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JAK MOŻLIWA JEST TEORIA NEGOCJACJI? 

 

 

Tematem wiodącym niniejszego zbioru jest pytanie o możliwość uprawiania filozofii 

organizacji. Tak szeroka artykulacja problemu otwiera możliwość stawiania dalszych, 

bardziej szczegółowych pytań, o dziedziny mieszczące się w zakresie bardzo ogólnie 

rozumianej problematyki organizacji. Niewątpliwie do zagadnień tego kręgu tematycznego 

zaliczyć można  także pytanie o możliwość teorii1 negocjacji. 

 Trudno jest odnaleźć teorie, które bezpośrednio odnoszą się do procesu negocjacji, 

dzieje się tak głównie dlatego, że samo negocjowanie sytuuje się w sferze praxis. Można 

jednak pokusić się o próbę wykorzystania pewnych rozstrzygnięć teoretycznych do analizy 

procesu negocjacji.  W działaniach negocjacyjnych wykorzystuje się wiedzę z bardzo różnych 

dziedzin np. psychologii społecznej (komunikacja perswazyjna, komunikacji w szerszym 

znaczeniu), socjologii (teoria konfliktu), filozofii (teoria argumentacji) itd., dlatego też próby 

przetransponowania pewnych  narzędzi  teoretycznych na proces negocjacyjny, z 

konieczności, będą miały charakter interdyscyplinarny.  

Negocjowanie należy do podstawowych metod redukowania konfliktu, jest to 

założenie co do którego wszyscy są zgodni. Stąd też warto w tych rozważaniach wyjść 

właśnie od niego. 

Kiedy analizuje się przyczyny konfliktu można wśród nich wyodrębnić kilka, które 

wydają się najistotniejsze, należą do nich: 

� różnice percepcji 

� różnice wartości 

� brak zaspokojenia potrzeb 

� problemy w komunikacji 
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Idąc tym tropem, zredukowanie którejś z tych przyczyn powinno spowodować 

zredukowanie konfliktu, metodą redukcji jest negocjacja, zatem można myśleć o 

negocjowaniu jako o działaniu: 

� redukującym różnice percepcji – podejście kognitywne 

� redukującym różnice wartości – podejście aksjologiczne 

� negocjacje jako metoda zaspokajania potrzeb - koncepcja Nierenberga  

� komunikacyjnym – kontrola procesu zapewnia realizację celu. 

Podejście kognitywne, którego przedstawicielem jest Anatol Rapoport, zakłada, że 

czynniki poznawcze należą do podstawowych zmiennych wyznaczających przebieg konfliktu, 

zatem sens dokonujących się działań w negocjacjach można określić  jako  ujednolicenie 

sposobu postrzegania danej sytuacji. Zdaniem Rapoporta ujednolicenie to odbywa się poprzez 

zmianę przekonań drugiej strony tak aby przyjęła odmienny sposób widzenia danej sytuacji. 

Zatem tym, co w tej teorii jest podstawą działań negocjacyjnych, to sprawności argumentacji i 

związana z nią umiejętność zmiany postaw. 

 W podejściu aksjologicznym  negocjacje rozumie się, jako proces opierający się na 

ciągłym przewartościowywaniu interesów obu stron, tj. przypisywaniu im określonych 

wartości. To przewartościowywanie nie dotyczy bezpośrednio systemów wartości 

negocjatorów, chociaż jest od nich bardzo uzależnione, chodzi raczej o modyfikacje oceny 

tego, co w negocjacjach jest ważne, mniej ważne, czy w końcu nieistotne. Negocjowanie jest 

zatem procesem, w którym strony dokonują modyfikacji oceny sytuacji. Już nie tak, jak w 

podejściu kognitywnym, negocjacje mają na celu zmienić sposób postrzegania sytuacji, ale 

ocenę tego co się spostrzega2. Stąd konieczność przy niektórych strategiach, takich jak 

strategia przełamania, czy negocjacje rzeczowe3, ustalania obiektywnych kryteriów 

pozwalających oceniać daną sytuacje. Jeżeli za sytuacje wyjściową w negocjacjach uznamy 

rozbieżność  w wartościowaniu danej sytuacji przez obie strony, to celem negocjacji są 

działania doprowadzające do przyjęcia wspólnego wartościowania. Oczywiście przejście takie 

nie jest możliwe bez wzajemnego rozpoznania systemu  wartości oraz oceny sytuacji i 

interesów do których dążą strony. Negocjacje, tak rozumiane, przyjmują formę 

dopasowywania preferencji stron, ich wartościowania z uwzględnieniem szerszego kontekstu 

sytuacyjnego. 

Kolejnym przykładem jest teoria negocjacji, jako teoria zaspokajania potrzeb Gerarda 

I. Nierenberga. Podstawę tej teorii stanowi sformułowana przez Abrahama H. Maslowa lista 

potrzeb oraz zestaw wariantów zachowań, których autorem jest Nierenberg4. W tym 

przypadku jednak użycie terminu teoria wydaje się nie do końca uzasadnione, jest to raczej 
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model określonych działań. Do zbudowania swojego modelu Nierenberg wykorzystał trzy 

podstawowe kategorie: listę potrzeb wg Maslowa, poziomy negocjacyjne oraz możliwe 

warianty zachowań. Oto pełne zestawienie tych kategorii: 

 

 

POTRZEBY 

1. Potrzeby homeostatyczne, 

2. Potrzeba bezpieczeństwa, 

3. Potrzeba miłości i przynależności, 

4. Potrzeba wartości, 

5. Potrzeba samoaktualizacji, 

6. Potrzeba wiedzy i rozumienia, 

7. Potrzeby estetyczne. 

 

NEGOCJACJE – POZIOMY PODEJŚCIA 

 Poziom A – międzyludzki, 

 Poziom B – międzyorganizacyjny, 

 Poziom C – międzynarodowy 

 

WARIANTY ZACHOWA Ń 

 

1. Negocjator działa w kierunku zaspokojenia potrzeby oponenta. 

2. Negocjator pozwala działać oponentowi w kierunku zaspokojenia potrzeb 

własnych. 

3. Negocjator działa w kierunku zaspokojenia potrzeb własnych i oponenta. 

4. Negocjator działa wbrew własnym potrzebom. 

5. Negocjator działa wbrew potrzebom oponenta. 

6. Negocjator działa wbrew potrzebom własnym i oponenta. 

 

Umieszczony poniżej rysunek ilustruje strukturę tego modelu  oraz kolejność 

umieszczonych w nim gambitów 5.  
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Rysunek 1. Struktura i kolejność gambitów 

 

 
Źródło: Nierenberg G., I. [1994] Sztuka negocjacji jako metoda osiągania celu, Wyd. STUDIO EMKA, 

Warszawa, s. 172. 

 

Schematem tego modelu jest sześcian złożony z 126 gambitów, z których każdy 

reprezentuje realizację określonej potrzeby na pewnym poziomie, przy zastosowaniu któregoś 

z sześciu wymienionych wcześniej wariantów. Każdą sytuację negocjacyjną można zatem 

opisać jako kombinację trzech parametrów: potrzeby, poziomu oraz przyjętego wariantu 

zachowania. 

W  przytoczonych do tej pory podejściach,  główny  punkt  ciężkości  jest kładziony 

na aspekt poznawczy negocjacji, natomiast zagadnienia dotyczące komunikacji są spychane 

na dalszy plan. Przedstawione modele ujmują sytuację negocjacyjną w kategoriach, które nie 

poddają się interpretacji pod kątem zachodzących działań komunikacyjnych. Należałoby 

zatem stworzyć taki model, który spełniałby dwa podstawowe warunki: poddawałby się 
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opisowi za pomocą  ogólnych zasad dotyczących każdej interakcji, a także wskazywałby na 

specyfikę sytuacji negocjacyjnej. 

Punktem wyjścia dla modelu komunikacyjnego jest określenie elementów budujących 

sytuację negocjacyjną. Na sytuację negocjacyjną składają się: uczestnicy, czyli osoby biorące 

udział w interakcji, oraz obszar negocjacyjny, będący tym, do czego odnoszą się 

negocjatorzy. Niezgodne stanowiska są to  postawy, jakie przybierają uczestnicy wobec 

podejmowanego tematu. Źródeł tej niezgodności może być wiele, dają się one pogrupować w 

dwie podstawowe kategorie. Pierwsza z nich dotyczy warstwy poznawczej, druga 

teleologicznej. Kolejny element to przedmiot sporu. Jest on stałym elementem sytuacji 

negocjacyjnej, mimo że jego zawartość podlega ciągłej modyfikacji. Dzięki temu, że 

niezgodność jest przenoszona z jednego obszaru tematycznego na inny, możliwe jest 

dochodzenie do porozumienia. Ostatnim elementem sytuacji negocjacyjnej jest dążenie do 

porozumienia. Jest to rodzaj ukierunkowania intencji, towarzyszący uczestnikom w trakcie 

podejmowanych działań. W obrębie jakiegoś obszaru uczestnicy, prezentujący odmienne 

postawy wobec danej kwestii, której artykulacją jest przedmiot sporu, dążą do osiągnięcia 

takiego stanu interakcji, w którym sprzeczność ta zostanie zniwelowana. Konsekwencją tych 

działań jest realizacja zakładanych przez uczestników na wstępie celów. Warto dodać, że 

uczestnicy postrzegają sytuację negocjacyjną jako najbardziej optymalny sposób osiągania 

celów, dlatego akceptują konieczność uczestniczenia w niej. Wśród działań podejmowanych 

przez uczestników możemy wyróżnić kilka etapów. Przechodzenie z jednego etapu do 

drugiego jest możliwe dzięki realizacji zadań, jakie w każdej fazie zostają wyznaczone 

uczestnikom. Można także analizować negocjacje od strony czynników warunkujących ten 

rodzaj interakcji oraz technik, strategii i taktyk, są to jednak parametry względne, podlegające 

ciągłej modyfikacji. Mimo, że stanowią stałe schematy zachowań, ich zastosowanie wiąże się 

z ciągłym rozpoznaniem sytuacji i dopasowaniem się do niej. Natomiast budowanie modelu 

wymaga ustalenia stałych parametrów sytuacji. Parametry te powinny dotyczyć zarówno 

elementów konstytuujących ten rodzaj sytuacji, jak i wyznaczać ogólny plan jej przebiegu. 

Dlatego do konstrukcji modelu negocjacji zostaną użyte elementy tworzące strukturę sytuacji 

negocjacyjnej, takie jak: 

 

1. uczestnicy, 

2. obszar, 

3. niezgodne stanowiska, 

4. przedmiot sporu, 

5. dążenie do porozumienia6. 

 

Jako ogólny plan działania zostaną przyjęte etapy, w jakich interakcja ta przebiega. W modelu 

sytuacji negocjacyjnej będą uwzględnione fazy, w których dochodzi do rozmów. Faza 
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inicjowania oraz przygotowanie rozmów zostaną pominięte, ponieważ mają one charakter 

antycypacyjny. Są to fazy, w których ustala się motywy skłaniające do uczestnictwa w tego 

typu sytuacji oraz określa  prawdopodobieństwo zachodzenia pewnych wariantów zachowań. 

Pod względem praktycznym stanowią one ważny składnik procesu negocjacyjnego, natomiast 

pod kątem teoretycznych analiz działań komunikacyjnych, wydają się mniej  istotne i mogą 

zostać pominięte. W obrębie przebiegu sytuacji negocjacyjnej możemy wyróżnić następujące 

fazy: 

 

Negocjacje właściwe 

  

1. Otwarcie rozmów: 

- budowanie swojej wiarygodności, 

- ustalenie procedur. 

 

2. Faza projektowa: 

 

- składanie ofert, 

- formułowanie różnic, 

- przedstawianie argumentów. 

 

3. Faza decyzyjna: 

 

- przedstawianie ustępstw, 

- motywowanie do podjęcia decyzji . 

 

4. Faza wykonawcza: 

- ustalenie równowagi podejmowanych rozwiązań. 

 

Zakończenie negocjacji 

 

- formułowanie kontraktu, 

- ustalenie procedur realizacji porozumienia. 

 

W modelu tym uczestnicy odnoszą się do określonego fragmentu rzeczywistości, który 

stanowi obszar negocjacyjny. Obszar jest tym, co uczestnicy poddają tematyzacji lub do 

czego odnoszą się poznawczo. W obrębie obszaru uczestnicy  rozpoznają określony rodzaj 

niezgodności w reprezentowanych przez siebie stanowiskach. Konkretyzacją tej niezgodności 

jest przedmiot sporu, którego treścią w trakcie trwania negocjacji stają się kolejno 

podejmowane przez uczestników kwestie. Działania realizowane przez uczestników mają na 
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celu doprowadzenie do porozumienia, nawet jeżeli przyjmują wrogie formy. Efektem aktu 

porozumienia jest zgoda obu stron co do określonej kwestii. Uczestnicy mają świadomość, że 

zakładany na wstępie cel nie jest bezpośrednio osiągalny. Dlatego akceptują jego stopniową 

realizację, której odzwierciedleniem są przytaczane wcześniej etapy negocjacji. Każdy z tych 

etapów cechuje specyficzny dla niego rodzaj działań, które mają doprowadzić do realizacji 

celów doraźnych, formułowanych w obrębie poszczególnej fazy. Stopniowa realizacja celów 

doraźnych, w efekcie końcowym daje możliwość  osiągnięcia celu, który był motywem  

inicjującym tę sytuację. Model ten można zilustrować następującym schematem: 

 

Rysunek 2 . Schemat modelu sytuacji negocjacyjnej 
 

 
Elementy budujące sytuację negocjacyjną                            Fazy negocjacji 

 

1. Otwarcie rozmów 

 

2. Faza projektowa 

 

3. Faza decyzyjna 

 

4. Faza wykonawcza 

 

5. Zakończenie negocjacji 

  

  
 
 
Źródło: opracowanie własne 
 

 

Zaprezentowany powyżej model pokazuje, w jakich kategoriach  można analizować 

każdą sytuację negocjacyjną, w modelu tym brak odniesień do działań komunikacyjnych. 

Stąd dalsza część niniejszych rozważań zostanie poświęcona ogólnemu opisowi  koncepcji 

aktu komunikacyjnego.  

Szkieletem tej koncepcji jest teoria struktury działania Searle’a. Jako czynnik fizyczny 

każdego aktu przyjmuje się ogół nośników, które odbiorca uzna za informujące i podda je 

interpretacji. Dotyczy to zarówno znaków o charakterze werbalnym, jak i niewerbalnym. Jako 

czynnik umysłowy działań komunikacyjnych zostają uznane, za Jacobsonem7, funkcje, jakie 

działania te spełniają. Zaliczono do nich: 

Uczestnicy 

Obszar 

Niezgodne 
stanowiska 

Przedmiot 
sporu 

Dążenie do 
porozumienia 
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- funkcję referencyjną, 

- funkcję emotywną, 

- funkcję konatywną, 

- funkcję fatyczną, 

- funkcję metajęzykową, 

- funkcję poetycką. 

 

 Treścią działań jest typowy dla każdej funkcji rodzaj odniesień. Pojęcie funkcji jest 

interpretowane w kategoriach intencji, jakie towarzyszą poszczególnym rodzajom działań 

komunikacyjnych, każda intencja w obrębie aktu komunikacyjnego pojawia się w Sieci 

innych intencji. Każda z nich posiada również określone, typowe dla niej, warunki 

satysfakcji. Są one zależne od Tła oraz od sytuacji, w której komunikowanie przebiega. Za 

Tło należy uznać kompetencje komunikacyjne uczestników komunikacji, uzależnione od 

stopnia opanowania narzędzi używanych w komunikacji, umiejętności antycypowania ról, w 

które wchodzą uczestnicy interakcji, znajomości społeczno-kulturowych uwarunkowań 

działania oraz zdolności rozpoznania sytuacji, w której akty te zachodzą. Zgodnie z tym, w 

obrębie Tła możemy wyróżnić sferę: 

- narzędziową – rozpoznanie środków, 

- interakcyjną – rozpoznawanie roli i wchodzenie w nią, 

- społeczną – rozpoznanie mechanizmów typizacyjnych, należących  do 

danej grupy społecznej, 

- zadaniową - rozpoznanie sytuacji. 

 W obrębie aktu komunikacyjnego możemy wyróżnić kilka poziomów dokonywania 

się danej  czynności. Na każdy akt składa się: akt lokucyjny i illokucyjny, które należą do 

czynności podejmowanych przez nadawcę, oraz akt perlokucyjny, który jest interpretacją 

czynności illokucyjnej nadawcy dokonywaną przez odbiorcę. Jest to podejście odmienne od 

prezentowanego w klasycznych teoriach aktów mowy8. Daje ono możliwość uchwycenia 

interakcyjnego charakteru aktów komunikacyjnych. W tym przypadku odbiorca jest 

traktowany jako współtwórca aktu komunikacyjnego, po pierwsze dzięki temu, że poddaje 

komunikat interpretacji, po drugie, interpretacja ta wpływa na dalsze działania nadawcy, który 

sam staje się odbiorcą. Za podstawę dokonywanych przez uczestników  interpretacji należy 

uznać rozpoznanie intencji nadawcy, które jest możliwe dzięki specyficznym dla każdej 

funkcji odniesieniom. Dla funkcji referencyjnej jest to kontekst, dla emotywnej nadawca, dla 

konatywnej odbiorca, dla fatycznej kontakt, dla metajęzykowej kod i dla poetyckiej sam 
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komunikat. Odniesienia te stanowią ramy interpretacyjne dla danej grupy znaków, które dla 

odbiorcy są znaczące. Mechanizm sprzężenia zwrotnego zapewnia koordynację działań oraz 

umożliwia uzgadnianie illokucji z perlokucją. Każdy akt komunikacyjny osadzony jest w 

sytuacji, w której przebiega. Jest to możliwe dzięki rozpoznaniu warunków satysfakcji 

postulowanych przez nadawcę dla danego aktu komunikacyjnego. Odbiorca może te warunki 

spełnić lub też sprawić, że nadawca podda je modyfikacji. Decydująca w tym przypadku 

będzie ocena nadawcy co do możliwości  realizacji zakładanych warunków satysfakcji. Jako 

kryterium tej oceny uznać należy sytuację oraz przyjmowane przez uczestników role. 

Zadaniem sytuacji jest weryfikowanie zawartości znaczeniowej aktów, ponieważ to wobec 

sytuacji uczestnicy przyjmują określone postawy i na jej gruncie tworzą system odniesień. 

Weryfikacja ta dotyczy również zmiany podejmowanych działań na skutek zmiany sytuacji. 

Sytuacja jest miejscem, w którym działania komunikacyjne przebiegają, są poddawane 

obiektywizacji i gdzie modyfikowany jest ich dalszy przebieg. Sytuacja dla uczestników ma 

wymiar poznawczy, na poziomie którego określają oni jej obszar. Wymiar komunikacyjny 

jest tłem dla interpretacji mocy illokucyjnej. Wymiar dramaturgiczny związany jest z 

rozpoznawaniem ról przyjmowanych przez uczestników. W ujęciu tym, akt komunikacyjny 

definiuje się jako dynamiczny proces ciągłej interpretacji zachowań uczestników biorących w 

udział w tym akcie, na tle rozpoznawanej przez nich sytuacji9. 

  Ostatnia część niniejszego tekstu jest próbą nałożenia na siebie wypracowanych do tej 

pory narzędzi tj. teorii aktów komunikacyjnych oraz modelu sytuacji negocjacyjnej.  

Z punktu widzenia komunikacji, negocjacja jest to sytuacja, w której uczestnicy, 

posługując się typowym dla komunikacji instrumentaruim, ukierunkowują swoje działania na 

osiągnięcie określonego celu. Działania, jakie podejmują, w dużym stopniu zależą od 

przyjmowanej perspektywy poznawczej10, ale także od ich kompetencji komunikacyjnych. 

Negocjacje, jak wykazano wcześniej, są koincydencją pięciu elementów. Muszą być 

uczestnicy, prezentowane przez nich stanowiska, obszar, przedmiot sporu oraz dążenie do 

porozumienia. Z punktu widzenia koncepcji działań komunikacyjnych obszar oraz przedmiot 

sporu stanowią wybrany fragment sytuacji, poddawany przez uczestników tematyzacji. 

Dążenie do porozumienia jest parametrem sytuacji negocjacyjnej, o obecności którego 

świadczy uczestnictwo obu stron w interakcji. Do momentu, kiedy obie strony są 

zdecydowane na kontynuowanie negocjacji, warunek dążenia do porozumienia zostaje 

zachowany11. Natomiast uczestnicy i ich odniesienia do sytuacji, w tym przypadku 

formułowane w postaci niezgodnych stanowisk, są elementem koniecznym do zachodzenia 

jakiejkolwiek interakcji,  tym samym, działań komunikacyjnych. 
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 Realizacja celów pojawiających się w poszczególnych fazach sytuacji negocjacyjnej 

jest możliwa dzięki prowadzonym przez uczestników działaniom komunikacyjnym. Do 

działań komunikacyjnych możemy zaliczyć ogół działań podejmowanych przez strony. 

Dotyczy to zarówno komunikacji werbalnej, jak i niewerbalnej, a także innych form działań 

znaczących, np. w negocjacjach międzynarodowych działaniem znaczącym może być 

nałożenie embarga na dany kraj. Podstawą działań komunikacyjnych podejmowanych przez 

uczestników  jest rozpoznanie: 

- sytuacji, zarówno tego jej fragmentu, który należy do obszaru negocjacyjnego, jak i 

pozostałych jej części, które decydują o tym, jak obszar ten jest postrzegany, 

- celu realizowanego w poszczególnych fazach negocjacji, 

- drugiej strony, jej stanowiska zajmowanego w odniesieniu do podejmowanych w 

negocjacjach zagadnień, a także przyjmowanej przez nią roli komunikacyjnej. 

Rozpoznanie tych elementów dokonuje się na poziomie tła, przy uwzględnieniu sfer:  

narzędziowej, interakcyjnej, społecznej i zadaniowej. Obok kompetencji komunikacyjnych do 

tła należą także umiejętności związane ze specyfiką przebiegu tego typu interakcji. Dotyczy 

to znajomości techniki negocjacyjnej, strategii oraz taktyk. Wymienione wyżej elementy, 

takie jak: sytuacja, druga strona, cel, stanowią punkty orientacyjne,  na podstawie których są 

inicjowane i kontynuowane działania komunikacyjne. Są one analogiczne z wyróżnionymi 

uprzednio wymiarami definiowania sytuacji przez uczestników interakcji. Wymiar 

poznawczy wiąże się z rozpoznaniem sytuacji oraz znaczeń nadawanych komunikatów, a 

wymiar komunikacyjny dotyczy motywów, które skłoniły uczestników do podjęcia tego typu 

działań. W jego obrębie rozpoznawane są zarówno cele, jak i intencje drugiej strony. Wymiar 

dramaturgiczny dotyczy ról podejmowanych przez uczestników. 

 Podstawą do interpretacji zachowań innych jest rozpoznanie funkcji, jakie pełni dane 

działanie. Proponowany w koncepcji aktu komunikacyjnego zestaw możliwych funkcji służy 

do: 

- opisu rzeczywistości (funkcja referencyjna), 

- wyrażania uczuć (funkcja ekspresywna), 

- przekonywania kogoś (funkcja konatywna), 

- nawiązywania kontaktów społecznych (funkcja fatyczna), 

- opisu używanego języka (funkcja metajęzykowa), 

- opisu używanego komunikatu (funkcja poetycka). 
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Sytuacja negocjacyjna dopuszcza możliwość użycia komunikacji w każdej z podanych 

wyżej funkcji. Niemniej jednak w obrębie poszczególnych faz negocjacji niektóre z nich 

mogą odgrywać rolę dominującą. Gdyby chcieć sporządzić przybliżony plan rozkładu funkcji 

dominujących  w kolejnych etapach negocjacji, mógłby on przybrać następującą postać: 

 

Negocjacje właściwe 

1. Otwarcie rozmów 

- budowanie swojej wiarygodności (f. fatyczna), 

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

 

2. Faza projektowa 

 

- składanie ofert (f. referencyjna, f. ekspresywana), 

- formułowania różnic (f. referencyjna, f. ekspresywna), 

- przedstawianie argumentów (f. referencyjna, f. konatywna). 

 

3. Faza decyzyjna 

 

- przedstawianie ustępstw (f. ekspresywna, f. referencyjna), 

- motywowanie do podjęcia decyzji (f. konatywna). 

 

4. Faza wykonawcza 

 

- ustalenie równowagi podejmowanych rozwiązań (f. referencyjna, f. konatywna). 

 

Zakończenie negocjacji 

 

- formułowanie kontraktu (funkcja metajęzykowa), 

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

 

Należy jednak pamiętać, że proponowane powyżej rozwiązanie jest tylko 

prawdopodobnym rozkładem funkcji, wynikającym z doraźnych celów formułowanych w 

obrębie każdej fazy negocjacji. W działaniach komunikacyjnych intencja towarzysząca 

realizacji danego działania występuje w sieci innych intencji wspomagających ją. Nie można 
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również pomijać aspektu działań strategicznych, których zachodzenie wiąże się z pozornym 

użyciem komunikacji z jawnie demonstrowaną intencją i jej faktycznym użyciem z intencją 

ukrytą. Jest to szczególnie istotne w analizie sytuacji negocjacyjnej, ponieważ u podłoża 

większości stosowanych w niej technik leżą  założenia o charakterze strategicznym. 

Typowym przykładem są działania ingracjacyjne12, w których jawnie komunikowana intencja 

fatyczna ma na celu realizację intencji konatywnej. W takim sensie, cele wyznaczane w 

poszczególnych etapach można interpretować w kategoriach strategicznych. Budowanie 

swojej wiarygodności w pierwszej fazie rozmów może mieć na celu wykorzystanie 

manipulacyjnej zasady lubienia i sympatii13. Są to jednak kwestie bezpośrednio związane z 

opanowaniem techniki negocjacyjnej oraz umiejętnością definiowania sytuacji.  

 Rozpoznanie przez odbiorcę charakteru intencji nadawcy dokonuje się na podstawie 

identyfikacji rodzaju odniesienia typowego dla każdej intencji. Odbiorca może interpretować 

czyjeś zaproszenie na obiad jako działanie z intencją: 

 

1. Fatyczną – kiedy odniesie je do „kontaktu” i zinterpretuje jako chęć nawiązania 

więzi społecznej, 

2. Konatywną – jeśli odniesie je do siebie i uzna za chęć manipulowania nim na 

zasadzie „przez żołądek do serca”, 

3. Ekspresywną – kiedy odniesie je do nadawcy i potraktuje jako chęć „zwierzenia 

się” w nieformalnej sytuacji itd. 

 

Jedyną możliwością potwierdzenia słuszności  przyjętych przez odbiorcę założeń 

interpretacyjnych, jest komunikat zwrotny, dzięki któremu dochodzi do akceptacji  

nadawanego mu przez odbiorcę znaczenia lub zostaje ono poddane dalszej modyfikacji. 

Założenia dotyczące struktury działań komunikacyjnych nie wymagają szczegółowych 

komentarzy. Mogą zostać przyjęte bez wprowadzania dodatkowych uściśleń.  Mechanizmy 

zachodzenia aktów lokucyjnego, illokucyjnego i perlokucyjnego są takie same, jak w 

przypadku pozostałych działań komunikacyjnych. Jedyna różnica dotyczyć może realizacji 

warunków satysfakcji zakładanych przez nadawcę przy akcie illokucyjnym. Ze względu na 

perswazyjny  charakter działań komunikacyjnych podejmowanych w negocjacjach, 

uczestnicy muszą zakładać, że warunki satysfakcji będą podlegały modyfikacji wraz ze 

zmieniającą się sytuacją. Podtrzymywanie warunków w niezmienionej formie wiąże się ze 

stosowaniem określonej strategii, czego obie strony muszą być świadome. Jako kryterium 

oceny działań przyjmuje się spodziewany ich efekt. 
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   Przytoczona analiza modelu sytuacji negocjacyjnej w kategoriach koncepcji działania 

komunikacyjnego zdaje się potwierdzać możliwość stosowania niniejszej koncepcji do 

sytuacji, w których komunikowanie stanowi podstawowe narzędzie realizacji zakładanych 

celów. Zakres tej analizy dotyczył tylko podstawowych założeń, dlatego nie zostały 

przebadane konkretne przykłady prowadzenia tego typu działań, chociaż rozważania takie 

wydają się możliwe.  
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