzemiennie se-
kwencji: propozycja — kontrpropozycja zmierzajacymi do aktéw wzajem-
nych ustepstw.

III. Zamkniecie: zamkniecie finalne negocjacji zwieniczone podpi-
saniem umowy (na podstawie sporzadzonego protokotu) lub zamkniecie
etapu negocjacji, czyli biezacego zdarzenia komunikacyjnego — negocja-
cje beda wowezas ciagiem rozméw realizujacych kazdorazowo powyzszy
wzorzec (I-III) az do uzyskania porozumienia i zamknigcia finalnego.

Moéwiac o wyznacznikach kompozycyjnych rozmowy negocjacyjnej,
nie sposéb nie wspomnie¢ o impasie, ktory uznaje za ,,nadsktadnik” fazy
oferowania. Prowadzi do niego brak gotowosci do dokonania ustepstw
polaczony z podwazaniem zasadnosci zdania rozméwcey i atakami perso-
nalnymi. Impas oznacza postrzeganie przez negocjatoréw sytuacji kon-
fliktowej jako nieposiadajacej rozwigzania, ,stanowi martwy punkt w ne-
gocjacjach”?. Rozmowy negocjacyjne, w ktérych nie zachodzi, nalezg do
chlubnych wyjatkéw, trzeba jednak przyznad, ze si¢ zdarzaja — tym niemniej
uznaj¢ impas za jako$¢ nieobligatoryjna, nienalezaca do wzorca kanonicz-
nego rozmowy negocjacyjnej. Impas w warstwie pragmatycznej rozmowy
negocjacyjnej przejawia si¢ wystepowaniem aktéw odmowy (1. rozm. 8.
W zyciu! Nigdy si¢ na cos takiego nie zgodzimy), protestu (2. rozm. 8. Nie
mozecie tego zrobic), ostrzezenia (3. rozm. 8. W takim przypadku my si¢
wycofamy), zaprzeczenia (4. rozm. 6. Zadne zaniedbanie, niczego nie za-

TW tym miejscu mozna by dyskutowa, czy taki element, jak przygotowanie, wystgpuje np. w rozmowie nego-
cjacyjnej kryzysowej, ktora, jak wiadomo, charakteryzuje niezwykta dynamika i zwigzany z nig element zaskoczenia.
Robert Poklek i Magdalena Chojnacka, autorzy Negocjacji policyjnych i wigziennych, na co dzien funkcjonariusze
Stuzby Wieziennej, zastrzegaja, ze w przypadku negocjacji kryzysowych nie ma zotego srodka, kazde ze zdarzen to
sytuacja wyjatkowa, w rozdziale dotyczacym zasad prowadzenia negocjacji policyjnych podaja jednak, ze przed przy-
stapieniem do negocjacji nalezy zebra¢ maksymalna ilos¢ informacji na temat sprawcy i zdarzenia. Zob. R. Poklek,
M. Chojnacka, Negocjacje policyjne i wigzienne, Warszawa 2017, 5. 19.

W zebranym materiale nie znalaz! si¢ taki element, jak rozmowa wstgpna, do ktérej dochodzi przed przysta-
pieniem do negocjacji (odstep czasowy migdzy rozmowa wstepna a samymi negocjacjami bywa rézny), i ktora, poza
wymiang formut grzecznosciowych, zmierza do ustalenia okolicznosci rozmowy, takich jak: czas i miejsce, aranzacja
przestrzeni (miejsce przy stole negocjacyjnym), poczestunek, dostep do materialéw i mediow, dlatego ten sktadnik
nie zostat przeze mnie uwzgledniony.

¥ Ekonomiczne podstawy negocjacji, red. H. Jastrzgbska-Smolaga, Warszawa 2007, 5. 106. Wiecej o impasie zob.
R.A. Rzadca, Negocjacje w interesach, Warszawa 2003, s. 54.
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niedbalismy. Spetnilismy co do punktu projekt) czy tez aktéw emotywnych
(5. rozm. 9. Wkurzacie mnie!).

Rozmowe negocjacyjng zwykle poprzedza (a przynajmniej powinno
poprzedzal) przygotowanie — element decydujacy o powodzeniu nego-
cjacji®*. To etap blokady komunikacyjnej miedzy nadawca i odbiorcg jako
przeciwnikami oraz gromadzenia wiedzy; podczas przygotowania role
nadawcéw 1 odbiorcéw odgrywaja cztonkowie wlasnego zespotu.

Otwarcie to poczgtkowa faza negocjacji realizowana w aktach grzecz-
nos$ciowych, ale i informacyjnych, takich jak: przedstawienie si¢, powitanie,
podzickowanie oraz plan (6. rozm. 4. Witamy paiistwa, dzigkujemy za przy-
bycie. Paristwo pozwolq, ze przedstawig siebie i swdj zespot. 7. rozm. 12. Dzien
dobry, nazywam sig... Na poczqtek chciatbym zaproponowaé ustalenie przebiegu
negocjacji, zebysmy wszyscy mieli jasnos¢ i si¢ nie ktdcili). Krokiem otwieraja-
cym bywa takze pytanie (8. rozm. 17. Dzient dobry. Jak tam pan doleciat? 9.
rozm. 6. Witam, mito was widzie¢. Znowu. Czy mozemy zaczynac?).

Oferowanie stanowi centralng cze¢$¢ rozmowy negocjacyjnej, kroka-
mi je inicjujacymi sg zwykle akty wyrazania woli (10. rozm. 4. Moze za-
czniemy od kwestii... 11. rozm. 10. Chciatabym si¢ najpierw zajgé...), po
ktorych czesto nastepuje ztozenie propozycji (12. rozm. 4. Proponujemy
Wam, zresztq na bardzo atrakcyjnych warunkach, kupienie partii produktu
w cenie...). W odpowiedzi na propozycje¢ nadawcy pada kontrpropozycja
odbiorcy (13. rozm. 4. Dobrze, ale pod warunkiem, ze nie bedziemy musieli
pokrywaé kosztow reklamacji) — elementy powtarzaja si¢, dopdki jedna ze
stron zgodzi si¢ na ustgpstwa.

Faz¢ oferowania wytycza wlasciwa kolejno$¢ negocjowania poszczegdl-
nych kwestii?!; jako pierwsze nalezy omawiaé sprawy mato wazne, w kté-
rych strony prawdopodobnie szybko si¢ porozumieja, w nastepnej — sprawy
kluczowe wymagajace poszukiwania nietypowych rozwigzan; jako kolejne
powinny zosta¢ poruszone kwestie wazne, podczas ustalania ktérych moze
sie pojawi¢ duzo emocji, a na koncu — tematy najmniej istotne.

Faza oferowania jest zwykle przerywana, kiedy nadawca, odbiorca albo
cztonkowie zespotu poprosza o przerwe — w trakcie przerwy cztonkowie
zespotu staja si¢ dla siebie naprzemiennie nadawcami i odbiorcami sojusz-
nikami, toczy si¢ miedzy nimi rozmowa.

Zamknigcie finalne tworzg komponenty zamykajace, takie jak poze-
gnania (14. rozm. 1. Do widzenia), podzickowania (15. rozm. 1. Dzigkuje-
my za spotkanie), ale rbwniez akty wyrazajace wole dalszej wspdtpracy (16.

20 roli przygotowania do negocjacji i zwiazanych z nim dziataniach zob. A. Kozina, Wymiary i parametry
sytuacji negocjacyjnej, ,Finanse, Rynki Finansowe, Ubezpieczenia” 2017, nr 1, s. 419-429.
2 A. Niemezyk, M. Kedzierski, O negocjacjach i negocjatorach, Gliwice 2014, s. 32.
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rozm. 1. Mam nadzieje, ze to poczqtek naszej wspdtpracy i ze bedzie dobrze),
zamknigcie etapu negocjacji nast¢puje natomiast poprzez akty poze-
gnania, podzigkowania i odwotanie si¢ do ustalonego terminu kolejnych
rozméw (17. rozm. 4. Do zobaczenia za tydzien, bedziemy kontynuowac).

Aspekt pragmatyczny negocjacji

Dla konstrukeji nadawcy i odbiorcy rozmowy negocjacyjnej niezwykle
wazny jest jej kontekst — to on determinuje okolicznosci jezykowe, gdyz
strony negocjacji (idealny nadawca i idealny odbiorca), przystepujac do
rozméw, uznajg, ze porozumienie w danej sprawie moze im dac¢ wigksze
korzysci niz dziatanie niezaleznie od siebie. Interesy nadawcy i odbior-
cy sa sprzeczne co najmniej w jednym obszarze, ale istnieja tez obszary
wspdlne. Przystapienie do rozméw jest dla stron przynajmniej czgsciowo
dobrowolne?.

Nadawcg i odbiorcg jako przeciwnikéw (przeciwnik-nadaweca, prze-
ciwnik-odbiorca) nieodmiennie taczy konflikt i to on w gtéwnej mierze
generuje zachowania komunikacyjne uczestnikéw zdarzenia®. Konflikt
przenosi rozmowe na plaszczyzny perswazji i manipulacji’®.

Przeciwnik-nadawca i przeciwnik-odbiorca (ich ,werbalna obecnosé”
zaznacza si¢ w formie gramatycznej czasownikéw: odpowiednio 1. os. Ip.
lubw 1. 0s. .m.) jako strony sporu sa naprzemiennymi twércami rozmowy
negocjacyjnej i naprzemiennie petnig wobec siebie role to nadawcze, to od-
biorcze; wspdttworza dialog rozciagniety w czasie — przy zastrzezeniu, ze
negocjuja dwie osoby?. W przypadku rozmowy negocjacyjnej prowadzonej
przez zespoly negocjacyjne dochodzi jednak do powielenia si¢ odbiorcéw
i nadawcéw, dodatkowo czlonkowie zespotu rozmawiaja o dynamicznej
sytuacji negocjacyjnej migdzy soba podczas przerwy, stajac si¢ dla siebie na-
wzajem i naprzemiennie raz sojusznikami-nadawcami, raz sojusznika-
mi-odbiorcami. Sytuacja komplikuje si¢ jeszcze bardziej, kiedy dochodzi
do negocjacji wielostronnych (np. miedzynarodowych) — wtedy naste¢puje
proces multiplikacji nadawcéw i odbioréw?.

2Tamze, . 35.

%0 kontflikeie, jego uwarunkowaniach i rozwigzywaniu zob. Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Krakéw 1995,
s. 151-157.

 Autorzy tzw. harwardzkiego modelu negocjacji wyszli natomiast z zatozenia, ze konflikt jest szansa, a prze-
ciwnicy moga negocjowa¢ rzeczowo i w oparciu o zasady, w atmosferze wzajemnego poszanowania. Zob. R. Fisher, W,
Ury, B. Patton, Dochodzqc do TAK..

5 A. Niemezyk, M. Kedzierski, O negocjacjach i negocjatorach..., s. 131.

“Temat negocjacji wielostronnych ciekawie omawia Jacek Kaminski. Zob. J. Kaminiski, Negocjowanie. Techniki
rozwigzywania konfliktow, Warszawa 2007, s. 147-186.
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Podczas negocjacji toczonych przez zespdt w jego sktad moze wchodzié
kilka oséb: gléwny negocjator (to na nim spoczywa najwickszy obowiazek
dziatalnosci jezykowej), negocjator wspierajacy (nieobligatoryjnie), osoba
decyzyjna (jej aktywnos¢ komunikacyjna jest znikoma), obserwator (oso-
ba bedaca jedynie odbiorca), a nawet ekspert merytoryczny (wspéttworzy
proces negocjacyjny, jego komunikaty moga znaczaco wplyna¢ na bieg ne-
gocjacji, obecnosé eksperta nie jest obowiazkowa).

Nadawce i odbiorce faczy zwykle idealny i nadrzedny cel rozmowy
negocjacji — osiggniecie porozumienia, lecz porozumienie jest odmiennie
rozumiane przez strony konfliktu. Nalezy réwniez uwzgledni¢ kwestie
strategii negocjacyjnych i uznaé, ze rozmowa negocjacyjna moze by¢ to-
czona z innych, mniej wzniostych pobudek?”. Cel strategii staje si¢ wtedy
celem sekwencji lub celem gléwnym rozmowy negocjacyjnej.

Odnotowanie egzemplifikacji celu rozmowy negocjacyjnej nie jest la-
twe 1 cho¢ rozméwcey nie zawsze chea go ujawniaé, mozna zatozyé, ze cel
zdradzaja propozycje (18. rozm. 15. Przejdzmy teraz do oméwienia sytuacji
personelu poktadowego), twierdzenia (19. rozm. 15. Ja chee si¢ dogadac),
akty gotowosci i niezdecydowania (20. rozm. 12. Nie wiem jak wy, ale ja
bym juz przeszta do ostatniej sprawy).

Strategia unikania polega wedtug Andrzeja Niemczyka i Mariusza Ke-
dzierskiego na odwlekaniu spotkania negocjacyjnego®, przedtuzaniu go
albo na niepodejmowaniu lub unikaniu rozmowy (konkretnego tematu,
watku). Sprawdza sig, kiedy jeden z nadawcéw chcee zyskac na czasie, aby
na przyktad zebra¢ dodatkowe informacje czy tez zweryfikowaé prawdo-
moéwnos¢ przeciwnika. Znajduje réwniez zastosowanie, gdy nadawca wie
o majacej nadej$¢ zmianie (zmiana przepiséw prawnych, sytuacji finanso-
wej) lub tez kiedy postanawia nie omawiaé¢ mato istotnych kwestii, gdyz
ich wyartykulowanie mogtoby skutkowaé impasem (celem jest wtedy wyci-
szenie emocji). Niemczyk i Kedzierski wymieniaja takze inne strategie: do-
stosowania, kompromisu, dominacji i wspdtpracy. W kontekscie rozwazan
o celu rozmowy negocjacyjnej innym niz porozumienie na uwage zastuguje
réwniez strategia dominacji — nadawca stosuje ofensywne zachowania ko-
munikacyjne, gdyz ma znaczaca przewage i nie zalezy mu na podtrzyma-
niu kontaktéw z odbiorca w przysztosci. Jego celem jest zyskanie przewagi
i pomnozenie zasob6w, ale nie za ceng ustepstw.

“7 Strategia to koncepcja prowadzenia rozméw wykorzystujaca triki, techniki i taktyki, ktora wiedzie do osia-
gniecia ustalonego celu. Wigcej o tym zagadnieniu zob. G. Mysliwiec, Techniki i triki negocjacyjne, Warszawa 1999;
A. Niemezyk, M. Kedzierski, O negocjacjach i negocjatorach...

8 A. Niemezyk, M. Kedzierski, O negocjacjach i negocjatorach..., s. 190.
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Rozmowa negocjacyjna jako gatunek mowy odbywa si¢ miedzy stro-
nami sporu w miejscu wspdlnie wybranym i ma charakter oficjalny. Zwy-
kle jest to sala konferencyjna znajdujaca si¢ na terenie wltasnym, przeciw-
nika lub w miejscu neutralnym, ktére strony ustalaja w fazie rozmowy
wstepnej?.

Funkcjonowanie rozmowy negocjacyjnej jako gatunku ogranicza si¢
do konkretnego ,tu i teraz” — ze wzgledéw praktycznych jednak jej prze-
bieg zostaje ujety w postaci protokotu, a wienczy ja umowa.

Aspekt poznawczy negocjacji

Tematyka rozmowy negocjacyjnej jest wytyczana przez charakter spo-
ru — jego rodzaje przedstawil amerykanski mediator, Christopher W. Mo-
ore, tworca tzw. kota konfliktu®. Analogicznie mozna zatem przyjaé, ze
tematyka rozmowy negocjacyjnej ksztattuje si¢ w zaleznosci od charakteru
sporu opartego na konfliktach: wartosci (réznice religijne, przeciwstawne
wartosci, postawy zyciowe, tradycje); relacji (bledne interpretowanie stow
i zachowan, stereotypy, silne emocje, niewtasciwie przebiegajaca komuni-
kacja); intereséw (interesy rzeczowe, proceduralne oraz psychologiczne:
szacunek, poczucie wlasnej wartosci); danych (brak informacji, niewla-
Sciwa interpretacja, zte dane, rézne procedury ich pozyskiwania) oraz
konflikt dotyczacy struktury (nieréwny dostep do zasobéw, nieadekwatny
rozklad sil i zadan, niesprawiedliwy podzial przestrzeni, niejasne role za-
wodowe).

Dyskurs negocjacyjny, przy calym swoim oficjalnym charakterze komu-
nikacyjnym, pozwala jednocze$nie na pewna dowolno$¢ w wypowiadaniu
wiedzy o §wiecie przeciwnika-nadawcy i przeciwnika-odbiorcy, jak réwniez
w przypadku negocjowania zespotéw sojusznika-nadawcy i sojusznika-od-
biorcy (wplatanie w gtéwny nurt rozmowy uwag prywatnych: 21. rozm. 3.
A widziatas ten film o negocjacjach, gdzie wystgpowata Meg Ryan? 22. rozm.
7. Boze, ale on si¢ ekscytuje). Dygresje na tematy niezwigzane z negocja-
cjami wystepowaly w zgromadzonym materiale marginalnie, co ttumacze
faktem, ze badani zostali powiadomieni o rejestrowaniu rozméw.

Wisréd wielosei i réznorodnosci tematéw poruszanych w trakeie
rozmowy negocjacyjnej mozna wyodrebni¢ dwa motywy realizujace si¢
w kazdego typu tekstach stanowigcych reprezentacje omawianego gatun-
ku — w blokach dialogowych zawsze ujawnia si¢ tematy, ktére nazwatam

0 roli wyboru miejsca negocjacji zob. . Kaminski, Negocjowanie..., s. 113-144.
% Ch.W. Moore, Mediacje. Praktyczne strategie rozwiqzywania konfliktow, przet. A. Cybulko, M. Zieliniski,
Warszawa 2009.
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»ja” oraz ,,propozycja”. Oba dotycza w takim samym stopniu przeciwni-
ka-nadawecy, jak i przeciwnika-odbiorcy, 1 sa przez nich w mniejszym lub
wickszym zakresie omawiane.

Temat ,,ja” (zwigzany z zyciem prywatnym i zawodowym, ale tez po-
dejmowany w celu zbudowania wigzi lub zyskania wiarygodno$ci w oczach
interlokutora) moze zosta¢ poruszony przez rozméwcdw juz w otwarciu,
kiedy uczestnicy rozmowy negocjacyjnej wymieniaja si¢ zwrotami grzecz-
nosciowymi (23. rozm. 17. Osoba A: Dzieit dobry. Jak tam pan doleciat?
Osoba B: Bardzo dobrze, dziekuje, moglem sobie popatrzeé¢ z samolotu, lubie
takie podréze), ale mozna go rozwija¢ w toku catej rozmowy. Wyraza si¢
w aktach powiadamiajacych: twierdzeniach (jak powyzej) lub w pytaniach
retorycznych (24. rozm. 17. A wie pani, ze udato mi si¢ tam dotrzeé?).

Drugi z tematéw wzorca kanonicznego rozmowy negocjacyjnej — te-
mat ,,propozycja” — pojawia w fazie oferowania i jest nie tylko informacja
o produkcie, rozwigzaniu czy zachowaniu (w zaleznosci od rodzaju pro-
pozycji padaja szczegoly dotyczace ceny, wlasciwosci fizycznych produktu
czy konsekwencji zachowania), ale wigze si¢ ze wzbudzeniem u przeciw-
nika-odbiorcy checi posiadania lub checi postapienia zgodnie z namowa
przeciwnika-nadawcy. W warstwie pragmatycznej przejawia si¢ w postaci
twierdzen (25. rozm. 6. Nasz napdj jest bardzo smaczny, zwtaszcza ujmuje
nuta alkoholowa, tam jest 5% alkoholu. Czystego), udzielania rad (26. rozm.
5. Tylko to, kupicie i przepadniecie, juz nic nie bedzie takie jak przedtem)
iinnych §rodkéw perswazji, co zostanie oméwione w nizej.

Charakter sporu rozmowy negocjacyjnej (i zarazem tematyka) za-
znacza si¢ réwniez w nazwach jej odmian — sg one informacja o obszarze,
jakiego tyczy sie spér. Wyrdznia si¢ rozmowy negocjacyjne: handlowe, go-
spodarcze, biznesowe, administracyjne, pracownicze, zbiorowe, politycz-
ne, dyplomatyczne, miedzykulturowe, mi¢dzynarodowe, policyjne oraz
kryzysowe?!.

O aspekcie poznawczym rozmowy negocjacyjnej mozna méwié¢ w od-
niesieniu do ujawnianego w niej przez uczestnikow systemu wartosci, ktére
odczytujemy na podstawie zawartych w komunikatach twierdzeniach (27.

*Nie jest mi znana zadna petna klasyfikacja odmian negocjacji, mozna natomiast spotka¢ jej poszczegdlne blo-
ki, w ktérych podstawg podziatu sa m.in.: przedmiot i podmiot rozméw; ich cel, nastawienie rozméwedw do sytuacji
negocjacyjnej, relacje miedzy stronami, postawa negocjatorow oraz zasieg oddziatywania. Powyzsze zestawienie jest
mojego autorstwa, odnotowatam w nim znane mi odmiany ztozone wedtug wymienionych kryteriéw; ale ich szcze-
gotowe opisanie wymagatoby osobnego tekstu. Uwazam jednak, ze do listy powinno si¢ rowniez dotaczy¢ rozmowe
negocjacyjng prywatna — negocjacje dotyczg prawie kazdej sfery dzialalnosci czfowieka, ktéra umozliwia uaktywnie-
nie si¢ jego woli. Wsp6lczesnie obserwuje si¢ zjawisko powstawania coraz to nowych odmian negocjacji (sadownicze,
prawnicze, a nawet ubezpieczeniowe), cho¢ mozna by dyskutowac, na ile sg to zabiegi majace na celu podniesienie
rangi dziatan pewnych grup zawodowych, a na ile decyzje oddajace ksztalt rzeczywistosci.
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rozm. 6. Najlepsza chyba droga zyciowa, czyli kompromisy) lub pytaniach
(28. rozm. 8. Czy tak mozna? 29. rozm. 2. Czy to jest etyczne?). Dylematy
moralne nadawcéw i odbiorcéw zarejestrowanych rozméw negocjacyjnych
stanowig dla mnie interesujaca cz¢$¢ materiatu, zagadnienie etyki w nego-
cjacjach okazalo si¢ zywe, a rozméwey w duzej czgsci prezentowali postawe
idealistyczna®?. Znacznie wigksza czg$¢ reakeji komunikacyjnych stanowi-
ty jednak te oparte na wzorcu perswazji*.

Aspekt stylistyczny negocjacji

Rozmowa negocjacyjna jest gatunkiem niejednorodnym stylistycznie,
co podczas negocjacji moze sprawia¢ pewien klopot, gdyz jezyk podlega
w tym przypadku nieustajacym przeksztalceniom: nadawca i odbiorca
spotykaja si¢ w sytuacji oficjalnej i dostosowuja do niej swoje zachowania
komunikacyjne, czasami nawet balansujac na pograniczu stylu urzedowe-
go lub naukowego, ale w miar¢ rozwoju sytuacji ich jezyk moze zaczaé na-
biera¢ cech potocznych czy stuzy¢ wywarciu na rozméweeg nacisku i petni¢
funkcje impresywna.

Majac na uwadze material badawczy, za wyréznik stylistyczny rozmo-
wy negocjacyjnej jako gatunku mowy uznaje¢ wspétwystepowanie oficjal-
nosci (dopuszczajacej jednak pewna doze pétoficjalnosci, a nawet potocz-
nosci), fachowosci oraz perswazyjnosci*.

W zarejestrowanych rozmowach negocjacyjnych oficjalnosé wy-
raza si¢ m.in. stosowaniem przez rozméwcéw form grzecznosciowych,
w tym adresatywnych pan, pani, panistwo stuzacych okazaniu szacunku,
ale i zaznaczeniu dystansu (30. rozm. 5. Witamy paiistwa w naszej firmie.
31.rozm. 11. Czy mogtaby pani wyttumaczyé, co ma na mysli? 32. rozm. 15.
Ale czego doktadnie pan nie rozumie?), aktéw podziekowan (33. rozm. 1.
Wiasnie, dzigkuje, ze pan o tym wspomina...34. rozm. 11. Jestem wdzigczna,
picknie panu dzigkuj¢) czy formul sygnalizujacych zakonczenie spotkania

%20 etyce w negocjacjach i zajmowanych w niej postawach etycznych zob. S. Jarmuz, T. Witkowski, Etyka w ne-
gocjacjach, ,Personel” 1998, wrzesien.

% Albert Z. Carr zacheca biznesmendw do blefu, twierdzac, ze jest to rodzaj strategicznej gry i petni podobna
funkeje jak blefowanie w pokerze. Propozycja oddzielenia etyki biznesu od etyki zycia codziennego jest jego naczelng
teza. Jedyng bariera regulujaca zasady postepowania sa wediug Carra obowiazujace przepisy prawa. Zob. A. Carr, Is
Business Bluffing Ethical? ,Harvard Bussiness Review” 1968, January - February; s. 143-150.

*Kategoria oficjalnosci wciaz pozostaje niejednoznaczna, cho¢ bywata przedmiotem dyskusji jezykoznawcow.
Uznaje si¢ ja za kategorie socjolingwistyczna, odnoszaca si¢ do sytuacji komunikacyjnej, ale i za kategori¢ stylistyczng
przynalezng organizacji wypowiedzi. Zob. B. Dunaj, Kategoria oficjalnosci, [w:] Wspdlczesna polszczyzna mowiona
w odmianie opracowanej (oficjalnej), red. Z. Kurzowa, W. Sliwiniski, Krakow 1994, 5. 23-31 oraz ]. Warchala, Kategoria
potocznosci w jezyku, Katowice 2003.
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(35. rozm. 17. Dobrze. Dzigkuje, to jestesmy umdéwieni). Przy stole zasia-
daja najczesciej obey sobie ludzie skoncentrowani na swoich racjach, a od
skutecznych dziatan jezykowych niejednokrotnie zalezy ich sytuacja zawo-
dowa czy wrecz materialna. Poczatkowo sytuacja negocjacyjna sprawia, ze
przeciwnik-nadawca- i przeciwnik-odbiorca, zwlaszcza w fazie otwarcia,
usztywniaja si¢ komunikacyjnie. Zdania budowane sg wtedy zgodnie ze
sprawdzonymi regutami sktadniowymi, w komunikatach przewazaja zda-
nia pojedyncze rozwiniete i zdania ztozone podrzednie i wspéirzednie (36.
rozm. 17. Osoba A: Bardzo podoba mi si¢ parska kamienica. Jestem zainte-
resowana jej kupnem. Osoba B: Jestem bardzo dumny ze swojej kamienicy, bo
jest wyjatkowa, ma ponad sto lat. Niedawno robilismy remont, elementy takie,
wewngqtrz, na zewnqgtrz). Ta jezykowa adaptacja do oficjalnych okolicznosci
trwa jednak krétko (kilka pierwszych sekwencji otwarcia).

Odmiana oficjalna jezyka w pewnym stopniu wymusza stosowanie si¢
przeciwnika-nadawcy i przeciwnika-odbiorcy do zasad etykiety jezyko-
wej*, dlatego w rozmowie negocjacyjnej rzadko uzywa si¢ wulgaryzmoéw
i stéw obrazliwych (37. rozm. 3. Co za debil, nie mogg... 38. rozm. 3. Pie-
przyé to!l). Ramy oficjalnosci rozmowy negocjacyjnej nie s po prostu tak
sztywne, jak by sie wydawato. Czasem granica miedzy oficjalnoscig a po-
tocznoscig wreez si¢ rozmywa, elementy oficjalne i nieoficjalne przenikaja
sie (39. rozm. 9. Osoba A: Jasne, super. Osoba B: To super, uprzejmie dzie-
kuje) — dotyczy to zaréwno warstwy leksykalnej, jak i w sktadniowej. Obok
struktur uporzadkowanych, odznaczajacych si¢ dbaloscia o forme (zdania
ztozone podrzednie) i wykorzystujacych stownictwo zawodowe, widoczne
sa konstrukcje potoczne (anakoluty, powtorzenia, szyk przestawny, wy-
powiedzenia niedokonczone): 40. rozm. 6. Restauracje i sklepy, w ktérych
posadzka zostata wykonana w sposob, ktdry odpowiada takiemu uzytkowaniu.
A to, ze paristwo chcieli zmieniaé inwestycje... Mowimy o czyms zupetnie in-
nym. Byé moze z panstwa winy i to paistwo muszq dowiesé, bedziemy dysku-
towaé o reklamacji, dowiesé, dlaczego zaczeta ona pekaé. To, ze ona zaczeta
pekaé, potwierdzi rzeczoznawca, ale to my musimy odpowiedzie¢ na to, czemu
ona pekaé zaczgta, wiecie... W tok zdaniowy wkradaja si¢ rowniez potocy-
zmy i frazeologizmy (41. rozm. 8. Nie no, spoko, facet, wyluzuj. Rozumiem,
ze teraz si¢ bedziemy bi¢ po stanowiskach? 42. rozm. 6. Przeciez wasze przed-
sigbiorstwo idzie pelnq parq, macie mnéstwo kasy).

0 samej grzecznosci jezykowej wyczerpujaco pisze Matgorzata Marcjanik w monografii Grzecznosé w komuni-
kacji jezykowej, Warszawa 2007. Etykieta jezykowa nie zawsze bywa jednak w negocjacjach przestrzegana, zwlaszcza
jesli jeden z przeciwnikéw wybierze strategie dominacji i zdecyduje si¢ na stosowanie taktyki wojny psychologicznej,
ktéra polega na obrazaniu przeciwnika.
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Gléwny nurt funkcjonalny rozmowy negocjacyjnej wytycza zatem ofi-
cjalnos¢, lecz zdarza sig, Ze ustepuje ona miejsca potocznoscei — wszystko
zalezy od wlasciwosci uczestnikéw dialogu (wyksztalcenia, pozycji spo-
tfecznej, kompetencji jezykowej) lub stopnia zazyltosci osiagnigtej w trakeie
negocjacji. Jednoczesnie dos¢ czg¢sto mozemy jednak obserwowacé zjawisko
podnoszenia rejestru stylistycznego wypowiedzi — niekiedy negocjujacy,
jakby pod przymusem oficjalnosci, staraja si¢ uzywac termindéw naukowych
czy wyrazéw zapozyczonych (dyskurs, paradygmat), co w zestawieniu ze
stownictwem neutralnym moze przynosi¢ skutek przeciwny do spodzie-
wanego, a nawet prowadzi¢ do niezrozumienia (43. rozm. 6. Chcielibysmy
w naszych negocjacjach, wlasciwie na samym starcie zmienilismy paradygmat
myslenia o tych negocjacjach, zeby nie rozmawiac o pienigdzach, a o dobrym
imieniu zaréwno jednej, jak i drugiej spotki handlowej. 44. rozm. 14. I wcho-
dzimy w dyskurs, ktory ma konkretne ramy, dlatego trzeba si¢ dostosowac).

Kolejnym wyznacznikiem stylistycznym rozmowy negocjacyjnej jako
gatunku mowy jest fachowos¢. W warstwie leksykalnej rozmowy nego-
cjacyjnej oprécz stownictwa neutralnego, wspdlnoodmianowego®, czyli
spotykanego w kazdym rodzaju tekstéw, bez wzgledu na przynaleznosé
funkcjonalna, cz¢sto uzywa si¢ stownictwa specjalistycznego, zanurzonego
w dziedzing, ktérej dotycza rozmowy (45. rozm. 6. Tak. Prosimy o wytqcz-
nos¢ naszych produktow, co jest logiczne przy szacunku do takiego giganta jak
Wy, ze macie rézne produkty. Jedyne, czego oczekujemy, to to, ze docenicie jed-
nostkowosé naszego produktu jak Cocomilk Malibu, ktory jest jedynym w Pol-
sce mlecznym drinkiem alkoholowym. W ztym biznesowym tonie bytoby, gdyby
sprzedawany byt pod inng markq. 46. rozm. 6. No, ale tego nie kwestionujemy,
tylko ze jezeli cos bylo nie tak, juz nawet po wykonanej pracy, nadal przystu-
guje nam zabezpieczenie trwatosci kompleksu z tytutu gwarancji o rekojmi na
okres dziesi¢ciu lat).

Uczestnicy rozmoéw stosuja takze stownictwo zawodowe z dziedziny
samych negocjacji, wplatajac w tres¢ dialogu przynalezne do nich terminy
(47. rozm. 13. Moje stanowisko jest poparte faktami i zaden wasz argument
tego nie zmieni, tak jest. 48. rozm. 13. I zaraz bedziemy tu mieli impas, juz to
czuje, jak czegos nie wymyslimy. 49. rozm. 17. Dobrze, rozumiem, ale chcia-
tabym teraz wroci¢ do kwestii remontu. 50. rozm. 8. Osoba A: No, dobrze,
rozumiem, oczywiscie, rozwaze. Ale co moze mi mozesz zaoferowac w zamian?
Cos musz¢ dostac. Osoba B: [...] Rozumiem, ze teraz si¢ bedziemy bi¢ po
stanowiskach?).

3 Skladaja si¢ na nie wyrazy, ktore nie nalezg do leksyki nacechowanej ekspresywnie ani do sfownictwa spe-
cjalnego (naukowego, zawodowego, Srodowiskowego) czy erudycyjnego, np.: niebo, spotykac si¢, chleb, gwiazdy, ziemia,
chodzic, szybki. Zob. A. Markowski, Leksyka wspdlna réznym odmianom polszczyzny, t. 1, Wroctaw 1992, s. 10.
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Jako typowa ceche stylu rozmowy negocjacyjnej nalezy jednak wska-
zaé przede wszystkim perswazyjnos¢*, ktéra rozumiem jako $wiadome
i jawne dzialanie komunikacyjne obliczone przez nadawce na wywarcie
wplywu na odbiorce i przekonanie go do swojego zdania. O tym, co odréz-
nia perswazje od manipulacji®® (ta ostatnia jest powszechnie uznawana za
zachowanie nieetyczne®), decyduje manifestowana §wiadomo$¢ intencji.
Sama perswazja nie jest cechg kanoniczng rozmowy negocjacyjnej (perswa-
zyjnos$¢ przejawia si¢ przeciez i w innych gatunkach mowy), staje si¢ taka
razem z oficjalnoscig i fachowoscig, ktére potaczone w jedno stuza najlep-
szemu sposobowi przedstawienia propozycji przeciwnikowi-odbiorcy tak,
aby ten uznat ja za rozwigzanie najskuteczniejsze.

Za najpowszechniej stosowane zachowanie perswazyjne w rozmowie
negocjacyjnej we wskazanym kontekscie uznaje argumentowanie *°, bez
wzgledu na to, czy argumenty zostaly przez przeciwnika-odbiorce uznane
i przyjete, czy tez zanegowane i odrzucone za pomoca kontrpropozycji.
Argumenty jako akty informacyjne maja posta¢ twierdzen (51. rozm. 6.
[...] Cocomilk Malibu, ktory jest jedynym w Polsce mlecznym drinkiem alko-
holowym. 52. rozm. 6. Jest to drink o uznanej renomie) lub pytan (53. rozm.
6. Czy wiecie, ze nikt nie opracowat na rynku lepszego sktadu?). Argument
bywa obalany za pomocg zaprzeczen (56. rozm. 11. Co pan mi tu opowiada,
to nieprawda, ze...), pytan stanowigcych akty informacyjno-weryfikujace
(54. rozm. 6. Ale czemu uwaza pan, ze inni go nie produkujq?), ale rtéwniez
za pomocg aktéw wyrazania pewnosci (55. rozm. 6. Wiasnie, ze jestem pew-
na, ze inna firma tez wypuscita cos takiego) lub aktéw emotywnych (57.
rozm. 16. Chyba pan zartuje!).

W zgromadzonym materiale perswazja przejawiala si¢ réwniez w ak-
tach chwalenia si¢ (58. rozm. 2. Nasza firma, jak wiadomo, jest jedynq tak
dobrze prosperujgcq firmg w catej Polsce), w udzielaniu rad (59. rozm. 2.
Na pana miejscu pomyslatabym, zeby by¢ bardziej skromnym. Pomyslatabym
o innym, kreatywnym rozwiqzaniu, bo takie sztywne trzymanie si¢ swojego
nic nie przyniesie), prosbach (60. rozm. 16. To najlepszy menager. On tu byt
od zawsze, dlatego bardzo prosz¢, zeby mdgt zostac, zeby dalej robit to, co ko-

%" Mirostaw Korolko definiuje perswazje nastepujaco: ,Perswazja jest [ ... | metoda oddziatywania, ktdra polega
na sklanianiu ludzi do zaakceptowania naszych pogladéw i celéw na podstawie przekonywania, pozyskiwania ich
zainteresowania, zrozumienia i aprobaty naszych zamiarow i racji”. Zob. M. Korolko, Sztuka retoryki, Warszawa
1990, 5. 28.

*Na temat perswazji i manipulacji zob. ]. Warchala, Horyzonty manipulacji: perswazja, manipulacja, interpreta-
¢ja, [w:] Manipulacja w jezyku, red. P. Krzyzanowski, P. Nowak, Lublin 2004, s. 41-60.

#Zob. ]. Puzynina, Jezyk wartosci, Warszawa 1992.

0 Przedstawiong koncepcje potwierdzaja stowa Mirostawa Korolki, ktory twierdzi, ze ,argumentowanie jest
pierwszym i zarazem podstawowym celem perswazji”. Zob. M. Korolko, Sztuka retoryki..., s. 89.
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cha), grozbach (61. rozm. 11. Jesli nie zgodzq si¢ na takie rozwiqzanie, ja si¢
wycofam), obietnicach (62. rozm. 6. W zamian mozemy si¢ zastanowic¢ nad
promocjq, zejdziemy z ceny na pewno), pytaniach (63. rozm. 17. Czy dobrze
rozumiem, ze pan mysli, zeby zrobi¢ remont tylko wewngqtrz?) oraz komple-
mentach (64. rozm. 1. Pani, widze, szybko mysli, musz¢ to sobie w spokoju
policzyc, przeanalizowac).

Podsumowanie

Cho¢ negocjacje to niezwykle obszerna i zréznicowana dziedzina,
sprobuje podsumowaé moje rozwazania nad rozmowa negocjacyjna jako
gatunkiem mowy:.

Rozmowe negocjacyjna definiuje jako komunikowanie si¢ werbalne
(w przypadku rozméw bezposrednich réwniez niewerbalne) skonflikto-
wanych 1 zaleznych od siebie nadawcy i odbiorcy (badZ nadawcéw i od-
biorcéw) najczesciej w celu osiggniecia porozumienia, choé rozméwey kaz-
dorazowo wyznaczaja swdj cel i obierajg wlasciwg strategie (w przypadku
strategii dominacji celem bedzie narzucenie swojego stanowiska, strategia
odwlekania wigze sie z kolei z zyskaniem na czasie). Komunikacja w roz-
mowie negocjacyjnej przebiega gléwnie wzdtuz osi propozycja — kontr-
propozycja za pomoca kanatu ustnego, bezposredniego lub posredniego
(rozmowa telefoniczna). Rozmowy negocjacyjne sg realizowane réwniez
poprzez kanat pisemny.

Na podstawie analizy zgromadzonego materialu badawczego wyod-
rebnitam typowe komponenty rozmowy negocjacyjnej i dokonatam opi-
su wzorca kanonicznego wspomnianego gatunku, na ktéry sktadaja sie:
budowa (tworzg ja przygotowanie i nastepujace po sobie fazy: otwarcie,
oferowanie sktadajace si¢ z wyst¢pujacych naprzemiennie sekwencji pro-
pozycja — kontrpropozycja oraz zamknigcie; impas jest tu potencjalnym
»nadsktadnikiem”), uczestnicy (modelowy przeciwnik-nadawca i mode-
lowy przeciwnik-odbiorca, ktérzy pozostaja ze sobg w konflikcie i zmierza-
ja do szeroko rozumianego porozumienia lub celu zgodnego z zastosowang
strategia), tematyka (determinowana przez konflikt strukturalny i kon-
flikty: wartosci, relacji, intereséw, danych; skoncentrowana wokét tematu
»ja” 1 ,propozycja”) oraz stylistyka (wyréznikiem jest wspotwystepowa-
nie perswazyjnosci, fachowosci i oficjalnosci dopuszczajacej pewna doze
péloficjalnosci).
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Negotiation Talk as a Speech Genre

The article is a description of the genological determinants of negotiation talk
as a genre of speech. At the beginning, the author organizes important notions: the
genre of speech (referring to Mikhail Bakhtin), the genre pattern and the negotia-
tions themselves (where she presents a few proposals for definition, and at the end
presents her definition of a negotiation conversation). Marta Dargiewicz considers
the negotiation talk to be a secondary genre of speech originating from primary
genre: the conversation. In the further part of the work, the author refers to Maria
Wojtak’s concept — where analyses and describes material, taking into account the
following aspects: structural (division of text into segments and relations between
them), pragmatic (sender, recipient, purpose of the message, context and circum-
stances of the functioning of the genre), cognitive (subject matter and manner
of presenting it; perspective, point of view, values) and stylistic (stylistic features
conditioned structurally).

Keywords: negotiations, speech genre, talk, persuasion
Stowa kluczowe: negocjacje, gatunek mowy, rozmowa, perswazja



