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JAK MOZLIWA JEST TEORIA NEGOCJACJI?

Tematem wiogcym niniejszego zbioru jest pytanie o #wos$¢ uprawiania filozofii
organizacji. Tak szeroka artykulacja problemu otaienaliwos$¢é stawiania dalszych,
bardziej szczegdtowych pyta o dziedziny mieszeze sé w zakresie bardzo ogodlnie
rozumianej problematyki organizacji. Nieipliwie do zagadni@ tego kegu tematycznego
zaliczyt maozna take pytanie o maiwosé teoriit negocjacii.

Trudno jest odnal€ teorie, ktére bezpoednio odnosg sic do procesu negocjaciji,
dzieje s¢ tak gtéwnie dlategoze samo negocjowanie sytuuje sv sferzepraxis. Mozna
jednak pokusi sie 0 prole wykorzystania pewnych rozstrzyghiteoretycznych do analizy
procesu negocjacji. W dziataniach negocjacyjnygkawzystuje s wiedz z bardzo rénych
dziedzin np. psychologii spotecznej (komunikacjaspezyjna, komunikacji w szerszym
znaczeniu), socjologii (teoria konfliktu), filozofiteoria argumentaciji) itd., dlategaztproby
przetransponowania pewnych ngtzi  teoretycznych na proces negocjacyjny, z
konieczndci, bedg miaty charakter interdyscyplinarny.

Negocjowanie naley do podstawowych metod redukowania konfliktu, jeet
zalazenie co do ktérego wszyscy godni. S4d tez warto w tych rozwzaniach wyjé
wiasnie od niego.

Kiedy analizuje si przyczyny konfliktu mana wérod nich wyodegbni¢ kilka, ktore
wydajs sie najistotniejsze, naig do nich:

o réznice percepciji
o roznice wartgci
o brak zaspokojenia potrzeb

o problemy w komunikacji



Idac tym tropem, zredukowanie ktéteg tych przyczyn powinno spowodoiva
zredukowanie konfliktu, metad redukcji jest negocjacja, zatem ma myle¢ o
negocjowaniu jako o dziataniu:

o redukupcym r@nice percepcji — podgjie kognitywne

O

redukugcym r&nice wartdci — podejcie aksjologiczne

O

negocjacje jako metoda zaspokajania potrzeb - kmjadNierenberga
o komunikacyjnym — kontrola procesu zapewnia reajizaelu.

Podegcie kognitywne, ktérego przedstawicielem jest Ahd&Rapoport, zaktadaze
czynniki poznawcze natg do podstawowych zmiennych wyznaezgich przebieg konfliktu,
zatem sens dokomggych s¢ dziatan w negocjacjach mima okréli¢ jako ujednolicenie
sposobu postrzegania danej sytuacji. Zdaniem Rajzoppednolicenie to odbywagspoprzez
zmiare przekona drugiej strony tak aby przgta odmienny sposéb widzenia danej sytuacii.
Zatem tym, co w tej teorii jest podstawziatar negocjacyjnych, to sprawkm argumentaciji i
Zwigzana z rg umiegtnos¢ zmiany postaw.

W podejciu aksjologicznym negocjacje rozumie,siako proces opieragy Sk na
ciggtym przewartéciowywaniu intereséw obu stron, tj. przypisywanio iokrelonych
wartaésci. To przewartéciowywanie nie dotyczy bezpeednio systemow warfoi
negocjatoréw, chociajest od nich bardzo uzaieione, chodzi raczej o modyfikacje oceny
tego, co w negocjacjach jest ime, mniej wane, czy w kdcu nieistotne. Negocjowanie jest
zatem procesem, w ktérym strony dokenojodyfikacji oceny sytuacji. dunie tak, jak w
podefciu kognitywnym, negocjacje maha celu zmieri sposOb postrzegania sytuacji, ale
ocer; tego co si spostrzega Std koniecznéé przy niektérych strategiach, takich jak
strategia przetamania, czy negocjacje rzecZpwastalania obiektywnych kryteriéw
pozwalajcych ocenia darg sytuacje. Jeeli za sytuacje wygiowa w negocjacjach uznamy
rozbieznos¢ w wartgciowaniu danej sytuacji przez obie strony, to celeegocjacji s
dziatania doprowadzgge do przygcia wspolnego wartziowania. Oczyw4cie przejcie takie
nie jest maliwe bez wzajemnego rozpoznania systemu wartoraz oceny sytuacji i
interesow do ktorych gta strony. Negocjacje, tak rozumiane, przyjmuforme
dopasowywania preferencji stron, ich wadiowania z uwzgldnieniem szerszego kontekstu
sytuacyjnego.

Kolejnym przyktadem jest teoria negocjacji, jakoria zaspokajania potrzeb Gerarda
I. Nierenberga. Podstawej teorii stanowi sformutowana przez AbrahamaMslowa lista
potrzeb oraz zestaw wariantdw zachéwatérych autorem jest NierenbérgW tym

przypadku jednakaycie terminu teoria wydaje ¢shie do kdca uzasadnione, jest to raczej



model okrélonych dziata. Do zbudowania swojego modelu Nierenberg wykoedystzy
podstawowe kategorie: listpotrzeb wg Maslowa, poziomy negocjacyjne orazzlime

warianty zachowa Oto petne zestawienie tych kategorii:

POTRZEBY

Potrzeby homeostatyczne,
Potrzeba bezpiecastwa,
Potrzeba mitéci i przynalenosci,
Potrzeba wartii,

Potrzeba samoaktualizaciji,

Potrzeba wiedzy i rozumienia,

N o gk~ wDbdRE

Potrzeby estetyczne.

NEGOCJACJE — POZIOMY PODEJSCIA
Poziom A — m¢dzyludzki,
Poziom B — midzyorganizacyjny,
Poziom C — mgdzynarodowy

WARIANTY ZACHOWA N

1. Negocjator dziata w kierunku zaspokojenia potrzepgnenta.

N

Negocjator pozwala dziataponentowi w kierunku zaspokojenia potrzeb
wiasnych.

Negocjator dziata w kierunku zaspokojenia potrzédswych i oponenta.
Negocjator dziata wbrew wiasnym potrzebom.

Negocjator dziata wbrew potrzebom oponenta.

o o ko

Negocjator dziata wbrew potrzebom wtasnym i opoaent

Umieszczony ponej rysunek ilustruje struktartego modelu oraz kolejgd
umieszczonych w nim gambit&i



Rysunek 1. Struktura i kolejnos¢ gambitow
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Zrodio: Nierenberg G., |. [1994Bztuka negocjacji jako metoda ggania celu, Wyd. STUDIO EMKA,
Warszawa, s. 172.

Schematem tego modelu jest &dan zioony z 126 gambitéw, z ktorych kay
reprezentuje realizacpkreslonej potrzeby na pewnym poziomie, przy zastosowatdregs
Z szdciu wymienionych wczaniej wariantéw. Kada sytuacg negocjacyjs mazna zatem
opis& jako kombinagj trzech parametrOw: potrzeby, poziomu oraz gtego wariantu
zachowania.

W przytoczonych do tej pory podejach, gtowny punkt ezkosci jest kladziony
na aspekt poznawczy negocjacji, natomiast zaga@naotyczce komunikacji $ spychane
na dalszy plan. Przedstawione modele ugmaytuacg negocjacyjg w kategoriach, ktore nie
poddaj si¢ interpretacji pod &em zachodgych dziata komunikacyjnych. Naleatoby

zatem stworz§ taki model, ktory spetniatby dwa podstawowe waiurgoddawatby si



opisowi za pomag ogollnych zasad dotygeych kadej interakcji, a take wskazywatby na
specyfilke sytuacji negocjacyjnej.

Punktem wyjcia dla modelu komunikacyjnego jest oitemie elementéw budagych
sytuacg negocjacyjn. Na sytuagj negocjacyjn sktadaj sic: uczestnicy, czyli osoby bigce
udziat w interakcji, oraz obszar negocjacyjnygddry tym, do czego odnoszsi¢
negocjatorzy. Niezgodne stanowiska t® postawy, jakie przybiergjuczestnicy wobec
podejmowanego tematédrodet tej niezgodriwi maze by wiele, daj sic one pogrupowaw
dwie podstawowe kategorie. Pierwsza z nich dotyeegrstwy poznawczej, druga
teleologicznej. Kolejny element to przedmiot spodest on statym elementem sytuacji
negocjacyjnej, mimoze jego zawart@ podlega cigtej modyfikacji. Dzeki temu, ze
niezgodné¢ jest przenoszona z jednego obszaru tematycznegonma maliwe jest
dochodzenie do porozumienia. Ostatnim elementemasytnegocjacyjnej jestadenie do
porozumienia. Jest to rodzaj ukierunkowania interioyvarzysacy uczestnikom w trakcie
podejmowanych dziala W obkbie jakiegd obszaru uczestnicy, prezenity odmienne
postawy wobec danej kwestii, ktorej artykulaggst przedmiot sporu,aéla do osagniecia
takiego stanu interakcji, w ktorym sprzecghita zostanie zniwelowana. Konsekwentjch
dziatar jest realizacja zaktadanych przez uczestnikow sgpie celéw. Warto doda ze
uczestnicy postrzeggjsytuacg negocjacyjg jako najbardziej optymalny sposéb ggmnia
celow, dlatego akceptujkonieczné¢ uczestniczenia w niej. ¥¥6d dziatsh podejmowanych
przez uczestnikbw mmemy wyr@ni¢ kilka etapow. Przechodzenie z jednego etapu do
drugiego jest mdiwe dzicki realizacji zada, jakie w kade] fazie zostaj wyznaczone
uczestnikom. Ména take analizowa negocjacje od strony czynnikdw warundaych ten
rodzaj interakcji oraz technik, strategii i taktyl,to jednak parametry wzglne, podlegage
ciagtej modyfikacji. Mimo,ze stanowd state schematy zachoiwach zastosowanie wie st
z ciggtym rozpoznaniem sytuacji i dopasowaniem o niej. Natomiast budowanie modelu
wymaga ustalenia statych parametréw sytuacji. Pangme powinny dotyczy zaréwno
elementow konstytusgych ten rodzaj sytuacji, jak i wyznaézagolny plan jej przebiegu.
Dlatego do konstrukcji modelu negocjacji zogtanyte elementy tworge struktug sytuacji
negocjacyjnej, takie jak:

uczestnicy,

obszar,

niezgodne stanowiska,
przedmiot sporu,

dazenie do porozumienia

A A .

Jako ogolny plan dziatania zostgorzyjete etapy, w jakich interakcja ta przebiega. W model
sytuacji negocjacyjnej dola uwzgkdnione fazy, w ktorych dochodzi do rozméw. Faza



inicjowania oraz przygotowanie rozmow zostgmominkte, poniewa map one charakter
antycypacyjny. $to fazy, w ktérych ustala gsimotywy skfaniajce do uczestnictwa w tego
typu sytuacji oraz okéta prawdopodobigstwo zachodzenia pewnych wariantow zachawa
Pod wzgtdem praktycznym stanowbne wany skfadnik procesu negocjacyjnego, natomiast
pod katem teoretycznych analiz dziat&komunikacyjnych, wydaj sic mniej istotne i mog
zost& pominite. W obebie przebiegu sytuacji negocjacyjnej ey wyr&ni¢ nastpujace
fazy:

Negocjacje wigciwe
1. Otwarcie rozmow:

- budowanie swojej wiarygodta,
ustalenie procedur.

2. Faza projektowa:

- sktadanie ofert,
formutowanie rénic,
przedstawianie argumentow.

3. Faza decyzyjna:

przedstawianie ugbstw,
- motywowanie do podgia decyzji .

4. Faza wykonawcza:
- ustalenie rownowagi podejmowanych rozza.

Zakonczenie negocjacji

- formutowanie kontraktu,
- ustalenie procedur realizacji porozumienia.

W modelu tym uczestnicy odnassic do okrélonego fragmentu rzeczywisio, ktéry
stanowi obszar negocjacyjny. Obszar jest tym, cpesinicy poddaj tematyzacji lub do
czego odnosgsic poznawczo. W olgbie obszaru uczestnicy rozpoznakreslony rodzaj
niezgodnéci w reprezentowanych przez siebie stanowiskacimkkatyzacy tej niezgodnéci
jest przedmiot sporu, ktérego doiy w trakcie trwania negocjacji stajsic kolejno
podejmowane przez uczestnikow kwestie. Dziatangizewane przez uczestnikdw maja



celu doprowadzenie do porozumienia, naweeljeprzyjmup wrogie formy. Efektem aktu
porozumienia jest zgoda obu stron co do ékreej kwestii. Uczestnicy magwiadomaé, ze
zaktadany na wepie cel nie jest bezgoednio osigalny. Dlatego akceptayjjego stopniow
realizacg, ktérej odzwierciedleniemgrzytaczane wciaiej etapy negocjacji. Kaly z tych
etapow cechuje specyficzny dla niego rodzaj dajakkdre mag doprowadzt do realizacji
celow doranych, formutowanych w obbie poszczegolnej fazy. Stopniowa realizacja celow
doraznych, w efekcie koicowym daje maliwos¢ oshgnigcia celu, ktory byt motywem
inicjujacym t sytuacg. Model ten mana zilustrowa nastpujacym schematem:

Rysunek 2 . Schemat modelu sytuacji negocjacyjnej

Elementy budujace sytuacg negocjacyjm Fazy negocjacji
Uczestnicy 1. Otwarcie rozmow
Obszar / 2. Faza projektowa
Niezgodne — 3. Faza decyzyjna
stanowiske

\ 4. Faza wykonawcza
Przedmiot
sporu
5. Zakonczenie negocjacji
Dazenie do
porozumienia

Zrodio: opracowanie wiasne

Zaprezentowany powgj model pokazuje, w jakich kategoriach zna analizowé&
kazdg sytuacg negocjacyjn, w modelu tym brak odniesiedo dziatéa komunikacyjnych.
Stad dalsza ogé¢ niniejszych rozwzan zostanie péwiecona ogolnemu opisowi koncepcji
aktu komunikacyjnego.

Szkieletem tej koncepcji jest teoria struktury ¢kga Searle’a. Jako czynnik fizyczny
kazdego aktu przyjmuje siogot nénikéw, ktére odbiorca uzna za informog i podda je
interpretacji. Dotyczy to zarowno znakdéw o charetgenerbalnym, jak i niewerbalnym. Jako
czynnik umystowy dziata komunikacyjnych zostajuznane, za Jacobsonérfunkcje, jakie

dziatania te spetnigj Zaliczono do nich:



- funkcje referencyja,

- funkcje emotywr,

- funkcje konatywr,

- funkcje fatyczr,

- funkcje metagzykows,
- funkcje poetyck.

Trescig dziata jest typowy dla kadej funkcji rodzaj odniesie Pogcie funkcji jest
interpretowane w kategoriach intencji, jakie towasz poszczegbélnym rodzajom dziata
komunikacyjnych, kzda intencja w olgbie aktu komunikacyjnego pojawia¢sw Sieci
innych intencji. Kada z nich posiada réwmnieokreslone, typowe dla niej, warunki
satysfakcji. § one zalene od Tia oraz od sytuacji, w ktorej komunikowapreebiega. Za
Tto nalezy uzna& kompetencje komunikacyjne uczestnikow komunikaagaleznione od
stopnia opanowania nadzi uzywanych w komunikacji, umiejnosci antycypowania rol, w
ktore wchodz uczestnicy interakcji, znajordc spoteczno-kulturowych uwarunkowa
dziatania oraz zdolrigi rozpoznania sytuacji, w ktérej akty te zachpdzgodnie z tym, w
obrebie Tta maemy wyr@ni¢ sfee:

- narzdziowg — rozpoznaniérodkdow,

- interakcyjry — rozpoznawanie roli i wchodzenie whi

- spoteczy — rozpoznanie mechanizméw typizacyjnych, agtgch do
danej grupy spotecznej,

- zadaniowg - rozpoznanie sytuacji.

W obrbie aktu komunikacyjnego memy wyr@ni¢ kilka pozioméw dokonywania
sie danej czynnéri. Na kady akt skiada st akt lokucyjny i illokucyjny, ktére nale do
czynndci podejmowanych przez nadayooraz akt perlokucyjny, ktory jest interpretac
czynndaci illokucyjnej nadawcy dokonywanprzez odbiore. Jest to podégie odmienne od
prezentowanego w klasycznych teoriach aktéw nfovBaje ono maliwos¢ uchwycenia
interakcyjnego charakteru aktéw komunikacyjnych. w#n przypadku odbiorca jest
traktowany jako wspoftworca aktu komunikacyjnego, perwsze dzki temu, ze poddaje
komunikat interpretacji, po drugie, interpretaganptywa na dalsze dziatania nadawcy, ktéry
sam staje siodbiorg. Za podstaw dokonywanych przez uczestnikow interpretacji imale
uzna rozpoznanie intencji nadawcy, ktore jest Aiwee dzicki specyficznym dla kadej
funkcji odniesieniom. Dla funkcji referencyjnej {é® kontekst, dla emotywnej nadawca, dla

konatywnej odbiorca, dla fatycznej kontakt, dla agztlykowej kod i dla poetyckiej sam



komunikat. Odniesienia te stangwiamy interpretacyjne dla danej grupy znakow, kidise
odbiorcy § znacace. Mechanizm spg¢zenia zwrotnego zapewnia koordynadgiatar oraz
umazliwia uzgadnianie illokucji z perlokugj Kazdy akt komunikacyjny osadzony jest w
sytuacji, w ktorej przebiega. Jest to #fiwe dzigki rozpoznaniu warunkow satysfakcji
postulowanych przez nadagvdla danego aktu komunikacyjnego. Odbiorcazente warunki
speint lub tez sprawt, ze nadawca podda je modyfikacji. Decyghg w tym przypadku
bedzie ocena nadawcy co do #liwosci realizacji zakladanych warunkéw satysfakcjk@a
kryterium tej oceny uzranaley sytuacg oraz przyjmowane przez uczestnikow role.
Zadaniem sytuacji jest weryfikowanie zawatioznaczeniowej aktéw, poniewdo wobec
sytuacji uczestnicy przyjmajokreslone postawy i na jej gruncie twarsystem odniesfe
Weryfikacja ta dotyczy rowniezmiany podejmowanych dzidtana skutek zmiany sytuaciji.
Sytuacja jest miejscem, w ktorym dziatania komuoygae przebiegaj 3 poddawane
obiektywizacji i gdzie modyfikowany jest ich dalspyzebieg. Sytuacja dla uczestnikbw ma
wymiar poznawczy, na poziomie ktorego cka@ oni jej obszar. Wymiar komunikacyjny
jest ttem dla interpretacji mocy illokucyjnej. Wyami dramaturgiczny zwrany jest z
rozpoznawaniem rol przyjmowanych przez uczestnikdivujeciu tym, akt komunikacyjny
definiuje st jako dynamiczny procesagjtej interpretacji zachowauczestnikéw bigicych w
udziat w tym akcie, na tle rozpoznawanej przez sigtuacjr.

Ostatnia cgs¢ niniejszego tekstu jest prpmatazenia na siebie wypracowanych do tej
pory narzdzi tj. teorii aktow komunikacyjnych oraz modelusycji negocjacyjnej.

Z punktu widzenia komunikacji, negocjacja jest tguacja, w ktérej uczestnicy,
postugugc sk typowym dla komunikacji instrumentaruim, ukierumkga swoje dziatania na
osiggniccie okrélonego celu. Dziatania, jakie podejmujw duzym stopniu zalgg od
przyjmowanej perspektywy poznawcZejale take od ich kompetencji komunikacyjnych.
Negocjacje, jak wykazano wczeej, s koincydency pieciu elementow. Musg by¢
uczestnicy, prezentowane przez nich stanowiskazaspgrzedmiot sporu orazakenie do
porozumienia. Z punktu widzenia koncepcji dziakemunikacyjnych obszar oraz przedmiot
sporu stanowdi wybrany fragment sytuacji, poddawany przez ucile&in tematyzaciji.
Dazenie do porozumienia jest parametrem sytuacji rjeggmej, o obecnii ktérego
swiadczy uczestnictwo obu stron w interakcji. Do nemu, kiedy obie strony gs
zdecydowane na kontynuowanie negocjacji, warungkerda do porozumienia zostaje
zachowany’. Natomiast uczestnicy i ich odniesienia do sytyaej tym przypadku
formutowane w postaci niezgodnych stanowisk.elementem koniecznym do zachodzenia

jakiejkolwiek interakcji, tym samym, dziagtkomunikacyjnych.



Realizacja celow pojawiggych s¢é w poszczegollnych fazach sytuacji negocjacyjnej
jest maliwa dzieki prowadzonym przez uczestnikdw dziataniom komanijfnym. Do
dziataa komunikacyjnych meemy zalicz¢ ogot dziala podejmowanych przez strony.
Dotyczy to zaréowno komunikacji werbalnej, jak i werbalnej, a take innych form dziak
znacacych, np. w negocjacjach watizynarodowych dzialaniem znacym mae by
natazenie embarga na dany kraj. Podsfadziatan komunikacyjnych podejmowanych przez
uczestnikOw jest rozpoznanie:

- sytuacji, zarowno tego jej fragmentu, ktéry riglelo obszaru negocjacyjnego, jak i
pozostatych jej agci, ktére decyduj o tym, jak obszar ten jest postrzegany,

- celu realizowanego w poszczegélnych fazach negacjac

- drugiej strony, jej stanowiska zajmowanego w oder@s do podejmowanych w
negocjacjach zagadriea take przyjmowanej przez @roli komunikacyjne;.

Rozpoznanie tych elementéw dokonuje is& poziomie tta, przy uwzglnieniu sfer:
narzdziowej, interakcyjnej, spotecznej i zadaniowej.oRlkompetencji komunikacyjnych do
tta naleg takze umiegtnosci zwigzane ze specyfikprzebiegu tego typu interakcji. Dotyczy
to znajomaci techniki negocjacyjnej, strategii oraz taktyk.yWMenione wyej elementy,
takie jak: sytuacja, druga strona, cel, stamopuinkty orientacyjne, na podstawie ktorygh s
inicjowane i kontynuowane dziatania komunikacyj®g.one analogiczne z wyktgionymi
uprzednio wymiarami definiowania sytuacji przez estnikdw interakcji. Wymiar
poznawczy Wjze St z rozpoznaniem sytuacji oraz znatzeadawanych komunikatow, a
wymiar komunikacyjny dotyczy motywow, ktére skigniiczestnikéw do poggia tego typu
dziatar. W jego obgbie rozpoznawaneszaréwno cele, jak i intencje drugiej strony. Wymia
dramaturgiczny dotyczy rol podejmowanych przez sttakow.

Podstaw do interpretacji zachowiainnych jest rozpoznanie funkcji, jakie petni dane
dziatanie. Proponowany w koncepcji aktu komunikaego zestaw nuiwych funkcji stuzy
do:

- opisu rzeczywistei (funkcja referencyjna),

- wyrazania uczda (funkcja ekspresywna),

- przekonywania kogo(funkcja konatywna),

- nawigzywania kontaktéw spotecznych (funkcja fatyczna),
- opisu wywanego ¢zyka (funkcja metggykowa),

- opisu wywanego komunikatu (funkcja poetycka).
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Sytuacja negocjacyjna dopuszczaziveosé uzycia komunikacji w kadej z podanych
wyzej funkcji. Niemniej jednak w obbie poszczegdlnych faz negocjacji niektére z nich
mog odgrywa role dominupca. Gdyby chcié sporadzi¢ przyblizony plan rozktadu funkciji
dominupcych w kolejnych etapach negocjacji, mogtby onyprat nastpujaca posta:

Negocjacje wigciwe

1. Otwarcie rozmow

budowanie swojej wiarygodta (f. fatyczna),

ustalanie procedur (f. referencyjna, f. poetycka).

2. Faza projektowa

sktadanie ofert (f. referencyjna, f. ekspresywana),

formutowania ranic (f. referencyjna, f. ekspresywna),

przedstawianie argumentow (f. referencyjna, f. kpwaa).

w

. Faza decyzyjna

przedstawianie ugpstw (f. ekspresywna, f. referencyjna),

motywowanie do podgia decyzji (f. konatywna).

4. Faza wykonawcza

ustalenie rownowagi podejmowanych rozza (f. referencyjna, f. konatywna).

Zakonczenie negocjacji

formutowanie kontraktu (funkcja metaykowa),

- ustalanie procedur realizacji porozumienia (f. poked, f. referencyjna).

Nalezy jednak pamitac, ze proponowane powgj rozwphgzanie jest tylko
prawdopodobnym rozktadem funkcji, wynikaym z doranych celéw formutowanych w
obrebie kadej fazy negocjacji. W dziataniach komunikacyjnyettencja towarzysgca

realizacji danego dziatania wygpuje w sieci innych intencji wspomageych p. Nie mazna
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rowniez pomijaé aspektu dziaka strategicznych, ktérych zachodzeniei@ st z pozornym
uzyciem komunikacji z jawnie demonstrowamtency i jej faktycznym ayciem z intengj
ukrytg. Jest to szczegolnie istotne w analizie sytuaefjatjacyjnej, poniewau podiaa
wigkszasci stosowanych w niej technik 4@ zalazenia o charakterze strategicznym.
Typowym przyktademsdziatania ingracjacyjrié w ktérych jawnie komunikowana intencja
fatyczna ma na celu realizacintencji konatywnej. W takim sensie, cele wyznaezav
poszczegolnych etapach pma interpretow& w kategoriach strategicznych. Budowanie
swojej wiarygodnéci w pierwszej fazie rozméw me mi€ na celu wykorzystanie
manipulacyjnej zasady lubienia i symp4tiiS to jednak kwestie bezpednio zwazane z
opanowaniem techniki negocjacyjnej oraz ugtimgscia definiowania sytuaciji.

Rozpoznanie przez odbigrecharakteru intencji nadawcy dokonuje sia podstawie
identyfikacji rodzaju odniesienia typowego dlazéte] intencji. Odbiorca me interpretowa

czyjes zaproszenie na obiad jako dziatanie z intgncj

1. Fatyczm — kiedy odniesie je do ,kontaktu” i zinterpretypgko che¢ nawizania
wiezi spotecznej,

2. Konatywrg — jesli odniesie je do siebie i uzna zagéhmanipulowania nim na
zasadzie ,przezotadek do serca”,

3. Ekspresywn — kiedy odniesie je do nadawcy i potraktuje jakecc,zwierzenia

si¢” w nieformalnej sytuacji itd.

Jedyn, mazliwoscia potwierdzenia stuszioi przygtych przez odbiore zatazen
interpretacyjnych, jest komunikat zwrotny, ki ktoremu dochodzi do akceptacji
nadawanego mu przez odbipanaczenia lub zostaje ono poddane dalszej modyfika

Zatozenia dotycgce struktury dziaka komunikacyjnych nie wymagagzczegotowych
komentarzy. Mog zost& przyjete bez wprowadzania dodatkowychkcidlen. Mechanizmy
zachodzenia aktéw lokucyjnego, illokucyjnego i pkdcyjnego s takie same, jak w
przypadku pozostatych dzidtakomunikacyjnych. Jedyna z0ica dotyczy maze realizacii
warunkow satysfakcji zaktadanych przez nadawrzy akcie illokucyjnym. Ze wzgtlu na
perswazyjny charakter dziata komunikacyjnych podejmowanych w negocjacjach,
uczestnicy musg zaktad&, ze warunki satysfakcji ¢ula podlegaty modyfikacji wraz ze
zmieniagca sie sytuacy. Podtrzymywanie warunkdéw w niezmienionej formiegie st ze
stosowaniem ok&onej strategii, czego obie strony madzy¢ swiadome. Jako kryterium

oceny dziata przyjmuje s¢ spodziewany ich efekt.
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Przytoczona analiza modelu sytuacji negocjagynkategoriach koncepcji dziatania
komunikacyjnego zdaje ¢sipotwierdzé mazliwos¢ stosowania niniejszej koncepcji do
sytuacji, w ktérych komunikowanie stanowi podstawownarzdzie realizacji zakladanych
celow. Zakres tej analizy dotyczyt tylko podstawahyzataden, dlatego nie zostaty
przebadane konkretne przyktady prowadzenia tega tgpata, chocia rozwaania takie
wydaja si¢ mazliwe.
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dziedzire zjawisk, w odré@nieniu od
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