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Przedmowa

Proces komunikacji w perspektywie
filozoficznych nurtow XX stulecia — miedzy
etyka a psycholingwistyka kognitywna

Aby badaé obiektywny strong ludzkiej swiadomosci
i subiektywnaq strong materii, potrzebujemy nowej nauki.

Wolfgaang Pauli’

W XX stuleciu rozwinglo si¢ ogromne bogactwo powstalych i juz istniejacych
kierunkdw refleksji filozoficznej. Warto wymienié i krétko opisaé szkoly, na kto-
re powoluja si¢ autorzy skupieni na analizie procesu komunikowania sie miedzy
ludZmi.

Nalezy do nich przede wszystkim, wywodzaca si¢ z tradycji zydowskich, filozo-
fia dialogu. Szkola o niezmiernie rozleglym obszarze oddziatywania jest stworzona
przez E. Husserla fenomenologia — czotowy nurt filozoficzny ubieglego stulecia.
Miat on licznych kontynuatoréw, wérdéd nich R. Ingardena, A. Schiitza, E. Le-
vinasa i M. Merleau-Ponty’ego. Nurtem inspiracji najzywiej zaznaczajacym si¢
w przedkladanym opracowaniu jest wywodzaca si¢ z mysli péZnego L. Wittgen-
steina szkota kognitywna, ktdrej badania kieruja si¢ najpierw ku jezykoznawstwu,
nastgpnie ku psychologii, by jednoczesnie sta¢ si¢ programowym zatozeniem au-
tonomicznego, nowatorskiego kierunku filozoficznego.

Filozofia dialogu rozwinela si¢ w okresie pierwszej wojny $wiatowej i miedzy-
wojnia za sprawa prac M. Bubera i F. Rosenzweiga, zyskujac w filozofii wspdtcze-
snej coraz wigksze znaczenie. Synonimiczne okreslenia tego nurtu — filozofia inne-
go czy filozofia spotkania — wskazuja, jak pisze autor wstgpu do polskiej antologii:

1 PM.H. Alewater, Pamieé praysztosci. Jak ujrzec prayszlosé i wyjs¢ poza granicg swego umystu, Bydgoszcz
1997,s. 17.
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(...) na nieco tajemniczy, szlachetny sposéb filozofowania, obiecujacy ostateczne ufun-
dowanie rozumu teoretycznego w praktycznym. Filozofia zwykle przemawiata w trze-
ciej osobie liczby pojedynczej. Jak kazda wiedza stwierdzala, ze ,A jest B”, czy nawet,
ze A jest”, ,A istnieje”. Takze o ja méwita ,jest”. Z protestu przeciw tej niegramatyczno-
$ci zrodzita si¢ filozofia wypowiadajaca ,ja jestem”. Ja jestem, ja mysle, natomiast nie —
ja jest. (...) przed imperializmem mego ,jestem” nie chroni ,jest” rzeczy, lecz dopiero
sjestes” innego cztowieka. Rzeczy sa na to zbyt stabe, daja si¢ zagarna¢ moim ,,projektom

$wiata”, ty natomiast si¢ temu projektowi skutecznie opierasz”.

Po drugiej wojnie $wiatowej filozofia dialogu starla si¢ w nierozstrzygalnym
sporze z fenomenologia, wnoszac w jej obreb niezwykle szlachetne przestanie
etyczne — ,perspektywe innego, drugiego ja, czyli ty”. Pomimo bogatych zrédet
czerpanych z dwdch tysiacleci tradycji zydowskiej filozofia spotkania nie miata
wystarczajaco silnej podbudowy teoretycznej, by pokona¢ filozofi¢ Zachodu sku-
piona wokét autonomicznego, osamotnionego ,ja’, realizujacego z determinacja
swoje arbitralne cele.

Filozofia europejska z pewnymi zastrzezeniami opowiada si¢ za rozumem
autonomicznym. Uzasadnia i formuluje warunki mozliwego poznania, traktujac
je jako strukturalne i zarazem ostateczne. Zawsze tez dazy do tego, zeby rozwa-
za¢ byt jako catoé¢. Pytanie o relacje umystu do $wiata czgsto staje si¢ pytaniem
0 to samo, pytaniem stawianym od poczatku istnienia filozofii i uwiklanym
w opozycyjne terminy, migdzy innymi takie jak transcendencja/immanencja.

(...) Najwazniejsza cecha $wiadomosci stanowi jej intencjonalnoée®. Kazde przezycie
to $wiadomo$¢ czegos, jakiego$ przedmiotu. Spostrzeganie jest spostrzeganiem jakiejs
rzeczy, sadzenie jest sadzeniem o jakim$ stanie rzeczy, wartosciowanie dotyczy tego,
co wartosciowe, itd. Z drugiej strony kazdy przedmiot wszystko, co si¢ w §wiadomosci
ukazuje, odsyla do $wiadomych przezy¢, w ktorych sie ukazuje. Spostrzegana rzecz od-
syla do spostrzegania, sad odsyta do sadzenia, itd. Tak oto powstaje wlasciwy przedmiot
fenomenologii, jej ,naczelny temat” — korelacje migdzy réznymi rodzajami przedmiotéw

a odpowiadajacymi im rodzajami przezy¢?.

2 ]. Doktor, Witgp, [w:] Filozofia dialogu, red. B. Baran, Krakéw 1991, s. 7, zob. takze M. Buber, Migdzy
0s0bq a osobg, [w:] ,Mosty zamiast muréw”. O komunikowaniu si¢ mi¢dzy ludémi, red. J. Stewart, Warsza-
wa 2000, s. 622 i n.

3 Podkreslenie autora.

4 M. Soin, Fenomenologia — nota encyklopedyczna, [w:] J. Bobryk, Twardowski. Teoria dziatania, Warszawa
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Tymczasem termin pojawiajacy si¢ na poczatku zacytowanej definicji — in-
tencjonalno$¢ — zaréwno w filozofii naukowej, jak i w zyciu okazat si¢ okresle-
niem stosunkowo szerokim, a przez to nieostrym’. Na potrzeby naukowego ujecia
procesu ludzkiej komunikacji warto ten wachlarz znaczen okreslenia ,intencja”
i imiestowu rzeczownikowego ,intencjonalno$¢” pokazaé. W obszarze znaczeri
tego sfowa miesci si¢ zaréwno ukierunkowany zamiar, dziatanie z premedytacja
(dobrze pasuje tu taciniskie okreslenie stosowane na potrzeby prawa karnego dolus
coloratus — zamiar kierunkowy), jak i informacja udostgpniona publicznie poten-
¢jalnemu, przypadkowemu odbiorcy (np. reklama, szyld, plakat, znak drogowy).
Skromne stowo ,intencja” moze spowodowad, ze odmiennosci w rozumieniu tego,
co si¢ pod nim skrywa, beda decydowa¢ o losach ludzi badz wspélnot, do ktérych
oni naleza. Wydawac by si¢ zatem mogto, ze banalny przyktad z zakresu rozumie-
nia cho¢by jednego stowa ukazuje, ze nasze rozumienie $§wiata jest wyrazane sto-
wami, zalezy od stéw i potencjatu znaczen, ktére im przypisujemy. Z kolei stowa
i ich znaczenia sg ksztaltowane poprzez miejsca i role w zywej mowie, ktdra si¢
postugujemy, w zaleznosci od potrzeb i osobistego doswiadczenia. W kontaktach
ze wspolnota, ktdrej whasciwy jest dany jezyk, wytwarza si¢ charakeerystyczne dla
niej rozumienie §wiata, gromadzona jest wiedza, zapamigtywana, przechowywana
i przekazywana nastepnie jako tradycja.

Drugiemu wielkiemu dzietu L. Wittgensteina Dociekania filozoficzne zawdzig-
czamy pojecie ,gry jezykowej” oraz metaforg, ktéra poréwnuje zakresy znaczenio-
we i sposoby uzycia stéw do figur w szachach®. Nie da si¢ zrozumieé gry w sza-
chy bez zapamigtania regut okreslajacych sposoby poruszania si¢ po szachownicy
przypisane poszczegdlnym figurom. Nie mozna zrozumieé §wiata bez zrozumienia
regul uzycia przypisanych stowom w obrebie jezyka, ktérym ten $wiat opisuje-
my. Skoro tak, to fundamentalng plaszczyzng — wspélnym mianownikiem dla
ludzkiego poznania — jest jezyk. Wszystkie pytania, ktére stawiamy w zwiazku
z poszukiwaniem wiedzy, na poczatku musza zosta¢ wyrazone w zrozumiatym dla

2001, s. 125. Na temat fenomenologii jako samodzielnego kierunku filozoficznego w XX stuleciu oraz
jego tworcy zob. K. Swiccicka, Husserl, Warszawa 1993.

5 Problem intencjonalnosci i jego ,przetozenie” na zagadnienie referencji szeroko i blyskotliwie omawia
A. Rojszczak, Mentalizm, psychologizm, intencjonalnosé i semantyka referencjalna, [w:] Psychologizm, an-
typsychologizm, red. A. Olech, Krakéw 2001.

6 L. Wittgenstein, Dociekania filozoficzne, Warszawa 2000. Zob. takze M. Wolos, Koncepcja ,.gry jezyko-
wej” Wittgensteina w swietle badar wspélezesnego jezykoznawstwa, Krakow 2002; Metafizyka jako ciert
gramatyki. Pézna filozofia Ludwiga Wittgensteina. Wybor tekstéw, red. A. Chmielewski, A. Orzechowski,
Wroctaw 1999; D. Pears, Wittgenstein, Warszawa 1999.

11
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nas jezyku. Z kolei wszystkie informacje, ktdre uzyskujemy za posrednictwem
doswiadczeri, musza takze zosta¢ przetozone na jezyk, w kedrym zostato zadane
nasze pytanie. Rozstrzygnigcia zagadnieri filozoficznych oraz tych, ktére wynika-
ja ze spotkania si¢ filozofii i nauki, maja jedna wspélng plaszczyzng odniesierd
— ludzka mowe. Mimo ze takie stanowisko moze by¢ przez niektérych uwazane
za skrajne i uzurpatorskie na rzecz lingwistyki, nie mozna zaprzeczy¢, ze dla wie-
lu badari, np. na temat ludzkiego myslenia, psychiki, motywacji oraz sposobéw
dziatania cztowieka, analizy jezyka powinny stanowi¢ zalozony punkt wyjscia albo
stale obecna perspektywe poréwnan i odniesien, horyzont weryfikacji i uogdlnierd
dla eksperymentéw i wszelkich innych typéw doswiadczen.

Tak nakre$lone pryncypia badan nad jezykiem pozwolily w kilkadziesiat lat
po ukazaniu si¢ Dociekari filozoficznych L. Wittgensteina sformutowa¢ interdyscy-
plinarny program badan nad §wiadomoscia cztowieka nazwany kognitywizmem
(lub kognitywizmem poznawczym w odréznieniu od kognitywizmu etycznego).
Program ten odwotuje si¢ do wielu dyscyplin antropologiczno-humanistycznych.
Zawiera postulaty antropologii kulturowej jako czgsci filozofii, fizjologii mézgu
jako czedci medycyny, skupiony jest na jezykoznawstwie, wlacza w swoj obreb tak-
ze badania nad sztuczna inteligencja jako cze$¢ informatyki i teoretyczne badania
nad wszelkimi typami systeméw.

Poniewaz zrédet wiedzy o naszym mysleniu nalezy szukaé gléwnie w bada-
niu sposobéw uzycia jezyka i neurologii, totez program plynacy z tak niezwy-
kle radykalnych konstatacji redukuje refleksje filozoficzng do psycholingwistyki.
W tak rozumianym programie — filozofii kognitywnej jako psycholingwistyki —
nie ma dualizmu podmiotu i przedmiotu (cz¢sto nie ma jej w naszej mowie, gdy
np. konstruujemy strong bierna). Ulega zniesieniu dualizm §wiadomosci i ciala
(za nasze stany ducha odpowiedzialny jest caly system nerwowy, a nie tylko sym-
boliczne serce czy mézg). W imig zblizania si¢ do prawdy jako procesu ciagtego
postuluje si¢ przekraczanie ograniczen subiektywizmu i obiektywizmu. George
Lakoff i Mark Johnson, autorzy ksiazki uznanej za manifest kognitywizmu filozo-
ficznego’, wysuneli do§¢ oczywiste tezy stanowiace uzupetnienie ksiazki z zakre-
su jezykoznawstwa. Wspomniane tezy, bedace podsumowujacymi filozoficznymi
ustaleniami autoréw badajacych metaforyczne Zrédta poje¢ abstrakcyjnych, sta-
ty si¢ réwnoczesnie fundamentalnymi zatozeniami dla catego kierunku. Sa one
nastepujace:

7 G. Lakoff, M. Johnson, Mezafory w naszym zyciu, Warszawa 1988.
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1. Umyst ludzki jest zakorzeniony w naturze mézgu i ciata oraz w $rodowisku przy-
rodniczo-spolecznyms; nie jest catkowicie wolny. Nie mozemy mysle¢ dowolnie.

2. Myslimy przewaznie nie$wiadomie i emocjonalnie. Rozum jest zaangazowa-
ny, a zatem tylko w niekt6rych, mocno dyskusyjnych i rzadkich wypadkach
jestesmy zdolni do chlodnego ogladu rzeczywistosci. Na ogét jednak nie mo-
zemy chtodno kalkulowac.

3. DPojecia abstrakcyjne nie maja charakteru transcendentnego, lecz metaforycz-
ny, sa bowiem dzielem wyobrazni. Zamkniety krag, w obrebie ktdrego po-
ruszali si¢ dotad filozofowie, wyglada nastgpujaco: wyobraznia — abstrakcja
— metafora — wyobraZnia.

4. Ludzki rozum uksztattowata ewolucja — i to zaréwno ewolucja gatunkowa
na naszej planecie, jak i ewolucja czlowieka w poszczegdlnych epokach (po-
czynajac od rewolucji neolitycznej, az po zmiany wprowadzane dzigki nowym
mediom i informatyzacji).

Zgodnie z postulatami psycholingwistyki kognitywnej potrzebujemy pojeé
budujacych opis ludzkiego do$wiadczenia w kategoriach jednosci®. W analizie
ludzkiej $wiadomosci §wiat przedmiotéw realnie istniejacych, plynace zeni tresci
poznawcze, kryteria oraz sposoby wydawania sadéw o $wiecie i przedmiotach oraz
ich warto$ciowanie nie dadzg si¢ wzajemnie rozdzieli¢. Przelozenie strumienia
$wiadomosci na zapamigtane znaczenia stéw nie réznicuje tego, co realne i ideal-
ne, tego, co podlega osadowi lub si¢ osadowi wymyka, tego, co wartosciowe w da-
nym kontekscie a neutralne lub antywarto$ciowe w innym. Jest to zatem projekt,
w ktdrego intencji nalezy zatrze¢ tradycyjny rozdziat migdzy sfera bytu, metodami
jego ogladu a wyabstrahowana w naszym umysle sferg wartosci.

Podporzadkowane modelowym i funkcjonalnym analizom metody klasyfika-
¢ji wypowiedzi jezykowych stanowia teoretyczne podstawy przedtozonego opraco-
wania. Stad tez znaczna cze$¢ ksiazki beda stanowié rozdzialy poswigcone techni-
kom wywierania wpltywu w procesie komunikagji.

8 W kognitywistycznym programie badawczym ulega zanegowaniu dotychczasowy, a siggajacy poczatkow
starozytnej Gregji, podzial na tradycyjne galezie wewnatrzfilozoficzne, takie jak epistemologia, ontologia
i aksjologia. Patrzac w przesztodé, w efekcie dotychczasowych podziatéw filozofii na niespéjne ze soba
dziedziny, skonstatowano, ze wszyscy ci, ktérzy przyktadowo zajmowali si¢ problematyka etyczna, tracili
z pola widzenia zagadnienia ontologiczne. Natomiast ci nieliczni, ktérzy tworzyli podstawy filozoficz-
nego systemu i uprawiali ontologie, rozdzielali ja od zagadnien aksjologicznych. Byta to zatem badz
aktywnos$¢ wyrastajaca z milczaco przyjetych filozoficznych zatozeri (np. etyka chrzescijariska, mark-
sistowska, etyka utylitarystow), badz abstrakcyjna spekulacja filozoficzna na temat bytu, zreszta tatwo
poddajaca si¢ wszelkim zakusom ideologii.
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Przedmowa

Kluczem do sfery intencjonalnosci Drugiego jest stowo. Stéw nalezy uzywad
starannie. Do naszych rozméwcéw powinnismy dopasowywac si¢ z ostroznym
wyczuciem, jednocze$nie prébujac — na tyle, na ile okaze si¢ to niezbgdne — rozsze-
rza¢ ich zrozumienie $wiata i postrzeganie innych ludzi. Przekraczanie barier ko-
munikacyjnych, zaréwno wlasnych, jak i 0séb, z ktérymi przyszto nam si¢ porozu-
miewad, to proces niezwykle ztozony. Rzadko uswiadamiamy sobie, ze kreowany
przez nasza $wiadomos¢ jezyk, oprécz precyzji opisu, ksztattowany byl (najcze-
$ciej nie§wiadomie) jako zmyst neutralizujacy dysonanse poznawcze i drastyczne
emocje. Praktyka zmierzajaca do przyjazni, otwartosci i likwidacji barier migdzy
ludZzmi powinna zaczaé si¢ od zmiany zasobdw istniejacych metafor i tradycyjnych
nawykéw jezykowych’.

Zwracajac si¢ w strone praktyki, nie mozna pomina¢ dorobku zorientowa-
nych lingwistycznie terapeutéw amerykariskich z kalifornijskiego o$rodka Palo
Alro. To wiasnie oni zaproponowali szczegétowe zastosowanie naukowego progra-
mu kognitywistyki do metod i technik psychologii praktycznej, tworzac progra-
mowanie neurolingwistyczne w psychologii. Neurolingwistyczne programowanie
zastosowalo metody, ktdére — w zamierzeniu jego twércéw — maja, tak samo jak
kognitywizm poznawczy, stanowi¢ prébe catosciowego opisu ludzkiego doswiad-
czenia. Podejscie to z jednej strony sigga po zdobycze neurologii (dziatu medycyny
badajacego system nerwowy cztowieka) i neurologiki (nauki formutujacej hipo-
tezy dotyczace funkgji ludzkiego mézgu), z drugiej zas odwotuje si¢ do analizy
jezyka, kiadac szczegdlny nacisk na psychologiczny kontekst komunikowania sig.

W zwiazku z ogromng liczbg konfliktéw ekonomicznych, politycznych, ide-
ologicznych, ktére powoduja niepokoje w matych i duzych grupach spotecznych,
umiejetnosci negocjowania coraz czesciej staja si¢ nieodzowne. Znajomos$¢ pod-
stawowej wiedzy psychologicznej i socjotechnicznej z zakresu prowadzenia nego-
cjacji jest coraz czgéciej wymagana, a umiejgtnos¢ jej stosowania moze okazaé sig

9  G. Lakoff, M. Johnson podaja przyktady metafor odwotujacych si¢ do zatozenia wspélnego ,ogrodu
znaczei” méwiace o tym, ze argumentowanie to wojna: , Twoje twierdzenia nie daja si¢ obroni¢”. ,,Za-
atakowat wszystkie stabe punkty mojego rozumowania”. ,Jego uwagi krytyczne trafily prosto do celu”.
»Zburzylem jego argumentacj¢”. ,Nigdy nie wygralem z nim sporu. Nie zgadzasz si¢? Dobrze, strzelaj!”.
LJezeli uzyjesz tej strategii, on ci¢ pokona”. ,Zbit wszystkie moje argumenty”. G. Lakoff, M. Johnson,
Metafory..., dz. cyt., s. 26. Badania analizujace rozszerzanie si¢ otwartosci komunikacyjnej i pokojowe
aspekty uzywania jezyka sa dopiero u poczatkéw. Jezeli jednak zmiany w semantyce stowa pisanego
pozwola na rekonstrukcje ewolucji $wiadomosci, otrzymamy dodatkowe cenne zZrédto, pomocne w ba-
daniach nad historia samowiedzy naszego gatunku, zob. R. Koselleck, Semantyka historyczna, Poznari
2001.



Proces komunikacji w perspektywie filozoficznych nurtéw XX stulecia...

niezbedna w wielu dziedzinach zycia publicznego (np. do przewidzenia zachowari
0s6b, ktére znamy jedynie z publicznych wystapien w mediach).
Skondensowana porcja wiedzy psychologicznej i lingwistycznej powinna po-
moc kazdemu czytelnikowi, ktory zdecyduje si¢ ja zastosowaé, w tym, aby:
* nakloni¢ siebie lub druga osob¢ do mobilizowania woli i intelektu,
*  przyczynié si¢ do wypracowania psychicznej spdjnosci samego siebie,
*  przekazywad umiejetnosci zwiazane z odktadaniem oczekiwanych gratyfikacji
zyciowych w czasie,
*  poszerzaé poczucie wewngtrznej wolnosci.
Podtytut tego opracowania nawiazuje do stowa enchiridion, ktére dla daw-
nych Grekdéw oznaczato zaréwno podrecznik, jak i sztylet; bylo wigc interesujacy
metafora sytuacji, w ktérej wiedza stanowi narzedzie indywidualnej obrony.

Nie wszystkie rozdzialy w opracowaniu poswigcone zostaly komunikagji.
Wzorce jezykowe omawiane s3 w rozdziale teoretyczno-wprowadzajacym doty-
czacym uzycia struktury metamodelu, a nastgpnie w rozdziatach praktycznych
o metaprogramach, presupozycjach i przetamywaniu oporu emocjonalnego (roz-
dzialy 1, 2, 3 i 5). Pozostate czgsci maja na celu uksztattowaé wyobraznie prak-
seologiczna osoby przystepujacej do negocjacji. Wplywa na nia wiele czynnikéw
(czgsto trudnych do rozdzielenia i pogrupowania), jednak przede wszystkim pro-
blematyka ta dotyczy:

*  koniecznych do uwzglednienia dwéch porzadkéw wartosci etycznych,
* postrzegania relacji miedzy partnerami w zaleznoéci od ich usytuowania

w strukturze spotecznej,

e etapéw w negocjacjach,
e zapobiegania najczgstszym bledom popetnianym w procesie negocjowania,
* uwzgledniania czynnikéw kulturowych zaleznych od plei 0séb podejmuja-

cych proces negocjacji (rozdziaty 7-11).
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Rozdziat 1.

Dynamika i zmienno$¢ mowy
— uzasadnianie metamodelu

Gregory Bateson (1904-1980), amerykariski antropolog, syn znanego fizjologa
i genetyka Wiliama Batesona, w latach 60. zwiazal si¢ z Langley Porter Neu-
ropsychiatric Institute w San Francisco, gdzie zajal si¢ szerzej neuropsychiatria.
Sformutowat cybernetyczna teori¢ umystu i cybernetyczng teori¢ prawidtowego
uczenia si¢. Pracowal w szpitalu w Palo Alto (Kalifornia). Bateson' kilkadzie-
sigt lat pracy badawczej poswigcit analizowaniu réznic ludzkiego umystu, pragnac
uchwyci¢ konstytutywne cechy podmiotowosci czlowicka. Badat jednostki za-
kwalifikowane jako psychopatyczne czy cierpiace na depresj¢, jednak w obrebie
wiedzy psychologicznej czy psychiatrycznej nie znalazt bezposredniej odpowiedzi
na nurtujace go pytania. Odnalazt ja dopiero w filozoficznych analizach feno-
menologéw'!. Bateson, studiujac wiele prac z zakresu filozofii umystu, zainspiro-
wat si¢ rozprawa M. Merleau-Ponty’ego Fenomenologia percepcji. Merleau-Ponty
twierdzil, ze u podstaw naszego odczuwania ciata i jego relacji ze $wiatem znajdu-
je si¢ ,pierwotna wiara”, ktdra poddajemy réznorakim regutom racjonalizacyjnym
w naszym umygle. Filozof ten pisal:

Dlaczego mojemu zyciu udaje si¢ uchwycenia samego siebie, aby projektowa¢ si¢ w sto-
wach, zamiarach i aktach? (...) Jesli podmiot jest w sytuacji, jesli nawet nie jest niczym
innym, jak mozliwoscia sytuacyjna, to znaczy, iz realizuje on swoja tozsamo$¢, jedy-
nie bedac w istocie ciatlem i wkraczajac dzigki niemu w $wiat. Jezeli zastanawiajac sig
nad istota podmiotowosci, odnajduje ja zwiazang z istota ciala i z istota $wiata, znaczy
to, ze moje istnienie jako podmiotowo$¢ stanowi jedno z moim istnieniem jako ciatem

i z istnieniem $wiata i ze na koniec podmiot, ktérym jestem, konkretnie rzecz biorac,

10  Ksiazka G. Batesona zatytutowana Unmyst i przyroda ukazata si¢ po polsku. Thum. A. Tanalska-Dulgba,
post. A. Wyka, Warszawa 1996. Wigcej o jej autorze w rozdziale 7.
11 Kilka lat pézniej analizy fenomenologéw zostaly potwierdzone przez odkrycia i hipotezy genetykéw

i neurologéw.
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Rozdziat 1.

jest nicodtaczny od tego ciata i tego oto $wiata. Swiat i ciato jako byty ontologiczne,
jakie odnajdujemy w centrum podmiotu, nie sa idea $wiata czy idea ciata. Jest to sam
$wiat, tyle ze ujety w sposob ogdlny, globalny, jest to samo cialo jako ciato-poznajace
(corps-comaissant). (...) Jestesmy w $wiecie, to znaczy rzeczy si¢ zarysowuja, wylania si¢
jakas nieokreslona jednostka, kazde istnienie rozumie siebie i rozumie Innych. Pozostaje

jedynie rozpoznaé owe fenomeny, ktére ustanawiaja wszelkg nasza pewnos¢'?.

G. Bateson zaproponowal, by stany emocjonalne byty poddawane interpreta-
qji i przektadane na elementarne reguty racjonalnosci. Racjonalnosci szuka¢ moz-
na za pomocg logiki, a nade wszystko — plaszczyzn badania jezyka. Stany psycho-
ruchowe powinny by¢ zatem odkrywane w sposobach uzywania jezyka.

Pojecia konstytuujace relacje ontologiczne to stowa, ktdre okreslaja dru-
giego cztowicka, przedmioty lub wartosci, czasem takze stowa sytuujace si¢
pomiedzy przedmiotem i wartoscia'?. Wiele stéw oddajacych zjawiska ztozo-
ne, stworzone przez czlowieka lub unikalne, ma apriorycznie znaczenie pozy-
tywne, np. ,religia”, ,sztuka”, ,mitos¢”, ale tez ,klejnot”, ,umyst”. W jakims
szczegdlnym przypadku, kedry wymaga ukazania ich negatywnego charakeeru,
nalezy uzy¢ wielu stéw. Nawet poprzedzone przymiotnikiem o negatywnym
potencjale znaczeniowym, np. ,zta religia, sztuka, mito$¢” czy ,btaha sztuka,
mito§¢, blahy klejnot, umyst”, podane w przyktadzie stowa od razu domaga-
ja si¢ wyjasnienia.

To umyst tworzy pojecia konstytuujace relacje ontologiczne artykutowane
w jezyku. Nie istniejg zatem przeszkody, by postawi¢ znak réwnosci miedzy jezy-
kiem a u$wiadomiong postacia, wartoscia, obiektem, przedmiotem.

Obroncy autonomii $wiadomosci'® wskazuja na umiejetno$é postrzegania
zapamigtywania i kreowania odczué, obrazéw i dZzwigkéw, ale odczucia, obrazy
i dzwigki przektadane na mowe stajq si¢ postaciami, warto$ciami, przedmiotami
lub zbiorem tychze, czyli sytuacjami. Zapamigtane sytuacje, ktére mozemy wy-
powiedzied, stajg si¢ opowiesciami. Sposréd wymienionych tworédw najblizszym
czlowickowi i do tego najbardziej doskonalym w swej zlozonosci oraz mozli-
wosciach ujmowania niuanséw jest mowa. Mowa utrwala postaci i przedmioty,

12 M. Mearleau-Ponty, Fenomenologia percepcji. Fragmenty, Warszawa 1993, s. 109, 110.

13 W jezyku polskim przedmioty unikalne lub takie, w tworzeniu ktérych brat udziat utalentowany czto-
wiek, okresla si¢ obiektami. Obiektem moze by¢ unikalny fragment przyrody, budowla, dzieto sztuki.

14 Przeciwnicy koncepdji Johna Searle'a i teorii aktéw mowy, np. U. Zegleﬁ, Filozofia wmystu. Dyskusja

z naturalistycznymi koncepcjami umystu, Toruti 2003.



Dynamika i zmienno$¢ mowy — uzasadnianie metamodelu

okresla wartosci i taczy je w opisy. Ponadto utozsamienie poje¢ konstytuujacych
relacje ontologiczne ze $wiadomoscig implikuje pamigé, bez kedrej kazdy wyar-
tykutowany dzwigk bytby przypadkowy. Niemniej badanie zaréwno natury, jak
i meandréw ludzkiej pamigci przekroczylo granice mézgu i dzi§ juz wiadomo,
ze dotyczy calego systemu neuronalnego, powstaje nawet pytanie, czy informacje
nie sg przechowywane przez rézne rodzaje tkanek®.

Warto zauwazy¢, ze ludzie nie potrafia mysle¢ ani méwi¢ spontanicznie,
nie warto$ciujac. Nie wchodzac zanadto w niuanse jezyka powszechnie uzywane-
go, mozna z tatwoscia zauwazy¢ zaleznos¢, zgodnie z ktéra w wypowiedzi bedacej
komunikatem kazdy przedmiot domaga si¢ dopelnienia wartosciujacego, za$ kaz-
da warto$¢ — odniesienia do $wiata realnych przedmiotéw czy débr. Intelekeualny
wysitek abstrahowania od wartosci, np. w dyskursie naukowym, koficzy sie fia-
skiem. Zauwazono, ze postulat obiektywizmu w narracji naukowej jest postula-
tem aksjologicznym bycia wolnym od stronniczosci'. Z drugiej strony, myslac
i méwiac o wartosciach ogélnie, nie mozemy na trwate oderwad ich od $wiata
postaci lub przedmiotéw, nawet jezeli obiektem, o ktérym méwimy, bedzie nasz
umyst lub umyst innej osoby. Nie jest mozliwe méwienie o wartosciach w oderwa-
niu od strumienia zycia, np. opowiedzenie krétkiej historii, w ktérej jaki§ umyst
wyartykuluje pojecia bedace wartosciami. Jak wykazat Noam Chomsky', rela-
¢je miedzy desygnatami przedmiotéw i stowami okreslajacymi wartoéci ograni-
cza do$wiadczenie, a nie mozliwosci jezyka, ktdry ,z potrzeby umystu” lubuje si¢
w szerokiej kreacji, np. metaforach i réznorodnych $rodkach poetyckiego wyrazu.
Mozliwosci sktadni przekraczaja potoczne do$wiadczenie. Umieszczajac pojecia
konstytuujace relacje ontologiczna w kontekscie jezyka, mozemy personifikowaé
przedmioty i uprzedmiatawia¢ zyjacych (np. okreslenie ,zamkniety w sobie”).
Co ciekawe, w naturze jezyka tatwiej przychodzi nam tworzy¢ okrelenia ozywia-
jace niz ,czyniagce martwym’”.

Po pierwsze — ontologia zmiennosci oparta na pojeciach konstytuujacych re-
lacje poprzedza wszelka perspektywe poznawcza poszukiwaniem wartosci i to za-
réwno materialnych, jak i duchowych. Zorientowana aksjologicznie ontologia

15  Pewna systematyke w zakresie pamigciowej pracy mézgu przynosi praca D.L. Schactera, Siedem grze-
chéw pamigci, Warszawa 2003.

16 Proby tworzenia opiséw w tzw. zdaniach bazowych, zawierajacych jedynie podmiot i orzeczenie z cha-
rakterystyka wyzuta ze stwierdzen wartosciujacych, okazaly sie czczym eksperymentem.

17 John Lyons, Chomsky, Poznari 1998.
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zmiany'® jest projektem, w ktdrego intencji nalezy zatrze¢ tradycyjny rozdziat
miedzy sfera bytu a sferg wartosci. Taka ontologia zmiany rosci sobie pretensje
do stworzenia programu filozofii do$wiadczenia powszechnego. Kazda relacja mig-
dzy stowami, kazde zdanie warto$ciujace moze otwieraé nowa perspektywe, usta-
nawia¢ inne zwiazki frazeologiczne. Ten najwigkszy z ludzkich potencjatéw powi-
nien si¢ sta¢ podstawg filozoficznej refleksji wolnej od stabilnosci nienaturalnej dla
jezyka. Stabilno$¢ znaczeni stéw, wyrazeri i opisu $wiata wynika z doswiadczenia
potocznego i koniecznosci szybkiego porozumienia si¢ w trudnych warunkach zy-
ciowych, jednak skfonnos¢ do stabilnego ogladu $wiata, szczegdlnie w kregu kul-
tury Zachodu, to jedno z istotniejszych ograniczen filozofii. Okazywanie szacunku
drugiemu czlowiekowi nie jest mozliwe bez spetnienia postulatu, wedle ktérego
nalezy pokocha¢ zmiany, gdyz to one sa istota rzeczy. Kazdy cztowiek moze by¢
potencjalnie zaczynem zmiany i to od nas w istocie zalezy, w jakim stopniu istotne
bedzie spotykanie réznych umystowosci i czgsto réznych sposobéw méwienia.

Po drugie — kazda jednostka ludzka patrzaca w przeszto$¢ i opowiadajaca swoja
biografi¢ skupia si¢ na spotkaniach, ktére wniosly co$ do jej egzystencji, omawia
wszelkie ksztattujace ja ,sytuacje przejsciowe” z przesztosci — lata szkolne, studia, wy-
darzenia zawodowe i historyczne, ktdrych chciata czy cz¢dciej musiata doswiadezy<.
Kazda taka opowies¢ sktada si¢ z mniejszej lub wigkszej liczby narracyjnych frag-
mentéw. W zaleznoéci od okolicznosci otrzymania komunikatu oraz bogactwa do-
$wiadcezeri zyciowych i odebranego wyksztalcenia relacje takie stajg si¢ sztampowym
zyciorysem albo pigkna, pouczajaca ksiazka. Styl cztowieka czgsto okresla sposob jego
ekspresji wynikajacy z bagazu zmian w jego zyciu. Dowartosciowujac zmiany, przy-
czyniamy si¢ do otwierania ludzi na ksztatcace ich sytuacje, zatem lepiej uzna¢ zmia-
ny zyciowe za ,chleb powszedni” kazdej egzystencji. Nawet bohaterowie najbardziej
spetnionego zycia nie sa wolni od chwil, w kedrych negatywnie odczuwali ulotno$é
swej biografii, nawet optymisci maja w swej pamigci odczucia cierpien, keére w sen-
sie egzystencjalnym nie dadza si¢ zredukowad do przerazajacego nas braku sensu.

Po trzecie — fragmentaryczno$¢ zycia, cierpienia, brak spetnienia odbijajg si¢
w naturze umystu, a przez to w sposobie mdwienia. Spotykajac si¢ z innymi

18  Dotychczas w filozofii wszyscy ci, ktérzy zajmowali si¢ problematyka etyczna, tracili z pola widzenia za-
gadnienia ontologiczne. Natomiast ci nieliczni, keérzy tworzyli podstawy filozoficznego systemu i upra-
wiali ontologie, rozdzielali ja od zagadnien aksjologicznych. Byta to zatem badZ aktywno$¢ wyrastaja-
ca z milczaco przyjetych filozoficznych zatozen (np. etyka chrzescijariska, etyka marksistowska, etyka
utylitarystéw), badz abstrakcyjna spekulacja filozoficzna na temat bytu fatwo poddajaca si¢ wszelkim

zakusom ideologii.
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osobami, stuchajac ich sposobu wypowiadania si¢, do§wiadczamy nie ,,czystego”
umystu konstytuujacego pojecia, ale umystu wyrazajacego osobowos$¢ przez mowe
— otrzymujemy informacje, kedre sktadaja si¢ na filtr kontekstowy danej osoby.
Kazdy podmiot ma swéj okreslony jezyk. Sa wypowiedzi, ktére mozna przypisaé
danej osobie, i takie, ktérych wygloszenie przez niag mozna z cata pewnoscia wy-
kluczy¢. Nic lepiej nie wyraza filtru kontekstowego kazdego z nas niz opowies¢
o doznanym przymusie czy nadarzajacych si¢ szansach. Zycie kazdego z nas prze-
biega miedzy koniecznoscia i okazja, a konstrukeje semantyczne stosowane w spo-
sobie mdwienia o tych sytuacjach czasem ukazuja — a czasem skrywaja — plany
i braki, nadzieje i niespelnienia.

Utozsamienie filtra kontekstowego z podmiotem jest mozliwe dzicki metafo-
rycznym zdolnosciom umystu i mowy. Jest to wigc metafora techniczna, a przy-
réwnujac filer kontekstowy do filtra fotograficznego, ktéry dzigki ograniczeniu
niektérych dtugosci swiatla dostgpu do kliszy pozwala na precyzyjniejsze odwzo-
rowanie obrazu, zblizymy si¢ do istoty tej metafory.

Nie ma przeszkdd, by utozsami¢ podmiot z filtrem kontekstowym, skoro —
mimo pewnych zastrzezer — postawiliémy znak réwnosci miedzy umystem a po-
jeciami konstytuujacymi relacje ontologiczne. Pojecia te daja $wiadectwo umy-
stowosci, a filtr kontekstowy wypowiedzi staje si¢ §wiadectwem podmiotu z jego
osobowoscia i biografia. Dyskusyjny postulat stworzenia kognitywistyki rozumia-
nej jako osobna dziedzina zajmujaca si¢ umystem, obudowany skomentowanymi
pojeciami z zakresu filozofii jezyka, zyskuje nowa, usystematyzowang perspekeywe.

Po czwarte, racjonalno$¢ jako wysitek. Umyst konstruujacy pojecia zaréwno
odwzorowuje rzeczywisto$¢, jak i tworzy terminy abstrakcyjne, odwotujace si¢
nie tylko do do$wiadczen, ale i do wyobrazni zaleznej od otoczenia z jego ztozo-
noscia kulturowa, w ktdrej przyszto zy¢ podmiotowi. Tworzenie poje¢ abstrakeyj-
nych i myslenie abstrakeyjne staja si¢ zalezne od stopnia rozwoju danej wspélno-
ty. Umiejetno$¢ przyswajania i tworzenia pojeé abstrakcyjnych daje $wiadectwo
zdolnosci racjonalnego myslenia', ktéra nie jest dana, nie jest pierwotna. Poprze-
dza ja bowiem dlugi proces ksztattowania wyobrazni. Pierwotne s pragnienia,
impulsy instynktéw. Do natury umystu nalezy $wiadomo$¢ wiasnych pragnies,
dla kedrych znajduje on odpowiednie wyrazenia, a takze wymysla cale ,przestrze-
nie” $wiatéw wyobrazonych — mity, historie fabularne itp. Konfrontujac $wiaty

19 Racjonalno$¢ w opinii niektérych jezykoznawcéw ma trzy poziomy: zewngtrzny — opisowy, pozwalajacy
uchwyci¢ chronologi¢ zdarzen, poziom analizy i syntezy oraz poziom tworzenia werbalnych srodkéw

erystycznych: metafor, oksymoronéw, katachrez.
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wyobrazone z czgsto bolesng rzeczywistoscia, znajdujemy wyrazenia oddajace to,
co niezalezne od emocji i chwili. Odzyskujac réwnowage w swym centrum, umyst
moze nie tylko tworzy¢ pojecia odbijajace rzeczywisto$é, ale takze — odrywajac si¢
od tego, co zewngtrzne — skupic si¢ na wyobrazni wewngtrznej (jest to m.in. pod-
stawowy mechanizm ironii). Przeniesienie skierowane w strong zmitologizowanej
rzeczywisto$ci wraca do punktu wyjscia — czyli do umystu®. Osiagniccie tego sta-
nu, w ktérym o jednostce, jak i o pogladach catych generacji powiemy, ze sa ra-
cjonalistyczne, zostalo poprzedzone zaréwno ogromnym wysitkiem poprzednich
pokoler, jak i trudnym procesem wychowania i uspotecznienia kazdego z nas.

Wychodzac od dystynkeji filozoficznych, w celu nadania regut grom jezyko-
wym, powinni$my budowaé koncepcje ontologiczng oparta na ludzkiej mowie.
Istniejemy o tyle, o ile méwimy, jeste$my styszani i rozumiani. Granice oddzia-
tywania jednostki nalezy utozsamia¢ z granicami oddziatywania jej mowy, inne
granice dotycza nauczycielki w klasie, inne — politycznego przywddcy.

Naukowcy twierdzacy, ze wykorzystujemy tylko znikomy potencjat swego
mozgu, nie potrafig oceni¢ ograniczen zwiazanych z przeplywem bodzcéw z jed-
nego os$rodka do drugiego. Podobnie jak wiele zagadek i trudnosci pojawia si¢
w momencie ustalenia sposobéw potaczenia i wspéldziatania poszczegdlnych cze-
$ci mézgu, tak wiele trudnosci nastrecza ustalenie precyzyjnych zwiazkéw umystu
z catoscia podmiotu, w tradycji anglosaskiej nazwane mind—body problem.

Po piate — Przemystaw Tomalski relacjonujacy pokrétce spér migdzy Steve-
nem Pinkerem a Jerrym Fodorem wskazuje na cztery nierozwiazane problemy.
Sa nimi:

problemy po stronie biologicznej (mieszcza si¢ tu migdzy innymi takie zagadnienia jak
geny a zachowanie, czy oddzialywanie neuronéw na otaczajace tkanki); problem drugi:
mozg i umyst — lokalizacja funkgji; problem trzeci: dwie pétkule — ile strumieni $wiado-

mosci?; problem czwarty: mechanizmy integrujace?'.

Swoja syntez¢ Przemystaw Tomalski konczy zreferowaniem oryginalne-
go stwierdzenia Noama Chomsky’ego, zgodnie z ktérym zlozone zagadnienia

20 Zob. K. Obuchowski, Kody umystu i emocje, £6dz 2004. Zobacz takze M. Buchowski, Zrozumiec innego.
Antropologia racjonalnosci, Krakéw 2004.

21 P Tomalski, Cognitive neuroscience: nic nie jest juz proste. Kilka nwag o badaniach interakcji ciata i umystu,
[w:] Kognitywistyka. O umysle umysinie i nieumysinie, red. J. Szymanck, M. Zajemkowski, Warszawa
2004.
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w nauce nalezy rozdziela¢ na mate problemy, dla ktérych mozna znalez¢ rozwia-
zanie, 1 na czgé§¢ pozostata, czyli misteria. W ostatnim zdaniu cytowany autor
stwierdza:

Wyglada na to, ze zagadnienie ciata i umystu wciaz umyka fatwym rozwiazaniom, a przez

to — pozostaje misterium.

Skoro zagadnienie relagji ciala i umystu nadal pozostaje dla nas misterium,
humaniscie nie pozostaje nic innego, jak wyszuka¢ dla niego metaforyczne po-
réwnania. Stad propozycja, by umyst konstruujacy pojecia reprezentujace i abs-
trakcyjne przyréwnaé do lampy, a podmiot, ktéry wezesniej utozsamilismy z fil-
trem kontekstowym, do zwierciadta®? (zob. rys. 1). Jezyk $wietlnych metafor
ma w filozofii dtuga tradycje, czgsto krytykowana przez nastgpcow. Pojawiat sig
on w czasach zastojéw poprzedzajacych wielkie przetomy, jak w poczatkach chrze-
$cijaristwa u gnostykéw, w srodkowym $redniowieczu u Roberta Grosseteste'a
ktéry zapoczatkowal w Europie metafizyke $wiatta, nastgpnie u Waleriana Magni
w poczatkach ery nowozytnej (przefom XVI i XVII w.). Dotychczasowi mysliciele
operowali jednak metafora przeciwiedstw — $wiatla i ciemnosci. Zaproponowane
rozréznienie przeciwstawia zrédlo §wiatta — lampe — zwierciadtu, do ktérego istoty
nalezy odbijanie §wiatta otrzymanego wraz z calym przypadkowym obrazem
otoczenia. Idac dalej tropem tej metafory, zauwazmy, ze zwierciadto — w zalezno-
$ci od ksztattu i polozenia wobec zrédla $wiatta — moze je odbijaé bez skupiania
czy rozpraszania, skupia¢ albo rozpraszaé. W konicu nie pozostaje nic innego, jak
utozsamié¢ samo $wiatlo z ludzka mowa, cho¢ znéw — przywotujac metafore — samo
zrédlo $wiatta postrzegane jest roznie w zaleznosci od o$wietlenia otoczenia. Zbidr
konotowanych skojarzeri mozna by mnozy¢, wskazujac chociazby na wszelkie za-
leznosci umystu i podmiotu, lampy i zwierciadta, np. ich wzajemna rywalizacje®.

22 Zapozyczenie z tytutu pracy krytycznoliterackiej M.H. Abramsa jest ewidentne, ale i przypadkowe,
w tym sensie, w jakim nastapita spézniona o 50 lat recepcja tej monografii w Polsce. Dato to autorowi
artykutu mozliwo$¢ szerszego wykorzystania jej tytutowej metafory niz tylko w odniesieniu do jezyka
poezji. M.H. Abrams, Zwierciadlo i lampa, Gdanisk 2003. Ponadto samoistna metafora zwierciadfa po-
stuzyt si¢ Richard Rorty w tytule swej pracy Filozofia a zwierciadlo natury, Warszawa 1994.

23 Ten odwieczny filozoficzny problem w duzym stopniu rozwiazali neurobiolodzy, odkrywszy u matp
i u czlowieka specjalny rodzaj neuronéw zwanych neuronami lustrzanymi. Sa one odpowiedzialne
za wszelki ruch lub uaktywniaja si¢ u jednostki obserwujacej ruch innego osobnika. Artykulacja mowy
nieuchronnie wiaze si¢ z ruchem. Zob. na ten temat: M.C. Corballis, Neurony zwierciadlane i ewolucja
Jjezyka, ,Teksty Drugie — teoria literatury, krytyka, interpretacja” 2011, nr 1-2 (127-128), s. 151-181.
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Rysunek 1. Relacja miedzy podmiotem a umystem

Pojecie konstytuujace relacje ontologiczna

Uswiadomiona posta¢, obiekt, przedmiot, wartos¢

Kreacja umystu wyrazanego przez pojecia
wiaczane do jezyka
SWIADOMOSC jako LAMPA

Filtr kontekstowy

podmiot, jego emocje, oceny, postawy i postepowanie

Osobowo$¢ wyrazana w jezyku
przez konteksty i konstrukcje wartosciujace
ZWIERCIADLO - posiadany zaséb jezyka

Stad bierze si¢ nierozstrzygalny problem oddzielenia, chociazby w jezyku jed-
nego podmiotu, tego, co wyplywa z natury jego umystu, od wplywéw otoczenia*.
Czlowiek tworzy w umysle rodzaj odzwierciedlenia rzeczywistodc, jej odbicie, i re-
aguje na nie, a nie na obiektywna rzeczywisto$¢. Te nasze wyobrazenia lub, ina-
czej méwiac, modele rzeczywistosci sa z zatozenia zubozone i znieksztalcone przez
system filtréw. Takimi filerami sg zmysly, wychowanie i edukacja lub nastawienie.
Z przefiltrowanej rzeczywisto$ci tworzymy indywidualne obrazy odbite, ktdre sta-
ja si¢ dla nas substytutem rzeczywistosci. To one czgsto definiuja nasze dziatania
i mozliwosci. Prawidlowo odbijajace zwierciadlo jest rzadkoscia i whasnie w takich
sytuacjach bywa w sposéb emocjonalny mylone z rzeczywisto$cia. Pomigdzy kreacja
znaczeni a odzwierciedleniem $wiata zasadza si¢ samoistna inteligencja jezyka®.

24 Problematyke t¢ omawia w dyskursie naukowym (mocno analitycznym i hipotetycznym), w odniesie-
niu do koncepdji filozoficznych D. Davidsona, T. Ofman, z najbardziej charakterystycznym sformuto-
waniem ,zeby wyrazi¢ mysl, trzeba posiada¢ pojecia jezyka do jej wyrazenia”. Z problemem tym spoty-
kamy sig, przechodzac z jezyka rodzimego na jezyk dopiero opanowywany. Zob. artykut tegoz autora:
Czy jezyk jest konstytutywny dla myslenia?, ,Zagadnienia Naukoznawstwa” 2008, nr 3—4 (177-178).

25 Zwiazkom jezyka z umystem wiele prac poswiecit amerykaniski filozof umystu J.A. Fodor (ur. w 1935 r.).
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Skupiajac si¢ za$ na podmiotowej kreacji w jezyku, tylko czesciowo rozwiaze-
my pigtrzace si¢ problemy. Jezykoznawcy prébuja rozdzieli¢ funkeje jezyka — opi-
sowg od znaczeniotworczej — przez pojecie katachrezy®®. Katachretyczna funkcja
jezyka legla u podstaw nauki o metaforze. Metafory czgsto staja si¢ czgscia jezyka
potocznego, wchodza do powszechnego uzycia i przekraczajg bariery poszczegdl-
nych jezykéw, jak w przyktadach ,gataz gospodarki” czy ,mysz komputerowa”.
Katachreza moze jednak dotyczy¢ takie stéw wartosciujacych i wéwcezas dana
wypowiedZ ma wydzwick mato naturalny, ,napuszony”. Naktadanie si¢ znaczel
przypomina interferencj¢ $wiatta. Czasami lampa naszego umystu powoduje,
ze kontaktujemy si¢ z otoczeniem tak, jak chcieliby$my by¢ odbierani, niczym
sygnalizacja $wietlna.

Z wewngtrznej potrzeby wyplywaja narzucajace si¢ czegsto wielu z nas pra-
gnienia, by doswiadczaé mozliwie wiele zdarzen, ktére znajduja si¢ poza kregiem
zwyczajnego $wiatta — §wiadomosci potocznej — i poza mozliwosciami odbicia,
przekroczy¢ mozliwosci umystu i rozumienie samego siebie.

Po szdste — mozliwosci ludzkiego umystu s3 w istotny sposéb ograniczone,
cho¢ na przestrzeni dziejéow wielokrotnie wierzono, bo chciano wierzy¢, ze tak
by¢ nie musi. Po czasach O$wiecenia i wieku rewolugji idea wladzy jednostki nad
sama soba powoli, coraz cz¢sciej dochodzita do glosu, gléwnie za sprawa myslenia
zakorzenionego w tradycji zydowskiej. Zaczynamy u$wiadamia¢ sobie, jak wiele
sprzyjajacych okolicznosci musi zaistnie¢, zanim konkretna jednostka lub gru-
pa oséb rozwiaze jaki$ problem, dokonujac uszczerbku w obrgbie otaczajacego
ja »misterium” zagadniel uchodzacych za nierozwiazywalne. Ponadto jednostki
zyja 1 podejmujg dzialania ,zanurzone” w zywiole przyrody i w towarzystwie in-
nych podmiotéw tworzacych wspdlnote. Zdeterminowane jednostki zuzywaja

Zdaniem Fodora stany umystowe posiadaja ceche zgodna z teza wielorakiej realizacji fizycznej. Oznacza
to, ze ten sam stan umystowy moze wystapi¢ w dwéch réznych mézgach. Fodor twierdzi tez, ze w nauce
istnieja rézne sposoby wyjas'niania zjawisk, co sprawia, ze generalizacje, uogélnienia i prawa wypra-
cowane przez teorie wyzszego poziomu (np. psychologiczne czy lingwistyczne) nie dadza si¢ wyrazi¢
za pomocy twierdzen i praw teorii nizszego poziomu (np. wyjasniajacych zachowanie neuronéw i synaps
— co w konsekwencji prowadzi do skonstruowania hipotezy emergencji). Zob. A. Pacholik-Zuromska,
Ewolucja jezyka mysli, ,Diametros” 2012, nr 12(34), s. 79-91.
26  Pojecie katachrezy ma dwa bliskie sobie znaczenia:
1) Srodek stylistyczny polegajacy na semantycznym naduzyciu wyrazu, celowym uzyciu blednego wy-
razu o znaczeniu podobnym do zamierzonego.
2) Utycie stowa poczatkowo odbierane jako metaforyczne, a nastgpnie zadomowione w jezyku jako
kolejne znaczenie tego stowa rozszerzajace dotychczasowy zakres jego stosowania, np. ,gataz gospo-

darki”, ,,mysz komputerowa”.
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wigcej energii na podtrzymanie samego Zycia niz na przenikliwos¢ skierowana
ku poznaniu nieznanego.

Wszelka dziatalnos¢ naukowa, ale tez artystyczna, ma klopotliwa cechg sta-
wiajaca ja na jednej plaszczyznie z jezykiem: musi by¢ zakomunikowana. Przez
wieki nauczylismy si¢ docenia¢ dzielo artystyczne w jego genialnej niepowtarzal-
noéci. Natomiast zdobycze nauki i techniki, ktére podlegaja powszechnej weryfi-
kagji, z czasem nam powszednieja i korzystamy z nich bez glebszej refleksji, dopoki
nie nastapi zdarzenie nieprzewidziane, katastrofa.

Uczeni zajmujacy sig filozofig i nauks przyjeli dwie podstawowe strategie wo-
bec probleméw nierozwiazywalnych: pierwsza polega na mnozeniu eksperymen-
tow, dla ktérych nie znajduje si¢ whasciwego wyjasnienia, druga — na budowa-
niu teorii, bez wzgledu na to, czy i w jakim stopniu moze istnie¢ potwierdzajace
ja zaplecze do§wiadczeni. Strategia abstrahujaca od badari empirycznych uzyskata
ostatnio wsparcie teoretyczne dzigki tzw. mocnemu programowi socjologii wie-
dzy. Takie teorie roszcza sobie prawo do syntezy, ujecia catosciowego, i dopdki
nie zostang zastapione przez lepsze, powinny w mniejszym badz wigkszym stopniu
ttumaczy¢ nierozwigzywalne zagadnienia, czgsto odlegte w czasie lub przestrzeni
lub niemozliwe do zbadania na danym etapie rozwoju cywilizacyjnego. Obie wy-
mienione strategie wyplywaja z przetworzonych przez ludzki umyst uczu¢ — pra-
gnienia stawy lub odruchu buntu, cz¢sto wytacznie dla niego samego. Idee przy-
swojone przez wigkszo$¢, doglebnie zinternalizowane, staja si¢ nudne, powiedzmy
bez pruderii — zuzyte. Mozemy je najwyzej ostabia¢ lub unicestwial, jezeli w takie
mozliwosci wyposaza nas warunki historyczne.

Wiele ludzkich do$wiadczeri udaje sie weryfikowa¢ dzieki badaniom jezyko-
znawczym. Psycholingwistyka w wigkszosci wypadkéw odwotuje si¢ do jezyko-
znawstwa kognitywnego, ale sigga tez do koncepcji dawniejszych, np. teorii struk-
tur glebokich N. Chomsky’ego. Ustalit on jednolita strukeure gleboka wickszosci
uzywanych na $wiecie jezykéw. Jezyk w swojej formie podstawowej sklada sig
ze sfownika i elementarnych polaczel gramatycznych pozwalajacych budowaé pro-
ste wyrazenia. Poniewaz bogactwo do$wiadczen ludzkich jest jednak niepomiernie
duze, proste modele wyrazania si¢ czgsto ulegaja wypaczeniu. Nurt lingwistyczny
w psychologii rekonstruuje owe modele zdeformowanej mowy, kategoryzuje je oraz
ukazuje zwiazki pomiedzy poszczegdlnymi kategoriami/modelami znieksztatcer.

Jezyk, ktdrego uzywamy jako mowy ojczystej, to pewien systemowy, dy-
namiczny model, czyli bezposrednia konstrukcja mozliwa do wyodrebnienia
np. w trakcie przystuchiwania si¢ komunikatowi interpersonalnemu. Uzywanie
jezyka ze $wiadomoscia stosowanych konstrukeji i wagi kazdego stowa to poziom
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meta; metamodel?’

za$ wymaga wyodrebnienia fragmentu komunikatu, a nastep-
nie poddania go dodatkowym zabiegom interpretacyjnym. Podczas interpretacji
mozemy si¢ga¢ zaréwno do analiz jezyka, jak i do wiedzy o realiach spotecznych
i kulturowych otaczajacych dana jednostke.

Poprzez obserwacje i analizy procesu komunikacji udato sie skonstruowaé sys-
tem, dzigki kedremu jeden i ten sam model jezykowy posiada dwa réznorodne
zastosowania w zaleznosci od psychologicznego kontekstu.

Zastosowanie metamodelu stuzy przede wszystkim do burzenia niedokfad-
nych komunikatéw. Proces ten polega na sklasyfikowaniu wypowiedzi znie-
ksztatconych, po to by by¢ na nie wyczulonym i ich unika¢. W mowie potoczne;j
postugujemy si¢ wieloma modelami jgzykowymi, nie zastanawiajac si¢ nad ich kla-
syfikacja. Istnieja liczne obszary mowy znieksztatconej, ktérych mozemy unika¢
po uswiadomieniu sobie ich niespéjnosci na poziomie meta oraz dzicki odpowied-
niemu treningowi. Dlatego ich rozpoznanie oraz umiej¢tno$¢ zadawania celnych
pytati rozbijajacych niezrozumiate zwroty syntaktyczne moga mie¢ duze znaczenie
w procesie usci§lania otrzymywanych komunikatéw.

Ponadto powinni$my chcie¢, aby sposéb naszego wyrazania si¢ byt dopaso-
wany do interlokutora, np. po to, aby go do czego$ przekona¢, mozemy nawet
dostosowa¢ si¢ do stylu jego wypowiedzi (ale nie ironicznie). Moze nam w tym
poméc metamodel — $wiadomy sposéb uzywania jezyka polegajacy na werbalnym
dopasowaniu swojej wypowiedzi do czyjego$ sposobu wyrazania. Warto przy tym
pamigtaé, ze stosujac ten zabieg, nie mozemy by¢ ani sztuczni, ani sprawiaé wra-
zenia nachalnych. Czasem lepiej pozostaé soba, niz razi¢ sztucznoscia czy niesto-
sowng maniera.

Zajmujac si¢ wzorcami metamodelu, zanalizujemy cztery podstawowe grupy
wzorcéw jezykowych — usuniecia, generalizacje, znieksztalcenia oraz zwroty pod-
pierajace.

Przez usuniecia bedziemy rozumie¢ zdania zbudowane tak, jakby byty urwa-
ne badz niedokoriczone. Wystepuja w nich nieokreslone rzeczowniki i czasowniki,
nominalizacje (imiestowy rzeczownikowe, np. robienie, pisanie), niewystarczaja-
co wyjasnione sady, niejasne poréwnania. W prawidlowym, pelnym zdaniu owe
rzeczowniki, czasowniki, nominalizacje, poréwnania i sady sa uzupelniane przez
dodatkows cz¢$¢ zdania (np. dopelnienie, przydawke).

27 ]. Santorski, Czym jest meta-model, ,Nowiny Psychologiczne” 1986, nr 10.
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Generalizacje®® to przede wszystkim zdania zawierajace kwantyfikatory ogélne
(nikt, zaden, wszyscy, kazdy, nic itp.). Ponadto za generalizacje uwaza si¢ zdania
zawierajace operatory modalne: mozliwosci i koniecznosci (operatory mozliwosci
to np. ,mogg”, ,powinienem”, operatory koniecznosci — np. ,musz¢”, ,nie moge”,
,powinienem”, ,trzeba”).

Znieksztalceniami sa zdania zlozone, zawierajace supozycje dotyczace
nie do$¢ jasno wyrazonej réwnowazni lub implikacji. Konstrukeje takie moga
zawiera¢ niejasny zwiazek przyczynowy, bledna perspekeywe, sugestie posiadane;j
wiedzy o interlokutorze (czytanie w my$lach).

Podpérki to zwroty, keérymi w natretny sposéb przerywamy ptynny tok wy-
powiedzi.

Poszczegdlne wzorce metamodeli wraz z przyktadami przedstawiono w tabeli 1.

Tabela 1. Wzorce metamodeli wraz z przykfadami i pytaniami rozbijajacymi
Przyktady

Wzorce metamodelu Pytania

Usunigcia

Sa tam, zeby mnie zniszczy¢.

ie?
Okolica popada w ruine. Kto lub co doktadnie?

Kto konkretnie?
Co konkretnie?
Czego konkretnie?

Brak zindeksowanego
Nic nie rozumiem.
To jest trudne.
Oni sg uparci.

odniesienia, niedookreslone
rzeczowniki

Tak sie dla ciebie staram.
1dZ i skoficz z tym.
Sytuacja zmusita mnie, aby...

Jak doktadnie to ma si¢ staé?
Jak doktadnie do tego doszto?

Niedookreslone czasowniki

Ten model jest lepszy.

niewatpliwg rzecza, ze...

Poréwnania Kiepsko mi poszto. Poréwnujac z czym? Z kim?
Czasem bywa lepic;j. ..
Jestem samolubem/ Czyja to opinia? Kto tak
Sady nieudacznikiem. Jest powiedzial? Czy to jest twdj

poglad?

28 ,Podporzadkowujac personifikacje kategoriom, budujemy nasz model $wiata spotecznego. Mozna za-
uwazy¢, ze wigkszo$¢ ludzi otacza si¢ intymnym kregiem, w kedrym kazdy jest reprezentowany w swoim
specjalnym miejscu. W nim zostaja umiejscowieni czlonkowie najblizszej rodziny. Szerszy krag obsa-
dza si¢ osobami mniej bliskimi. W tej sferze personifikacje czgsto sa uporzadkowane w formie systeméw,
chociaz ciagle jeszcze mozna w nich rozpozna¢ jednostki: przyjaciol, znajomych, sasiadéw. Zewngtrzne
sfery panoramy spofecznej sa zarezerwowane dla personifikacji grup i skfadaja si¢ z kategorii ludzi pozba-
wionych cech indywidualnych: bogacze, Rosjanie, konkurencja”. L. Derks, Techniki NLP w tworzenin
dobrych zwiqzkéw z ludzmi, Gdarisk 2003, s. 31.
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Nauczanie i dyscyplina

zastosowane

z powazaniem, ale

Nominalizacje i konsekwentnie sa podstawa | Jak to si¢ osiaga?
procesu edukacji. Potrzebujg
pomocy.
Nie mam uznania.

Generalizacje

Modalny operator mozliwosci

Nie mogg z tym nic zrobic.

Co cig¢ powstrzymuje?

Muszg liczy¢ si¢ ze zdaniem
innych. Musze.

Co by sig stato, gdybys

Modalny operator . to zrobit? Co by si¢ stato,
. v Nie wolno. 3 . K
koniecznosci gdybys tego nie zrobit? Kto
Trzeba. Y
. ci kaze?
Powinienem.
Wszyscy ludzie mnie ignoruja.
Z kaidej sytuacji wynika jakas | Zawsze? Kazdy? Wszyscy?
Kwantyfikator ogélny nauka. Nikt nam nie przyjdzie | Nike? (Pytania zaznaczone
z pomoca. Oni, Polacy, intonacja).
Rosjanie, Arabowie to...
Znieksztalcenia

Zlozona réwnowaznoéé

Jesli nie sledzicie tresci
dokumentéw, to znaczy,

ze nie wiecie, o czym moéwie.
Gdybys wczesniej pomyslat,
wiedziatbys, czego potrzebuja.

Jak jedno wynika z drugiego?

Zlozenia — blad perspektywy

To nie ma sensu.
To jest whasciwy, jedyny
sposob robienia tego.

Dlaczego tak sadzisz?
Dla kogo jest to jedyny
sposob?

Przyczyna i skutek

To jest irytujace.

Jestem niezdolny podja¢
decyzje, poniewaz im

nie ufam.

Wiem, ze on nie uczyni ich
szezgdliwymi.

W jaki spos6b ty sprawiasz/
on sprawia/oni sprawiaja,
ze tak jest?

Wiem, co jest dla nas

Skad twoja pewnos¢?

jl .

Czytanie w myslach nayepsze N Czemu sadzisz, ze oni si¢

Oni nie zastanawiaja si¢ nad . o

. nie zastanawiaja?

konsekwencjami.
Podpérki

Czgste przerywanie toku Kazde pytanie niszczace:
Podpérki mowy stowami: prawda, Co jest prawda? Co jest

po prostu, panie, wiec, Ze...

proste?
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Rozdziat 1.

Analizowanie niekorzystnych nawykéw myslowych odbywa si¢ za pomoca
burzenia skostnialych wypowiedzi cz¢sto skrywajacych emocje naszego rozméw-
cy. W konsekwengji takiej analizy otrzymujemy o naszym rozmdéwcey wiele szcze-
gbétowych informacji. Wiedzg t¢ jednak wykorzystujemy caly czas, postugujac sie
przede wszystkim jezykiem (zastosowanie pierwsze).

Dzigki drugiemu zastosowaniu metamodeli ten sam wzorzec uzycia jezyka
w innym kontekscie psychologicznym moze stuzy¢ wygaszaniu emocji i budo-
waniu platformy porozumienia. Wzorzec uzycia jezyka, ktéry w jednej sytuacji
moze by¢ sklasyfikowany jako wyrazenie niepelne i znieksztalcone, w innej moze
znakomicie postuzy¢ do dopasowania komunikacyjnego w rozmowie z osobg po-
budzona emocjonalnie. Chodzi mianowicie o takie §wiadome uzycie jezyka, ktore
umozliwia uzyskanie zainteresowania drugiej osoby i potwierdzenie poczucia zna-
czacego, wzajemnego zblizenia czy nawet wspStodczuwania. Stan ten uzyskuje si¢
przez $wiadomy sposéb wyrazania sig, np. neutralizujace potwierdzenia stanéw
emocjonalnych i celnie zastosowane parafrazy. Wzorce metamodelu umozliwiaja
konstruowanie doskonatych wypowiedzi paradoksalnych, majacych donioste zna-
czenie w komunikowaniu si¢ jednostek dojrzatych emocjonalnie. Celno$¢ parafraz
i uzytych paradokséw zalezy jednak nie tylko od $wiadomego i kompetentnego
postugiwania si¢ jezykiem, lecz réwniez od znajomosci realiéw spotecznych i kul-
turowych charakterystycznych dla naszego rozméwey (podwéjne zastosowanie
metamodelu).

Problematyka dziatania umystu okazata si¢ niezmiernie trudna, nie tylko dla-
tego, ze metody badawcze Zywych umystéw sg ograniczone, a martwy umyst moze
niewiele zaoferowa¢ badaczom. Ten najbardziej ztozony organ cztowicka zamknie-
ty w kostnej puszce czerpie swe sity nie tylko z zyjacego organizmu, ale i z otocze-
nia, biologicznie rzecz ujmujac — stada przeksztatcanego z pokolenia na pokolenie
najpierw w plemiona, a w koricu mniej lub bardziej cywilizowane spoteczeristwa.
Jezyk jest instrumentem, ktérego mozemy uzywaé na wiele sposobéw. Opisane
przez lingwistyke narzedzie metamodeli ma zastosowanie dwojakie — utatwia ko-
munikacj¢ i pomaga rozszyfrowaé konsternagje.

Rozbudowanymi wzorami metamodelu beda oméwione w kolejnych rozdzia-
tach metaprogramy i sklasyfikowane presupozycje.



Rozdziat 2.

Preferowane style myslenia
— metaprogramy

Czlowiek ma naturalng zdolno$¢ tworzenia konstrukcji umystowych. W przeszto-
$ci niektdre konstrukeje dotyczace umystu (np. Berkeleya, Kartezjusza, Locke’a)
przybieraly posta¢ mitéw. Teorie, nawet na zaawansowanym etapie rozwoju wie-
dzy naukowej, beda nickiedy takze spetniaé role mitotwércza. Zjawisko to czgsto
wystgpowato na pograniczu psychologii i filozofii. Podobng rol¢ moze odegra¢
zaprezentowana w tym rozdziale koncepcja metaprograméw.

Powtarzalno$¢ zdarzen oraz sit¢ ich oddziatywania na psychike badano w réz-
norodnych eksperymentach. Dziatania nawykowe badali PI. Pawlow i B.E Skin-
ner, jednak nie bylo wiadomo, czy dotycza one jedynie odruchéw warunkowych,
czy mechanizm ten mozna potraktowaé szerzej i za jego pomoca prébowac wyja-
$nia¢ pamie¢ jako czynno$¢ umystu wskutek dziatania bodZcéw. Mimo ze nasza
wiedza o pracy mézgu z kazdym rokiem ro$nie, to ciagle jeszcze nie wiemy, jakie
czynniki i w jakim stopniu wplywaja na to, co zapamictujemy. O tym, co zapa-
mietujemy, decyduje §wiadomie nasza wola, ale czgsto zapamigtywane sa réwniez
bodzce nieuswiadomione. Do$wiadczenia psychologéw ujawnity, ze pamieé¢ czto-
wicka moze by¢ kluczem do badania nieswiadomosci. Zauwazono, ze w niekto-
rych sytuacjach ludzie maja tendencje¢ do wyrazania si¢ w sposéb identyczny,
nawet jezeli sytuacje te znacznie si¢ od siebie réznia. Nasungto to pomyst zba-
dania prawidlowosci i ewentualnych wzajemnych zaleznosci migdzy uzywanymi
zwrotami lingwistycznymi a podobnymi zdarzeniami. Lata obserwacji pozwolity
zgrupowa¢ podobne wyniki w trzy grupy:

1. sytuacje reagowania na pierwszy kontakt z kims§ lub czyms,
2. sytuacje podejmowania decyzji,
3. sytuacje wymagajace przetamywania wewngetrznego oporu.

Nastepnie, korzystajac z inspiracji cybernetycznych, zbudowano opisowa teo-
ri¢ porzadkujaca zaobserwowane ,skrypty” myslowe i odpowiadajace im zwroty.
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Psycholingwistyczna teoria metaprograméw? rozszerza obszar naszej wiedzy doty-
czacej zjawisk z pogranicza tego, co $wiadome, a zatem co w pewnych sytuacjach
moze by¢ kontrolowane, oraz tego, co ukryte w pod$wiadomosci.

Mozg ludzki przetwarza ogromng ilo$¢ informacji w konfiguracje, ktére umoz-
liwiaja nadanie sensu otaczajacej nas rzeczywistosci. Jego cze$¢ nieswiadoma re-
jestruje ich okoto 20 tysi¢cy w trzyminutowym okresie utrzymywania wytezonej
uwagi. Organizowanie informacji na tzw. wejsciu (termin zapozyczony z cyberne-
tyki) wymaga rozpoczecia od ich przyporzadkowania i kategoryzowania. Badania
empiryczne wykazaly, ze w zaleznosci od intensywnosci strumienia bodZcéw oraz
stopnia skupienia ludzie s3 w stanie utrzymywa¢ $wiadomie w polu uwagi 7 (+/-2)
fragmentéw informacji w kazdym wybranym momencie trwajacym od 3 sekund
do kilku minut®. W zwiazku z takim ograniczeniem percepcji musimy wybiera in-
formacje z ogromu ich strumienia, zatem znaczna ich czg$¢ wypieramy, generalizu-
jemy i znieksztalcamy tworzony przez rozum obraz rzeczywistosci, ktéry jest z tego
wzgledu zawsze subiektywny i ujawnia si¢ przez cele, ktdre pragniemy realizowad.

To, co nazywamy pracowitoscia, poczuciem obowiazku, solidnoscia, jest
w gruncie rzeczy pewnego rodzaju wyobrazeniami, ktére narzucamy sobie sami
albo kiedy$ nam narzucono. Stosujemy je, nie umiejac wyjasni¢, skad i po co wzie-
ty si¢ w naszej psychice. Style my$lenia zostaly zakorzenione w wyniku wyda-
rzen, ktére kiedy$ uwarunkowaly nasz sposéb méwienia i dziatania. Niezaleznie
od zmieniajacych si¢ sytuacji i subiektywnych do$wiadczeri istnieje tendencja
do posiadania konfiguracji preferowanych styléw myslenia, ktére organizuja pro-
ces myslenia, oceny doswiadczen, rozumienia i zachowania w psychice jednostki’'.

29 Koncepcja metaprograméw, stanowiaca integralng czgs¢ metody, tworzona byta przez Richarda Bandle-
ra (psychologa) i Johna Grindera (jezykoznawce) od roku 1973. Szczegélny wkiad w psycholingwistycz-
na strukture komunikatéw nazwanych metaprogramami wniést John Grinder. Koncepcje J. Grindera
rozwijal Tad James.

30 Teoria scenariuszy i metaprograméw jest zgodna A eksperymemalnymi ustaleniami neurologéw: ,,To,
co widzimy czy styszymy, co chwytamy, jest wynikiem czynnego poznania, a nie biernego rejestrowania.
Wprawdzie ta swoboda tworzenia jednosci ma swoja gérna granicg czasowa okoto trzech sekund, jak
nam to uzmystowity obserwacje. Potrzebne do integracji mechanizmy nie moga scala¢ dowolnie wiele
w jednos¢, ktéra potem nam si¢ ukazuje jako terazniejszo$¢. Ale w obrebie ram czasowych istnieje
swoboda — tylko niejaka swoboda, poniewaz zwykle nie uwalniamy si¢ oczywiscie catkowicie od $rodo-
wiska”. E. Poppel, Granice Swiadomosci. O rzeczywistosci i doznawaniu swiata, Warszawa 1989, s. 72.

31 ,Czlowick nie funkcjonuje jak prosta maszyna: nie rejestruje automatycznie wszystkiego, co si¢ akurat
dzieje, nie reaguje na wszystkie bodzce. Aby$my co$ zauwazyli, musi to mie¢ dla nas jakies znaczenie.
Nieustannie, w kazdej chwili mézg formutuje hipotezy, co moze by¢ dla nas interesujace, i zgodnie
z taka hipoteza uwaga kieruje si¢ na okreslone obiekty, fakty i zwiazki. Zdarzenia, ktére nie pasuja
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U podstaw teorii metaprograméw lezy przeswiadczenie, ze ,wewngtrzna
spdjnos¢ psychiki” jest jedynym, cho¢ nie do korica rozwini¢tym, instynktem
wyiszym homo sapiens (gatunki nizsze maja go w postaci bardzo ubogiej). Owa
wewnetrzna ,,spéjnos¢ psychiczna” przejawia si¢ w stosowanych przez ludzi pew-
nych nawykowych i nieswiadomych wzorach zachowania. Tymi wzorami sg wta-
$nie scenariusze budujace metaprogramy?.

Mozna powiedzie¢, ze scenariusze stuza filcrowaniu i porzadkowaniu infor-
magji, pomagaja naszym myslom tworzy¢ i rozumieé rzeczywisto$¢. Metaprogram
danej jednostki jest charakterystycznym dla niej stylem sortowania informacji
sktadajacym sig z réznych zestawdw scenariuszy. W duzej mierze dziatajg one poza
$wiadomoscia. Zatem odszyfrowany jednostkowy metaprogram umozliwia $wia-
domy dostep do nieuswiadomionych wczesniej scenariuszy myslenia — wtasnych
badZ drugiej osoby.

Metaprogramy, na ktére skiadaja si¢ przeciwstawne i uzupetniajace si¢ scena-
riusze my$lenia, sa odpowiedzialne za sposéb przetwarzania informacji i w konse-
kwencji — za rozumienie rzeczywistoéci. Z kolei to gtéwnie od scenariuszy zalezy,
na co przede wszystkim zwracamy uwage, w jaki sposéb podejmujemy decyzje
oraz jakie znaczenie nadajemy temu, co widzimy, styszymy i czujemy. Wplywaja
one na to, co robimy, i na to, czego unikamy. Ich rola jest decydowanie o infor-
macjach, na ktére ma by¢ zwrécona uwaga, oraz fragmentach, ktére maja by¢
pominigte. Znajomo$¢ scenariuszy — preferowanych styléw myslenia — stuzaca
do kierowania celami jest kluczem pozwalajacym na tworzenie podstawowych roz-
réznien, dzigki ktérym rozpoznajemy formy interakeji komunikacyjnej. Scenariu-
sze, po ich rozpoznaniu, pozwalaja skutecznie kierowaé procesami autokomunika-
gji (rozmowa w my$lach z samym soba, by doktadnie rozumie¢ swoje zachowania
oraz wybory) i komunikacji z innymi osobami. Poznawszy wlasne scenariusze lub
scenariusze drugiej osoby, mozemy porozumie¢ si¢ szybciej, bez niepotrzebnych
zakldcent i nieporozumien. Praca ze scenariuszami i zwigzanymi z nimi wyobra-
zeniami, solidne ich rozpoznanie, uporzadkowanie i dokonywany okresowo ich
samo$wiadomy przeglad to podstawy higieny psychicznej.

do danej hipotezy, sa pomijane. Zasada takiego aktywnego, kierujacego si¢ ciagtym formutowaniem
hipotez poznania bywa okreslana jako zasada top-down [z géry na dét]”. E. Péppel, A.-L. Edingshaus,
Mizg — tajemniczy kosmos, Warszawa 1998, s. 69.

32, Cokolwiek dociera do naszej postrzegajacej swiadomosci, pojawia si¢ w postaci , tresciwe;”. Jezeli jakas sytu-
acja bodzcowa nie jest jednoznaczna, to na podstawie naszych hipotez bywa ona tak ksztattowana lub prze-
ksztalcana, aby docierajaca do $wiadomosci tres¢ byta jasna i wyrazna”. E. Poppel, Granice.. ., dz. cyt., s. 76.
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Rozumiejac sposob dziatania wewngetrznych styléw organizujacych myslenie, mozna
znalez¢ reguly okreslajace sposob, w jaki nalezy podawa¢ informacje, aby dotrze¢ i dopa-
sowac si¢ do struktury do$wiadczenia drugiej osoby. Jezeli chcemy skutecznie komuni-
kowac¢ si¢ z drugim cztowiekiem, kluczem do sukcesu jest jego uwazna obserwacja oraz
stuchanie jezyka, jakiego uzywa. Przez sposéb uzywania jezyka ludzie nieustannie dostar-
czaja informacji na temat preferowanych styléw myslenia (scenariuszy wybranych z po-
szezeglnych metaprograméw), determinujacych ich myslenie, decyzje i zachowanie.

Warunkiem skutecznego porozumienia jest dopasowanie wlasnej komunikacji
do metaprograméw drugiego cztowieka, nie za$ formowanie jej zgodnie z whasng
percepcja i zyczeniami (dotyczacymi sposobu, w jaki wedtug nas powinien funk-
cjonowa¢ $wiat albo powinni zachowywac si¢ inni). Poznajac wlasne preferencje
i preferencje oséb, z ktérymi czesto przychodzi nam si¢ komunikowad, lepiej po-
kierujemy sprawami, ktérym bieg nadaje rozmowa, bedziemy lepiej rozumiani,
a przez to tatwiej zrealizujemy zalozone cele i zdobedziemy potrzebne informagje.

Wazne jest, aby pamigtaé, ze preferowane style myslenia (pary scenariuszo-
we zlozone w metaprogramy) nie majg charakteru absolutnego. Kazdy reaguje
na dany bodziec w inny sposdb. Ludzie rozwijaja i modyfikuja dominujacy zestaw
preferowanych scenariuszy myslenia (metaprograméw). Stad tez u wigkszosci oséb
scenariusze metaprogramowe sa wyraziste i ,markowane” (mimika, gestem, tonem
glosu) w momencie prezentowania postawy zyciowej. Stosunkowo niewiele oséb
posiada tendencjg¢ do funkcjonowania jednostajnego, na podstawie jednego, zawsze
tego samego scenariusza. Niektorzy nie posiadaja wyrazistych metaprograméw.
Trzeba ponadto pamietal, ze rozszyfrowywane u innych metaprogramy moga znie-
ksztalci¢ obraz ich systeméw wartoéci. Dlatego tez metaprograméw nie nalezy
utozsamiad z systemem wartosci jednostki, z ktéra pragniemy sie porozumied.

W naszej pod$wiadomosci scenariusze nie facza si¢ w pary przeciwiefistw.
Ulozone zostaly w ten sposéb wytacznie do analizy tego, co nieswiadome i zara-
zem §wiadome na poziomie meta. Moze si¢ zdarzy¢, ze konkretne jednostki beda
uzywaé niekeérych scenariuszy w sposéb naprzemienny, przypominajacy migo-
czace $wiatlo. Przemiennos¢ w obrebie jednego metaprogramu jest jednak duza
rzadkoscia, za wyjatkiem metaprogramu III ,,Podobieristwa—Réznice”, w ktérym
uzywane sg tzw. scenariusze ztozone — podobieristwa z réznicami w tle i réznice
z podobieristwami w tle.

Kazdy metaprogram bedzie omawiany wedtug nastepujacego schematu:

1. Przedstawienie przeciwstawnych scenariuszy.
2. Podpunkt sugestie komunikacyjne — s3 to wskazéwki lingwistyczne umozli-
wiajace szybkie rozpoznanie osoby uzywajacej danego scenariusza.
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3. Uwagi o najczestszych interferencjach — uktady scenariuszy w $wiecie men-
talnym kazdego z nas, ktére mozna okresli¢ mianem powiazaii wzajemnie
oddziatujacych.

W psycholingwistyce wyrdznia si¢ osiem metaprograméw. Piszac o nich, uzy-
wam liczby pojedynczej. Scenariuszy jest natomiast tyle, ile jednostkowych repre-
zentacji danego typu myslenia, dlatego w odniesieniu do konkretnych scenariuszy
uzywam liczby mnogiej. Podstawowe metaprogramy to preferowane pary scena-
riuszowe stuzace do sortowania mysli i styléw mysglenia:

*  Metaprogram I: Unikanie-Dazenie.

*  Metaprogram II: Wewngtrzne—Zewngtrzne (wewnetrzny autorytet—zewnetrzny
autorytet).

*  Metaprogram III: Podobieristwa—Réznice — w tym metaprogramie oprécz sce-
nariuszy podobieristwa i scenariuszy réznicy wystgpuja tzw. scenariusze zfozone:
podobieristwa z réznicami w tle i réznice z podobieristwami w tle).

*  Metaprogram IV: Ja—Inni.

*  Metaprogram V: Konieczno$¢—Mozliwo$é.

*  Metaprogram VI: Szczegbtowe—Globalne.

*  Metaprogram VII: Proaktywne—Reaktywne.

*  Metaprogram VIII: W czasie—Przez czas.

2.1. Metaprogram I: Unikanie-Dazenie

Sktada si¢ ze styléw myslenia — scenariuszy nastawionych na unikanie tego,
co przykre, awersyjne, i scenariuszy nastawionych na dazenie do tego, co przyjem-
ne, satysfakcjonujace.

2.1.1. Scenariusze unikania

Ludzie, ktérych styl myslenia jest nastawiony na unikanie, maja tendencje
do skupiania si¢ na problemach, na tym, co kiedy$ nie wyszto, moze nie wyjs¢ lub
nie wyjdzie. Zdefiniowanie i okreslenie celéw czgsto sprawia im trudno$é. Gdy
dochodzi do ustalania celéw, sa zdezorientowani i niezdecydowani. Latwo roz-
prasza ich perspektywa negatywnych konsekwencji. Myslg o sytuacjach, ludziach,
decyzjach, tak, jakby chodzito o ich zamknigcie lub wylaczenie.
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W scenariuszach nastawionych na unikanie uzywa si¢ zwrotéw: ,unikne”,
ytrzymam si¢ z daleka”, ,pozbywam si¢”, ,NIE ma tematu”, ,NIE chce”, ,NIE
lubi¢”, ,chcg, zeby si¢ NIE stato”, , pozbede si¢”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach unikania

Ustal, czego Twdj rozmdwea nie chee, czego pragnie unikna¢. Podkres], ze mozesz mu
pomdc uniknaé tego, czego nie chee. Uprzedzaj, przewiduj potencjalne problemy.
Zapewnij, ze potencjalne problemy moga zosta¢ rozwiazane. Poméz rozméwcy spre-
cyzowal, czego naprawdg chee, pamigtajac, ze sprawia mu to autentyczna trudnosé.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach unikania
Scenariusze os6b nastawionych na unikanie czesto faczg si¢ z wewnetrznym 7ré-
dtem autorytetu (zob. scenariusze wewngtrzne w metaprogramie Wewnetrzne—
—Zewngtrzne). Pojawiaja si¢ one u 0séb reaktywnych (zob. scenariusze reaktyw-
ne w metaprogramie Proaktywne—Reaktywne), ktorymi zatem trzeba sterowad.
Osoby takie czgéciej co§ musza, niz moga, a zatem ich poczynaniami steruje raczej
konieczno$¢ niz mozliwoéé (zob. Koniecznoéé—Mozliwosé).

2.1.2. Scenariusze dazenia

Scenariusze te s3 stosowane przez osoby o silnie zarysowanym mysleniu nasta-
wionym na dazenia, ktdre daza, osiagaja — choc¢by tylko we wlasnej wyobrazni,
zblizaja si¢ ku temu, czego chea i co lubia. Tacy rozmdéwcey maja czgsto trudnosci
z rozpoznawaniem tego, czego nalezy unikna¢. Minimalizuja negatywne konse-
kwencje, bywa, ze sa obojetni wobec tego, co nie dziata lub idzie Zle. Reaguja
na zyski, nagrody, pochlebstwa i inne psychiczne wzmocnienia pozytywne. Kolek-
cjonuja wrazenia, przyjaznie, znajomoéci, sukcesy.

Osoby realizujace scenariusze nastawione na dazenia uzywaja stow: ,chcg”,
»osiagne”, ,zyskam”, ,posiadam”, ,zgromadzilem wokét siebie” — wskazujg na eli-
tarno$¢ swego otoczenia.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach dazenia

Moéwiac do takich oséb, akcentuj ich cele i to, co chea osiagna¢. Podkredl, ze to,
co robisz, pomoze im wydatnie w osiagnigciu tego, czego chca. Pamigtaj, ze tacy
rozméwey majg tendencje do ignorowania potencjalnych probleméw, a nawet
zrzucania ich na innych, przypisywania innym winy za to, co im nie wyszlo.
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Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach dazenia

Osoby nastawione na dazenie czgdciej kieruja si¢ na zewnatrz (zewngtrzne odnie-
sienie autorytetu), jednak jednostki silnie zdeterminowane, bardzo ambitne, moga
postepowaé odmiennie.

Jednoczesnie warto zwrdci¢é uwage, iz przewazajaca liczba oséb dazacych
do czego$ to ludzie proaktywni i samodzielnie inicjujacy zadania (patrz: scenariusze
proaktywne w metaprogramie Proaktywne—Reaktywne). Osoby takie wrecz nie lu-
big narzucania im celéw i dyrektywnych polecen. Cenig wolnos¢ i dlatego lubia
stucha¢ o tym, co moga, a nie o tym, co musza (zob. Konieczno§é¢-Mozliwo$¢).

2.2. Metaprogram Il: Wewngtrzne-Zewnetrzne
(wewnetrzny autorytet-zewnetrzny autorytet)

Odnosi si¢ on do potozenia Zrédia autorytetu, miejsca, w ktérym rozméwea loku-
je inspirujace go motywy wilasnego postgpowania. Metaprogram ten jest silniejszy
niz inne, poniewaz zawiera potwierdzenie dla samoswiadomosci. Sktada sie ze sty-

16w myslenia — scenariuszy nastawionych ,,do wewnatrz” i ,na zewnatrz” jednostki.

2.2.1. Scenariusze oparte na wewnetrznym zrédle odniesienia
(wewnetrznym autorytecie)

Ludzie, ktdrzy stosuj te scenariusze, maja tendencje do opierania si¢ na wlasnych
wewnetrznych kryteriach, ocenach. Wartosciuja oni wedtug swojej wewngtrznej
skali ocen. Oceniaja rzeczy zgodnie z tym, co sami uznaja za whasciwe, uzywaja
whasnych uczué, zeby stwierdzié, czy dobrze postapili. Zrédto autorytetu i po-
twierdzenie stusznosci ich dziatan, stéw, opinii lezy wewnatrz ich osoby. Osoby
takie zwracaja si¢ do swego wnetrza, aby tam znalez¢ potwierdzenie sukcesu swo-
ich dziatar.

Takie osoby oceniaja rezultaty swych dzialad przez pryzmat subiekeywnych
kryteriéw, uznajac przede wszystkim dowody odnajdywane w swej retrospektyw-
nej $wiadomosci. Same si¢ motywuja. Daja si¢ przekona¢ wéwezas, gdy odwotu-
jemy si¢ do spraw, zdarzen, sytuacji, ktdre sa im znane z do§wiadczenia. Jesli kto$
bedzie im sugerowal, co jest dla nich dobre, nie odwotujac si¢ do ich wewngtrzne-
go ,ja’, beda si¢ opierad.
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Osoby dziatajace zgodnie z takim scenariuszem wewnetrznym méwia o tym,
co juz zdecydowaly, o tym, ze po prostu to wiedza, czuja itp. Powiedza takze: ,,czu-
j&, ze tak jest dobrze”, ,czujg to w $rodku”, ,to mnie satysfakcjonuje”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach wewnetrznych
(wewnetrznych punktach odniesienia)
Nie méw takim osobom o tym, co sadza inni ludzie czy tez jakie decyzje podjeli.
Warto podkresli¢ to, co mysli rozmdéwea, powiedzie¢ mu, ze sam musi podja¢ de-
cyzj¢, zdecydowaé o sobie. Poméz takim osobom wyklarowa¢ ich mysli.
Rozpoczynajac przekonywanie takich oséb, powiedz im: ,,ja nie mogg ci¢ do ni-
czego przekonad”, ,jestes jedyng osoba, ktéra moze o tym zdecydowad”; ,to ty po-
dejmiesz najlepsza z decyzji”, ,to, co zdecydujesz, zalezy wylacznie od ciebie”.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach wewnetrznych

Czgsto zachodzi potaczenie wewngtrznego punktu odniesienia ze scenariuszem
nastawionym na unikanie (zob. scenariusze unikania w metaprogramie Uni-
kanie-Dazenie). Przyktadowo: ,jeste$ jedyna osoba, ktéra wie, co straci, jezeli

»

nie...”.

2.2.2. Scenariusze polegajace na zewnetrznym punkcie odniesienia
(zewnetrznym zrédle autorytetu)

Osoby, u ktérych przewaza ten styl myslenia, opieraja si¢ na osadach innych.
Zgodnie z takim sposobem myslenia Zrédlo autorytetu i dowodéw usytuowane
jest na zewnatrz. Takie osoby uzywaja zewnetrznych standardéw i zewngtrznych
informacji zwrotnych. Formutuja whasne opinie i wyciagaja wnioski na podstawie
sadéw i reakcji innych, szukaja potwierdzenia na zewnatrz, potrzebujg od innych
aprobaty i ukierunkowania. Pozwalaja innym podejmowa¢ dotyczace ich decyzje,
sami stawiajac si¢ w tle, w drugim rzedzie. Oczekuja opinii na temat swojej pracy
i tego, czy dobrze im poszto. Uzywaja kryteriéw innych oséb. Czesto dostosowu-
ja sie do przekonan innych ludzi. Takie osoby odbieraja nadchodzacy komunikat
tak, jakby byt decyzja. Czgsto reaguja na obojetna informacje tak, jakby byt to im-
peratyw czy polecenie.

Osoby postepujace wedtug zewngtrznych scenariuszy mowia, ze wiedzg cos,
poniewaz kto$ im to powiedzial, styszeli o tym w mediach, przeczytali w ksiaz-
ce lub gazecie. Stad czgste u nich stwierdzenia: ,kto§ musi mi powiedzie¢”,
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Jfakty przemawiaja za tym”, ,naukowcy dowiedli”, ,styszalem o tym od...”,
sjestem na biezaco”, ,interesuj¢ si¢, wigc wiem”, ,zostan¢ pochwalony”, ,do-
strzezono mnie”, ,zwrdcili na mnie uwagg”, ,spodziewam si¢ nagrody”, ,tak
po prostu jest”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach zewnetrznych odniesien
Dyskutujac z rozmdweg cenigcym zewngtrzne punkty odniesienia, powiniene$ do-
wiedzie¢ sig, kto jest dla niego autorytetem. Méwiac do takich oséb, warto pod-
kregli¢, co mysla lub jak postapili inni, zwlaszcza jezeli sa to osoby im imponujace
— np. ,inni ludzie sadza, ze...”.

Przekonujac ich, dostarcz im liczby, fakty, dane naukowe, statystyki, np. ,fak-
ty pokazuja, ze...”. Dostarcz wielu pozytywnych informacji zwrotnych, umiejet-
nie chwal ich za to, ze poswiccili ci swoja uwagg. Informuj ich na biezaco, jak im
idzie. Zasugeruj, zeby twdj rozméwca porozmawial z osobami, ktére juz podjely
decyzje.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach

zewnetrznych odniesien

Osoby opierajace si¢ na zewngtrznych Zrédtach autorytetu lubig przewodzi¢ lub
przynajmniej zalicza¢ si¢ do elity. Zle znosza imperatywne wytyczne, chociaz
czasem wybieraja przymus, jezeli podporzadkowanie si¢ dyrektywom spetnia ich
ambicje. Unikajg ryzyka tylko wtedy, gdy moga zosta¢ obciazone poczuciem od-
powiedzialnosci (zob. scenariusze unikania i scenariusze dazenia w metaprogramie
Unikanie-Dazenie).

2.3. Metaprogram Ill: Podobienstwa—Rdznice

Metaprogram ten umozliwia okreslenie sposobu sortowania informacji w pro-
cesach percepcji, uczenia si¢, zapamigtywania, zrozumienia nowych zjawisk.
Sklada si¢ on ze scenariuszy nastawionych na identyfikowanie podobierstw
i scenariuszy wychwytujacych przede wszystkim réznice. Jest to jeden z bardziej
autonomicznych metaprograméw.

39



40

Rozdziat 2.

2.3.1. Scenariusze polegajace na poszukiwaniu podobienstw

Scenariusze te manifestuja si¢ jako tendencja poszukiwania identycznosci albo
co najmniej podobieristw. Opierajg si¢ na wspomnieniach tego, co zaszto w prze-
szfosci, i poréwnaniach zdarzed przeszlych, obecnych i przewidywanych. Osoby
dzialajace wedle tych scenariuszy maja tendencje do stwierdzania tego ,co jest”
w przeciwienistwie do tego ,,czego nie ma”. Szukaja w $wiecie zewngtrznym cech
wspdlnych, dopasowuja zdarzenia, sytuacje, spotykanych ludzi. Staraja si¢ dopaso-
wac to, co od nas stysza, do tego, co juz wiedza i znaja. Maja tendencj¢ do genera-
lizacji, niekiedy odbiegajacych od powszechnie przyjetych czy uznanych.

Ludzie dzialajacy zgodnie ze scenariuszami podobiefistwa méwia, uzywajac stow:
ytakie same”, ,, doktadnie jak”, ,podobne do”, ,,podtrzymuje¢ swoje zdanie, bo...”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach podobienstwa

Moéwiac do 0séb myslacych wedle tych scenariuszy, nalezy podkreslaé to, co wspdl-
ne, koncentrowac si¢ na podobieristwach pomigdzy sytuacjami i dazeniami. Nale-
zy pokaza¢ im, ze oboje macie takie same intencje, cele itp.

Uwagi o najczestszych interferencjach w metaprogramie
Podobienstwa—R6znice

Interferencje z innymi scenariuszami wystgpuja, ale nie sa wystarczajaco czytelne,
by méc je fatwo ujawnié. Najczgsciej jeden ze scenariuszy podobieristw albo réznic
jest wysuwany na pierwszy plan po to, by na drugim planie sytuowato si¢ myslenie
przeciwne. Bedziemy zatem mieli do czynienia ze scenariuszami ztozonymi — po-
dobienstwa z réznicami w tle oraz réznice z podobieristwami w tle.

2.3.2. Scenariusze zlfozone: podobienstwa z réznicami w tle

Pierwotna uwaga kierowana jest na sposdb, w jaki zdarzenia, osoby, rzeczy sg takie
same lub podobne, wtdrny nacisk ktadziony jest na réznice. Osoby uzywajace
takich scenariuszy ztozonych najpierw odwoluja sie do podobieristw, a nastepnie
wymieniaja jedna badZ dwie mniej znaczace réznice. Méwia, uzywajac poréwnar.
Lubia zauwaza¢ stopniowe zmiany, ewoluowanie sytuacji, probleméw.

Chcac wyrazi¢ podobieristwa z réznicami w tle, méwia: ,takie samo, ale...”,
Llepiej”, ,wiecej”, ,mniej”, ,z wyjatkiem”, ,stopniowo”, ,prawie takie same”,
»w zasadzie”, ,takie samo”, ,tylko z¢”, ,jednak”.
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Sugestie komunikacyjne w scenariuszach zlozonych podobienstwa

z r6znicami w tle

W rozmowie z osobami o tak zréznicowanych scenariuszach myslenia skup si¢
na wspélnych obszarach. Najpierw podkresl podobieristwa, potem zauwaz zmiany
przeszte lub przyszte. Zauwazajac réznice, nadaj im postaé ewolucyjna, stopniowa,
najlepiej przenie$ owe réznice do puli zadad mozliwych do wykonania w przy-
sztosci.

2.3.3. Scenariusze réznicy

Scenariuszowe style myslenia nastawione na réznice przejawiajq si¢ w zauwazaniu
niespdjnosci lub wzajemnego niedopasowania rzeczy. Osoby tak myslace podkre-
$laja sposdb, w jaki rzeczy catkowicie réznia si¢ od siebie, maja takze tendencje
do szukania brakéw, wad, ulomnosci, niedostatkéw. Szukaja przeciwieristw, cenia
je, gdyz pomagaja im one zrozumie¢ informacje plynace ze $wiata. Sprowadzaja
wszystko do bataganu, chaosu, negatywnego obrazu rzeczywistosci. Trudno im
dostrzec rzeczy w sposéb ujednolicony.

Ludzie korzystajacy ze scenariuszy podkreslajacych réznice uzywaja zwrotéw
nastawionych na przeciwienistwa i operuja stowami: ,dzieri i noc”, ,nowy/stary”,

,zmieniony”, ,inny”, ,rewolucyjny”, ,unikatowy”, ,radykalny”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach réznicy

Méwiac do takich oséb, podkresl sposdb, w jaki rzeczy si¢ zasadniczo réznia. Na-
lezy im przedstawia¢ sprawy jako: ,nowatorskie”, ,rewolucyjne”, ,niecodzienne”,
Lniespotykane”, ,radykalnie odmienne”, ,inne niz...”.

2.3.4. Scenariusze zfozone: réznice z podobiefistwami w tle

Uwaga kierowana jest pierwotnie na to, w jaki sposéb zdarzenia, osoby, rzeczy réz-
nig si¢ od siebie, wtdrnie za$ — na podobiefstwa. Osoby te najpierw przedstawiaja,
jak sprawy, rzeczy, réznia si¢ od siebie, nastgpnie za$, na zakoriczenie wywodu,
wskazuja jedno badz kilka mniej znaczacych podobieristw.

W scenariuszach nakierowanych na réznice z podobieristwami w tle spoty-
ka si¢ zwroty: ,w zasadzie, ale”, ,zmienito sie, chociaz”.
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Sugestie komunikacyjne w scenariuszach nastawionych na réznice

z podobienstwami w tle

Najpierw nalezy podkresli¢ réznice, a nastgpnie w sposdb ptynny skierowaé uwage
na podobieristwa i cechy wspélne. Nalezy koncentrowaé si¢ na zmianie, nowych,
tworczych rozwiazaniach, obiecujac sukces na podstawie doswiadczen, ktére juz
mialy miejsce.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach nastawionych
na roznice z podobienstwami w tle

Osoby ze scenariuszami ztozonymi ,,podobiefstwa — wtérne réznice” czgsto przy-
jaznig sie z osobami o scenariuszach ,réznice — wtérne podobiedstwa’.

2.4. Metaprogram IV: Ja—Inni.

Metaprogram obejmuje scenariusze, w ktérych osoby kieruja uwagg na ,ja’, ,ja’
w odniesieniu do innych oséb i takie, ktére w pierwszej kolejnosci nastawione
sa na innych. Metaprogram Ja—Inni ma charakter sygnalu ogniskujacego uwagg,
okresla nasze miejsce w $wiecie i relacje z otoczeniem, a przez to ma ogromny
wplyw na nasze zachowanie. Jest on réwniez w znacznym stopniu autonomiczny,
to znaczy, ze prawie si¢ nie zmienia w trakcie naszego zycia i samo$wiadomos¢
oraz praca terapeutyczna nie sa w stanie go zmodyfikowaé. Osoby méwiace o ,ja°
mogg czasem okaza¢ si¢ jednostkami prospotecznymi, a jednostki, w kedrych jezy-
ku przewazaja informacje o innych, moga robi¢ to w celu podbudowania swego sa-
mopoczucia, czyli ,ja”. Ze wzgledu na konstrukeje jezyka, ktérym si¢ postugujemy,
takie potaczenia scenariuszy metaprogramu Ja—Inni sa jednak fatwo zauwazalne.

2.4.1. Scenariusze nastawione na ,ja”

Osoby w scenariuszach nastawionych na ,ja” postrzegaja relacje spoleczne w kate-
goriach: ,,co ja z tego mam”, ,,co moge mie¢”.

W sytuacjach skrajnych mamy do czynienia z egoistami, osobami egotycz-
nymi, narcystycznymi, skupionymi wylacznie na sobie, wtasnych myslach,
uczuciach, prawie wylaczajacymi, niedostrzegajacymi innych ludzi. Takie osoby
uogdlniaja doswiadczenia, odnoszac je do siebie. Majg one nieodparty przymus
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reagowania na potrzeby $wiata wewnetrznego, spedzaja wiele czasu ,,wewnatrz sie-
bie”, sprawiaja wrazenie oboje¢tnych wobec §wiata wewngtrznego innych ludzi.
Czgsto si¢ chwala. Oceniajg kontakty z innymi na podstawie wlasnych odczug,
nie za$ na podstawie komunikatéw otrzymywanych z zewnatrz.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach nastawionych na ,ja”

Podkreslaj potencjalnie odniesione korzysci. Rozmawiaj z takimi osobami,
majac $wiadomos¢, ze ich ,ja” jest ,otchtanne” — niespokojne, niezaspokojone,
a wlasna prézno$¢ niekiedy bawi nawet ich samych. Pamigtaj, ze mozesz je chwali¢
i komplementowa¢ w wigkszym stopniu niz innych.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach nastawionych
na ,ja”

Osoby kierujace si¢ scenariuszami nastawionymi na ,ja’ najczesciej lubig
scenariusze dazenia, mozliwosci, réznicy i proaktywnosci. Mozna jednak znalez¢
osoby posiadajace praktycznie dowolna konfiguracje scenariuszy podlaczonych
do scenariuszy ,ja’.

2.4.2. Scenariusze nastawione na ,innych”

Osoby o tym stylu myslenia postrzegaja interakcje gtéwnie w kategoriach tego,
co moga zrobi¢ dla innych. Inni maja pierwszenstwo, skupiaja uwagg, sa nosni-
kiem mocniejszych sygnatéw. Osoby takie potrzebujg mocnych, jednoznacznych
komunikatéw, poniewaz czerpig z nich wsparcie emocjonalne. Czesto sprawiajg
wrazenie bycia ,,na zewnatrz”. Po§wigcaja uwage myslom, uczuciom rozméwcdw.
Oceniaja jako$¢ komunikatu z innymi osobami gléwnie na podstawie ich reakgji,
prébujac rekonstruowad ich proces myslenia, a czasami go znieksztatcajac. Ich
dziatania s3 nastawione na osiagni¢cie wewngtrznej satysfakeji dzigki dziataniu
na rzecz innych. Poniewaz reakcje innych ludzi s dla nich wazne, skupiaja uwage
na tym, aby je przewidzie¢. Aranzujg sytuacje, czasami sztuczne i wymuszone, aby
sprawi¢ przyjemnos¢ drugiej osobie.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach nastawionych na ,innych”

Kontaktujac si¢ z takimi osobami, nalezy czgsto podkresla¢ przyjemno$é, jaka
czerpiemy z faktu, ze istnieja, z tego, co dla nas zrobily, to, ile im zawdzigczamy, ile
pozytku przyniosto nam ich towarzystwo badz obecno$¢, starania i troska. Niech
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nie zwiedzie nas pozorny altruizm takich oséb. Takie osoby maja czgsto rozbu-
dowane poczucie odpowiedzialnosci utrudniajace im podjecie decyzji. Wéwczas
nalezy im delikatnie w tym poméc.

Uwagi o najczestszych interferencjach dla scenariuszy nastawionych
na ,innych”

Scenariusze 0s6b nastawionych na innych facza si¢ czesciej ze scenariuszami ze-
wnetrznego autorytetu, koniecznosci, reaktywnosci, podobieristwa, unikania.

Uwagi o najczestszych interferencjach w calym metaprogramie Ja—Inni
Zasadniczo metaprogram Ja—Inni zaktada istnienie pewnej cezury, wokoét ktérej
skupiaja si¢ scenariusze nalezace do wszystkich innych metaprograméw. Wazne
jest ustawienie zaobserwowanych punktéw skupiania si¢ i rozchodzenia scenariu-
szy na kontinuum Ja—Inni (zdanie sobie sprawy z tego, kiedy i ktdry scenariusz po-
jawia si¢ w zaleznosci od tego, czy bardziej myslimy o ,ja”, czy bardziej o ,,innych”,
oraz z roli, jaka petnig poszczegdlne relacje z innymi w potaczeniu z konkretnymi
scenariuszami). Zrozumienie tego uktadu u innych o0séb moze by¢ wykorzystane
w krytyce niszczacej przeciwnika.

Ponadto przy odczytywaniu metaprogramu Ja—Inni nalezy zwraca¢ wigksza
uwage na forme gramatyczna niz na konkretne sformutowania. W odczytaniu pary
tych scenariuszy pewnym problemem bywa zaimek pierwszej osoby liczby mnogiej,
czyli ,my”. Rozmawiajac z grupa os6b, warto zwréci¢ uwagg, czy okreslenie ,,my”
ma wytyczaé granice czy wlaczaé osobe, do ktérej zwraca si¢ grupa. Mozna go
bowiem uzywaé zaréwno do podkreslenia réznicy, jak i podobiedstwa. Cho¢ jest
to niuans, niekiedy bywa znaczacy, np. okreslenie ,my studenci” lub ,,my reprezen-
tanci spolecznosci akademickiej” uzyte w opozycji do wladz uczelni — stowa naste-
pujace po ,my” zakreslaja granice dopuszczenia versus wykluczenia. Inny przyktad:
sformutowanie ,,my, mlodzi ludzie przed trzydziestkq” uzyte przez podwladnych
w stosunku do bedacego w podobnym wieku szefa dziatu moze ktasé nacisk nie tyle
na innych, co na nas razem, czyli wspélnote, w ktdrej uczestniczymy.

2.5. Metaprogram V: Konieczno$¢-Mozliwos¢

Wzorami lingwistycznymi, ktdre pomagaja zidentyfikowaé ten metaprogram,
sa operatory modalne (,musz¢”, ,powinienem”, ,wymagane jest’, ,pragng’,
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strzeba”). Sa one okre§leniami wyrazajacymi nasze przeswiadczenia o istnieniu
potencjalnego zwiazku migdzy nami samymi a uswiadamianym przymusem, da-
zeniami, potrzebami, oczekiwaniami, wynikami. Mozna je traktowa¢ jako wyraze-
nia, ktére opisujg stan umystu wplywajacy na reakcje danej osoby i w konsekwen-
Gji na jej zachowania.

2.5.1. Scenariusze koniecznoSci

Ludzie wiedzeni scenariuszami koniecznosci s3 motywowani przez potrzeby, po-
czucie obowiazku, poczucie odpowiedzialnosci, naciski. Bardziej od checi moty-
wuje ich przymus, poniewaz przewidujg rezultat negatywny (lub brak rezultatu
pozytywnego), jezeli tego, co ,muszy’, nie zrobia. Takie osoby maja tendencje
do tego, zeby korzystac z okazji, bra¢ to, co si¢ trafia, a nie poszukiwaé, oczekiwaé
na to, co mozliwe. Sg raczej zainteresowane tym, co znane i pewne, trzymaja si¢
znanych opcji, nie podejmuja ryzyka i unikaja nieznanego. Miewaja trudnosci
z zaangazowaniem si¢ w sytuacje i zajecia, ktdre nie maja zaplanowanego wezesniej
przebiegu badz wyniku. Zwykle nie méwia o wyborach zyciowych, robia wrazenie
zniewolonych, nie moga lub nie potrafia wybiera¢.

Osoby postugujace si¢ scenariuszami koniecznosci méwia: ,musz¢”, , powi-
nienem”, ,jest wymagane”, ,trzeba”. Uzywaja zwrotéw: ,,po prostu mi si¢ to przy-
darzyto”, ,kto$ lub co$ mnie do tego zmusza”, ,,postapitem tak, bo musiatem”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach koniecznosci
Moéwiac do oséb kierujacych si¢ takimi scenariuszami, nalezy wytozy¢ procedure
dziatania — krok po kroku, szczegétowo ja opisujac. W trakcie realizacji warto
informowag, ile jeszcze pozostato do zrobienia. Nalezy upewnic si¢, czy rozméwcea
rozumie procedure.

W komunikacji z takimi osobami mozna stosowa¢ stowa i zwroty: ,,tak poste-
puje sie zawsze, zazwyczaj”, ,procedura’, ,krok po kroku”, ,,sprawdzony sposéb”,
»znana metoda’, ,wlasciwa droga”.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach koniecznosci

Osoby moéwiace i myslace tak, jak to opisano, musza nade wszystko unikaé ne-
gatywnych skutkéw zalozonego przymusu. Dla takiej osoby wazni sg inni ludzie,
cho¢ silg rzeczy gtéwnie jako Zrédlo obaw (scenariusze: ,,inni”). Osoby te manipu-
luja réwniez umiejscowieniem autorytetu, czgsciej wskazujac na jego zewnetrzne
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zrédlo (scenariusze zewngtrzne w metaprogramie Wewnetrzne—Zewnetrzne). Przy-
mus z zewnatrz tatwiej wytlumaczy¢, cho¢ niekoniecznie musi on mie¢ miejsce.

Odmienna konfiguracja scenariuszy zorientowanych na konieczno$¢ bedzie
wskazywa¢ na wewngtrzne zrédlo autorytetu, posiadane zasady, nawyki, sumienie.
Wéwczas scenariusze koniecznoéci bedg sie faczy¢ ze scenariuszami ,ja”, ze sce-
nariuszami wewngetrznego Zrédfa autorytetu oraz ze scenariuszami nastawiony-
mi na réznice. Whasne ,ja” — skoro ma si¢ przeciwstawi¢ drugiej osobie — musi
zwraca¢ uwagg na réznice migdzy sobg a otoczeniem. Taka osoba bedzie trudnym
partnerem w negocjacjach.

2.5.2. Scenariusze mozliwosci

Ludzie, ktérych umyst motywowany jest mozliwosciami, thumacza wtasne dziata-
nia takimi cechami jak zainteresowanie, pragnienie, oczekiwanie, che¢ posiadania.
Cheg si¢ nauczy¢, doznad, przezyé, poszerzyé wachlarz mozliwosci; interesuje ich
nie to, co jest, ale to, co moze by¢. Sg ciekawi, interesuje ich nieznane. Ewentualne
mozliwosci, niekoniecznie doktadnie postrzegane, napawajq ich radocia. Szukajg
nowych opcji, wyzwan $§wiata zewnetrznego, sa zainteresowani potencjafem wta-
snym badz grupowym. Sa dobrzy w rozwijaniu nowych procedur i mozliwosci,
czgsto sprawiaja wrazenie, jakby wewnetrzny ped zmuszat ich do szukania uspraw-
nieri i nowych rozwiazan, nawet jezeli wszystko funkcjonuje poprawnie.

Osoby preferujace myslenie o mozliwosciach czgsto uzywajg stéw: ,chee”,
ywybieram,” ,mam nadziej¢”, ,zycze sobie”, ,moge”, ,potrafi¢”, ,jest mozliwe”.
Uzywaja czasownikéw zorientowanych na dziatanie: ,robi¢”, ,pomaga¢”, ,przed-
siewzia¢”, ,poszukiwad”. Gdy méwia o mozliwosciach i opcjach, maja tendencje
do ich wyolbrzymiania i poszerzania.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach mozliwosci

Moéwiac do 0s6b tak komunikujacych sig, podkreslaj rozmaite mozliwosci i opgje,
nie ograniczaj. Nalezy je informowa¢, ze nasze dzialania zwigkszaja ich wachlarz.
Nie trzymaj si¢ sztywno ustalonej rutyny, nie zameczaj ich szczegétami, od razu
nakresl wizje. Nalezy pamictad, ze takie osoby maja trudnos$¢ z dotrzymaniem
ustalonej procedury, wypetnieniem zobowiazania czy sfinalizowaniem pracy. Klu-
czowe stowa: ,mozliwosci”, ,wybory”, ,alternatywy”, ,calosciowy obraz”, ,inne
sposoby”.
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Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach mozliwosci
Mozliwosci interesujg osoby dazace do czegos, koncentrujace si¢ na ,,ja” (scenariu-
sze ,ja’ w metaprogramie Ja—Inni). Osoby, ktdre postrzegaja swoja misj¢ Zyciowa
poprzez mozliwosci, czgsto manipulujg przy wyborze scenariuszy wewngtrznych
i zewnetrznych z metaprogramu Wewngtrzne—Zewngtrzne.

2.6. Metaprogram VI: Szczegotowe-Globalne

Ten metaprogram odnosi si¢ do kategorii informujacych o sposobie, w jaki ludzie
odbierajg i asymiluja informacje oraz podtrzymuja swoja uwage podczas prezen-
towania im informacji. Zalezy on w znacznym stopniu od kompetencji méwcy
i stuchacza oraz od ich wzajemnych relacji emocjonalnych (zaufanie).

2.6.1. Scenariusze szczegofowosci

Ludzie o takich preferencjach dzielg informacje na drobne, szczegétowe elemen-
ty, maja tendencje do postrzegania spraw przez pryzmat ich cz¢sci sktadowych,
rozktadaja przedsiewzigcie na mniejsze, bardziej zdefiniowane kroki. Takie osoby
koncentruj si¢ na detalach. Chca otrzymaé pojedyncze, szczegdlowe informagje,
zanim podejma decyzj¢. Czasami sprawiaja wrazenie oséb przeszkadzajacych, po-
niewaz stawiaja opér, traca z pola widzenia globalny cel, wiktajac si¢ w szczegé-
tach. Potrzebujg szczegbtowych sekwencji zadania, informacji: gdzie i kiedy zaczaé,
jaki jest nastepny krok, w jaki sposéb kazdy krok zbliza ich do osiagniecia celu.
W trakcie przekazywania informacji takie osoby przedstawia wszystkie szczegdly,
nieraz zejda na najnizszy z mozliwych pozioméw, méwiac o krokach i etapach.
Jezeli kto§ rozproszy ich uwagg lub przerwie im wywdd, czgsto rozpoczynaja po-
nownie. Sg to osoby obciazajace pamigé, potrzebujace konkretnych przyktadéw,
wyliczen. Zaczynaja zastanawia¢ si¢ nad caloscig sprawy dopiero, gdy wiedza, jak
dziataja poszczegdlne jej elementy.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach szczegétowosci

Méwiac do takich os6b, nalezy koniecznie podzieli¢ informacje na mniejsze ele-
menty, polozy¢ nacisk na szczegély. Pamigtaj, ze musza zapamictaé wiele frag-
mentéw, dlatego pomdz im, organizujac informacje w sekwencje opatrzone
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wyrdznikami. Niejasnosci, zbyt wiele ogélnikéw, brak podziatu na etapy czy se-
kwencje dezorientuja takie osoby. Nie mozna od nich oczekiwaé automatycznego
spostrzegania catosci, trudno im obja¢ to, co globalne.

Kluczowe stowa i zwroty uzywane wobec tych oséb: ,doktadnie”, ,konkret-
nie”, liczebniki porzadkowe, wyliczanie krokéw, ,nastepnie”, ,potem”, ,przed-
tem” (z podkresleniem), ,,plan”, ,rozktad”, ,strukeura”.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach szczegétowosci
Drobiazgowos¢, zwracanie uwagi na szczeg6ly — to cechy 0sdb interesujacych sig
innymi (scenariusze ,inni” w metaprogramie Ja—Inni). Takie osoby cze¢dciej co$
musza, niz moga (scenariusze koniecznoéci w metaprogramie Konieczno$é-Moz-
liwos¢), cz¢sciej czego$ unikaja, niz do czego$ daza (scenariusze unikania w meta-
programie Unikanie—Dazenie). Zwracanie uwagi na szczegély jest symptomem,
ktéry czgsto stuzy maskowaniu prawdziwych intencji, lgku, niecheci do wzigcia
odpowiedzialnodci lub pragnieniu bycia kierowanym (scenariusze reaktywnosci
w metaprogramie Proaktywne—Reaktywne).

2.6.2. Scenariusze ogdélnosci, globalnosci

Osoby uzywajace tych scenariuszy maja tendencj¢ do méwienia o ogéle. Przeko-
nujg ich z reguly ogélne idee i koncepcje. Koncentruja si¢ one na ogélnym kierun-
ku projektu badz zadania, maja tendencj¢ do reagowania najpierw na catosciows
wizj¢. Chcg widzie¢ najpierw duzy obraz, ogdlng ideg, a dopiero nastgpnie mysla
o konkretach i szczegétach; jezeli sa podekscytowane, moga o nich nie pamigtac.
Potrzebuja catosci, nim uloza fragmenty i umiejscowia cz¢sci, pozycje, etapy. Tych
ostatnich nie postrzegaja doktadnie i myla je. Daza do podsumowywania zadan
i zdarzen. Zastanawiaja si¢ nad zadaniami w sensie og6lnym. Uzywaja abstrakcyj-
nych przyktadéw, czasem nieczytelnych dla innych. Maja problemy z postrzega-
niem procedur, a takze ich przestrzeganiem. Czgsto pracuja dobrze tylko wéwczas,
gdy szczegdtowe kwestie powierza innym. Ludzie tacy prezentuja obraz globalny,
bez szczegbtéw badz z ich mala liczba. Opisuja sytuacje, nie méwiac o kolejno-
$ci, czgsto o niej zapominaja. Etapéw postgpowania musza si¢ dtugo uczy¢. Gdy
otrzymaja za duzo szczegdtéw, zwykle pytaja, co to znaczy, ku czemu zmierzasz;
moga si¢ zniecierpliwi¢. Jezeli cheg by¢ grzeczni, poprosza, aby$ méwit dalej (po-
niewaz nie ustyszeli o catosci).
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Sugestie komunikacyjne w scenariuszach ogdlnosci, globalnosci
Komunikujac si¢ z osobami postgpujacymi zgodnie ze scenariuszami globalnosci,
zaprezentuj im ogdlny zarys, najpierw ideg, obraz calo$ci. Nie gmatwaj, powstrzy-
maj si¢ od przytaczania zbyt wielu szczegdtéw (takie osoby tatwo si¢ nudza). Kon-
centruj si¢ na podstawowych, ogdlnie zarysowanych kwestiach.

Moéwiac do takich os6b, nalezy pamicta¢ o tym, ze czgsto sg one sklonne czy-
ta¢ migdzy wierszami, podejrzewajac nas o co$, wypetniaja obraz wlasnymi detala-
mi, ktére nie zostaly uzgodnione. Maja one tendencj¢ do nieuzgadniania krokéw
i wykonywania ich inaczej, niz oczekujemy. Przejawiaja nonszalancki stosunek
do procedur i rytuatéw.

Przy takich osobach uzywaj stéw: ,ogélnie”, ,generalnie”, ,w zasadzie”, ,.typo-
wo’, yoglad”, ,ramy”, ,zarys’, ,idee”, ,koncepcje”, ,generalna analiza”, ,otwarte”,
welastyczne”, ,holistyczne”, ,spontanicznie”.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach ogélnosci,
globalnosci

Na zagadnienia ogdlne znacznie cze¢dciej zwracajg uwage osoby ku czemus daza-
ce (scenariusze dazenia w metaprogramie Dazenie—Unikanie), preferujace moz-
liwosci nad koniecznosci (scenariusze mozliwosci w metaprogramie Mozliwo$é—
—Konieczno$¢), cz¢dciej skoncentrowane na ,ja” niz na ,innych” (scenariusze ,ja”
w metaprogramie Ja—Inni). Duzym problemem pozostaja powiazania scenariuszy
globalnych ze Zrédlem autorytetu (odpowiedZ na pytanie, czy takie zrédlo jest ze-
wnetrzne czy wewnetrzne). Nie da si¢ tego wykry¢ bez zadania kilku konkretnych
pytan, na kedre zreszta trudno bedzie uslysze¢ zadowalajacg odpowiedz.

2.7. Metaprogram VII: Proaktywne-Reaktywne

Ten metaprogram jest trudny do rozpoznania i podlega czgstym zmianom. Osoby
inteligentne, o znacznej samowiedzy, maja mozliwo$¢ uzywania obydwu scenariu-
szy zaleznie od otoczenia, celéw, zamierzeri, kondycji psychofizycznej itp. Meta-
program Proaktywne—Reaktywne przektada si¢ na postawe obierana w stosunku
do otoczenia, nie za$ na szczegdlowe formy uzycia jezyka. Stad sugestie dotycza-
ce sposobu komunikowania si¢ w tym metaprogramie wymagaja odwotania si¢
do innych scenariuszy i wlaczenia ich do analizy psychiki partnera.
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2.7.1. Scenariusze proaktywnosci

Osoby proaktywne méwia najczgéciej o robieniu czegos, uzywaja czasownikéw
i zwrotéw zorientowanych na akcje. Same inicjuja dzialania. Duzo méwig o pro-
jektowaniu, zmienianiu, ksztaltowaniu otoczenia z pozycji podmiotu potaczonego
z orzeczeniem opisujacym ich aktywnosé. W ich przekonaniu podejmowane przez
nie dziatania maja duzy wplyw na rezultat. Jezeli go nie osiagaja, tatwo ulegaja
frustracji.

Osoby proaktywne uzywaja nastgpujacych zwrotéw: ,wybieram”, ,decydu-
j¢”, »tworz¢”, ,mogg”, ,przyjrzyjmy si¢ innym mozliwosciom”, ,wptywam na bieg
zdarzen”, ,kontroluje” (swoje uczucia).

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach jednostek proaktywnych
Osoby takie niechetnie poddaja si¢ sugestiom i sa silnie wyczulone na wszelka
manipulacje. Osiagna bardzo duzo i poniosa wiele ofiar, jesli si¢ im nie rozkazuje,
a jedynie umiejetnie stymuluje ich ambicje. Sformulowanie konkretnych dyrek-
tyw jezykowych tylko i wylacznie na podstawie informacji, Ze mamy do czynienia
z jednostka proaktywna, nie jest mozliwe. Trzeba w tym celu odwotaé si¢ do inter-
ferencji scenariuszy jednostek proaktywnych z innymi pasmami scenariuszowymi,
zaréwno jednokierunkowymi, jak i prowadzacymi w kierunkach przeciwstaw-
nych.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach jednostek
proaktywnych

Osoby proaktywne sg sila rzeczy stymulowane przez scenariusze nastawione na da-
zenie i osiaganie mozliwosci (patrz scenariusze dazenia i mozliwo$ci w metapro-
gramie Dazenie—Unikanie oraz metaprogramie Mozliwo$¢—Konieczno$é). Podob-
nie do 0sdb zorientowanych na ,;ja’, osoby takie akceptujg mozliwos¢ ponoszenia
— nawet wysokiego — ryzyka (metaprogram Dazenie—Unikanie). Mimo tego prze-
jawiaja nadmierna ostrozno$¢ (metaprogram Dazenie—Unikanie), gdy staja sig
odpowiedzialne za innych. Zrédto autorytetu oséb proaktywnych jest najczeiciej
usytuowane na zewnatrz, co czasem im przeszkadza, poniewaz musza pytaé in-
nych o wyniki swojej pracy (scenariusze zewngtrzne). Proaktywni angazujac sie,
widza duzy, jasno zarysowany cel (scenariusze ogélnosci), natomiast w czasie jego
realizacji czgsto traca go z oczu i trzeba im o tym wymarzonym, odleglym celu
przypominac.
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2.7.2. Scenariusze reaktywnosci

Osoby dziatajace wedle tych scenariuszy duzo méwia o oczekiwaniach. Podejmu-
jac decyzje, dtugo si¢ zastanawiaja, powiadamiajg o swoim mygleniu, zastanawia-
niu sie, watpliwosciach. Ich dziatania sq ksztaltowane przez otoczenie zewnetrzne.
Takie osoby czekaja, az cos/ktos sprawi, ze podejma aktywnos¢. Osoby reaktywne
skupiajg si¢ na analizie i przemyslaniu spraw. Nie decyduja, nie podejmuja ak-
qji; zdarza si¢, ze podjecie samodzielnej decyzji traktuja jak torturg. Uzywaja zdari
w trybie biernym, unikajac prosto sformutowanych, dyrektywnych polecen. Wy-
powiadajg si¢ w sposéb niejasny, maja trudnosci z okresleniem, nazwaniem stanéw
i mysli, czasowniki zastepuja zwrotami znominalizowanymi (imiestowami). Za-
miast méwic o sobie, zast¢puja podmiot ogélnikiem, np. okresleniem ,cztowiek”.
Takie wzorce jezykowe sugeruja bezradno$¢, brak wplywu na otaczajacy $wiat,
niemozno$¢ ksztattowania doswiadczeri. Osoby takie sprawiaja wrazenie kontrolo-
wanych przez otoczenie badZ wytwory swojej wyobrazni. W kontaktach z innymi
nie potrafig radzi¢ sobie z emocjami, sprawiaja wrazenie cierpiacych na brak oso-
bistego potencjatu.

Osoby reaktywne uzywaja zwrotéw: ,nie moge”, ,nie jestem w stanie”,
»nie moge na to nic poradzi¢”, ,on mna rzadzi”, ,on mnie zoéci”, ,wyprowadza
z rébwnowagi’, ,gdyby tylko”, ,nie mam czasu, pieni¢dzy, zdolnosci”.

Sugestie komunikacyjne w scenariuszach jednostek reaktywnych
Rozmawiajac z osobg reaktywna, nalezy by¢ w pewnym stopniu diagnostykiem
i uzyska¢ z nig dobry kontakt. Dobrze jest dziataé stopniowo, etapami, prowadzi¢
osobe reaktywng od etapu do etapu problemu — niczym dziecko, ktére uczymy
chodzi¢ po schodach.

Uwagi o najczestszych interferencjach w scenariuszach jednostek
reaktywnych

W stosunkach z osobami reaktywnymi wazne jest rozpoznanie pozostaltych scena-
riuszy, zwlaszcza tych silnie nacechowanych zafiksowanym oporem. Scenariusze
postgpowania oséb reaktywnych stymulowane sq uwaga kierowana na zewnatrz,
sa nastawione na unikanie i raczej réznice niz podobieristwa (scenariusze ze-
wnetrzne, unikania, réznicy). Osoba reaktywna nie ma silnego poczucia tozsa-
moéci, zmuszona wytyczaé granice miedzy swoim ,ja” a innymi czuje si¢ Zle. Taka
osoba nie ma zatem jasno zdefiniowanego metaprogramu Ja—Inni.
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Zaobserwowano, ze dlugotrwale cierpienie, izolacja, choroba, obcowanie
z nieszczgdciem bliskiej osoby jest w stanie nawet z najbardziej dynamicznej osoby
uczynié¢ postad reagujaca wedlug scenariusza reaktywnosci.

2.8. Metaprogram VIII: W Czasie-Przez Czas

Metaprogram ¢smy przedstawia stosunek rozméwey do czasu. Ukazuje sposoby orga-
nizowania i umiej¢tno$¢ rozumienia czasu wlasnego i ewentualne nasze wyobrazenia
pozwalajace na zrozumienie postrzegania czasu przez inne osoby. Uswiadamia odbie-
ranie uptywu czasu jako takiego, czy tez postrzeganie czasu, ktéry przeznaczylismy
na wykonanie okreslonego zadania, osiagniccie zamierzonego celu. Scenariusze tem-
poralne réznig si¢ od innych omawianych tym, ze mozemy je odszyfrowac tylko w wy-
niku ¢wiczen odwolujacych sig do wyobrazni lub przez obserwacjg zachowania drugiej
osoby — nie ma mozliwosci positkowania si¢ rozpoznawczymi wzorcami jgzykowymi.

2.8.1. Charakterystyka os6b uzywajacych scenariuszy ,W czasie”:

e DPostrzegaja w $wiadomosci i wyobrazni czas w linii przdd (teraz, przysztos¢)
— tyl (przesztos?).

e Maja tendencj¢ do widzenia zdarzen jako zbioru niezwiazanych ze soba epi-
zoddw.

e Szukajac dostepu do wspomniet, cofaja si¢ do wybranego wspomnienia i a-
cz3 sie z nim, po prostu nim zyja, mocno si¢ z nim identyfikujac. Wspomnie-
nia odczuwaja emocjonalnie, angazujac w nie cata osobowos¢.

*  Saczgsto mniej $wiadome trwania i uptywu czasu. Latwo daja si¢ ztapaé w , te-
raz’. Moze im by¢ trudno zakonczy¢ spotkanie.

e Maja tendencj¢ do szybkiego podejmowania decyzji.

*  Majg tendencj¢ do spdzniania si¢, poniewaz tatwo wiktaja si¢ w wydarzenia
dziejace si¢ w danej chwili i tracg poczucie czasu.

*  Maja tendencj¢ do traktowania pracy i zabawy w podobny sposéb.

*  Maja tendencj¢ do wigkszego zainteresowania poczatkowsq faza projektu niz
dalsza jego realizacja.

e Moga odczuwaé potrzebg szybkiego zamknigcia sprawy, ktéra z uptywem cza-
su maleje.
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2.8.2. Opis 0s6b uzywajacych scenariuszy ,Przez czas”:

* Ich wyobraznia sytuuje czas w linii biegnacej z lewa (przesztos¢) na prawo
(przysztos¢).

*  Maja tendencje do postrzegania zdarzen jako serii powiazanych ze sobg epizo-
déw. Czas jest linearny, ciagly i nieprzerwany. Takie osoby sa $wiadome jego
trwania.

*  Maja tendengje do uktadania kilku doswiadczed w jedng postaé — ||| Gestalt]||
(konstruuja jedno wspomnienie reprezentujace wszystkie wspomnienia tego
typu) — przez co moga mie¢ trudno$¢ z przywolaniem lub zapamigtaniem
konkretnej sytuacji. Swéj udzial we wspomnieniach postrzegaja niczym ak-
torzy plan filmowy, majac jednoczesnie emocjonalne poczucie bycia na ze-
wnatrz.

*  Maja tendencj¢ do podejmowania decyzji w wyniku dlugiego, pracochtonne-
go procesu.

*  Sa punktualne.

*  DPostrzegaja czas pracy jako wyraznie odrgbny od czasu zabawy.

* W podjete problemy angazujg si¢ powoli, naprawde interesuje je dopiero za-
awansowany etap.

e Charakteryzuje je silna potrzeba zamknigcia sprawy, zakonczenia zadan ,przez
czas’.

Uwagi o najczestszych interferencjach dla calego metaprogramu

W czasie-Przez czas

Nalezy podkresli¢, ze w praktyce zyciowej metaprogramy VII: Proaktywno$é—Re-
aktywnos¢ i VIII: W czasie-Przez czas sa najczeéciej modyfikowane przez nasza
wole. To przeobrazanie si¢ moze wywolywaé wigksza lub mniejsza podatno$¢
na zmiany sterowane z zewnatrz. Istnieja osoby, ktére sugestie zmian traktuja jako
narzucanie woli, oraz takie, ktére beda ich od nas oczekiwaé. Wiele oséb moze
wykazywad wigkszy opér i podejrzliwo$é, jezeli beda — stusznie lub nie — domnie-
mywad, ze sugestie dotyczace podjecia lub zaprzestania przez nie dzialad oraz dys-
cypliny czasowej wyplywaja z naszej interesownosci.
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2.9. Badania metaprogramoéw i wchodzacych
w ich sklad scenariuszy

Koncepcja metaprograméw zagospodarowuje — dotychczas niezajety — obszar roz-
wazai o materii uzywanych jezykdw, rozciagajacy si¢ pomiedzy gramatyka gene-
ratywna N. Chomsky’ego a badaniami nad kulturowymi determinantami mowy.
Poczatkowo sadzono, ze omawiana koncepcja moze mieé zastosowanie wytacz-
nie do jezyka angielskiego, jednak z pewnymi modyfikacjami mozna zastosowaé
ja do wigkszosci jezykéw indoeuropejskich. Modyfikacje obejmujg wyrazistosé
jezykowa metaprograméw, ich wewnetrzng przeciwstawno$¢, wzajemng interfe-
rencje scenariuszy oraz zwroty ilustrujace dane scenariusze i odpowiadajace im
sugestie komunikacyjne.

Scenariusze mozemy bada¢ poprzez introspekcje psychologiczna i doktadny
zapis prowadzonej rozmowy. Wprawiajac rozméwcee w trans hipnotyczny, mozemy
powodowa¢ ujawnienie wydarzen, ktére zadecydowaly o przyjeciu okreslonej po-
stawy zyciowej i nie do korca §wiadomym kierowaniu si¢ okreslong konfiguracja
scenariuszy. Mozemy takze nagrywa¢ na magnetofon wypowiedzi oséb (np. wyste-
pujacych publicznie), a nastepnie, niczym laborant nad preparatem osocza krwi,
pochyli¢ si¢ nad ich tokiem, liczac czestotliwos¢ wystgpowania okreslonych stéw
czy zwrotéw. Na jej podstawie mozna z duza doza prawdopodobieristwa okresli¢
scenariusze, ktdre kieruja mysleniem i postgpowaniem analizowanych oséb.

W tabeli 2 zestawiono metaprogramy, sktadajace si¢ na nie scenariusze, cha-
rakteryzujace je zwroty, obowiazujace w nich sugestie komunikacyjne oraz uwagi
o interferencjach.

Tabela 2. Metaprogramy, sktadajace sie na nie scenariusze, charakteryzujace
je zwroty, obowiazujace w nich sugestie komunikacyjne oraz uwagi o interferencjach

Nazwa Rozpoznawalne Sugestie Uwagi
scenariusza zwroty komunikacyjne o interferencjach

Ustal, czego Twéj rozméwea
nie chce, czego pragnie uniknaé;
sunikng”, ,trzymam si¢ | podkres], ze mozesz mu poméc

z daleka”, , pozby- uniknag¢ tego, czego nie chce;

wam si¢”, ,nie ma te- uprzedzaj, przewiduj potencjalne Konieczno$¢
Unikanie matu”, ,nie chee”, problemy; zapewnij, ze potencjalne Wewnetrzne

wnie lubie”, ,chce, problemy moga zosta¢ rozwiazane; Reaktywne

zeby si¢ nie stato”, pomdz rozmdwey sprecyzowad,

»pozbede si¢” czego naprawde chce, pamietajac,

Ze sprawia mu to autentyczna
trudnos¢.
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Nazwa Rozpoznawalne Sugestie Uwagi
scenariusza zwroty komunikacyjne o interferencjach
Méwiac do takich osob, podkreslaj
wcheg”, ,osiagng”, ich cele i to, co chca osiagnaé; pod-
szyskam”, ,posiadam”, | krel, ze Twoje dziatania pomoga
szgromadzitem wokét | im wydatnie osiagnad to, czego Proaktywno$¢
Dazenie siebie” — wskazuja chea; pamicgtaj, ze takie osoby maja Zewnetrzne
na elitarnos¢ swego tendencje do ignorowania potencjal- Mozliwosé
otoczenia nych probleméw, a nawet zrzucania
ich na innych; za to, co nie wyszlo,
przypisuja wing innym.
. » Rozpoczynajac przekonywanie
”Jp L:;f;?fs:ttﬁ’: takich os6b, powiedz im: ,,nie mogg
”czu' > cpuie. e tal)( cie do niczego przekonad”, jestes
Wewnetrzne i’est fot’)r’ze ) Qc’zu'g jedyna osoba, ktéra moze o tym Unikanie
Jto w s'rodku)”,” ,,toJmnie Zdélc ydowac;’; e E,y podejmizsz
0 najlepsza z decyzji”, ,to, co zdecy-
satysfakejonuje dujesz, zalezy wylacznie od ciebie”.
:‘l;:ziszir?élis’l:fr:kf; ) Rozpoczyr'lajgc.przc.kor.lywar?ie takich
przemawiajg za tyn?’, OS(l)b:’ powiedz lII.l ,,1.nn1 ludzie sa,#zq,
- naukowcy dowiedI”, i.e. ..”. Przekonujac ich, dostarcz im
slyszatem o tym”, Jje- liczb, faktéw, (.ianych naukowych,
stem na biezaco”, ,inte- statystyk, powiedz np. ,fakty poka-
e | zujg’. Dostarez duza liczbe pozytyw- .
Zewnetrzne | resujg sie, wigc wiem”, . " e Dazenie
zostane pochwalony”, n?rch mfor.maql zvslrrotn},/cl'.l, l{mle}?t—
~dostrzeiono mnic”, nie chwal je za to, ze poswigcity Ci
 pwrécli na mnie uwa- | “V38¢ Informuj je na biezaco, jak
o¢’, ,spodziewam sig im idzie. Zasugeruj, zeby Twdj part-
T ner porozmawiat z osobami, ktére juz
nagrody”, ,.tak po pro- podicly decyzje
stu jest” )
Mowiac do 0s6b myslacych wedle
. » tych scenariuszy, nalezy podkresla¢
,,t'ak.le same ,,dok{ad—” to, co wspélne, koncentrowac sig
Podobiefistwa | " iiak » P o.dobne. do’, na podobieristwach miedzy sytu- Réznice
;S:n:erz}ll)r:l? ¢ swoje acjami i dazeniami. Nalezy pokaza¢
’ im, ze oboje macie takie same
intencje, cele itp.
”t.al.(,fe same a’l . ."lf,_ Najpierw podkresl podobietistwa,
p1e) ’_”WI_Q ce]” > »IRIE potem zauwaz zmiany przeszte lub
Podobiefistwa | ”* ) ackien”, ,stop- przyszte. Zauwazajac réznice, nadaj

z réznicami
w tle

niowo”, ,jednak, ale
jest prawie takie samo”,
,w zasadzie, z wyjat-
kiem”, , takie samo,

tylko ze”, ,jednak”

im posta¢ ewolucyjna stopniowa,
najlepiej przenie$ owe réznice

do puli zadari mozliwych do wyko-
nania w przysztosci.

Réznice z podo-
biedstwami w tle
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Nazwa Rozpoznawalne Sugestie Uwagi
scenariusza zwroty komunikacyjne o interferencjach
L. N Méwiac do takich oséb, podkres]
,dziet i noc”, ,,nowy/ , L. K .
ary” Cor sposdb, w jaki rzeczy si¢ zasadniczo
stary”, ,zmienion . . o,
Réini . Y . y S réznia. Nalezy im przedstawia¢ L,
Sznice »inny”, ,rewolucyjny”, . . Podobienstwa
. . sprawy jako nowatorskie, rewolu-
,unikatowy”, ,rady- . . . .
lalny” cyjne, niecodzienne, niespotykane,
aln . . . ..
Y radykalnie odmienne, inne niz...
Nalezy najpierw podkresli¢ réznice,
a nastgpnie w sposéb plynny skiero-
Réini wac uwagg na podobienistwa i cechy
bznica . . , . L -
Jdobier ,w zasadzie, ale”, ,zmie- | wspdlne. Nalezy koncentrowac sig Podobienstwa
z podobiet-

stwami w tle

nito sie, chociaz”

na zmianie, nowych tworczych
rozwiazaniach, obiecujac sukces
na podstawie doswiadczen, ktore
juz miaty miejsce.

z réznicami w tle

Podkreslaj potencjalnie odniesione

wazne, skupiaja uwage
na tym, aby przewidzie¢
reakcje. Organizuja
sytuacjg, czasami

w sposéb sztuczny, aby
sprawi¢ drugiej osobie
przyjemnos¢.

konkretnie ich obecno$¢, starania
i troski.

buduj owiedz A g . .
bard J_a‘,vlvyg o korzysci. Miej $wiadomos¢, ze ich Dazenie
ardziej lub mnie o . L o
I I J | ) »ja jest ,otchlania”. Pamigtaj, Réinice
a ukrywajac stowa: . . o
. ja N ze mozesz ich chwali¢ i komple- Proaktywnog¢
,CO ja z tego mam”, . - L,
o mentowaé w wigkszym stopniu niz Mozliwosé
co moge mie¢ .
7 8¢ innych.
Prébuja rekonstruowaé
u siebie proces myslenia
innej osoby, czasami
go znieksztalcajac.
Ich dziatania sa nasta-
wione na osiagnigcie Kontaktujac si¢ z takimi osoba-
wewnetrznej satysfakcji | mi, nalezy czgsto podkreslag, ile
poprzez strategie dzia- | przyjemnosci czerpiemy z tego, Koniecznos¢
Inni fania na rzecz innych. ze istnieja, co dla nas zrobily, ile im Reaktywnos¢
nni L L . . . -
Poniewaz reakgje in- zawdzigczamy, ile pozytku przy- Podobienstwa
nych ludzi sa dla nich niosto nam ich towarzystwo badz Unikanie
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Nazwa Rozpoznawalne Sugestie Uwagi
scenariusza zwroty komunikacyjne o interferencjach
,muszg”, ,powinienem”,
magane jest”, ,trze- | Przydatne stowa i zwroty: ,tak si Zewnetrzne
,wymagane jest”, , ¥ y: otak sig ¢
ba”, ,,po prostu przy- zawsze, zazwyczaj postgpuje”, ,pro- | (manipulowane
Koniecznoé¢ | darzyto mi si¢”, ,ktos cedura”, ,krok po kroku”, ,,spraw- z Wewngtrznym)
lub co$ zmusza mnie dzony spos6b”, ,znana metoda”, Inni
do...”, ,postapitem tak, | ,wlasciwa droga”. Réinice
bo musiatem”
wcheg”, ,wybieram”,
,mam nadziej¢”, ,zyczg Podobieristwa
sobie”, ,moge”, ,potra- e a
e N ”t gf';l', "p,, Kluczowe stowa: ,,mozliwosci”, ,,wy- 7 J .
o, est mozliwe . ewnetrzne
Mozliwosé ¢l . ’ bory”, ,alternatywy”, ,catosciowy X <
zwroty zorientowane N " (manipulowane
dziatani bic” obraz”, ,inne sposoby”. W )
na dziatanie: ,,robié z Wewnetrznym
»pomagac¢”, ,przedsie-
wziad”, ,poszukiwa¢”
Rozpoznawanie przez
P . N P Kluczowe stowa: ,,doktadnie”,
rezentacje tresciowe. o i .
P ) N ,konkretnie”, liczebniki porzadko- Inni
Trudno poda¢ zwroty i ] , . . L,
, , we, wyliczanie krokéw, ,nastgpnie”, Koniecznosé
Szczegdtowe | rozpoznawalne, gdyz N N i o
brak fazv lub e »potem”, ,,przedtem” (z podkresle- Unikanie
o braku emfazy lub je - .,
aniu d Y dui )9 niem), ,plan”, ,rozklad”, ,struk- Reaktywnos¢
wyrazaniu decyduje N
tura”.
kontekst kulturowy.
Rozpoznawanie przez .
p . ) P Kluczowe stowa: ,,ogélnie”, ,ge-
prezentacje tre$ciowe. . Y » )y
, neralnie”, ,w zasadzie”, ,typowo”, Proaktywno$¢
Trudno poda¢ zwroty N N P S
; yoglad”, ,ramy”, ,zarys”, ,idee”, Dazenie
Globalne rozpoznawalne, gdyz S o o
. ,koncepcje”, ,generalna analiza”, Mozliwo$¢
o braku emfazy lub jej K N .
azaniu decvduie sotwarte”, ,elastyczne”, ,holistycz- Ja
;vy st kel Yy ne”, ,spontanicznie”.
ontekst kulturowy.
bieram”, ,decyduje¢”
»wybieram”, ,decyduj”, Dagenie
»EWOTZE, »MOEE Mozliwosé
rzyjrzyjmy si . . .
f’P Vjryymy sic - Sugestie komunikacyjne — Globalne
, 5 g Y)
Proaktywne innym mozliwosciom”, . L. o
. zob. scenariusz globalnosci. Podobieristwa
,wplywam na bieg
o . Zewnetrzne—
zdarzer”, ,kontrolujg
—Wewnetrzne

(swoje uczucia)”
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Nazwa Rozpoznawalne Sugestie Uwagi
scenariusza zwroty komunikacyjne o interferencjach
»hie moge”,
Lhie jestem w stanie”, Rozmawiajac z osoba reaktywna,
nic nie mo; nalezy by¢ w pewnym stopniu
7 gq . oy . P . v i p . ‘Wewngtrzne—
na to poradzi¢”, diagnostykiem i uzyska¢ z nia
e . o, —Zewngtrzne
»on mna rzadzi”, dobry kontakt. Dobrze jest dziata¢ Réini
R . . . dznice
Reaktywne »on mnie zfosci, stopniowo, etapami, prowadzi¢ ,
Szezegdtowe
wyprowadza osobg reaktywng od etapu . .
, . h Konieczno$é¢
z réwnowagi’, ,gdyby | do etapu problemu — niczym .
»o . . . Unikanie
tylko”, ,nie mam dziecko, ktére uczymy chodzi¢
czasu, pieniedzy, po schodach.
zdolnosci”
. Proaktywne—
W czasie - _ W
—Reaktywne
- Proaktywne—
Przez czas -
—Reaktywne

Warto podkresli¢, iz klasyfikacja metaprograméw nie moze stanowi¢ punktu
wyjécia do oceny intengji i zachowan aksjologicznych stosujacych ja jednostek.
Przedstawiong klasyfikacje nalezy stosowaé do dopasowania si¢ do interlokutordéw,
a nie ich osadzania.
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Uzycie presupozycji jako werbalnego
srodka wywierania wptywu w procesie
komunikacji

W historii filozofii presupozycjami zaczgto zajmowacé si¢ wraz z wprowadzeniem
przez Edmunda Burke’a, angielskiego mysliciela korica XVIII stulecia, katego-
rii przedrozumienia. Do pojeé tych nawiazali fenomenologowie, zwlaszcza Al-
fred Schiitz — wspéttwérca symbolicznego interakcjonizmu®. Niemniej w kaz-
dym z naturalnych jezykéw filozoficzna kategoria przedrozumienia i przedsadu
ma swoje wiclorakie odpowiedniki, ktére warte sa zbadania, klasyfikacji i szcze-
gbélowego opisu.

Sposréd trzech funkgji jezyka: informacyjnej, rytualnej i perswazyjnej, presu-
pozycje naleza w zasadzie do trzeciej grupy, ale ich sita perswazji zostaje zawoalo-
wana, ,ukryta” za ,fasada” komunikatu jezykowego. Zatem w ujeciu lingwistyki
spresupozycje”, ,przedsady” bedziemy rozumie¢ jako zwroty i jednostkowe wy-
powiedzi, ktére powoduja, ze nasz rozmdweca lub partner w negocjacjach otrzy-
muje komunikat z ukrytym zalozeniem. To ukryte zalozenie ma w jego $wiado-
mosci wywotaé okreslong reakeje, wywrze¢ komunikacyjny i spoteczny wplyw,
nie od razu zauwazalny dla wspétrozméwey. Wplyw spoteczny wystepuje wtedy,
gdy nadawca (jednostka, grupa spoteczna, instytucja) wywotuje — za posrednic-
twem komunikatéw — zmiany w postawach czlowieka, jego zachowaniu, mysle-
niu, motywacji i emocjach®.

33 G. Woroniecka, Interakeja symboliczna a hermeneutyczna kategoria przedrozumienia, Warszawa 1998.

34 Koncepcja presupozycji bywa niekiedy przeciwstawiana koncepgji scenariuszy i metaprograméw w ten
sposdb, ze metaprogramy to mechanizmy nawykowe, a presupozycje — innowacyjne. To za$, na ile sta-
nowia one innowacje, a na ile zostana przyjete jako co$ naturalnego, zalezy nie tylko od elastycznosci
naszego umystu, ale przede wszystkim od jezyka, keéry neutralizuje i oswaja — wygtadza ostros¢ pozna-
wania tego, co nowe i odmienne. Na temat metaprograméw zob. ].J. Kolarzowski, Preferowane style
myslenia — metaprogramy, ,Studia Semiotyczne” 2001, t. XXIV. Zob. tez: E. Péppel, A.-L. Edingshaus,
Mozg — tajemniczy kosmos, dz. cyt. Autorzy ci pisza: ,Zasada ekonomicznosci méwi wige, ze kierujg

nami (naszym postrzeganiem) gotowe hipotezy, nastawienia, oczekiwania (czyli metaprogramy — przyp.
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Wyodrebnienie presupozycji jako intencjonalnych czeéci sktadowych wypowie-
dzi (tak w mowie, jak i w pi$mie) przekracza podzial na to, co obicktywne i subiek-
tywne w jezyku. Dzieje si¢ tak dlatego, ze poprzez zastosowanie presupozycji mozemy
zasugerowa¢ naszemu rozméwcy pozadane tresci i wplynaé na jego postgpowanie.
Czynimy to w sposdb uprzejmy, nie imperatywny, a przez to tatwiejszy w odbiorze.
Chodzi wigc 0 umiejetnosé przekonywania innych oséb do okreslonych pogladéw,
wplywanie na decyzje (takie jak np. glosowanie w okreslony sposdb, przyjecie okre-
$lonej postawy, ktéra bedzie si¢ demonstrowad). Jezeli nasz wplyw nie jest dostatecz-
nie silny — jak bywa w wigkszosci sytuacji — interesuje nas przynajmniej zatrzymanie
uwagi rozmdéwcy na pewien czas, poinformowanie go o czyms, wywolanie sympatii
i dobrych skojarzeni zwiazanych z nasza osoba i trescig zawarta w wyglaszanym przez
nas komunikacie, zaréwno w chwili méwienia, jak i na przysztos¢.

Presupozycje oddziatuja na trzech poziomach: na poziomie zewngtrznego
(styszalnego) komunikatu jezykowego, na poziomie ukrytym — wywotujac wptyw
na psychike stuchacza — oraz na poziomie kontekstowym. W zaleznosci od kon-
tekstu ten sam zwrot jezykowy stanowiacy jedng presupozycje moze mieé dla stu-
chacza rézne znaczenia.

Jezeli nasz wplyw nie jest dostatecznie silny, a tak bywa w wickszosci sytuacji,
chodzi¢ bedzie przynajmniej o zatrzymanie czyjej$ uwagi na pewien czas, poin-
formowanie kogo$ o czyms, wywolanie sympatii i dobrych skojarzen zwiazanych
z nasza osobg i trescig wyglaszanego przez nas komunikatu, zaréwno w chwili
mowienia, jak i na przysztos¢.

W kazdym zdaniu zawierajacym presupozycj¢ mozemy wyrdzni¢ zwrot wpro-
wadzajacy, ktory skupia uwage krytycznie nastawionego umystu stuchacza, oraz
czg$¢, kedra wyraza komunikat ukryty oddziatujacy na pod$wiadomosé. Czes¢
oddzialujaca na pods$wiadomos¢ moze jako wyrazenie zawiera¢ kilka pozioméw

J.K.) czy tez «prze(d)-sady». Oznacza jednak zarazem, iz czesto bywamy $lepi na to, co rzeczywiscie
nowe. Aktywnie ksztattujac nasze postrzeganie i myslenie zgodnie tylko z zasada top-down, musieliby-
$my w koncu zamkna¢ si¢ w wyprodukowanym przez nas samych $wiecie hipotez. Rozpoznajac wy-
tacznie to, co chcemy widzie¢, w korcu widzielibysmy tylko siebie — popadlibysmy w swego rodzaju
postrzezeniowy narcyzm”. My natomiast mozemy taczy¢ ,zasad¢ top-down z zasada botrom-up. Wiedy
to, co nowe, nie bedzie odbierane jako zakldcenie, tylko zostanie wbudowane w $wiat naszego myslenia
i postrzegania. Zasada rgp-down nadaje bowiem naszemu postrzeganiu strukture, zasada bottom-up daje
mu zycie. Wydaje si¢ osobliwe (przynajmniej na pierwszy rzut oka), ze takie taczenie obu opisywanych
zasad jest nie tylko korzystne w procesach myslenia i postrzegania, ale moze mie¢ zastosowanie ogélne,
do wszelkich systeméw ztozonych. Firma moze zatama¢ si¢ z powodu braku elastycznosci, gdy w zarza-
dzaniu nig za bardzo przewaza zasada top-down. Moze tez pograzy¢ si¢ w chaosie, gdy wszystko przebiega
wedltug pryncypium bottom-up. To samo dotyczy rodziny, paristwa’ (s. 71-72).
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znaczeniowych w zaleznosci od liczby uzytych presupozycji. Natomiast kazda poje-
dyncza presupozycja posiada: poziom informacyjny i poziom kreujacy domnie-
manie, czgsto zalezny od kontekstu, budowy zdania, uzywanych stéw i ich znaczen.

Zgodnie z postulatami psycholingwistyki kognitywnej potrzebujemy pojeé
budujacych opis ludzkiego doswiadczenia w kategoriach jednoéci®®. W analizie
$wiadomosci ludzkiej nie da si¢ rozdzieli¢ $wiata przedmiotéw realnie istniejacych,
plynacych z nich tre$ci poznawczych, kryteriéw i sposobéw wydawania sadéw
o $wiecie i przedmiotach oraz warto$ciowania tych sadéw. Przetozenie strumienia
$wiadomosci na zapamigtane znaczenia stéw nie réznicuje tego, co realne, i tego,
co idealne, tego, co podlega osadowi, i tego, co si¢ osadowi wymyka, tego, co war-
tosciowe w danym kontekscie, i tego, co neutralne lub antywartosciowe w innym.
Jest to zatem przedsiewzigcie intelektualne, w imi¢ autonomii w momencie jego
stosowania nalezy zatrze¢ tradycyjny przedzial pomiedzy sfera bytu, metodami
jego ogladu a wyabstrahowana w naszym umysle sferg wartosci*.

W zywiole jezyka moze tez zaj$¢ sytuacja, w ktérej dane wyrazenie (np. samo-
dzielne zdanie badZ jego czg$¢) moze stanowi¢ jedna presupozycje lub zawieraé
kilka presupozycji. Presupozycje mozna bowiem ze sobg taczy¢. Przez polaczenie
presupozycji uzyskujemy rézne efekty. Albo czynimy je bardziej subtelnymi, two-
rzac podtyp presupozydji, albo je wzmacniamy — przez co powstaje spigtrzenie;
ewentualnie tworzymy nowy typ presupozycji, ktéry ma odmienne znaczenie se-
mantyczne i kontekst zastosowania — uzyskujemy nowa presupozycje.

Dla wyrazenia intencji naszych komunikatéw, oprécz bogactwa uzywanego
sfownictwa, decydujace sq mozliwosci sktadniowe uzytych zwrotéw, przykladowo
istnieja presupozycje, ktdre moga by¢ wyrazone w postaci przeczenia, i takie, ktore
w formie przeczacej traca swdj sens.

Kognitywisci klasyfikuja owe zwroty poprzez opozycje operujaca dwoma pod-
stawowymi pojeciami — pojeciem konstytuujacym relacje ontologiczna oraz poje-
ciem filtra kontekstowego.

35 W kognitywistycznym programie badawczym zanegowaniu ulega dotychczasowy podziat na tradycyjne
galezie wewnatrzfilozoficzne: epistemologie, ontologie i aksjologie. Patrzac w przesztos¢, skonstatowa-
no, ze ci, ktérzy zajmowali si¢ problematyka etyczna, tracili z pola widzenia zagadnienia ontologiczne.
Natomiast ci nieliczni, ktérzy tworzyli podstawy systemu filozoficznego i uprawiali ontologie, oddzielali
ja od zagadnien aksjologicznych. Byta to zatem badz aktywnos$¢ wyrastajaca z milczaco przyjetych fi-
lozoficznych zatozen (np. etyka chrzescijariska, marksistowska, etyka utylitarystéw), badz abstrakcyjna
spekulacja filozoficzna na temat bytu, tatwo zreszta poddajaca si¢ wszelkim wpltywom ideologii.

36 Zob. G. Lakoff, M. Johnson, Metafory w naszym zyciu, Warszawa 1988, zwlaszcza wstgp thumacza To-

masza P. Krzeszowskiego i koricowe partie ksiazki.
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Pojeciem konstytuujacym relacj¢ ontologiczna bedzie kazde istotne okreslenie
abstrakcyjne, np. stowo odpowiadajace jakiej$ wartosci lub przedmiotowi.

Terminem ,filtr kontekstowy” bedzie sig okresla¢ kazda zmienna, ktéra wply-
wa na sposob postrzegania i realizacji pojgcia abstrakcyjnego, np. uplyw czasu, na-
stawienie emocjonalne podmiotu, determinanty kulturowe. Zmienne te sg istotne
o tyle tylko, o ile znajduja odzwierciedlenie w przyjetych zwyczajowo kontekstach
uzycia jezyka?. Rozréznienie to bedzie szczegdlnie pozyteczne, gdy przyjdzie nam
rozstrzygnaé, czy dany zwrot jezykowy ma charakter wylacznie wprowadzajacy,
czy juz presupozycyjny (zob. 3.1. Zwroty wprowadzajaco-presupozycyjne).

Zajmowanie si¢ presupozycjami w psycholingwistyce, wywodzacej si¢ z na-
ukowego programu kognitywizmu, a takze w opisywanej praktyce komuniko-
wania opiera si¢ na istotnym zalozeniu, ze znaczenie komunikatu definiuje re-
akgja stuchacza (np. mniej lub bardziej okazane zainteresowanie, a jeszcze lepiej
— ujawnienie motywéw tego zainteresowania)®. Oryginalno$¢ owego zatozenia
polega na specyficznym rozumieniu znaczenia — odmiennym od definicji trady-
cyjnie przyjmowanej w epistemologii, logice oraz jezykoznawstwie niekognityw-
nym. Poza nawiasem pozostaja takie problemy z historii europejskiej filozofii,
jak zagadnienie uniwersaliéw, klasyczna definicja prawdy, denotacja i semanty-
ka uzywanego stownictwa. Precyzujac i ,wzmacniajac” to zalozenie, nadamy mu
charakter obligatoryjny i praktyczny zarazem. Posiada ono status ,dobrej rady”,
ktéra glosi, ze w imie skutecznosci komunikacji lepiej jest przyja¢ prymat subiek-
tywnego rozumienia po stronie stuchacza komunikatu. Nie wolno przyjmowac
zatozenia utozsamiajacego znaczenie naszych komunikatéw z naszymi intencjami.
Po naszej stronie (jako nadawcy) istnieja tylko narzedzia wywierania wplywu, kto-
rych nie nalezy rozpatrywa¢ w kontekscie kulturowego zaplecza, w jakim doszto

37 W kontekscie jezyka, ktérym operujemy, istnieje wicle systeméw aksjologicznych. Np. w jednym z ta-
kich systeméw mamy do czynienia z tréjpodziatem: w okreslonym kontekscie pewne dobra uwazamy
za warto$ciowe, w innym za neutralne, a w jeszcze innym za anrywartos'ci, np. okreslenie ,,drogi” w od-
niesieniu do cen. W innym systemie obiekty dzieli si¢ w zaleznoéci od kontekstu, w jakim si¢ o nich
moéwi, na dynamiczne i statyczne. I znéw to, co dynamiczne, raz moze by¢ pozytywne, innym razem
negatywne, a mozna przewidzie¢ takze i obojetny kontekst znaczeniowy. Inny podziat zapozyczono
z psychoanalizy: tresci poznania podzielono na stuzace zyciu, czyli witalne (zwiazane z instynktem zycia
— erotyczne), i niestuzace zyciu (zwiazane z instynktem $mierci — tanatologiczne). Poniewaz w ostatnim
z wymienionych wypadkéw zycie przeciwstawiono $mierci, a jest to dychotomia, wprowadzone roz-
réznienie ma konteksty ograniczone do dwdch, za to czgsto symetrycznych, np. w okresleniach ,zycie
po $mierci” czy ,$mier¢ za zycia” bedacych metaforycznym projektem stanéw ludzkiego ducha.

38 Na podstawie: K. Mudyn, O niektdrych warunkach skutecznej komunikacji w ujeciu NLP, ,,Prakseologia”
1999, nr 139, s. 46-47.
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do spotkania. Posiadane przez nas narzedzia (tu rozumiane jako umiejetnosci)
mozemy jedynie dobiera¢ i stosowa¢, mniej lub bardziej skutecznie. Nie moze-
my si¢ opieraé na zalozeniu, ze w obre¢bie uzywanego przez nadawce i odbiorcg
jezyka istnieje obiektywne, prawdziwe znaczenie wypowiedzianych stéw, ze w ob-
rebie rozumienia $wiata idei istnieje jakakolwiek wspélnota, do ktérej mozna sie
odwotaé. Wiasnego komunikatu nie wolno nam traktowa¢ jako wiarygodnego,
zobiektywizowanego opisu, poniewaz nie istnieja powody, zeby byl on taki dla
naszych stuchaczy. Tak ujete znaczenie komunikatu zostaje ,,oderwane” od kon-
struowanego lub interpretowanego obicktywnie $wiata idei. Przyjecie zalozenia,
ze znaczeniem komunikatu jest reakcja odbiorcy, chroni (lub przynajmniej prze-
strzega) uczestnikéw komunikacji przed wchodzeniem na $ciezki jatowych sporéw
i polemik, w rodzaju ,,co naprawd¢ znaczy dane stowo”, ,co powinno ono zna-
czyl”, ,czyja interpretacja jest prawidtowa”. Czasami jednak moze sta¢ si¢ dobrym
punktem wyjscia do konstruktywnego procesu negocjowania znaczen.

Osoby stosujace w prakeyce techniki perswazyjne zauwaza, ze dobrze jest spig-
trzaé presupozycje — uzywaé w jednym zdaniu trzy badz cztery. Jedna lub dwie nasz
krytyczny umyst zdazy w trakcie rozmowy ,rozpakowad”. ,,Rozpakowanie” presu-
pozycji jest rozumiane zaréwno jako zrozumienie znaczenia uslyszanych stéw, jak
i prawidlowe odczytanie intencji méwiacego. W presupozycjach chodzi za$ nade
wszystko o zawoalowane imputowanie naszych intendji, dzigki czemu stajg si¢ one
tatwiejsze do zaakceptowania przez druga strong. Stuchacz zapamictuje je i — jesli
jego uwaga nie jest wytezona, a mechanizmy obronne tkwiace w nawykach $wia-
domosci nie s3 wyostrzone — moze spokojniej przyjaé intencje mdéwiacego, nawet
gdy zupetnie mu nie odpowiadaja. Problem zawarty w ustyszanym komunikacie,
jezeli jest wazny, bedzie si¢ pojawiac w jego $wiadomosci, powracac i towarzyszy¢ mu
w trakcie réznych codziennych czynnosci, ale wéwczas moze zostaé rozwazony z réz-
nych stron. Jezeli stuchacz nie ma negatywnych dos$wiadczen zwiazanych z osoba
mowiacego i poruszonym problemem, bedzie cheiat za wszelka ceng znalezé pozyty-
wy w tym, co zapamigtat jego mniej $wiadomy umyst. W wirze doswiadczed zawo-
dowych i spotecznych wigkszo$¢ ludzi w sposdb naturalny poszukuje dobra, a nie zfa.

Zastosowanie zbyt duzej liczby nastepujacych po sobie presupozycji, wigkszej
niz cztery, nie jest wskazane. Gdy tak postapimy, wowczas to, co méwimy, moze
brzmie¢ nienaturalnie i spowodowaé zwrécenie baczniejszej uwagi stuchacza za-
réwno na nasze stowa, jak i nasze zewngtrzne zachowanie. W wyniku bacznej
obserwacji wspétrozméwea moze na podstawie naszego zewngtrznego wygladu
domniemywad, jakie sa nasze intencje, a tego rodzaju spekulacje nie zawsze dopro-
wadza go do prawidlowych wnioskéw.
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Uzyte w jednym zdaniu nie wigcej niz trzy lub cztery presupozycje brzmia prze-
konujaco i pozwalaja uzyska¢ zamierzony efekt negocjacyjny, ktéry moze polega¢
na skupieniu uwagi badz na pierwszej czgéci zdania — zwrocie wprowadzajaco-presu-
pozycyjnym — badz na dalszych jego cz¢dciach zwiazanych z przekazywanymi inten-
cjami. Dalszy przebieg rozmowy rozstrzygnie — w zaleznosci od kontekstu i atmosfe-
ry — czy druga strona zajmie si¢ ustaleniami wstepnymi i ich uscisleniami, czy od razu
przejdzie do udzielania odpowiedzi, zgodnie lub nie z naszymi pragnieniami.

Moze jednak stac si¢ tak, a jest to czgste zjawisko, ze reakcja na trzecia badz
kolejna presupozycj¢ nie nastapi od razu, ze w pierwszym etapie rozmowy moze
weale nie nastapié. Dopiero gdy polaczymy pragnienia naszego partnera z nasza
osoba — wyrazajac to stowami lub gestem — odkryjemy efekt podjgtego wysitku
i docenimy czas poswigcony na nauke stosowania presupozycji.

Wybér z mowy potoczne;j i klasyfikacja okreslonych zwrotéw ma na celu udo-
stgpnienie tej umiejetnosci wszystkim, ktdrzy zapoznaja si¢ z ponizsza klasyfikacja
presupozycji. Nie jest ona sprawg tatwa, gdyz sktada si¢ na nig kilka podzbiordw,
przyktadowo implikacje stanowia generalnie jeden typ presupozycji, ale poniewaz
istnieja podzialy wsréd zwrotéw implikacyjnych, zatem kazdy inaczej zbudowany
zwrot to inny typ presupozycji. Presupozycje wystepujace jedynie w postaci py-
tani z ukryta intencja tworza takze osobne typy klasyfikacyjne. Trudno$¢ podczas
klasyfikacji presupozycji polega na tym, ze o istnieniu nowego typu presupozycji
decyduje wigz taczaca okreslone stowa i ich forme gramatyczng z ukryt intencjg
moéwigcego. Z kolei dla wyrazenia intencji naszych komunikatéw decydujace sa,
oprécz bogactwa uzywanego stownictwa, mozliwosci sktadniowe uzytych zwro-
téw: np. istnieja pytania, ktére moga zawieral w sobie przeczenie, i takie, ktore
w formie przeczacej traca swéj sens.

3.1. Zwroty wprowadzajaco-presupozycyjne

Sa to wyrazenia, ktére skladajg si¢ z czasownikéw ,wiedzie¢” lub ,,wyobrazaé cos
sobie” oraz stéw i zwrotéw o duzym zasobie mozliwosci syntaktycznych (sktadnio-
wych), takich jak: ,gdybys”, ,pewnie”, ,pewnego razu”, ,jakby to byto”, ,jak”,
»czy” (w zwrotach pytajacych). Permutacje wyrazed mozna mnozy¢. Wymienione
stowa facza si¢ na réine sposoby zaréwno z innymi, jak i migdzy soba, dlatego
mamy do czynienia z komunikatem wprowadzajacym, ktéry zawiera stowa nie-
zwykle ,,przylepne”:
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»Jakby to byto, gdybys wyobrazit sobie...”.

»Wyobraz sobie, jakby to byto, gdyby pewnego razu...”.

»Gdybys wiedzial, ze pewnego razu twoje wyobrazenia...”.

Rzecz w tym, ze kazde ze stéw omawianych w tym punkcie moze ,,odgrywa¢
role” wprowadzajaca lub samo stanowié¢ presupozycje w zaleznosci od kontekstu,
w ktérym go uzyjemy.

Czasownik ,wiedzie¢” wystepuje w takich zwrotach jako sygnat komunikatu
odwotujacego si¢ do rozumu i pelni rol¢ zaréwno wprowadzajaca, jak i presu-
pozycyjna (zob. 3.2.4. Presupozycje $wiadomosciowe). Czasownik ,wyobraza¢
sobie” ma natomiast wigksza sit¢ wprowadzajacy i presupozycyjna, poniewaz to,
co wyobrazone, nie musi spetnia¢ rygoréw krytycznego umystu — staje si¢ sygna-
fem do puszczenia wodzy fantazji, zmniejsza napiecie zwiazane z wytgzona uwaga
i uruchamia t¢ czg$¢ naszego umystu, ktéra jest odpowiedzialna za konstrukeje
zmystowe (na ogét wzrokowe).

Zauwazono, ze w podobnych badz zblizonych sytuacjach kobiety czgdciej uzy-
waja czasownika ,wyobraZ sobie”, mezczyzni za§ odwolujg si¢ do wiedzy rozmdéw-
¢y, zmieniajac czgsto zdanie twierdzace w pytanie ,,czy wiesz?”.

»Wyobraz sobie, moja droga...”.

U mezezyzny zwrot ,,wyobraz sobie” powoduje ironi¢ badz irytacje, kobiety
stosuja go swobodnie jako sposéb rozpoczecia towarzyskiej pogawedki lub zwré-
cenia uwagi na to, co maja do powiedzenia®.

Zdania komunikacyjne podane w postaci pytari, odwolujace si¢ do rozumu,
sa u mezczyzn czym$ naturalniejszym — czgéciej niz u kobiet uzywanym w sytu-
acjach pozytywnych lub neutralnych. Kobiety tacza z takim pytaniem wigksze
napiecie, ironig, irytacje.

Zwroty ,pewnie”, ,pewnego razu’ cz¢sto oddzialuja podwdjnie: jako zwrot
wprowadzajacy i jako presupozycja poprzez homonimie, odwotujac si¢ do pewno-
$ci, do czego$ mozliwego, co — chociaz nieprawdopodobne — jednak si¢ zdarzylo
(zob. 3.2.6. Wieloznacznodci).

Podobnie spdjnik ,,gdyby” oraz zwrot ,,jakby to byto, gdyby” moga stanowi¢
zaréwno konstrukcje wprowadzajacs, jak i istotny element presupozycji implika-
cyjnych (zob. 3.2.9. Implikagje).

39  D.Tannen, Ty nic nie rozumiesz! Kobieta i mezczyzna w rozmowie, Poznan 1994.
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3.2. Presupozycje

3.2.1. Presupozycje zawierajace ,nie”

Ludzie nie przyjmujg do wiadomosci stowa ,nie”. Kiedy wigc wypowiadamy zda-
nie zawierajace ,,nie”, odbiorca traktuje je tak, jakby zaprzeczenia nie styszat. W jaki
spos6b nasz umyst reaguje na komunikaty perswazyjne zawierajace zaprzeczenie?
Chciatbym, aby$ Czytelniku przez chwilg nie zwracal uwagi na swoja lewa dlon,
na odczucia z niej docierajace. Czy nadal nie zwracasz uwagi na lewa dlon? Przykiad
podobnego komunikatu: ,Nie my$l o czarnym kocie”. Styszac takie polecenia, oczy-
wiscie zwracamy uwagg na swoja lewa dfon i myslimy o czarnym kocie. Dzieje si¢ tak
dlatego, ze nasz umyst, aby mégt przyja¢ i zrozumie¢ komunikat o niemysleniu o ko-
cie, musi najpierw zrozumie¢ sfowo ,kot”, czyli o kocie pomysle¢. Ma to ogromna
wage w odniesieniu do komunikatéw perswazyjnych, ktére niezaleznie od naszych
intencji moga w pierwszym planie semantycznym by¢ negatywne badz pozytywne.

Presupozycji z ,,nie” mozna uzywaé w znaczeniu negatywnym, pozytywinym
i subtelnie pozytywnym.

Podtyp presupozycji z ,,nie” w znaczeniu negatywnym
»Nie denerwuj si¢”.
»Nie martw si¢”.

Wyobrazmy sobie, ze wracamy do domu i od progu styszymy: ,Nie denerwuyj sig,
chee ci cos powiedzie, ale obiecaj, ze nie bedziesz si¢ denerwowal”. Slyszac to, zwra-
camy oczywiscie swoja uwage w kierunku ,,denerwowania si¢” i jego mozliwych przy-
czyn. A jak zareagujemy, kiedy przed wazing konferencja uslyszymy od kolegi stowa
,,pocieszenia”: ,Nie przejmuj si¢, na pewno w czasie tego wystapienia si¢ nie skom-
promitujesz”? Aby odebra¢ ten komunikat, musimy zrozumie¢ stowa ,przejmo-
wac si¢” 1 ,kompromitowa¢” (zanim opatrzymy je negacja), czyli dopusci¢ do siebie
do$wiadczenia, uczucia i obrazy zwigzane z tymi pojeciami. Gdyby$my zamiast takie-
go komunikatu ustyszeli: ,,Jestem pewien, ze twoje wystapienie bedzie $wietne”, wow-
czas nasza uwaga skierowataby si¢ w strone pozytywnych odczu¢, obrazéw, skojarzen.

Gdy zwracamy si¢ do kogo$ w formie negatywnej — ,nie martw si¢”, ,tyl-
ko si¢ nie przewré¢”, ,,nie spadnij” — wywotujemy mysl o martwieniu sig, spadaniu
czy przewracaniu sig, co moze skutkowaé takimi wtasnie rezultatami®.

40 J. Maciuszek, Komunikacja jako wywieranie wplywu na ludsi, ,Prakseologia” 1999, nr 139, s. 69-70.
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Podtyp presupozycji z ,,nie” w znaczeniu pozytywnym
»Nie pragnij stawy”.

Uzywanie w poleceniach czy sugestiach stéwka ,nie” moze by¢ takie narze-
dziem stuzacym do wywierania pozytywnego wplywu na umyst stuchacza. Osoba
zachecajaca do pracy moze powiedzieé: ,Nie mysl jeszcze o bogactwie, ktére mo-
zesz zdoby¢, ani o tych podrézach do najwspanialszych zakatkéw $wiata organi-
zowanych przez firme dla lideréw, o wymarzonym samochodzie i porzadnym wy-
ksztatceniu dla twoich dzieci. Jeszcze o tym nie mysl, skupmy si¢ najpierw na tym,
jaka pracg masz wykona¢, czego od ciebie oczekujemy”. W trakcie stuchania przez
umyst odbiorcy przewing si¢ zapewne obrazy picknych samochodéw, wakacji
w egzotycznych miejscach, eleganckich hoteli i zagranicznych uczelni — i odbiorca
moze dozna¢ radosnego podniecenia.

Podtyp presupozycji z ,,nie” w znaczeniu subtelnie pozytywnym
Czasem nasz wplyw moze by¢ bardziej delikatny, kiedy przeczenie z ,,nie” poprze-
dzimy spéjnikiem ,czy”, ,lub”, ,albo”.

,Czy nie chciatby$?”.

»,Mozemy tam p6j$¢ lub nie”.

Pozytywne, a zarazem delikatne uzycie presupozycji z ,,nie” moze by¢ czasem
ostabione przez stowo, ktére po nim nastepuje: np. ,nie zartuj”, ,nie badz zazdro-
sny”. Stuchacz nie od razu przestaje zartowal czy odczuwaé zazdroé¢. Niekiedy
musimy powtérzy¢ nasz komunikat kilkukrotnie. Efekt uzyskany w takich komu-
nikatach nie zachodzi dzigki ich znaczeniu (semantyce), ale dzieki tonowi glosu,
zmianie postawy ciala i innym pozasemantycznym $rodkom wplywu.

3.2.2. Presupozycje nastepstwa czasowego

Sa to zdania z zastosowaniem stéw umieszczajacych dang czynno$é w czasie: ,,pod-

czas’, ,po”, ,w’, ,w czasie”, ,gdy”, ,zanim”. Dodajac do tych stéw pozytywne

skojarzenie, uzyskujemy pewno$¢, ze informacja zostanie dobrze przyjeta przez
stuchacza.

* ,Gdy jutro sigdziemy do rozméw, dokumenty te beda uporzadkowane”.
Zdanie to zaktada, ze mimo braku porzadku w dokumentach jutro rozmowy
beda si¢ toczy¢ w sposéb wezesniej zaplanowany.

* ,Zanim podpiszesz umowg, chcg co$ z tobg przedyskutowac”.

Presupozycja zaklada, ze rozméwea podpisze umowe.
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Podobnie konstrukgje:
e, Czy chcesz przeczyta¢ ulotke, zanim si¢ zdecydujesz na ten produke?”.

Presupozycja zaklada, ze rozméwea zdecyduje si¢ na produke.

e, Odwiedzisz ja po naszym spotkaniu?”.

Zdanie zakiada, ze nasze spotkanie si¢ odbedzie.

* ,Czy po zakupie tego produktu obejrzysz nasza nows ofertg?”.

Presupozycje ze stowem,po” maja zwykle konstrukeje ,Czy chceesz zrobi¢
x po zrobieniu y?”.

Presupozycje z nastgpstwem czasu, w ktorych wystgpuje synchronizujace
stowo ,podczas”, kieruja uwage stuchacza na pierwszy plan czasowy wynikajacy
ze zdania nadrzednego i pozwalajg zasugerowad co$ mniej przyjemnego w nastep-
nym zdaniu, cz¢sto gramatycznie podrzednym.

»Podczas przyjecia bedziemy mogli oméwi¢ niektére z zaistniatych kontro-
wersji’.

Mite skojarzenia zwiazane ze stowem ,,przyjecie” buduja zatozenie, ze w czasie
jego trwania znajdzie si¢ chwila na prébe wysondowania lub ,zmig¢kczenia” nasze-
go rozmowcy.

»Podczas poznawania zatozen naszego biznesu docenisz w petni mozliwosci,
jakie wiaza si¢ z podjeciem z nami wspétpracy”.

Zdania ze stowem ,,podczas” majg postaé: ,,(co$) x bedzie miato miejsce pod-
czas y”. Przyimek ,,podczas” odwoluje si¢ do synchronicznosci zdarzen przesztych
lub przysztych, a przez to znakomicie nadaje si¢ do oddania nastgpstwa czasowego.

Presupozycje z nastgpstwem czasu sa dla wprawnego negocjatora fatwe
do uchwycenia. Rzecz w tym, ze sugerujac nastgpstwo w czasie, mozemy wiedzie¢
o czyms, co si¢ zdarzylo, co moze si¢ zdarzy¢ lub co zaplanowalismy, a o czym
nie wie nasz rozméwca. Stosowanie presupozycji czasowych moze zatem spo-
wodowad, ze bedziemy stusznie badz niestusznie oskarzeni przez naszych kontr-
partnerdéw o nieuczciwo$¢, zle zamiary, przemilczenie okolicznosci istotnych dla
drugiej strony. Dlatego stosujac $wiadomie presupozycje nastgpstwa czasu, nalezy
bra¢ pod uwagg ewentualne skutki ich zastosowania.

W jezyku oficjalnym presupozycje z nastgpstwem czasu cz¢sto brzmia sztucz-
nie, gdyz odwotuja si¢ do okolicznosci niezwiazanych z dana sytuacja, co jednak
moze przyciagaé uwagg stuchaczy, np.:

»Zanim tutaj przybytem, zeby do was przemawia¢...”.

W jezyku polskim do presupozycji z nastgpstwem czasu znacznie cz¢dciej od-
wotujemy si¢ w relacjach z bliskimi osobami i w kontaktach, ktérym pragniemy
nada¢ klimat relacji familiarnych.
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3.2.3. ,Spinacze”

Metaforycznym okresleniem ,,spinacze” zostaly nazwane zdania oznajmujace lub —
czgéciej — pytania, ktére zawieraja stowa: ,bo”, ,ale”, ,albo”, ,czy tez”. ,Spinacze”
tworzg wybdr, nie kwestionujac przy tym doswiadczen rozméwey. Tworza ewen-
tualnie pewne zalozenia, gdy przybieraja posta¢ pytan.

,Zréb to za mnie, bo si¢ $piesz¢”.

Interesujace jest, ze spdjnik ,bo” w pewnym sensie dziata tak, ze to, co po nim
nast¢puje, nie ma juz istotnego znaczenia. Ta czg$¢ zdania moze mieé znaczenie
dla nadawcy komunikatu, ale nickoniecznie dla jego odbiorcy. Dowidd! tego na-
stepujacy eksperyment: do o0séb czekajacych w kolejce do skorzystania z ksero-
grafu podchodzily réine osoby, proszac o przepuszczenie. Te z nich, kedre po-
dawaly jakiekolwiek uzasadnienie, mialy wicksza szans¢ od tych, ktérzy takiego
uzasadnienia nie podawaly®'. Wystarczyta sama forma z ,bo” i grzeczny ton glosu,
natomiast uzasadnienie mogto by¢ catkowicie bezzasadne, nieprawdziwe, a nawet
absurdalne. Jest tak, gdyz refleksja nad czyim$ uzasadnieniem to wigkszy wysitek
niz ustgpienie, nie méwiac juz o braku mozliwosci zweryfikowania ustyszanego
komunikatu. Poza tym mozemy by¢ zatopieni w swoich myslach i nie chcemy
tego stanu porzucal.

»Prosz¢ mnie przepuscié, bo cheg skopiowac te kilka stron”.

»Prosz¢ mnie przepusci¢ do kasy, bo musz¢ kupi¢ bilet i dojecha¢ do...”.

Mozemy wykorzysta¢ ten trik w trudnych sytuacjach, np. gdy $pieszymy si¢
na pociag, pamigtajac jednak o mitym, choé petnym przejecia tonie glosu i po-
stawie wyczekujacej na przyzwolenie, ktére moze by¢ mato wyrazne (np. lekkie
przesuniecie ciata dajace nam mozliwo$¢ dojscia do kasy).

Zdarza si¢ czasem uslysze¢ wypowiedz: ,ma pan catkowita racje, ale...”. Niby
przyznano racjg, ale jednocze$nie zaprzeczono. Uzycie ,,ale” w sposéb delikatny unie-
waznia pierwsza cz¢$¢ zdania. Poréwnajmy nasza reakcj¢ na nastgpujace dwa zdania:

»Tak, jest pan zadowolony ze wspéipracy z firma X, ale chciatbym panu
przedstawié¢ nasza firme”.

,Z firmy X na dluzsza mete trudno by¢ zadowolonym, niech pan lepiej pozna
nasza oferte”.

Zdanie drugie w spos6b jawny podwaza przekonanie rozméwey, co zwykle
wywoluje sprzeciw i prowokuje do obrony stanowiska. Pierwsze natomiast zasiewa

41 Tamze, s. 68.
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watpliwos¢ wobec poczatkowej czeéci zdania, nie zaprzeczajac jej otwarcie i przez
to nie wywotlujac sprzeciwu®.

Podtyp presupozydji ,spinaczy” z mozliwoécig wyboru opiera si¢ na wyko-
rzystaniu spojnika ,czy”. Daje on jeszcze wigksze mozliwosci niz ,bo”, zdanie go
zawierajace przyjmuje bowiem, ze zajdzie przynajmniej jedna z kilku mozliwosci.
Stwarza to sytuacje wyboru w ograniczonym zakresie uzaleznionym od zatozenia
bardziej podstawowego.

»Czy woli pan przedyskutowa¢ t¢ kwesti¢ teraz czy po potudniu?”.

Tre$¢ zdania zaktada, ze co$ przedyskutujemy, nie wiadomo tylko kiedy. Po-
dobnie jest z pytaniami:

»Przyjdziesz na prezentacj¢ w ten wtorek czy w nastgpny?”.

»Placi pan gotéwka czy przelewem?”.

Zdania, w ktérych wystepuja stowa: ,poniewaz”, ,skoro”, ,jesli”, zawieraja
czgsto zalozenia — presupozycje sugerujace ograniczony wybér lub jego dokonanie
w interesujacych nas kwestiach (czyli w tych, z keérych powodu pragniemy wy-
wrze¢ wplyw na stuchacza).

,Poniewaz interesujesz si¢ nowymi pomystami, opowiem ci o pewnej propozycji”.

Warto dodag, ze presupozycje typu ,spinacz z wyborem” wystgpuja w formie
stwierdzeni lub pytan oraz ze uzycie ich w formie pytan zwigksza sile ich dziatania
i maskuje sugesti. Ich sita ujawnia si¢ bardziej, gdy w zdaniu uzyjemy kilku zato-
zeni, czyli dokonamy spigtrzenia presupozycji. Umyst naszego stuchacza nieswia-
domie przyjmie wtedy kolejne presupozycje®.

LKIEDY péjdziesz do pracy, to JEZELI znajdziesz chwilg, CZY skserujesz
mi dokumenty?”.

Wypowiadajac takie zdanie, czynimy zalozenia: na pewno pdéjdziesz do pracy,
ale wiem, ze mozesz by¢ zajety, cheg wige sam by¢ uprzejmy, by skorzysta¢ z twojej
uprzejmosci. Budujac presupozycje ,spinacza z wyborem”, pamietajmy, zeby dobrze
wezud si¢ w sytuacje drugiej strony i nie ostabi¢ oddziatywania presupozycji (na przy-
ktad przez ich spigtrzenie), ale je wzmocnié. Stad tez z presupozycji z mozliwoscia
wyboru warto korzystaé w korespondengji, kiedy dysponujemy czasem i mozemy
przemysle¢ kazde stowo, jakie znajdzie si¢ w naszym handlowym liscie intencyjnym,
odpowiedzi na oferteg, korespondencgji aranzujacej wazne spotkanie, pismie domaga-
jacym si¢ wyjasnieni lub przynaglajacym drugg strong do okreslonego postgpowania.

42 Tamze, s. 69.
43 J. Maciuszek, Komunikacja..., dz. cyt., s. 71-72.
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3.2.4. Presupozycje Swiadomosciowe

Sa to presupozycje zwracajace uwage stuchacza, a zarazem uniemozliwiajace mu
kwestionowanie idei zawartej w zdaniu. Postugujemy si¢ w nich konstrukeja
sukrytego autorytetu”. Takie zdania zawieraja stowa i zwroty: ,wiedzie¢”, ,,zdawaé
sobie spraw¢”, ,zauwazy¢”, ale tez ,widzie¢”, ,slysze¢”, ,wyobraza¢ sobie”.

»Czy zdajesz sobie sprawe, jak wiele dla was zrobitem?”.

Wyjasnienie presupozycji: ,wiele dla was zrobitem” to pewnik; czy wiadomo
jednak, jak wiele?

Presupozycje tego rodzaju postuguja si¢ zewngtrznie badZz wewngtrznie ukry-
tym autorytetem, skrywanym za sfowami ,wiedzie¢”, ,zdawa¢ sobie sprawe” itp.
Przy konstruowaniu takich presupozycji bardzo wazne sa kontekst i pewno$¢ sie-
bie, cho¢ nie razaco nadmierna.

Podtyp presupozycji swiadomosciowych polega na uzywaniu grupy stéw: ,,wi-
dzie¢”, ,stysze¢”, ,wyobrazaé sobie”. Odnosza si¢ one nie do samej $wiadomosci,
ale do funkgji z nig zwiazanych. Zmuszaja stuchaczy do wigkszej uwagi, czgsto
mogg tez stuzy¢ do wyrazania oburzenia.

»Wyobraz sobie, co mi si¢ przytrafilo” — zwrdcenie baczniejszej uwagi.

»Czy styszat kto$ o takim postgpowaniu, zeby...?” — oburzenie.

3.2.5. Zmiana czasu

Zmiana czasu jest stabg presupozycja. Jej istota polega na potwierdzeniu dowol-
nej informacji i stworzeniu kontekstu, ktéry w imi¢ porozumienia domaga si¢
uscislenia jej zakresu. W presupozycji z nastgpstwem czasu proponujemy ogra-
niczony wybdr, w presupozycji ze zmiang czasu — stawiamy stuchacza wobec
koniecznosci uscislenia mato precyzyjnej wypowiedzi, zeby mégt zrozumie¢ in-
tencje méwiacego.

Zdania zawierajace stowa: ,zaczad”, ,skoniczy¢”, ,przestal”, ,kontynuowad”
oraz ,juz’, jeszcze, ,ciagle”, ,nadal” wraz z odpowiednim czasownikiem stano-
wia eksplikacje tej presupozycji. Przyktadowo:

»Pragniemy na jaki$ czas przerwaé wspétprace, co naszym zdaniem nie prze-
kresla wzajemnych, przyjaznych kontaktéw” — co si¢ zakoniczy, a co bedzie trwato?

»Czy ciagle si¢ jeszcze gniewasz?”— moze juz dasz spokdj emocjom i wszystko
wréci do normalnosci.
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Presupozycje z nastgpstwem czasu i zmiang czasu oraz presupozycje $wia-
domosciowe mozemy stosowaé do konstruowania zdan aplikujacych lub rozbi-
jajacych, np. powiedzenie austriackiej biurokracji z czaséw utrwalania zaboru
w XIX w.: ,,co bylo, a nie jest, nie pisze si¢ w rejestr”.

3.2.6. Wieloznacznosci

Wieloznaczno$¢ fonologiczna wystepuje wéwezas, gdy stowa lub wyrazenia o ta-
kim samym brzmieniu majg rézne znaczenia. Synonimem wieloznacznosci fono-
logicznej jest okreslenie ,homonimia”, ktére jednak obejmuje takze wieloznacz-
nosci powstajace w trakcie metaforycznego uzywania jezyka. W jezykoznawstwie
trwa dyskusja nad zagadnieniem silnej i stabej wersji homonimii.

Homonimia silna* wyst¢puje wtedy, kiedy dane stowo ma dwa rézne, niema-
jace nic ze sobg wspélnego znaczenia, np. ,zamek” jako dawna budowla i mecha-
nizm w drzwiach.

Przyktadem homonimii stabej jest rzeczownik ,nektar”, przymiotnik ,§liski”,
czasownik , trawi¢”. Rzeczownik ,,nektar” w kazdym zakresie uzycia oznacza plyn,
np. ,nektar” kwiatéw, ,nektar” brzoskwiniowy, ale réwniez ,nektar” mitosny —
w uzyciu metaforycznym. Czasownik ,,trawi¢” moze si¢ odnosi¢ do procesu che-
micznego w przewodzie pokarmowym lub innych zjawisk, np. rdza ,trawi” metal.

W negocjacjach i komunikacji miedzyludzkiej sporo probleméw nastrecza
homonimia przymiotnikowa. Takie stowa, jak ,fatszywy”, ,sliski”, maja zblizony
zakres znaczeniowy (homonimia staba). Blisko$¢ znaczeniowa powoduje, ze wie-
loznaczno$¢ staje si¢ metafora, np.

44 Autorzy ksiazki o podstawach jezykoznawstwa kognitywnego rozwazaja luke, jaka istnieje w badaniach
nad jezykiem, a dotyczy wieloznacznosci homonimicznej: ,,O ile wiemy, nikt nie przyznaje si¢ otwarcie
do tego, ze glosi silng wersj¢ pozycji homonimicznej, wedtug ktérej pojecia wyrazane przez ten sam
wyraz (jak dwa sensy wyrazu «podpieraé, czy tez wiele senséw przyimka «w») sa od siebie niezalez-
ne i nie maja zadnych istotnych zwiazkéw. Chociaz dostownie wszyscy teoretycy homonimii sa zwo-
lennikami stabej wersji, w praktyce wydaje si¢, ze istnieja tylko silne wersje teorii homonimii, gdyz
nikt nie prébowat doktadnie opisa¢ podobienistwa potrzebnego do podtrzymania stabej wersji teorii.
A istnieje powazna przyczyna, dla ktérej nie uczyniono dotad préby, aby dokona¢ doktadnego opisu
takich przyktadéw, jakie omawialismy. Przyczyna jest fake, ze taki opis wymagatby ustosunkowania si¢
do problemu, jak pojmujemy i rozumiemy te obszary doswiadczenia, ktére nie sa dobrze zdefiniowane
we whasnych terminach, lecz mozna je uchwyci¢ jedynie w terminach innych obszaréw doswiadczenia.
Na ogét ani filozofowie, ani jezykoznawcy nie zajmowali si¢ dotychczas takimi zagadnieniami”. G. La-
koff, M. Johnson, Metafory..., dz. cyt., s. 141.
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» 1o jest falszywy poglad na t¢ sprawe”.

Zdanie to moze oznacza¢ zaréwno niezgode badZ zle zrozumienie rozmdwey,
brak wiedzy, bledny poglad na skutek pomylki, jak i $wiadome wprowadzenie
kogo$ w btad, czyli ktamstwo. Stowo , falszywy” niesie zatem cate spektrum winy —
od lekkomyslnego braku skupienia, poprzez niewlasciwa oceng czyjego$ rozumo-
wania lub warto$ciowania, az po celowa dezinformacje. Te wieloznaczno$¢ mozna
tatwo wykorzysta¢ w obronie swego stanowiska, osoby, firmy, ttumaczac:

»Prawdomdéwnos¢ i rzetelnos¢ informacji lezy w naszym interesie”.

»Nasze produkty byly kilka lat przygotowywane i testowane w laboratoriach
takich instytutéw naukowych, jak...”.

Pierwsze zdanie polemizuje z bardziej negatywnym odniesieniem znacze-
niowym stowa ,fatszywy”, drugie — z fagodniejszym, jednoczesnie odwotujac si¢
do zewngtrznego autorytetu, co moze odegra¢ wazna role¢ w konkretnej polemice.

Nieco inaczej przedstawia sig zakres stabej homonimii w przypadku przymiot-
nika , $liski”.

JTo sliski cztowiek”.

»To §liska sprawa”.

,, To $liski interes”.

We wszystkich podanych przykladach stowo ,$liski” ma kontekst metaforycz-
ny, jednoczesnie zachowujac pewna otwarto$¢ na podstawowe znaczenie stowa ,,sli-
ski” wystgpujace w takich wyrazeniach, jak: ,$liska podtoga”, ,$liska nawierzchnia”.

Wspdlna dla wszystkich zakreséw uzycia stowa ,8liski” jest otwarto$¢ znacze-
niowa na wyrazenia: ,niepewny”, ,,mozliwo$¢ wywrdcenia sie, wypadku” (cho¢-
by tym wypadkiem miato by¢ bankructwo, stanie si¢ ofiarg oszustwa czy popet-
nienie przestgpstwa) itd.

Wieloznaczno$¢ zakresu wystepuje czgsto z metaforycznym uzyciem czasow-
nikéw, np. takich czasownikéw o potencjale negatywnym (niedookreslonym jed-
nak w komunikacie), jak: ,porzucil”, ,ztamal”, ,rozbil”, ,wypalit si¢”.

,On porzucit to zajecie”.

,Oni ztamali umowe”.

»Ich dziatanie rozbito nasza firme”.

»Ona wypalila si¢ zawodowo”.

Nieokreslonos¢ czasownikéw ,,niszczacych” pozostawia spory margines na po-
zytywny kontekst znaczeniowy, np.

,Polacy ztamali szyfr Enigma”.

Wieloznaczno$ciom metaforycznym moga tez towarzyszy¢ czasowniki o po-
zytywnym potencjale znaczeniowym, jak ,poparl”, ,obudzil”, ,rozszerzyt”.
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»Poparl jego sprawe”.

,Obudzil ich zainteresowanie”.

»Rozszerzyt oferte”.

W celu zbudowania zdania zawierajacego presupozycyjna wieloznacznos¢ za-
kresu dobrze jest czasami zmieni¢ zaimki wskazujace ,ten”, ,ta”, ,to” na zaimki
osobowe ,,twéj”, ,twoja’, np.:

»1a sytuacja — twoja sytuacja — twoje potozenie”.

»1a pomoc — twoja pomoc — twoje podparcie”.

Oprécz zmiany gramatycznej zaimkéw w tych operacjach potrzebne nam jest
bogate stownictwo i wyrobienie jezykowe (np. gdy poruszamy si¢ na gruncie jezy-
ka innego niz polski).

Zwiazana z akcentowaniem wieloznaczno$¢ polega na nadawaniu zdaniu réz-
nego sensu w zaleznosci od nacisku na to czy inne stowo w akcie méwienia, np.:

»Lubitem Z NIA przychodzi¢ do tej restauracji”.

»Lubitem z nig przychodzi¢ do TE] RESTAURAC]T”.

Akcent méwiacego moze wskazywaé na osobg lub miejsce.

Tego typu wieloznacznos¢ bardzo czesto wystepuje w zdaniach z uzyciem nie-
ktérych przymiotnikéw, zwlaszcza tzw. przymiotnikéw porzadkowych: ,pierw-
szy”, yostatni”, ,liczny”.

»Na uczelni PIERWSZY dzieri uplynat na zatatwianiu spraw administracyjnych”.

»NA UCZELNI pierwszy dzien uptynat na zatatwianiu spraw administracyjnych”.

» 1o jest nasz OSTATNI wieczér”.

» o jest NASZ ostatni wiecz6r”.

»1ego dnia na placu zebrat si¢ LICZNY TEUM”.

»TEGO DNIA na placu zebrat si¢ liczny tdum”.

»lego dnia NA PLACU zebrat sig liczny thum”.

Informacja o czgéci zdania, na ktdra nalezy zwrdci¢ baczniejsza uwagg i zaak-
centowal, czgsto znajduje si¢ w kolejnym zdaniu. Kiedy czytamy list czy pismo
do nas skierowane, mamy czas na analiz¢ spdjnosci tekstu, a tym samym intencji
nadawcy komunikatu pisanego. Natomiast w mowie zywej mozemy przez nie-
uwagg, zaaferowanie, wywota¢ efekt odmienny od zamierzonego, zwlaszcza gdy
nasze porozumienie z rozméwca czy stuchaczami nie jest najlepsze. Jeszcze wigksze
trudnosci maja ci, kedrzy musza zapisad czyja$ wypowiedz na przyktad po to, zeby
przekazal ja nastgpnie w postaci komunikatu prasowego. W zdaniach ztozonych
sens — i tym samym akcent — moze zaleze¢ od wstawionych przecinkéw.



Uzycie presupozycji jako werbalnego srodka wywierania wptywu...

3.2.7. Liczebniki porzadkowe i przymiotniki potozenia

Stosowanie liczebnikéw porzadkowych ma niekiedy duza moc tworzenia wypo-
wiedzi wieloznacznych. Kazde ze stéw: ,pierwszy”, ,drugi”, ,trzeci”, ale takze ,,po-
czatkowy”, ,kolejny”, ,nastepny”, ,srodkowy”, ,centralny”, ,koricowy”, ,ostatni”,
oprécz dwu- lub wielostopniowej informacji moze w zaleznosci od kontekstu
zawiera¢ oceng. Sila tej presupozycji tkwi w kontekscie oraz wieloptaszezyzno-
wosci niesionych przez nig informacji. Liczebnik porzadkowy ,pierwszy” rodzi
domniemanie istnienia czego$ drugiego i ewentualnie catego ciagu. Liczebnik po-
rzadkowy ,,drugi” zaktada jako pewnik istnienie czego$ pierwszego i domniemanie
kolejnych elementéw. Kontekst, jeszcze czesciej zas istniejace w danych sytuacjach
zwyczaje, wplywaja na to, co pewne, a co domniemane.
»Pierwszej nagrody nie przyznano”.
Styszac takie zdanie wyrwane z kontekstu komunikatu, mozemy przypuszczac,
ze przyznano prawdopodobnie tylko druga i trzecia nagrodg oraz wyréznienia.
Przymiotniki dotyczace polozenia: ,poczatkowy”, ,kolejny”, ,nastepny”,
w$rodkowy”, ,centralny”, ,kodcowy”, ,ostatni” buduja podobne zatozenia wielo-
znacznosci informacji i oceny.
*  Pierwszy” moze znaczy¢: najlepszy, rozpoczynajacy, ale tez pozbawiony do-
$wiadczenia.
e ,Centralny” — znaczy tyle, co znajdujacy si¢ w wypelnionej przestrzeni albo
wazny.
+ ,Srodkowy” — czesto znaczy: pozostajacy w centrum uwagi, istotny, a nawet
harmonijny.
* ,Korcowy” — moze znaczy¢: zamykajacy albo unikatowy.
* ,Ostatni” — moze znaczy¢: dawny, stary albo cenny, unikalny.
* ,Poczatkowy” — moze znaczy¢: tatwy, staby, niedoswiadczony, niesprawdzony.
Odwolujace si¢ jednoczesnie do przestrzeni i do czynnosci imiestowy, np. ,,otwar-
ty”, otwierajacy’, ,zamknicty”, ,zamykajacy’, rzadziej wystgpuja w zwrotach,
w keérych brzmia wieloznacznie. Mimo odsytania do jakiej$ przestrzeni maja mniej-
szy potencjat wieloznacznosci presupozycyjnej — sa definitywne w swym znaczeniu.

3.2.8. Przymiotniki stopniowane w pytaniach

Szczegélng site presupozycyjna ma drugi stopieri stopniowania przymiotnikéw. In-
formuje on o istnieniu kategorii, do ktérych odnosi si¢ stopieni pierwszy, i stwarza
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domniemanie istnienia stopnia najwyzszego, np. ,mniejszy” buduje pewnik ist-
nienia ,malego” i przypuszczenie istnienia ,najmniejszego”. Sita presupozycyjna
stopniowanych przymiotnikéw wzrasta, gdy o nie pytamy, zmuszajac rozmdowcee
do podania Scistej informacji lub sktaniajac do poréwnan, ktére ze swej natury
s relatywne i wieloznaczne.

»1a tédka jest mniejsza od...”.

» 10 bardzo malerika miejscowos¢”.

Jeste$my zmuszeni do zapytania rozméwey lub samych siebie: O ile mniejsza?
Jak bardzo mata? W jakim stopniu mniejsza? Mniejsza od czego?

3.2.9. Implikacje

Implikacje polegaja na potaczeniu dwéch niekoniecznie zwiazanych ze soba watkdw.
Implikacje ze spéjnikami: ,jezeli”, ,ale”, ,ale nie”, ,skoro”, ,pomimo”, ,ale”, ,i”:
»Jezeli nie bedziesz si¢ wigeej uczyla, nie zdasz na studia”.

»Mozesz przychodzi¢ na spotkania I czué coraz wigksze zainteresowanie”.

»Wez si¢ w gar§¢ I zréb to teraz”.

Warto zwréci¢ uwage, ze spéjniki kieruja nasza uwage w rézne strony. Przy-
ktadowo dwa zdania potaczone réwnorzednie spéjnikiem ,ale” w zdanie ztozone
powoduja, ze pierwsze zostaje uniewaznione, a drugie uwypuklone — zaakcento-
wane. Dwa zdania polaczone spéjnikiem ,,i” maja takq sama wage znaczeniowa —
ich akcentowanie jest réwnomierne. Wreszcie dwa zdania réwnowazne potaczone
spdjnikiem ,pomimo” powoduja, ze pierwsze jest wzmocnione, a drugie pozo-
staje niejako w tle (ranga i akcentowanie drugiego bywa zmniejszona). Spéjniki
wplywaja zatem na organizacj¢ naszego do§wiadczenia i to do§wiadczenie wyrazaja
(odkrywaja, np. przed stuchaczem)®.

Implikacje zawierajace stowa: ,poniewaz”, ,skoro”, ,w czasie”.

»SKORO tu jestes, pewnie chciatbys, zebym ci¢ czyms zainteresowal”.

Implikacja réwnowazno-czasowa zawiera stowa: ,,a jednoczesnie”, ,,réwnoczesnie”.

,Najlepsze zabawy to takie, podczas kt6rych dziecko ROWNOCZESNIE sie
uczy’.

W implikacji semantycznej uzyte formy gramatyczne, np. imiestowy, odwotu-

ja si¢ do okreslonego znaczenia.

45 Zob. A. Batko, Sztuka perswazji, czyli jezyk wplywu i manipulacji, Gliwice 2004, s. 63 i n.
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»Wchodzac tutaj, zauwazytem plakat, keéry glosit...” — méwiacy nawiazuje
do tresci plakatu, ktéry zauwazyt.

Implikacja przyczynowo-skutkowa z uzyciem stéw: ,mozesz”, ,powinienes”,
ytrzeba”, ,umozliwi”, ,zazwyczaj”.

»Teraz, kiedy zostalas sama, musisz znaleZ¢é sobie prace, ktéra UMOZLIWI
ci lepsze zarobki”.

Implikacja — réwnowaznik kompleksowy z uzyciem stéw ,,to znaczy, ze”.

»Uczestnictwo w kursie z negocjacji ZNACZY, ZE chcesz zrobi¢ kariere
w biznesie”.

Kazdy z wymienionych typéw implikacji ma silny potencjat presupozycyjny.
Sugeruje, wrecz narzuca pewien poglad, jakas czastke czyjejs wizji $wiata, moze
stuzy¢ do budowy wyrazenia $wiadczacego o zdolnosci czytania w czyichs myslach
(zob. 3.2.13. Czytanie w myslach). Zdania zawierajace implikacje maja naturalng
tatwos¢ taczenia si¢ z innymi, stad tez czgsto stosujemy je w réznych kontekstach
i typach wypowiedzi, zwlaszcza za$ dokonujac spigtrzenia presupozycji.

3.2.10. taczenie niewynikajace

Laczenie niewynikajace polega na zestawianiu kompletnie do siebie nieprzystaja-
cych, ale niezupetnie przypadkowych watkéw. Zdania (lub réwnowazniki zdan)*¢
buduja domniemania, ale ich ksztatt gramatyczny i struktura nie musza przybie-
ra¢ formy implikacyjnej. Laczenia niewynikajace od czasu awangardy lat 20. XX
stulecia pojawialy sie zaréwno w literaturze?’, w sprawozdaniach ekspertéw, jak
i w reklamowych hastach. Eaczenie niewynikajace odnajdujemy w dwéch od-
miennych sytuacjach:

1) w narracyjnym uogélnieniu,

2) w wyrazistym frazeologicznym wyréznieniu.

Sytuacja pierwsza:

»Osiaganie wysokich not w szkole $wiadczy o wysokiej inteligencji”.

46 Crgste stosowanie réwnowaznikow zdan wynika stad, iz za postrzeganie rzeczownikéw i przymiotnikéw
odpowiada inna czgé¢ mézgu — zwiazana z przyjemnymi obrazami, a za postrzeganie czasownikéw inna
— zwiazana z przygotowaniem organizmu do zwigkszonego wysitku.

47 Np. A. Lovell, Niuans, ,] irys si¢ wygina, gdy motyl na nim siada”. Cz. Mitosz, Pory roku, ,Nagie
drzewo, petne prakéw przelotnych, o chtodnym poranku, bo $nieg jeszcze w gérach”. Dwuwiersz Cz.

Milosza jest rownowaznikiem zdania — nie ma orzeczenia.
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~Laczenie obrazéw i tresci cokolwiek watpliwych dla przecigtnego odbiorcy
jest podstawa reklamy”.
Sytuacja druga:

,Ojciec pra¢” — w zastosowaniu reklamowym

Eaczenie niewynikajace czgsto na poziomie meta — teoretycznym jest trudno
zauwazalne, a slogan reklamowy odwrotnie, ma w nas ,uderza¢” — intensywnie
zwracaé uwage.

Duze znaczenie ma w tej presupozydji artykulacja czy jest monotonnie jedno-
rodna, czy odwrotnie z wyrazistym akcentowaniem.

3.2.11. Presupozycje z ukryciem

Presupozycje z ukryciem majg posta¢ pytania. Skladaja si¢ z kluczowego zwrotu
wprowadzajacego i ukrytego za nim polecenia przedstawionego jako pytanie. Sita
tej presupozycji polega na podwdjnym ukryciu: zaréwno przez kluczowe pytanie
wprowadzajace, jak i przez wyrazenie polecenia w sympatyczniejszej w odbiorze
formie pytania.

Pytajaca czgé¢ polecenia nie musi by¢ wzmocniona znakiem zapytania na kon-
cu zdania. Grzecznie wyrazone polecenie nie musi zresztg przybiera¢ formy pyta-
nia — wystarczy, ze zastosujemy jeden lub kilka zwrotéw grzecznosciowych, np.:

»Bardzo prosz¢ o zamknigcie drzwi”.

Kluczowe zwroty wprowadzajace Pytania jako polecenia
Ciekaw jestem, czy mozesz — powiedzieé, czego naprawde cheesz?
Zadajg sobie pytanie, czy wiesz jak — uczy¢ si¢ w inny sposib?
Zastanawiam sig, czy wiesz, jak — bawi¢ si¢ tymi zwrotami
i réwnocze$nie uczy¢ si¢ ich.

Ostatni przyktad zawiera dodatkowa presupozycje, a mianowicie implikacje
réwnowazno-czasowy (dlatego koriczymy go kropka, a nie znakiem zapytania).

3.2.12. Cytaty

Zdanie dajace do zrozumienia, ze kto$ co§ powiedzial — tajemniczy ,oni”:
»Powiedziano mi wlaénie, ze...”.
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Cytaty to presupozycje bardzo przydatne do wyrazania tresci delikatnych, niekiedy
wrecz takich, ktérych wypowiedzenie wprost narazitoby rozméwcg na zarzut zbyt du-
zej bezpo$redniodci, nadmiernie silnej ingerencji w czyjes sprawy lub nawet chamstwa.

»,MOdj znajomy w takich sytuacjach zwykl mawiaé...” — cytat prosty.

Stosujac cytaty, mozemy niekiedy uciec si¢ do konfabulacji, np. méwiac
do osoby Y:

»1len Z to (w tym miejscu pada pejoratywne okreslenie w odniesieniu do Z) —
styszatem, co Z méwit do V7 — i przytaczamy jego stowa.

Cytat wypowiadamy niekoniecznie po to, zeby wyrazi¢ nasze oburzenie. Mo-
zemy go wykorzystaé, aby przekazaé informacj¢ zawarta w komunikacie Z i za jej
pomoca wywrzel szokujacy wplyw na stuchacza.

Cytaty to jedna z nielicznych presupozycji, ktére mozemy wzajemnie spig-
trzaé, np.:

»,MJ9j trener opowiadat mi, jak w pewnej sytuacji jego towarzysz na kursie
odezwat si¢ do osoby, ktéra musiata odpowiedzie¢ na...”.

3.2.13. Czytanie w myslach

Moéwea wie — albo wydaje mu sig, ze wie — co inni mysla lub czuja.

»Wiem, dlaczego to zrobites”.

»Powiedziata to tylko dlatego, ze byta na mnie zta”.

»Widzg, ze jestes zdenerwowany”.

Wazne, by zdawaé sobie sprawe, ze takie wypowiedzi moga samodzielnie badz
w spietrzeniu petni¢ role srodka wywierania wptywu, np. w hastach propagando-
wych czy reklamowych, nie wspominajac o sytuacjach, w ktérych usitujemy kogo$
do czego$ przekonad.

3.2.14. Anonimowy autorytet

Sa to opinie i sady, ktérych wyraziciel zostaje pominiety.
,,Ciekawoé¢ to dobra rzecz”.
»Dobrze jest by¢ punktualnym”.
»Dzieci maja prawa...”.
»Staroé¢ jest bogata w doswiadczenia”.
,Uroda szybko przeminie”.

79



80

Rozdziat 3.

3.2.15. Nominalizacje

Polegaja na ostabianiu badz likwidowaniu wydzwi¢ku zdania przez uzywanie rze-
czownikéw odczasownikowych. Jest to szczegélna i silna presupozycja pozwalaja-
ca skonstruowa¢ komunikat, nikogo nie urazajac i nie czyniac konkretnych oséb
odpowiedzialnymi za jakies zdarzenia. Stosuje si¢ je czgsto w jezyku technologii,
polityki i publicznej komunikacji, poniewaz — jako zdepersonifikowane — wyja-
$niaja rzeczywistoéé, ale unikaja stéw, ktére moglyby zostaé odczytane jako zamiar
napi¢tnowania kogokolwiek.
»,Mamy problem ze wzajemnym porozumieniem si¢”.

3.2.16. Czasownik niedookreslony

Czasownikéw niedookreslonych uzywa si¢ w odniesieniu do $wiadomosci: ,,uswia-
damia¢ sobie”, ,doswiadczad”, ,,odkrywad”, ,rozumie¢”, ,pamigtac”.

»Nalezy pamigta¢...”.

,Mozna sobie uswiadomié...”.

Presupozycja ,,czasownik niedookreslony” jest bliska wieloznacznosci homo-
nimicznej z uzyciem czasownika — z tym zastrzezeniem, ze w presupozycji czasow-
nik wystepuje wylacznie w formie bezokolicznika, dlatego jest to inna jednostka
klasyfikacji presupozycji.

3.2.17. Generalizacja

Dotyczy zdan zawierajacych stowa: ,inni”, ,obcy”, ,rodacy”.

Stosowanie tej presupozycji musi by¢ zawoalowane albo istotnie ztagodzone,
zeby w ogdle mogta ona oddzialywaé. W przeciwnym razie wskazywataby na pro-
blem miedzy méwigcym a reprezentantem danej grupy.

»2Mlodzi pracownicy nie sprawdza si¢ na tym odcinku”.

»2Niemcy sa zazdro$ni w kontaktach stuzbowych”.

Zdania te nie brzmiag przekonujaco, mozemy ich jednak uzy¢ w swobodnej
rozmowie, jesli poprzemy je przyktadem i dodatkowym uzasadnieniem.



Uzycie presupozycji jako werbalnego srodka wywierania wptywu... 81

3.2.18. Brakujacy wskaznik odniesienia

W takich presupozycjach zaimek zastgpuje konkretne stowo czy nawet czgs¢ zda-
nia, ktére powinno by¢ wypowiedziane lub napisane zamiast niego.

»Mozna si¢ bylo tego spodziewad” — czego konkretnie?

,»To nie jest trudne” — co konkretnie masz na mysli, tak méwiac?

3.2.19. Pytanie jako krytyka

Sformutowanie pytania w taki sposéb, ze skrywa ono dezaprobate.
,Czy nie wydaje ci si¢, ze za mocno si¢ malujesz?”.
»Czy twoim zdaniem jest to whasciwy sposdb postgpowania w takiej sytuacji?”.

3.2.20. Pytanie jako zmuszenie do myslenia

W pytaniu moze by¢ zawarty komunikat zmuszajacy do wysitku, zwlaszcza inte-
lektualnego.

»Czy uwazasz, ze jest to dobry sposéb na...?”.

»Czy zyczytbys sobie, zebym...?”.

3.2.21. Pytanie jako informacja

Pytanie bywa staba formg ukrycia informacji o naszym prestizu.
»Czy wiesz, ze dostalam nowy komputer?” — w domygle: lepszy od twojego.
»Nie wiem, czy dotarfa do paristwa informacja, ze nasza mata firma w zesztym
roku zarobita milion dolaréw?”.

3.2.22. Pytanie jako podniesienie (podkreslenie) swojego statusu

W tej presupozycji, jak w zadnej innej, prawie wszystko zalezy od kontekstu.
»Czy dobrze zrobitem, wybierajac studia blisko domu?”.
Kontekst polega na tym, ze odbiorca pytania jest osoba, ktora nie byta w sta-
nie pracowac i uczy¢ si¢ w innym miescie.
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Pytanie podkreslajace status méwiacego dziata zwlaszcza wéwezas, gdy prze-
wrotnie nada mu si¢ forme¢ negatywna:

»Czy zajmowanie si¢ presupozycjami nie jest stratg czasu?”.

»Czy w dzisiejszych czasach ktokolwiek zakwestionuje pozytek wynikajacy
ze znajomosci jezykow obcych?”.

3.2.23. Pytanie jako zmuszenie do podjecia decyzji

Do tej kategorii nalezg pytania, ktére moga prowadzi¢ do zakoriczenia rozméw,
ale i dezorientagji. Jest to presupozycja staba.

»Podjelismy decyzje o zakoriczeniu negocjacji. Jakie zatem sg wasze propozy-
cje koricowe?” — pytanie zadane partnerom, ktérzy nie przygotowali dodatkowych
propozycji.

»Czy zdecydowala si¢ pani na ten zakup?”.

Presupozycje w jezyku polskim fatwiej tworzy¢, korzystajac z mowy potocz-
nej, zwracajac sie do kogo$ bezposrednio, po imieniu, per ty (zob. 3.2.6. Wielo-
znaczno$¢). Czesto zatem warto przetozy¢ jezyk oficjalny (w polszezyZnie wypo-
sazony w formg Pan, Pani) na konwersacj¢ bezposrednia, nastgpnie zastosowaé
presupozycje i tak zbudowane zdania z powrotem przetozy¢ na jezyk obowiazujacy
w kontaktach stuzbowych.

* >k ok

Jezyk jest instrumentem, ktérego mozemy uzywaé na wiele sposobéw. Ten
sam wzorzec uzycia jezyka w jednej sytuacji moze by¢ sklasyfikowany jako niepel-
ny i znieksztalcony, w innej za$ np. znakomicie postuzy¢ do budowy porozumie-
nia w rozmowie z osobg pobudzong emocjonalnie.

Opisane z perspektywy psycholingwistyki kognitywnej narzedzia, jakimi
sa presupozycje, maja wielorakie zastosowania:

e ulatwiaja komunikacje, zwlaszcza gdy mamy do przekazania nowatorskie badz
wazkie dla nas tresci,

* uprzedzaja ewentualne problemy z porozumieniem si¢ — nasza wypowiedz
podyktowana zostaje przez obawy i ma na celu ich uprzedzenie,

*  pomagaja ukry¢ nasze zmieszanie jako rozméwcey (nadawcy komunikatu),

*  pomagaja rozszyfrowaé konsternacjg, w jaka popadt nasz wspétrozmoéwea.
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Tabela 3. Nazwy, przyklady i opisy dzialania presupozycji

z nastepstwem

pertraktacje, proszg przejrze¢

Nazw
presupo:ycji Przyktad presupozycji Opis dziatania
tuia si . ,
Zwroty Gdybys wiedzial, jak tatwo Odwo Y sie do_ Wl:CdZy_ badz ,
. D wyobrazni i zawieraja wiele stéw oraz
wprowadzajaco- wyobrazi¢ sobie, ze pewnego , L .
. zwrotéw o duzej sile , przylepnosci
-presupozycyjne razu... .
syntaktycznej.
Podéwiadomodé ni towa .nie”
. Nie oczekuj szybkich sukceséw. OASWIAGOMOSE e 2Na Slowa e
Presupozycje . . L — partykuly przeczacej. Dlatego zdania
o Nie martw si¢ o przysztos¢ tego L .
z ,nie o z ,nie” mozna uzywaé w znaczeniu
przedsigwzigcia.
pozytywnym lub negatywnym.
Sa to zdania z zastosowaniem stéw
umieszczajacych dang czynno$é
Presupozycjc Zanim sfinalizujemy w czasie: ,podczas”, ,po”, ,w”,

»w czasie”, ,gdy”, ,zanim”. Dodajac

do...
Czy zdajesz sobie sprawe,
w jakim jeste$my potozeniu?

protokét dodatkowych do nich pozytywne skojarzenie,
czasu ., . s .
uzgodnien. uzyskujemy pewnos¢, ze informacja
zostanie dobrze przyjeta przez
stuchacza.
»Spinacze” buduja wybér,
, R nie kwestionujac przy tym
Zréb to, o co cig proszg, . IWac pizy R
o dos$wiadczen rozmowey. Tworza
bo bardzo si¢ $piesze. . -
. » . . ewentualnie pewne zatozenia, gdy
»opinacze Zanim podpiszemy umowe, . , , .
, o przybieraja posta¢ pytani. Sg to zdania
sprawdZmy niektore . L .
7 oznajmujace, ale czgiciej pytajace,
z uzgodnien. , N ) N
ktore zawieraja stowa: ,,bo”, ale”,
» .
walbo”, czy tez”.
Sa to presupozycje zwracajace na cos
L . uwagg stuchaczowi, a zarazem
Czy wiesz, jakie to dla mnie age . T P
- niepozwalajace zakwestionowac ,,idei
wazne? . . . .
, . ., zawartej w zdaniu. Postugujemy si¢
. BadZ uprzejmy zauwazyd, . . »
Presupozycje . . . .| w nich konstrukgja ,ukrytego
. . e twoje postgpowanie prowadzi T o
$wiadomosciowe autorytetu. Zdania takie zawieraja

stowa i zwroty: ,wiedzie¢”, ,,zdawa¢
sobie sprawg”, ,,zauwazy¢”, ale tez

[P S .,
ywidzie¢”, ,slysze¢”, ,wyobraza¢
sobie”.
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Nazwa

presupozycji

Przyklad presupozycji

Opis dziatania

Zmiana czasu

Pragniemy na jaki$ czas
przerwaé wspétpracg, co naszym
zdaniem nie przekresla
wzajemnych, przyjaznych
kontaktow.

Zmiana czasu jest staba presupozycja,
ktérej istota polega na potwierdzeniu
dowolnej informacji i domaganiu si¢
uscislenia jej zakresu. Zdania
zawierajace stowa: ,zaczad”,

Lo » »
wskoticzye”, przesta”, kontynuowaé
oraz ,juz’, ,jeszcze”, ,ciagle”, ,nadal
+ czasownik stanowia eksplikacje
tej presupozycji. W presupozycji
,Nastepstwo czasu” proponujemy
pozorny wybér, w ,zmiana
czasu” stawiamy stuchacza wobec
koniecznosci usciglenia nieprecyzyjnej
wypowiedzi.

To §liski temat.

Wieloznacznosci dzielimy

] L. Ona wypalita si¢ zawodowo. na homonimiczne silne i stabe,
Wieloznacznosci : L R L
Pierwszy dziert w pracy uplynal | wieloznacznosci zakresu oraz
na... akcentowania.
Liczebniki Kazdy licze.bnik. p.orz.qdkowy
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Rozdziat 4.

Emocje i strukturalne algorytmy
Swiadomosci przydatne w ich
rozpoznawaniu

Podstawowe emocje®, ktére moga pojawiaé si¢ w procesie negocjacji i w zarza-
dzaniu, wywotlujac opdr u naszych partneréw, to gniew, lek, smutek, frustracja,
odpowiedzialno$¢, krytyka. O ile gniew, Ik czy frustracja maja w rozumieniu po-
tocznym konotacje negatywna, o tyle poczucie odpowiedzialnosci jest postrzegane
pozytywnie, smutek i krytycyzm za$ sq ambiwalentne w zaleznosci od sytuacji.
Kluczowa dla takiego wyboru emociji jest kategoria oporu. Gniew, lgk smutek,
frustracja sa emocjami wyrazistymi, ktére przejawiajg si¢ w widocznych zacho-
waniach zewnetrznych naszych partnerédw, natomiast poczucie odpowiedzialnosci
i krytyka moga by¢ wyrazane w postaci komunikatéw zawoalowanych. Przy do-
faczaniu tych stanéw do zestawu analizowanych emocji decydujacym kryterium
okazato si¢ nie tylko to, ze czgsto stanowig one ,elegancki” sposéb wyrazania opo-
ru, ale takze fake odkrycia strukturalnych algorytméw swiadomosci do ich analizy.

Przez strukturalny algorytm $wiadomosci nalezy rozumie¢ wzdr postgpowania
w chwilach wystapienia danych emocji u innych oséb i u nas samych. Algorytm
jest jednym z podstawowych poje¢ informatyki oznaczajacym ustalona sekwencje
czynnosci, ktérych wykonanie prowadzi do rozwiazania zadania. W psychologii
przewidywanie wszelkich sytuacji zyciowych nie jest mozliwe, dlatego zamiast po-
dawania gotowych recept nalezy dostarczy¢ instrumentarium do samodzielnego
ich ukladania. Takimi instrumentami moga by¢ pytania stosowane tak, jak stosu-
jemy algorytm®. W psychologii algorytmy moga by¢ wyrazone w postaci pytan.

48 ,(...) Przekonanie, ze istnieje stan $wiadomosci wolny od emodji, jest bledem. W kazdym stanie $wia-
domosci jest przynajmniej implicite zawarta emocjonalna ocena”. E. Péppel, A.-L. Edingshaus, Mdzg. . .,
dz. cyt., s. 52.

49 Przez algorytm rozumiemy sposéb postepowania w danej sytuacji. Chodzi jednak o taki sposéb poste-
powania, w ktérym program dzialania i samo dziatanie utozsamiaja si¢, jak ma to miejsce w przypadku

programéw komputerowych.

87



88

Rozdziat 4.

Zastosowanie pytaii-algorytméw do komunikacyjnego rozszyfrowywania emocji
pomaga naszym partnerom w uwolnieniu si¢ od nich, a nam umozliwia doktad-
niejsze zrozumienie uwarunkowan tych odczu¢™.

4.1. Gniew

Algorytm: ,Jakie reguly zostaly pogwatcone, co wywotato gniew u mojego roz-
moéwey?” lub |, Jakie reguly naruszono wobec mnie, kiedy odczuwam gniew?”.

Uczucie gniewu pojawia si¢, gdy osoby z naszego otoczenia w sposéb dra-
styczny naruszajg okreslone reguly lub ich nie przestrzegaja’'. Okazywanie gniewu
i towarzyszaca mu agresja pojawiaja si¢ zaréwno u zwierzat, matych dzieci, jak
i dorostych. W sformutowaniu ,,okreslone reguly” mozemy dopatrywac si¢ zaréw-
no instynktéw, odruchéw warunkowych, jak i skomplikowanych zasad obowia-
zujacych w zyciu spotecznym. Mozemy zatem zdefiniowaé sytuacje: wywotujemy
gniew przez naruszenie regul, ktérych nie znamy lub nie akceptujemy.

4.2. Lek

Algorytm: ,Jakich informacji potrzebujesz Ty lub Twéj partner (partnerzy), zeby
przestaé zywi¢ obawy?”.

Lek najczgéciej wystepuje, gdy brakuje nam informacji dotyczacych zjawisk,
ktére mogg si¢ wydarzy¢. Gromadzona w kolejnych doswiadczeniach wiedza moze
by¢ zapamigtywana razem ze stanami lgku lub przeciwnie — jako uwalniajaca
od niego. Swiadoma czes¢ ludzkiego mézgu w ciagu minuty zapamictuje prze-
cigtnie dziewi¢¢ informacji, szacuje si¢ natomiast, ze w tym samym czasie czg$¢
pods$wiadoma przyswoi okoto 20 tysigcy. Wysitki naszego gatunku, zmierzajace

50 ,Zanim jakie$ przezycie zostanie jasno i wyraznie zarejestrowane w $wiadomosci, juz jest ocenione
na poziomie emocjonalnym (...) ocenianie emocjonalne odbywa si¢ niezaleznie od $wiadomej repre-
zentacji zdarzenia”. E. Poppel, A.-L. Edingshaus, Mdzg..., dz. cyt., s. 116.

51 W rozwazanych algorytmach emocji chodzi o taksonomie zjawisk wystepujacych u przecigtnej, typowej
jednostki. W zyciu spofecznym czgsto mozna spotka¢ osoby na granicy normalnosci psychicznej, u kté-
rych odczuwanie Igku, gniewu, frustracji zwiazane jest ze stanami psychopatycznymi lub maniakalno-

-urojeniowymi. Wowczas uzycie algorytmu emocji staje si¢ nieskuteczne.
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do zapewnienia mu w miar¢ powszechnego bezpieczeristwa, sa imponujace. Jed-
nocze$nie réwnie godne uwagi sa umiejetnosci swiadomego opanowywania leku,
czy tez zmiany odczud zwigzanych z nim na przyjemne lub wrecz ekscytujace.
Obserwacja ta legta u podstaw mechanizmu asocjacji i dysocjacji psychicznej*.
Wskutek treningu mozemy samodzielnie zmienia¢ asocjacje w dysocjacje lub od-
wrotnie, wigzac te pozadane stany z okreslonymi, skojarzonymi sytuacjami.

4.3. Frustracja

Frustracja moze by¢ wywotana migdzy innymi przez niemoznos¢ jasnego sprecy-
zowania dzialaii na bliska przysztos¢. Musimy jasno ustali¢ cel, czgsto jednak po-
jawia si¢ wewnetrzne przeswiadczenie, ze ogrom zadan, ktérych pragneliby$my sie
podjaé, nas przerasta.

Algorytm (I wersja): ,Jakie pytania postawié, aby jasniej okresli¢ cel zadai
do realizacji w mozliwej do przewidzenia przysztosci?”.

Algorytm (II wersja): ,,Jak podzieli¢ natozone na nas lub podjete przez nas
zadanie na mniejsze etapy, aby nie mie¢ poczucia, ze nas ono przerasta, ze mu
nie podotamy?”. Uzupetniajacy wariant tego algorytmu brzmi: ,Jaka kolejnos¢
realizacji celéw przyjaé, skoro musimy podota¢ wielu zadaniom?”.

Poczucie frustracji moze pojawi¢ si¢, gdy spotkat nas zawéd zwiazany z nie-
moznodcig osiagniecia tego, co zamierzaliémy, lub tez gdy nasz sukces nie spo-
tkat sie z oczekiwang gratyfikacja. Wéwczas nalezy obnizy¢ putap oczekiwan, po-
dzieli¢ niezrealizowane zadania na mniejsze etapy, zwolni¢ tempo zycia.

52 Niezastapionym kluczem do samoobserwacji wewngtrznej jest umiejetno$¢ ptynnego i momentalnego
przechodzenia od stanu dysocjacji do stanu asocjacji. Dysocjacja ma miejsce wtedy, gdy mozemy wysty-
mulowa¢ nasza percepcje tak, by pozostawa¢ skupionym wylacznie na zewngtrznej obserwacji samego
siebie (opanowa¢ i wyprze¢ wewngtrzne uczucia cielesne natury psychosomatycznej). Chodzi o taki
stan, w keérym odczuwamy swoja ,persong”, jak gdyby byta obok lub przed nami, a nasze postrzeganie
upodabnia sie do pracy operatora na planie filmowym. Natomiast asocjacja wystepuje wtedy, gdy wyta-
czamy wyobrazeniowa obserwacj¢ zewngtrzna i wypetnia nas radosna percepcja zmystowa z catkowitym
wyciszeniem koniecznosci uswiadamiania sobie naptywajacych mysli. Stan ten przez swa bezrefleksyj-
no$¢ najczesciej mozemy spostrzec, kiedy z jakich§ powodéw zostaje nagle przerwany. Trening powi-
nien umozliwi¢ przemiang naszych odczu¢, dysocjacji w asocjacje i na odwrét, niejako ,na zawotanie”.
W stanach przykrych, na przyktad gdy wdalismy si¢ w sprzeczke, lepiej oczywiscie ,zawiesi¢” percepcije

bezposrednia i przyjrze¢ si¢ calej sytuacji ,z zewnatrz” niczym autor scenariusza lub rezyser spektaklu.
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4.4. Smutek

Algorytm: ,Jak zamkna¢ uczucie smutku w okreslonej «przestrzeni», obudowacé go
swoistym rytualem tak, by odseparowany dal nam przynajmniej na pewien czas
poczatkowo krétkie, a nastepnie coraz dtuzsze chwile wytchnienia?”.

Smutek (czgsto wszechogarniajacy), bez wzgledu na to, czy wystepuje w sta-
nach depresyjnych, czy tez na skutek okolicznosci, ktére przezywamy (np. po stra-
cie bliskiej osoby), prawie zawsze towarzyszy odczuciu niezrozumienia otacza-
jacej nas rzeczywistosci, z ktérg nie mozemy si¢ pogodzi¢. Owo beznadziejne
niezrozumienie zmieszane z niemoznoscia pogodzenia si¢ i poczuciem rezygnacji
— to symptomy najbardziej rozpoznawalne u jednostek ogarnietych smutkiem.
Do najczgéciej stosowanych sposobdéw radzenia sobie z nimi naleza rézne sposoby
odwracania uwagi, zmiana myglenia i zdolno$¢ jego wytaczania. Walce ze smut-
kiem sprzyja zrytualizowanie obszaru zwiazanego z problemami, na ktdre reaguje-
my smutkiem. Uplyw czasu sam w sobie stanowi cenng pomoc.

Smutek jest najtrudniejszym stanem psychicznym do transformacji na kate-
gorie racjonalnego myslenia, jest bowiem dla naszej psychiki stanem w swej istocie
yhie do objasnienia”.

Zauwazono, ze w sytuacjach silnych zaburzen emocjonalnych negatywne sta-
ny emocjonalne uktadaja si¢ w pary silniejsze/stabsze. Silnie odczuwany lgk moze
wywolywaé u pewnych 0séb chroniczng depresyjng apati¢ (smutek), u innych za$
prowadzi do kumulujacej si¢ irytacji (gniewu). Podobnie ciaglej frustracji moze
towarzyszy¢ trwaly lek lub smutek.

4.5. Odpowiedzialnos¢

Algorytm poczucia odpowiedzialnosci polega na u$wiadomieniu sobie zwiazku
przyczynowo-skutkowego i jego kontekstu. Kontekst ten w wielu jezykach moze by¢
diametralnie rézny, np. gdy przeczenie ,,nieodpowiedzialno$¢” w jednym wypadku
oznacza brak obowiazkéw, a w innym stanowi czastke wypowiedzianej nagany.

»Nie byto mnie wtedy w kraju, wigc prosz¢ mnie traktowa¢ tak, jakbym byt
nieodpowiedzialny za...”.

»Pana postgpowanie to kompletna nicodpowiedzialnos¢”.

Analizujac zwiazek przyczynowy miedzy A i B, musimy bra¢ pod uwage
przeszto$¢ A i przesztos¢ B, ktéra wplywa na zwiazek A i B (zasada ciaglosci).
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Jednoczesnie musimy uwzglednié, ze zwiazek przyczynowy miedzy A i B okresla
kierunek postgpowania A i B tacznie, tylko B lub tylko A (zasada kierunku).

Zagadnieniem odpowiedzialnosci zajmujg si¢ nie tylko prawnicy-konstytu-
jonalidci czy teoretycy nauk politycznych, ale takze filozofowie w obrebie réznych
galezi filozofii, od etyki po filozofi¢ nauki. Zagadnienie to jest ztozone, poniewaz
zawiera w sobie nie tylko problematyke zwiazku przyczynowego, ale takze proble-
my analizy systeméw, w ktdérych 6w zwiazek przyczynowo-skutkowy sig realizuje.
Nalezy wzia¢ réwniez pod uwagg liczne i rézne aspekty ludzkiego dziatania zalez-
ne od intengji, $wiadomosci, postrzegania $wiata otaczajacego jednostke, posiada-
nych przekonan, nawykdw, towarzyszacych emocji.

Strukturalnie istotnym watkiem zagadnienia odpowiedzialnosci jest ztozona
problematyka zwiazku przyczynowego. Instruktywnym naswietleniem tego zagad-
nienia jest ukazanie zwiazku przyczynowo-skutkowego w rozumieniu szerszym
i wezszym?.

Zwiazek przyczynowo-skutkowy obejmuje trzy zasady:

1. zasadg ciaglosci,
2. zasadg logicznego zwiazku miedzy dziataniem i efektem dziatan,
3. zasadg przestrzegania obranego kierunku dziatar.

Wszystkie trzy zasady stanowig szersze rozumienie zwigzku przyczynowo-
-skutkowego. Zasada druga stanowi zawezenie zwiazku przyczynowego.

W teoriach systemowych (przektadajacych zagadnienia spoteczne czy psycho-
logiczne na ogdlna teorig systemoéw) sformutowano opinie, zgodnie z ktdra w okre-
sie gwaltownych zmian konieczne jest utrzymanie obowiazywania zasady drugiej
(Scistego zwiazku) i trzeciej (zasady utrzymania kierunku), podczas gdy zasada cia-
glosci moze zosta¢ pominigta, a przynajmniej w znacznym stopniu zredukowana.

4.6. Krytyka

Algorytm: w krytyce kierowanej bezposrednio pod naszym adresem niejednokrot-
nie zawiera si¢ jakies zyczenie. Czesto warto zapytad wprost, czego zyczy sobie kry-
tykujaca osoba, jakie warunki powinni$my spetnié, by przestata nas krytykowad.

53  Niezwykle inspirujaca dla wypracowania algorytméw odpowiedzialnosci okazata si¢ ksiazka: C. Handy,
Wiek paradoksu. W poszukiwaniu sensu przysztosci, Warszawa 1996.
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Rozszyfrowywanie intencji krytyka bywa bardzo trudne. Jednak gdy uzyska-
my chocby przyblizong wiedzg o Zyczeniu, ktére nalezatoby spetni¢, by zadowoli¢
krytykujaca osobg, lepiej ja zrozumiemy. Dlatego tez niektdrzy uwazaja algorytm
krytyki za najstabszy. Bywa, ze w czyjej$ krytyce skrywaja si¢ lek, agresja, frustra-
Gja, urazone ambicje itp. W takiej sytuagji, stosujac kolejne pytania-algorytmy,
uzyskamy lepsze zrozumienie. Niekiedy jednak ludzie krytykuja tych, od ktérych
sa w jakim$ stopniu zalezni, cho¢ nie chca ujawni¢ przyczyny, gdyz narazitoby
to na szwank ich interesy i skutkowato niemitymi konsekwencjami. W sytuacjach
publicznych wyjasnienie przyczyn krytyki jest trudne, gdyz partner moze skrywaé
swoje uczucia — na przyklad powzial na nasz temat pewne wyobrazenia, ktére si¢
nie sprawdzaja, otrzymat informacje, ktérych nie chce lub nie moze ujawnié, oba-
wia si¢, ze wyjawiajac nam powdd swej krytyki, bedzie musiat ujawni¢ Zrédto
owych niepochlebnych dla nas opinii. Bedac obiektem krytyki, warto si¢ w nia
wstuchad i zastosowal stowa najblizsze do tych, ktérych uzywa krytykujaca nas
osoba. Wszystko to jednak nie powinno nas odstr¢czaé od proby odkrycia zycze-
nia, jakie skrywa krytyka osoby, z ktéra pragniemy si¢ porozumiec.

Istnieje rodzaj zawoalowanej krytyki, ktéry polega na wychwalaniu osoby
Y w obecnosci osoby X. Taki rodzaj krytyki moze by¢ — w zaleznosci od kontek-
stu — bardzo pomocny albo destrukcyjny. Pomocny staje si¢ wtedy, gdy osoba
X pragnie udowodnié, ze jest réwnie sprawna, kompetentna, wiarygodna, ekono-
micznie obiecujaca jak osoba Y. Destrukcyjne dziatanie krytyki polega na naru-
szaniu poczucia przynaleznosci i prawdziwej badZ wyobrazonej pozycji osoby X.
Osoby stosujace ten rodzaj krytyki powinny pamieta¢ o metaprogramie ,Ja—Inni”,
zwlaszcza podczas przechodzenia w trakcie wywodu z liczby pojedynczej do mno-
giej i z powrotem. Natomiast osoby znajdujace si¢ w sytuacji, w ktdrej musza
wystuchiwaé pochwat dotyczacych kogos innego, poza préba ,dopasowania si¢”
do czyich$ wyobrazen czy oczekiwan maja niewielkie pole manewru.

* % %

Ocena stopnia zakorzenienia odmiennych punktéw widzenia to jedna z naj-
trudniejszych ,mielizn” w procesie negocjowania. Zakorzenienie to zalezy od pa-
mieci i negatywnych dos$wiadczen, przy czym dos$wiadczenia negatywne moga
stuzy¢ jedynie za kontrast dla czyichs przekonan. Rozrézni¢ migdzy ztym doswiad-
czeniem ze wspdlnego obszaru a ztym do§wiadczeniem, ktérym kto$ postuguje sie
w utrwalajacym stereotyp kontrascie — to kolejny zakret trudnosci.
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Opor w sytuacjach negocjacyjnych
— zalozenia i przyktady

Negocjatorowi lub menedzerowi korzystniej jest przyjaé, ze op6r, na jaki natrafia
w kontakcie z innymi ludzmi, jest wynikiem sposobu myslenia, komunikowa-
nia si¢ i dziatania jego samego, mimo ze psychologicznie jest to trudne. Korzys¢
z takiego zatozenia polega na konstatacji, ze bezposrednio mozna kontrolowa¢
jedynie whasne reakcje i zachowania. Jezeli zatem pojawia si¢ opér, zmieri sposéb
swojego myslenia, komunikowania si¢ lub dziatania. Znajdz to, co u was wspélne
lub podobne, taki aspekt zachowania, osobowosci, swiatopogladu, systemu war-
toéci swojego klienta, z ktérym mozesz si¢ zgodzi¢ i solidaryzowaé. Chociazby
utamek zgodnosci pozwoli Ci przebudowa¢ Twéj wewngtrzny stosunek do niego
i jego stanéw emocjonalnych.

Zazwyczaj ludzie nie stawiaja oporu samej zmianie, lecz niepewnosci, jaka
jest z nig zwiazana, na przyklad obawiaja si¢ wplywu zmiany na swoje relacje in-
terpersonalne. Jesli to tylko mozliwe, zapro$ zatem te osoby z otoczenia klienta,
ktérych zmiana moze najbardziej dotyczy¢, do aktywnego uczestnictwa w procesie
osiggania konsensusu.

Najlepszym sposobem neutralizowania oporu jest przyzwolenie na niego
(akceptacja), a nie walka z nim. Zamiast dazy¢ do przewagi i dominacji, lepiej
budowa¢ klimat wspétpracy w relacji negocjacyjnej. Dbatos$¢ negocjatora o po-
czucie ,wygranej” obu stron zwigksza poziom zaufania drugiej strony i redukuje
jej opér. To, co nazywamy oporem, moze przybieraé rozne formy obiekdji, wyra-
za¢ si¢ krytyka, wybuchem irytacji czy nawet mniej lub bardziej ttumionej agresji.
Psycholodzy odkryli dla niektérych stanéw emocjonalnych adekwatne algorytmy
(zob. rozdziat 4), za$ jezykoznawcy wniesli duzy wkiad do analiz konstrukgji za-
wierajacych obiekcje i zwigzanych z nimi aktéw mowy.

W ujeciu logiki obickcja przyjmuje posta¢ réwnowazni ,wtedy i tylko wtedy,
gdy”, i ma charakter zwrotny, badz implikacji ,,jezeli, to” i jest konstrukcja logicz-
na przechodnia w jedng strone.
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W obrebie jezyka méwionego obiekcja przybiera cz¢dciej postac implikacji za-

woalowanej w sformutowaniach ,tak, ale”, ,jest pewien problem, szkopul”. Kiedy

jest wyrazona rownowaznia, zdania zaczynaja si¢ od: ,,gdybys”, ,.gdybym...”.

W ujeciu psychologicznym obiekeja powoduje ukrywanie tak wielu rodzajéow

emocdji, ze stanowi trudno$¢ nie tylko dla jezykoznawcéw, ale nade wszystko dla

trenerdw i terapeutéw. Ich wspétpraca pozwolita wypracowaé okreslone sposoby

postgpowania®. Wskazania podejscia psycholingwistycznego sa nastgpujace:

1.

Zaakceptuj i spozytkuj obiekeje. Jest w niej ukryta energia, ktéra mozna ukie-
runkowaé w konstruktywny sposéb.

Zaaprobuj emocje Twojego klienta, zwiazane z jego obickeja (nie zawsze trzeba
zgadzal si¢ z jego pogladami czy ideami): , Tak, jest dla mnie zrozumiate, ze wi-
dzisz to w ten sposéb. Czasami tez odnosz¢ podobne wrazenie i rtéwnoczesnie...”.
Wyraz zainteresowanie (a moze zdziwienie) obiekcjg — jest to element dostro-
jenia si¢ do partnera — a réwnoczesnie zacheé¢ go do sprecyzowania swoich
zastrzezen.

Ewentualnie sparafrazuj wypowiedz drugiej strony dotyczaca jej obiekdji,
moze to pomdéc w uzyskaniu rezultatu podobnego do efektu zastosowania
punktu 3.

Zapytaj rozméweg o to, co mogloby go przekonaé (ewentualnie dowiedz sig
tego wezesniej z innych zrédet).

Poméz klientowi zrozumie¢ konsekwencje, jakie w jego sytuacji mogtoby spo-
wodowac podjecie decyzji lub jej brak.

Wyjasnij partnerowi sposob, w jaki zmiana moze wspierad jego system warto-
$ci, poczucie tozsamodci i stuzy¢ wypelnianiu jego celéw zyciowych.
Poniewaz obiekcja bardzo czesto przyjmuje postaé tatwa do przeniesienia

na sformalizowany jezyk logiki, sredniowieczny scholastyk, $w. Anzelm, sformuto-

wat cztery pytania rozbijajace nieuprawniona réwnowazni¢ czy implikacje (w psy-

chologii — obiekcje). To, czy zdanie swego partnera uznasz za nieuprawnione, za-

lezy od Ciebie.

Swojemu partnerowi mozesz zadad nastgpujace pytania:

,Co si¢ stanie, gdy zawrzesz umowg, porozumiesz sig?”.

,»Co sig stanie, jesli nie zawrzesz umowy, nie porozumiesz si¢?”.

»Co si¢ nie stanie, gdy zawrzesz umowe, porozumienie?”.

»Co si¢ nie stanie, jesli nie zawrzesz umowy, nie porozumiemy si¢?”.

54

Zob. ].B. Gleason, N.B. Ratner, Psycholingwistyka, Gdarisk 2005.
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W zaleznosci od kontekstu sytuacyjnego jako pierwsze zadajemy to pyta-
nie, ktére — jak sadzimy — pozwoli nam uzyska¢ najlepszy kontake z partnerem.
Kolejno$¢ pytart w zasadzie zalezy od objawionych przez partnera emogji (tego,
czy w danej sprawie jego postawa jest bardziej ,,na tak” czy ,na nie”). W naszym
ulozeniu pytari powinna kry¢ si¢ zawoalowana intencja. Przytoczone zdania w sen-
sie logicznym stanowig cztery wypowiedzi ekstensjonalne®, prowadzace do czte-
rech réznych skutkéw. My jednak, zadajac je, bardzo cz¢sto nie wiemy, czy prze-
szkoda utrudniajaca partnerowi podjecie oczekiwanej przez nas decyzji jest realna,
czy tez powstrzymuja go emocje (np. obawy, lek). Zadajac pytania tak, jakby$my
pytali o fakty, uzyskujemy lepsza informacje¢ dotyczaca realnych szans na porozu-
mienie. Nie zadajemy wszystkich pytari naraz, jedynie do momentu wywolania
u rozméwey diuzszego namystu, a w jego efekcie — zadowalajacej nas odpowiedzi.
Kiedy okaze si¢, ze tym, co blokuje naszego partnera, sa jego emocje (nasze pyta-
nia woéwczas zyskuja sens intensjonalny®®), pracujemy nadal, stosujac algorytmy
emodji i zwiazane z nimi pytania — tak dtugo, jak jest to konieczne lub mozliwe.

Uktad w logice ekstensjonalnej stosowany jest do uzyskiwania wiedzy o fak-
tach.

Co si¢ nie stanie, R ﬂ Co sig stanie,
jak dokonasz zmiany? jak dokonasz zmiany?
Co sie nie stanie, ” Q Co sie stanie,
jak nie dokonasz zmiany? jak nie dokonasz zmiany?

55 Ekstensja (fac.), rozciaglos¢ danej nazwy, to jej denotacja. Ekstensja danego zdania to jego wartos¢
logiczna. Ekstensjonalna funkcja zdaniowa to taka, ktérej przeksztatcenie w zdanie prawdziwe czy fat-
szywe zalezy od wartosci zdan lub denotacji nazw podstawionych w niej za zmienne.

56  Intensjonalno$¢ (fac.) — whasno$¢ wyrazen, keére nie maja cechy ekstensjonalnosci. Zdaniami intensjo-
nalnymi sg zdania méwiace o stanach umystu, zwiazkach przyczynowych, czasowych itp. W logice jest
znany spér o to, czy moze ona zawieral wyrazenia intensjonalne. Intensjonalna funkcja — (log.) funkcja
zdaniowa, ktérej przeksztatcenie w zdanie prawdziwe zalezy wylacznie od sensu wyrazeni (zdan) podsta-

wionych za zmienne w tej funkeji.
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Kwadrat semiotyczny mozliwy do zastosowania w analizie zdari intensjonalnych
— pozyteczny w analizie emogji

Co sie nie stanie, Co sie stanie,

jak dokonasz zmiany?

=

Co sie nie stanie, Co sie stanie,
jak nie dokonasz zmiany? < jak nie dokonasz zmiany?

jak dokonasz zmiany?

Dobierajac pytania, nalezy pamigta¢ o dwéch waznych kwestiach zwiazanych
ze strategia negocjacji:

e Po pierwsze, nie powinni$my stwarza¢ sytuacji ,przygwozdzenia” naszego roz-
mowcy.
e Po drugie, sami nie mozemy ,zaplata¢ si¢” we wlasnych pytaniach.

Logika i jezyk méwiony to dwa zbiory, ktére maja niewielkg cz¢$¢ wspdlna,
a wieksze ich czedci pozostaja w stosunku do siebie w odrebnosci, np. w jezyku
logiki formalnej z trudem da si¢ zapisa¢ tylko niektére wyrazenia metaforyczne,
a taki zapis odbiera im site wyrazu. W jezyku czesto wystepuja zdania, kedre
w wyniku zastosowania dwdch przeczen — ,co si¢ nie stanie, jesli nie” — przy
odpowiednim dobraniu dodatkowych okreslert moga stawad si¢ afirmacja, ale
mogg takze wywolywa¢ kumulacje odczué negatywnych. Nalezy o tym pamigtaé,
stosujac pytania rozbijajace. Oczywiste jest, ze jezeli uwarunkowania fakcyczne
(np. realny brak funduszy) nie pozwalaja naszemu partnerowi sfinalizowa¢ umo-
wy, zastosujemy inng strategi¢ dalszej rozmowy niz w przypadku, gdy dowie-
my si¢ o jego emocjach (np. obawach zwiazanych z oceng przez innych jego de-
cyzji dotyczacej drogiego zakupu). Mozemy wéwczas odwotad si¢ do przyktaddéw,
informujac naszego partnera o postgpowaniu innych oséb i zwigzanych z nim
pozytywnymi emocjami.

Podobnie jak nasz partner w trakcie rozmowy dzigki naszym wysitkom przeszedt
od faktéw do emocji, tak my mozemy przeksztalci¢ nasze metamyslenie, przecho-
dzac z przestrzeni zdari logicznych na grunt semiotyki. Kiedy w rozmowie z part-
nerem odwolujemy si¢ do przykladéw innych udanych negocjacji, nasz cel, jezeli
nie byt od poczatku jasny, staje si¢ dla niego oczywisty. Przy zalozeniu jednego skut-
ku, jakim jest pomyslne sfinalizowanie pertraktacji, cztery przytoczone wezesniej
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pytania uzyskuja wylacznie sens retoryczny i dadza si¢ przedstawi¢ w postaci czwo-
rokatnego grafu. W tradycji retoryki i semantyki utarlo si¢ nazywa¢ taka figure re-
toryczng kwadratem semiotycznym $w. Anzelma. Wprowadzenie przez Kartezjusza
uktadu wspétrzednych w algebrze pozwolito takie roztozy¢ kwadrat semiotyczny.
Konstrukeje znaczeniowe zostaly utozone w czterech polach rozdzielonych skrzyzo-
wanymi osiami. Ulozone w ten sposdb znaczenia przybraly posta¢ schematu:

Tak Nie — Tak Tak
Nie Nie — Nie Tak

W XX w. problemem tym zajat si¢ Algirdas Julien Greimas. Uczony ten posta-
wil hipoteze, ze ludzka wyobraznia i sposéb rozumienia maja tendencj¢ do prze-
skakiwania mi¢dzy figurami czworokatnymi a tréjkatnymi tak, by powstat szescio-
kat””. Weztowymi punktami tego sze$ciokata sa konstrukeje znaczeniowe:

Wigcej argumentéw na Tak — Mniej argumentéw na Nie

Wigcej argumentéw na Nie — Mniej argumentéw na Tak

Wiele doswiadczert potwierdzilo zatozenie Greimasa dotyczace sekwencji na-
szego myslenia odwotujacego si¢ do poznawczej struktury kwadratu przechodza-
cego w szesciokat. Zatem myslenie w postaci obiekeji jest zakodowane w naszej
korze mézgowej. Wytrawny negocjator nie pozostawia jednak swego partnera
na tym etapie. Sekwencja zdarzed, w ktdrej doprowadzimy do zneutralizowa-
nia emogji, pozostawia jednak myglenie dyskursywne, ktére moze rozwinaé sie
w trzech kierunkach.

Sytuacja A: nasz partner wyraza zaciekawienie, ktére z kolei moze prowadzi¢
do stale zwickszajacego si¢ zainteresowania, a nawet fascynacji. W takim wypadku
umiejetnie podsycamy ten stan, odwotujac si¢ do preferowanych styléw myglenia
i presupozycji. Przyjdzie nam to z fatwoscia, jezeli sami nie ,,nosimy” w $rodku
watpliwosci wobec spraw i dziatari, ktérymi zainteresowata si¢ druga strona. Pa-
migtajmy, ze nie tylko podtrzymujemy to zainteresowanie, ale tez wigzemy je z na-
sza osoba, czasami nawet odwolujac si¢ do chwytu polegajacego na pozornym
wycofaniu ztozonej przez nas oferty.

57 Na ten temat zobacz M. Beuchota, Kwadrar sw. Anzelma i kwadrat semiotyczny Greimasa, [w:] ldge
za Greimasem. Antologia, red. A. Grzegorczyk, M. Loba, Poznan 1998, s. 39-52.
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Sytuacja B: negatywne emogje, ktére z trudem udato nam si¢ wyciszy¢, strona
przeciwna w zbyt silny sposéb wiaze z nasza osoba, ze stanowiskiem, ktdre zapre-
zentowalismy. Wowczas, kontynuujac rozmowy, prezentujemy postawg przemien-
na — raz silnie zaangazowana, a raz neutralna. Gdy partnerzy zaczna postrzegac nas
jako osoby pelne zapatu, po pewnym czasie delikatnie wycofujemy sie, odgrywajac
rol¢ oséb z dystansem, a nawet chfodnych badZ obojetnych. Takie zachowanie wy-
cisza wezesniej zaistniate emocje negatywne, a ponadto, co najwazniejsze, obliguje
druga strong do okreslonych reakcji. Staramy si¢ wyciagna¢ z niej jak najwiccej
potrzebnych nam informacji, chociazby po to, zeby wiedzie¢, w jaki sposdb za-
czaé negocjowal, kiedy znéw wrécimy do postawy mocno zaangazowanej. Na-
sze ,migoczace” zaangazowanie ma na celu pobudzenie motywacji drugiej strony.
Prezentujac zaangazowanie, musimy wykaza¢ si¢ znajomoscia kryteriéw i zadar,
ktére ze soba taczymy. Nastgpnie w zaangazowany sposdb przypisujemy partne-
rom (podwladnym) znajomo$¢ owych zadan, jednoczesnie wiazac je z pozytywna
ocena wyglaszang na ich temat.

Sytuacja C: zostaliémy poproszeni o pomoc w zazegnaniu konflikeu lub za-
warciu porozumienia miedzy stronami, ktére w historii swych dotychczasowej
kontaktéw wyrazity wiele wzajemnych pretensji uruchamiajacych réznorodne
negatywne emocje. W takich wypadkach takze stosujemy postawe przemienna,
tyle tylko, ze raz odgrywamy role zdystansowanego mentora, a raz zatroskanego
opiekuna wyrazajacego w umiejetny spos6b delikatna krytyke. Jak wspomniano,
za krytyka moze si¢ kry¢ wiele réznorodnych komunikatéw. W takich wypadkach,
stosujac krytyke, musimy sie wykaza¢ duza wiedzg o osobach, z ke6rymi przyszto
nam pracowal. W trakcie stosowania tej strategii informacje powinny by¢ przeka-
zywane wedtug wzoru:

* najpierw wiadomosci o charakterze pochwalno-pouczajacym,
e w drugiej kolejnosci wiadomosci o charakterze korygujaco-pouczajacym,
* na koricu wiadomosci o charakterze pochwalno-pouczajacym.

Formulujac wypowiedzi, starajmy si¢ by¢ konkretni, unikajmy niejasnosci.
Zawsze krytykujmy dotychczas wykonane zadanie, przyjeta postawe — nigdy bez-
posrednio osobe.

W kazdej z opisanych wyzej sytuacji (A, B i C) zachodzi konieczno$¢ nego-
cjowania oraz pozadana jest umiejetno$¢ konstruowania zachowari $wiadczacych
o znacznym potencjale naszej tolerancji. Jak robi¢ to w konkretnych sytuacjach,
ukazuja ponizsze przyktady.
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Przyktad 1. Dialog z obiekcja:

e Byloby dobrze, gdybys... (sugestia)”.

o Tak, ale... (obickcja)”.
Stosujesz potwierdzenie komunikacyjne stanu:

o Jedli cig dobrze zrozumialem, to...” + parafraza.

* ,Masz racj¢” + parafraza + jeden whasny argument — ,,i whasnie dlatego...” +
powrét do wlasnej tezy, propozycji.

Wyjasnienia wymagaja terminy ,komunikacyjne potwierdzenie stanu” oraz
»parafraza’.

Komunikacyjne potwierdzenie stanu polega na swiadomym uzyciu ktdregos
ze wzorcéw metamodelu: generalizacji, znieksztatcert, usunieé. Im trafniej to zrobi-
my, gedciej, w wickszej liczbie je zastosujemy, tym lepiej. Uzyjemy zwrotdw: ,kazdy
na twoim miejscu czulby si¢, postapitby tak samo”, ,doskonale ci¢ rozumiem”,
»wiem, co czujesz’, ,czgsto w zyciu zdarza sig tak, ze...” i wielu podobnych.

Takie potwierdzenia mozemy $miato stosowaé w przypadku réznego rodzaju
emodji (dotaczajac wiedz¢ o algorytmach emocji). Uwaga — komunikacyjne po-
twierdzenie stanu mozemy stosowac jedynie wtedy, gdy przy$wiecaja nam godziwe
intencje i pragniemy si¢ porozumie¢ z cafa rzetelnoscia. W kazdej innej sytuagji
nasz komunikat moze zosta¢ odebrany jako przejaw drwiny, hipokryzji, mizantro-
pii badZ cynizmu.

Przyktad 2. Dialog ze zneutralizowaniem agresiji:
Najpierw zaakceptuj emocje rozméwey:
* ,Prawdopodobnie na twoim miejscu czutbym si¢ tak samo”.
Nastepnie zaakceptuj prawo rozméwey do myslenia w jego wiasny sposéb:
* Jak rozumiem, twoim zdaniem...” + parafraza.
* ,Mozesz mie¢ racje...”.
* ,Zgadzam si¢ z Toba...”.
Dodaj wiasny punkt widzenia sprawy (ukaz rozmdéwcy pomijany przez
niego aspekt sprawy), méwiac: ,,i réwnoczesnie...”.

Przyktad 3. Dialog ze zneutralizowaniem krytycyzmu:

o Jeste$ zbyt” + okreslenie (czasami moga to by¢ poréwnania i doradzanie).
* Twoja interwencja: ,,Co konkretnie ci przeszkadza?” (zaczepka).

* Drzickuje, ze mi to powiedziales, ze zwrdcite$ mi na to uwagg itp.” (pokora).
e, Czego oczekujesz ode mnie? Co chcesz, abym zmienit?” (konkrety).

*  Odpowiedz tak lub nie (zajgcie stanowiska w zgodzie ze soba).
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Parafraza to wypowiedZ zawierajaca czyje§ zmodyfikowane przytoczenie,
czgsto rozszerzone, jasniej wyrazone sformutowanie zachowujace sens wypowie-
dzi pierwotnej. Parafraz¢ warto stosowa¢é w mowie paradoksalnej, ujawniajacej
sprzecznodci, wyostrzajacej lub fagodzacej ,kontur” wypowiedzi. W celu zro-
zumienia sensu stosowania paradokséw trzeba przyjaé pragmatyczne zalozenia
psycholingwistyczne, zgodnie z ktérym gra z whasna badZ cudza psychika polega
na zasymilowaniu dwéch warunkéw:

e Warunek pierwszy: konflikt dwéch wartosci pozytywnych stepia ostrze od-
czué ewidentnie negatywnych. W psychice pozostaje wowczas mato miejsca
na negacj¢ czegokolwiek.

e Warunek drugi: mozna uja¢ pewne stany w zgodzie z zasada, w mysl kerej
sa pewne reguly, ale istnieja od nich wyjatki. Dostrzeganie wyjatkéw w utar-
tych mechanizmach nie powinno by¢ wigzane z odczuciem przykrosci.
Odwotujac si¢ do obu wymienionych mechanizméw i dynamizujac je na po-

trzeby negocjacji, mozna osiagna¢ sukces w przeksztalcaniu nawet najbardziej

wskostnialych” sytuacji czy nieporozumieri. Temu samemu celowi powinno stuzy¢
wyrazanie wewnetrznych sprzecznosci paradoksami.

Niemozno$¢ dostrzegania w swoim otoczeniu sprzecznosci i brak umiejetno-
$ci ujmowania ich w kategoriach myslowych paradokséw jest jednym z objawéw
wyczerpania emocjonalnego. U osoby w miare inteligentnej nieumiejetno$¢ ope-
rowania paradoksem czy stosowanie nieadekwatnych paradokséw w odniesieniu
do swoich wlasnych probleméw jest objawem dysfunkeji osobowosci. Porozumie-
nie udaje si¢ osiagnac czgsto tylko z tymi, ktérzy w kazdej sprawie widza co naj-
mniej dwie strony medalu. Emocjonalnie zréwnowazona jednostka jest w stanie
wyrazaé problemy w jezyku paradokséw. Mozliwos$¢ ujecia swojej sytuacji przez
antynomie i paradoksy jest zewnetrznym wyrazem dojrzatosci i poprawnej kon-
dycji psychicznej. Powinni§my przede wszystkim ujawniaé pozytywne emocje
iw tym celu odwotywaé si¢ do humoru, anegdot, ciagu skojarzeri i symulacji.

Z poczynionych zalozelt wynika stwierdzenie, ze w komunikacji miedzy-
ludzkiej najmniej skuteczne s3 komunikaty bezposrednie, dyrektywne. W trak-
cie uzgadniania stanowisk dobrze jest mie¢ przekonanie o wihasnej skutecznosci
i wykorzystywa¢ kazde zachowanie klienta w celu uzyskania pozadanych zmian.
Nielogiczno$¢ i pomieszanie znaczet moga by¢ pomocne w komunikowaniu sig.
Sa to techniki o duzej mocy, stuzace zwlaszcza do rozbijania zachowan dokuczli-
wych i niezbyt gl¢boko zakorzenionych nawykéw, np. u pracownikéw nieprzy-
stosowanych do zmian. Nalezy w tym celu unika¢ bezposrednich form wplywu
i w miar¢ mozliwosci odwotywaé si¢ do posrednich form komunikacji, w ktérych



Opér w sytuacjach negocjacyjnych — zatozenia i przykfady

naczelna dewiza jest zastosowanie przekazu metaforycznego. Postulat ten takze
ma wyjatki. Natrafienie na opdr, ktéry chcemy przezwycigzy¢, jest sygnatem,
ze w danym momencie powinni$my stosowa¢ jak najmniej komunikatéw wprost
i jak najmniej dyrekeyw. Nalezy wyprowadzi¢ klienta z zajetych pozycji za pomoca
sugestii i dopiero w odmienionym stanie psychiki delikatnie podsunaé mysl o po-
zadanej zmianie. Zmiany w psychice czlowieka mozna czgsto osiagaé, stosujac
jedynie takeyke ,matych krokéw”. Réwnoczesnie dobrze jest sugerowac klientowi
pewne intencje, ktére pozwola mu wytrwaé i dokoriczy¢ rozpoczgty wysitek. Po-
winno si¢ stale uwaza¢, by o koniecznym wysitku psychicznym podjetym przez
naszego partnera méwi¢ w sposdb lekko zawoalowany. Na podobnej zasadzie
mozna stwierdzi¢, ze ludzie znacznie fatwiej ucza si¢ w trakcie wlasnego niewymu-
szonego dzialania anizeli wtedy, gdy jedynie stysza od innych, co powinni zrobié.
Ponadto w trakcie procesu uczenia si¢ moga pojawiac si¢ stwierdzenia i wyobraze-
nia irracjonalne, bezzasadne. Droga perswazji i paradokséw wielu osobom mozna
wykazal, ze nie warto, by marnowali swoja energi¢. Mozna stwierdzeniom tych
o0s6b nada¢ kontekst racjonalny, umozliwiajacy przezwycigzenie przekonan uzna-
nych przez nas za nieracjonalne.

Hokok

Jezeli spotkales si¢ z oporem albo nie rozumiesz zachowania Twych przeciw-
nikéw, obierz postawe odmiennag od tej, jakiej si¢ spodziewaja. Gdy w ten spo-
s6b zyskasz na czasie i otrzymasz dodatkowe informacje, mozesz stosowaé kolejne
modyfikacje badz delikatnie wréci¢ do uprzednio zajmowanego stanowiska. Do-
datkowe informacje, ktérych potrzebujesz, dotycza stopnia zakorzenienia ich od-
miennego punktu widzenia. Wiedza ta pozwoli Ci inaczej rozmawia¢ i budowacé
optymistyczna wizjg przysztosci.
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Proces decyzyjny.
Wychodzenie poza pojecie negocjacji

W literaturze przyjelo si¢ traktowaé negocjacje dwojako — albo jako stan migdzy
porozumieniem i wojng’®, albo jako uzyskiwanie porzadnych korzysci®. W jed-
nym i drugim ujeciu celem osoby podejmujacej aktywnos¢ komunikacyjna jest
odejécie od konfliktu na rzecz porozumienia. Jednakze przy wszystkich prébach
definiowania negocjagji i sytuacji negocjacyjnych pozostaje cieri walki.

Kazda szczegétowa definicja negocjacji, a zwlaszcza podejmowane w nieked-
rych opracowaniach préby klasyfikacji negocjacji (np. pracownicze, menedzer-
skie, handlowe), skazuja nas na socjologiczng i psychologiczng dyferencjacje, ktora
ma niewiele wspdlnego z nauka o procesie komunikowania si¢ ludzi.

Historyczny rozwdj filozofii ukazuje sekwencje wahadlowych ruchéw pomiedzy dwoma
rywalizujacymi programami. W jednym z nich zadanie filozofii polega na analizowaniu
kazdego przedmiotu za pomoca jak najogélniejszych kategorii; w drugim — na podaniu

na tyle ogélnej analizy, na ile pozwala na to natura danej dziedziny®.

Problematyka podmiotu podejmujacego decyzje miesci si¢ w drugim z wy-
mienionych nurtéw refleksji. Jest ona ztozona, trudna, nastrecza wiele proble-
méw tym, keérzy chcieliby ujac¢ ja teoretycznie. Proces decyzyjny ma zawsze
charakter osobisty i jednoczesnie zaposredniczony w spolecznym i historycznym
do$wiadczeniu jednostki. Filozofia, ktéra postawitaby sobie za cel przygotowy-
wanie jednostek do podejmowania decyzji, bedzie kierowad si¢ w strong utopii,

58 W. Mastenbrock, Negocjowanie, Warszawa 1998.

59  G. Kennedy, Negocjowaé mozna wszystko. Jak za kazdym razem dokonac udanej transakeji, Warszawa
1999.

60  S.E. Toulmin, Kosmopolis. Ukryty projekt nowoczesnosci, thum. i wstgp T. Zargbski, Wroctaw 2005,
s. 215.
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natomiast w praktyce z wicksza fatwoscia moze sta¢ si¢ podpora ideologii totali-
tarnych.

1L

Zagadnieniami decyzji powinna zatem zajmowac si¢ jedynie filozofia prakeyczna,
odwotujaca si¢ do doswiadczenia potocznego w réznych dziedzinach zycia. Z tych
wzgledéw mozemy wyrdzni¢ dziedziny, w ktérych (i) nieodzowna jest decyzja fi-
nalna, np. prawo, gdzie sentencja przepisu prawnego czy orzeczenia sadowego
ma status definitywnego rozstrzygniecia, (ii) zarzadzanie czy praktyka polityczna,
gdzie decyzje najczesciej wymagaja wzajemnych uzgodnieri i ustgpstw, oraz ta-
kie, (iii) gdzie decyzja powinna mie¢ charakter autonomiczny, oryginalny, a przez
to niewiazacy dla innych aktoréw, np. literatura, rézne dziedziny sztuki, refleksja

humanistyczna sensu stricto.

1.

Konkretne zycie staje si¢ punktem wyjscia dla snucia naukowej refleksji o procesie
decyzyjnym. Sytuacje opisu procesu decyzyjnego podlegaja zasadniczemu rozréz-
nieniu w zaleznoéci od tego, czy jest si¢ ,w”, czy ,na zewnatrz . Préby funkcjonal-
nego opisu procesu decyzyjnego w przypadku osobistego podejmowania decyzji
musza zasadniczo rézni¢ si¢ od sytuacji, w keérych usitujemy wptynaé na decyzje
innych o0s6b albo jedynie je obserwujemy. W celu wyjasnienia motywéw whasnych
decyzji mozemy odwolaé si¢ do strategii obowiazujacych w danej dziedzinie ak-
tywnosci spolecznej, a ponadto subiektywnie opisaé postrzegane okolicznosci
w aspekcie etycznym i ewentualnie psychologicznym. Natomiast wyjasniajac po-
stgpowanie innych oséb lub wplywajac na nie, najlepiej uczynimy, zapoznajac si¢
z technikami erystycznymi, uzytecznymi wzorcami jezyka i teoria argumentacji.
Podazenie jedna z wymienionych alternatyw w oczywisty sposéb moze prowadzi¢
do rozbieznych rezultatéw niz obranie drugiej drogi, przynosi innego rodzaju ko-
rzysci, a jednocze$nie niesie ze sobg wlasciwe im niespelnienia czy wrecz rozczaro-
wania. Jezyk poznajemy z poziomu meta, stosujac dostgpne analizy do danej partii
mowy czy pisma, argumentacje natomiast ,wazymy’ i roztrzasamy logicznie.

1\

Ludzka wyobraznia i sposéb rozumienia maja tendencj¢ do przemieszczen migdzy
komunikatami dyrektywnymi a komunikatami ztozonymi z watpliwosci i we-
wngtrznych zastrzezerd. Wezlowymi punktami tego rozumowania sa konstrukeje
znaczeniowe, ktdre mozna wyrazi¢ zwrotami:
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*  Wiecej argumentéw na Nie — Mniej argumentéw na Tak
*  Wiecej argumentéw na Tak — Mniej argumentéw na Nie

Niemniej pod stowami , Tak” i ,Nie” kryja si¢ tresci esencjalistyczne, ktdrych
nie sposéb wyrazi¢ w analitycznym jezyku logiki formalnej®’. Proporcje za i prze-
ciw najczeéciej odnosza sie do tredci etycznych (tego, co moralne lub niemoralne)
albo do tego, co prakseologiczne (praktycznie skuteczne) w przezywanych osobi-
$cie sytuacjach decyzyjnych.

V.

Na gruncie refleksji prakseologicznej Tadeusz Kotarbiriski wielokrotnie propono-
wat podziat ocen podejmowanych dziatani i zapoczatkowujacych je decyzji na trzy
kategorie: byly to dziatania skuteczne, dziatania nieskuteczne i dziatania prze-
ciwskuteczne®. Taka kategoryzacja kladzie wickszy nacisk na negatywny aspeke
dziatari; miedci si¢ zatem w sferze semantycznego wyrazenia: wigcej argumentéw
na Nie — mniej argumentéw na Tak. Natomiast ujmujac proces podejmowania
decyzji na polu generalnych ustaleri etycznych, mozemy takze zaproponowaé tréj-
dzielng klasyfikacje. Czgsto oceniamy nasze dziatania i decyzje jako te: (i) ktore
co$ lub kogo$ wiaczaja, wzmacniaja, dowartosciowuja aksjologicznie, (ii) ktdre cos
lub kogo$ obnazaja, o$mieszaja, w jakims$ aspekcie niwecza aksjologicznie, oraz
takie, (iii) ktdre wymagaja kompromiséw, uzgodnien — cho¢ niejednoznaczne
aksjologicznie, nie moga by¢ sklasyfikowane jako negatywne. Etyczno$¢ decyzji
i dziatani z poprzedniego zdania zawiera si¢ w komunikacie semantycznym: wigcej
argumentéw na Tak — mniej argumentéw na Nie. Wymiar skutecznosci (prakse-
ologiczny) i wymiar etyczny (aksjologiczny), mimo ze maja Zrédto w konkretnej,
jednostkowej decyzji, rozchodzg si¢ w rozbieznych kierunkach.

VL.

Opis modelu procesu decyzyjnego u innych oséb powinien wymaga¢ spetnienia
réwnocze$nie trzech warunkéw. Trzeba zatem bedzie: (i) wyjasni¢ podmiotowe de-
terminanty podjetej decyzji — innymi sfowy poda¢ argumenty, dlaczego konkret-
na jednostka powinna (lub nie) podja¢ okreslona decyzje; (ii) podaé argumenty
zwiazane z otoczeniem, w ktérym ma nastapi¢ lub nastapit proces decyzyjny; (iii)

61  Zob. ]. Kolarzowski, Komunikacja w sytuacjach oporu emocjonalnego w negocjacjach i zarzqdzaniu, ,Prak-
seologia” 1999, nr 139.

62 Zob. np. T. Kotarbisiski, Prakseologia a ckonomia, [w:] tegoz, Traktat o dobrej robocie, ancks 5, Wroctaw
1982, 5. 350-364.
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bazujac na podanych wczesniej argumentach lub tez przywotujac nowe, moz-
na oceni¢ konkretna decyzjg jako zjawisko bedace przejawem ogdlniejszej tenden-
¢ji albo uzna¢ dang decyzjg za pozostajaca w sprzecznosci z wyrézniona tendencja.
Zasadniczg plaszczyzng dla utrwalonego doswiadczania cudzych decyzji staje sig
zatem namyst, mowa, ewentualnie opis uzywany do konstruowania argumentadji.
W ten sposdb filozoficzna refleksja dotyczaca decyzji innych oséb bedzie zasadni-
czo polegaé na analizie wzorcow jezyka i klasyfikacji zastosowanych argumentéw.

VIL.

Angielski filozof Stephen E. Toulmin, wychodzac naprzeciw poszukiwaniom logi-
kéw, przeprowadzit drobiazgowa kategoryzacje uzywanych argumentéw i stwier-
dzil, ze wszelkie argumenty mozna podzieli¢ na analityczne i substancjalne oraz
na kilka innych drobiazgowych sposobéw®. Zaden z przyjetych podziatéw nie po-
krywa si¢ z pozostatymi, ponadto gdyby nie czas gramatyczny uzyty przez méwia-
cg lub piszaca osobg, nie sposéb byloby stwierdzi¢, czy dany argument pojawit si¢
a priori czy a posteriori konkretnego aktu czy procedury. A zatem:

63 1) Wszystkie argumenty, ktére nie sa analityczne, sa substancjalne. Ich substancjalno$¢ polega na tym,
ze konkluzja wykracza poza wiedz¢ zawarta w danych i we wsparciu dostarczanym przez argument gwa-
rantujacy. 2) Podziat na argumenty formalnie poprawne (tautologie) i te, ktére nie spetniaja wymogu
formalnej poprawnosci. Argumenty formalnie poprawne to takie, w ktérych konkluzja jest wynikiem
przetasowania sktadnikéw przestanek i ponownego utozenia ich w nowy wzér. Inaczej méwiac, argu-
ment formalnie poprawny to taki, w ktérym poszczegélne skladniki wniosku wystepuja takze w prze-
stankach. Jednak w zyciu bardzo czesto uzywamy wielu argumentéw, ktore sa wazne, ale ich wsparcie
pochodzi z réznych dziedzin: z rachunku prawdopodobieristwa, etyki, psychologii, techniki itp. 3) Po-
dzial na argumenty z wykorzystaniem gwaranta oraz argumenty ustanawiajace gwaranta. W pierwszych
gwarant wykorzystywany jest do tego, aby uzasadni¢ przejécia od danych do konkluzji, a jego tres¢
jest poprzednio przyjeta i nickwestionowana. Natomiast w argumentach ustanawiajacych gwaranta za-
chodzi proces odwrotny. Tutaj celem nie jest juz uzasadnienie konkluzji, lecz ustalenie nowej ogélnej
treci i przyjecie jej jako nowej reguly powiazania, nowej maksymy. Potwierdzenie wiarygodnosci ta-
kiego gwaranta wymaga sukcesywnego zastosowania go w duzej liczbie przypadkéw (eksperymentéw),
w ktérych i dane, i konkluzje zostaly zweryfikowane niezaleznie. 4) Podzial na argumenty konkluzyw-
ne, prowadzace do koniecznych konkluzji, oraz argumenty niekonkluzywne prowadzace do wnioskéw
prawdopodobnych i warunkowych. 5) Podzial na argumenty zawierajace kwantyfikatory, czyli stowa
takie jak: ,wszystkie”, ,niektére”, ,zaden” (na ktére ktadzie si¢ szczegélny nacisk w logice), i argumenty
niezawierajace kwantyfikatoréw. S.E. Toulmin, Uses the Argument, Cambridge 1958, polskie oméwienie
w pracy T. Zrebskiego, Od paradygmatu do kosmopolis. Filozofia Stephena E. Toulmina, Wroctaw 2005,
s. 29-38.
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Racjonalnie adekwatna mysl i dziatanie nie moga zawsze we wszystkich przypadkach
rozpoczyna¢ si¢ od (...) budowy formalnego systemu: w praktyce rygor teorii jest uzy-
teczny tylko do pewnego stopnia i w pewnych okolicznosciach. Wiasciwe miejsce wymo-
géw pewnosci znajduje si¢ wewnatrz abstrakcyjnych teorii i tam tez mozliwy jest w ich
sprawie konsensus; jednak wszelka abstrakcja zaktada jakie$ pominigcie, przymkniecie
oka na te elementy do$wiadczenia, ktére nie podpadaja pod zakres danej teorii, i w ten

sposob gwarantuje ona $cisto$¢ formalnych implikacji®.

Mimo ze w trakcie komunikowania si¢ oddzialujemy na sfer¢ psychiczna
rozméwey, moze zdarzy¢ sig, ze spotkana na naszej drodze osoba bedzie wobec
naszych planéw, zamiaréw, ambicji stanowi¢ bariere nie do pokonania. Poznanie
i ksztattowanie przychylnej dla nas i naszych zamiaréw postawy drugiego czto-
wieka to podstawowy cel negocjacji. Proces poznawania spotkanej osoby nie jest
tatwy ani szybki i niekiedy stwarza wiele przykrych trudnosci, ale alternatywa po-

zostaje jedynie izolacja.

* ok %

Wszelkie przedstawione wezesniej narzedzia rozpoznawania jezyka odbiorcy
moga stuzy¢ do poznania wyst¢pujacych po jego stronie argumentéw, ale nieko-
niecznie do ujecia calo$ciowego procesu decyzyjnego zaréwno naszego, jak i na-

szych partnerdw.

64 S.E. Toulmin, Kosmopolis. .., dz. cyt., s. 223.
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Etyczne i skuteczne: dwie kategorie
poznania w lingwistycznej psychologii

Dotychczasowe kierunki psychologii zbyt czgsto oparte byly na hipotezach, z kté-
rych starano si¢ budowa¢ teorie, chociaz budulec nadal pozostawat tylko hipo-
tezami. W ten sposdb powstawaly liczne konkurencyjne szkoty badawcze, ktére
nie doé¢ doktadnie oddawaly badang rzeczywistos¢. Lekarzom i metodologom na-
uki chodzito zatem o to, aby intuicyjna wiedze udato si¢ potwierdza¢ skuteczng ob-
serwacja i by owa obserwacja data si¢ weryfikowa¢ naukowo. Potrzebny byt trwa-
ty fundament, jakies ,wspétrzedne kartezjariskie”, ktérymi okazaly si¢ genetyka
i neurologia, jezyk i jego znieksztalcenia (opisywane wczesniej przez psychoanalizg)
oraz — najwazniejszy dla zbiorowosci ludzkich — rozwdj strukeur aksjologicznych.
Drzigki zestawieniu obserwacji zewngtrznej naszego rozméwey (na podstawie

elementarnego doswiadczenia z zakresu neurologicznej obserwacji zmian w zacho-
waniu) z drobiazgowa analiza jezyka uzyskamy ujeta strukeuralnie wiedz¢ na temat
wzajemnego kontaktowania si¢ ludzi. Wyrazajac si¢ metaforycznie, nalezy zaczaé za-
gospodarowywa¢ obszary, ktére dotychczas dzielita przepasé¢ zarysowana w XVIII stu-
leciu miedzy naukami $cistymi (takimi jak biologia i fizyka) a humanistycznymi (jak
psychologia, ktdra na poczatku XX w. wydzielita si¢ z filozofii). Méwiac inaczej, war-
to odpowiedzie¢ na pytanie, jak w perspektywie jednostki zdobywana wiedza obiek-
tywna laczy si¢ z umiejetnoscia wartosciowania (ewaluacji) $wiata przezywanego.

W tym zakresie dotychczas udato si¢ osiagnaé potwierdzone w wielu bada-
niach empirycznych dwa zatozenia:
*  znaczacy poziom indywidualizmu i subiektywizmu w zakresie mozliwosci po-

znawczych czlowieka zdeterminowanych przez genetyke i niepowtarzalnos¢

kazdego mézgu®,

65 Amerykanski neurofizjolog, laureat Nagrody Nobla z dziedziny medycyny w 1972 r., G.M. Edelman
pisze na ten temat nast¢pujaco: ,Migracja i obumieranie komérek sa do pewnego stopnia procesami
statystycznymi — na poziomie pojedynczej komérki konsekwencje sa nieprzewidywalne. Owe losowe
procesy powoduja, ze mozgi — inaczej niz komputery — maja charakter indywidualny”. G.M. Edelman,

Przenikliwe powietrze, jasny ogieri. O materii umystu, Warszawa 1998.
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e zewngtrzne formy przejawiania i realizacji owych zindywidualizowanych i su-
biektywnych mozliwosci ludzkich zalezace gtéwnie od otoczenia, czyli obiek-
tywnych warunkéw spolecznych i kulturowych.

Na poziomie indywidualnego organizmu o jego wyjatkowosci decyduje kod
genetyczny i niepowtarzalno§¢ mézgu. Na plaszczyznie kontaktéw z otoczeniem
zachowanie jednostki powinno natomiast przybra¢ posta¢ obiektywna, pozwalajaca
na skuteczne przezycie. Te obiektywizacje zapewnia proces wychowania i edukacji,
ktéry nazwiemy socjalizacja poznawcza (epistemiczna). Miara jej skutecznosci
sa sp6jnosé, linearno$é, skumulowanie zdobytej wiedzy w jednolity obraz $wiata
posiadany przez kazda dojrzaly i zdrowa jednostke. Natomiast to, co moze spra-
wia¢ wrazenie obiektywnych warunkéw zewnetrznych, z perspektywy pojedyncze-
go organizmu staje si¢ Zrédlem chaotycznych bodzcéw, ewentualnie informujacych
o szansach i zagrozeniach. Stad tez wybory dokonywane przez indywidualne osob-
niki maja czgsto charakter przypadkowy, sa procesami stochastycznymi i nie da-
dza si¢ uporzadkowa¢ linearnie. Strategia wyboréw zwiazana z realizacjg potrzeb
ujetych w hierarchiczng listg wartosci—potrzeb (aksjologia ontyczna) moze decy-
dowac o stopniu ogélnej réwnowagi organizmu i jakosci jego relacji z otoczeniem.

Zgodnie z opracowana przez Gregory'ego Batesona teoria cybernetycznych
stanéw umystu w punktach stycznosci organizmu z otoczeniem mamy do czynie-
nia z odwrdceniem kryteriéw. Indywidualne cechy organizmu musza si¢ przysto-
sowac do warunkdéw zewngtrznych. Obiektywne warunki zewngtrzne powinny za$
by¢ odczytane w postaci bodzcéw subiektywnych i przetworzone przez jednost-
ke w indywidualny komunikat informujacy ja o mozliwosciach i zagrozeniach®.
Moéwiac inaczej, skuteczny system pozyskiwania, selekcji i wysytania informagji
nie tylko chroni organizm przed niebezpieczedstwami, ale takze determinuje jego
optymalny rozwdj. Na poziomie przecigcia systemu zewngtrznego i organizmu
nast¢puje koniecznos$¢ odwrécenia kryteriéw oceniajacych bodzce — informacje:

e obiektywne zdarzenie z otoczenia staje si¢ subiektywna informacja dla jed-
nostki,

e subiektywny impuls jednostki staje si¢ obiektywna informacja dla otoczenia.

66 G. Bateson, Umyst i przyroda: jednos¢ konieczna,Warszawa 1996. Zob. znakomite wprowadzenie:
A. Skibiniski, Gregory Bateson i kontekstowa teoria komunikacji. Réznica, ktdra czyni réznice, i wzorzec,
ktdry lqczy (fragment habilitacji z 2003 r. https://repozytorium.amu.edu.pl/bitstream/10593/2850/1/
Adam%20Skibi%C5%84ski%20-%20Gregory%20Bateson%20i%20kontekstowa%20teoria%20ko-
munikacji.pdf [dostep: kwiecieri 2016].
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Z tego powodu procesy komunikacyjne organizméw zywych, w tym czto-
wieka, mozemy przedstawi¢ w jezyku cybernetyki (opisujemy go jako ,odwrdce-
nie” cybernetyczne na wyjsciu i wejéciu do systemu, ktérym jest w tym przypad-
ku kazdy organizm). Im rzadziej bedzie dochodzi¢ do pomytek (niektére moga
by¢ az tak kosztowne, ze przesadza o zyciu), tym rzadziej organizm (lub ,aktor”
w systemie spotecznym) bedzie stosowal mechanizmy weryfikacyjne i tym wie-
cej energii zaoszczedzi. Podobnie z otoczeniem — im dokfadniej zostana prze-
transformowane i przekazane bodZce pochodzace od indywidualnego organizmu
(lub ,aktora”), tym mniej niepotrzebnego rozproszenia i utraty energii. Stad tez
ogromne znaczenie proceséw wychowania i edukacji dla wszystkich organizméw
wyzszych — w tym takze dla czfowieka. Natomiast na poziomie systeméw zlo-
zonych, takich jak spoteczeristwo, w zakresie strategii wyboréw waine jest za-
pewnienie pluralizmu, tolerancji dla wyboréw odmiennych oraz rezerwowanych
stref dla tych, ktérym potrzebne sa wybory o podwyiszonym stopniu ryzyka.
Z tych konstatacji wyciagnigto wniosek o istnieniu dwéch odmiennych porzad-
kéw percepcyjnych u organizméw wyzszych — socjalizacji epistemicznej i aksjo-
logii ontycznej.

Procesy poznawczo-wychowawcze zdefiniowane zostaly przez cztery pola-
czone ze soba zasady socjalizacji poznawczej (epistemicznej). Strategie wyboréw
z listy potrzeb—wartosci ustalaja hierarchi¢ porzadku rozpoznawanych débr zycio-
wych (aksjologii ontyczne;j).

Porzadek 1 — zwigzany ze zdobywana wiedza

Wartosci realizowane w porzadku socjalizacji poznawczej (epistemicznej):

*  Zasada | —zasada przyczyny i skutku rzadzaca $wiatem fizykalnym na pozio-
mie materii nieozywionej ma swoje zastosowanie w etyce. Tym, co uraga tej
zasadzie w ludzkim postgpowaniu, jest niekonsekwencja ludzkiego dzialania.

*  Zasada 2 —zasada koniecznego wspé6tdziatania dotyczy materii ozywionej i jest
nieodzowna w kazdym bardziej ztozonym systemie nastawionym na przezycie
w otoczeniu. Negacja, bunt, agresja (indywidualna badz zbiorowa), trwale
niszczenie i niczym niepohamowana zemsta — to najczestsze przejawy famania
tej zasady w $wiecie czlowieka.

* Zasada 3 — zasada mitosierdzia lub altruizmu przyczynia si¢ do krzewienia
zachowar altruistycznych i w pelni urzeczywistnia si¢ w $wiecie ludzkim. Za-
sada milosierdzia przekracza to, co historyczne, zwlaszcza gdy historig rozu-
miemy jako ciag zdarzen potaczonych przyczyna i skutkiem. Niemniej jednak
to whasnie w historii najtatwiej znalez¢ przyktady ofiarnosci jednostek, ktéra
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podtrzymywala zycie catych zbiorowosci. W zasadzie tej mieszcza si¢ takze

kulturowe wzory zachowan mitosnych.

e Zasada 4. Zasada adapracji i kontroli jako wzajemnie stymulujacych si¢ kie-
runkéw rozwoju. Zasada ta méwi, ze w obrebie danego systemu (np. w sys-
temie polityczno-prawnym czy ekonomicznym) kontrole nad pozostatymi
czg$ciami — ,aktorami” systemu — przejmuje ten podmiot dziatad, keéry cha-
rakteryzuje si¢ najwigkszymi zdolno$ciami adaptacji.

W utrzymujacym stabilno$¢ systemie kumulacji doswiadczen i wiedzy zasa-
dy przedstawionego Porzadku 1 powinny uktada¢ si¢ w strukture linearna i ku-
mulacyjna zarazem. Ich uktad przybiera posta¢ ,ktacza”. Oznacza to, ze w okre-
$lonym minimum czasu, znaczacego dla dziatania systemu, dla realizacji zasady
drugiej musi by¢ spetniona zasada pierwsza, dla realizacji zasady trzeciej musi
by¢ spetniona pierwsza i druga, a dla realizacji zasady czwartej — pierwsza, dru-
ga i trzecia. Warto zwrdci¢ uwagg na fake, ze realizacja kazdej zasady ,wyzszej”
niz pierwsza ugruntowuje poprzednie, zatem zasada podstawowa przyczyna —
skutek staje si¢ najsilniejsza, najlepiej ugruntowana, i przez to obiektywna.

Nieprzestrzeganie linearnosci i kumulacyjnosci w realizacji zasad Porzad-
ku 1 skutkuje wydatkowaniem energii przez poszczegélnych ,aktoréw” syste-
mu. W konsekwencji stan taki prowadzi do wyeliminowania z systemu prze-
cigzonego ,aktora”, do destabilizacji systemu badZ do obydwu wymienionych
zjawisk, jezeli system nie znajdzie dodatkowego Zrédta energii lub zewngtrz-
nych ,zastgpcéw”. Powyzszy scenariusz mozna zrozumieé lepiej, jesli zamiast
o systemie pomyslimy o grupie spolecznej (np. rodzinie, zespole pracowni-
czym). Jednocze$nie uswiadomimy sobie, ze kazdy ,aktor” wnosi do systemu
okreslony potencjat, ktéry zgodnie z zatozeniami synergetyki bedziemy rozu-
mie¢ jako okreslong ilo§¢ energii badz informacji potrzebna do funkcjonowa-
nia systemu®’.

Porzadek 2 — zwiazany z gromadzeniem dosSwiadczen

Wartosci realizowane w porzadku rozpoznawanych débr zyciowych (aksjologii

ontycznej):

1. Pragnienie zachowanie zycia i dazenie do maksymalizowania swego bezpie-
czefstwa.

67 Zob. ].Z. Hubert, Synergetyka i spoteczeristwo. Model relacji i struktur spotecznych oparty na uniwersalnych
prawach opisujgcych systemy zlozone, Krakéw 1997.
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Pragnienie zachowania zdrowia, integralnosci fizycznej i optymalnego samo-
poczucia.

Pragnienie zaspokojenia glodu oraz wszelkich innych potrzeb zwiazanych
z otoczeniem materialnym. W niektérych sytuacjach potrzeba zaspokojenia
pragnied materialnych przyczynia si¢ wtérnie do wzrostu bezpieczefistwa
(np. zasobne konto bankowe).

Pragnienie nie$miertelnosci — przedtuzenie samego zycia i wyobrazenia
zwigzane z tym pragnieniem, np. nie$miertelno$¢ lub reinkarnacja pojmo-
wane konfesyjnie przez wyznawcg okreslonej religii lub w sposéb filozoficz-
ny czy mitologiczny. Do tej grupy naleza takze niezwykle przyplywy energii
zyciowej, stany euforyczne, ktére uniemozliwiajg nostalgiczng refleksje nad
przemijalnoscig wszystkiego czy sensem zycia.

Pragnienie misji — odnalezienie sensu zycia, posiadanie wewnegtrznie spéjnych
wyobrazeri dotyczacych indywidualnej misji zyciowej. Obejmuje wszystko to,
co pozostawimy po sobie dzigki pracy, twérczosci i pomocy niesionej innym,
a co przetrwa w ludzkiej pamieci.

Pragnienia zmystowo-emocjonalne — radosne partnerskie zwiazki realizujace
wszystkie potrzeby zwiazane z erotyczng sferg zycia.

Pragnienie posiadania potomstwa i wigzanie z tym faktem licznych watkéw
wlasnej egzystencji®®.

Wola cztowieka konstruujacego indywidualng strukture wartosci.

Listg Porzadku 2 konstruujemy, przyjmujac mocne zatozenie, zgodnie z ktd-

rym hierarchia warto$ci réwna si¢ hierarchii potrzeb. Czynnikiem ésmym, kt6ry

domyka caly schemat, staje si¢ nasza wola okreslajaca wage przypisywang okre-

lonym potrzebom w zalezno$ci od okolicznodci zyciowych i naszych preferen-

¢ji. My sami decydujemy zatem o poziomie prawidlowego rozpoznania stanéw

wyj$ciowych przed podjeciem decyzji dotyczacych realizacji takich, a nie innych

potrzeb—warto$ci. Oznacza to, ze na roznych etapach zycia cele zwiazane z punk-

tami 4, 5, 6 i 7 przesuwaja si¢ ,wyzej”, tj. na pozycj¢ druga, trzecia badz czwarta,

a w sytuacjach ekstremalnych — nawet na pozycje pierwsza. W wielu momentach

68

Oba przedstawione schematy wartosci sa koncepcja autora ksigzki. Pomyst Porzadku 2 narodzit si¢ pod-
czas szkoleri u niemieckiego terapeuty Hermana Mullera-Volbrodta w Osrodku Neuroedukacji w Swid-
niku k. Lublina w marcu i maju 1996 r. Brak zgody na wylaczno$¢ zredukowanego sposobu utozsamia-
nia wartosci z potrzebami zaowocowat dalszymi poszukiwaniami. Liczne lekeury, zwlaszcza z zakresu
etyki i neuropsychologii, przyczynily si¢ do zaprezentowania Porzadku, ktéremu nadatem w tym tekscie
pozycj¢ pierwsza. Istotne dla jego powstania byly lektury: wymieniona wezesniej praca G. Batesona
Umyst....., dz. cyt. oraz artykuly zamieszczane na famach krakowskiego dwumiesigcznika ,,Gestalt”.
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zycia cele rywalizuja ze soba o priorytet — ,wyzsza pozycj¢”, stad strategie wyboréw
nadaja procesowi charakter stochastyczny (przeciwstawny do linearnego). Moga
one skutkowad przechodzeniem przez jednostke przez stany: od chaosu do zblizo-
nego do réwnowagi — czasami do stanu pelnej réwnowagi — i z powrotem przez
stan odstgpstwa od réwnowagi, az do ponownego znalezienia si¢ w chaosie. Zna-
czenie centralne, organizujace i réznicujace ma czynnik piaty — ,odnalezienie misji
zyciowej”. W przyrodzie wprowadza on zréznicowanie funkgji gatunkéw w eko-
systemie, w spoteczeristwach za$ daje szans¢ indywidualnej samorealizacji. Listg
omawianego porzadku mozna stosowa¢ w analizie psychometrycznej, ilustrujace;j
zaklécenia réwnowagi w porzadku wartoéci. Utozsamienie wartosci z potrzebami
biologicznymi i spotecznymi pozwala na ich czytelniejsza analize¢ w ujeciu neuro-
lingwistycznego programowania umystu.

Przedstawione porzadki warto$ci moga mie¢ znaczenie przy konstruowaniu
zatozent badawczych i analiz dokonywanych przez ekonomistéw i politykéw. Hi-
storia gospodarcza $wiata, poczynajac od rewolucji przemystowej w Anglii, przez
druga rewolucje przemystowa lat 30. i 50. XX w., az po nadchodzaca rewolucje
informatyczng ostatnich 15 lat, przebiega wedtug wzorca porzadku pierwszego —
linearno-kumulacyjnego. Analiza dobrze zorganizowanych systeméw, np. wysoko
rozwinigtego spoleczeristwa, z tatwoscia wdraza nas do szybkiej realizacji zasad
w Porzadku 1.

W Porzadku 2 obserwuje si¢ wigksza latwo$¢ realizacji strategii wyboréw
i sprawniejszego przechodzenia na ,wyzsze pictra’, jezeli jest zagwarantowane —
przynajmniej w podstawowym zakresie — zaspokojenie potrzeb z nizszych szczebli,
np. takich jak ochrona zdrowia czy wyzywienie.

Konkretne wybory strategii zyciowych realizowane sa jako wybory losowe
dowolnych uktadéw konstruowanych wedtug listy potrzeb Porzadku 2. Jednocze-
$nie dynamiczny rozwdj ekonomiczny w potaczeniu z Porzadkiem 2 rodzi liczne
i trudno przewidywalne zagrozenia. We wspétczesnych spoleczeistwach (np. ame-
rykariskim czy bylych krajéw sogjalistycznych, ktére wkroczyly na droge trans-
formacji) tempo przemian jest tak duze, ze uznane sposoby realizowania niekt6-
rych wartosci w pokoleniu rodzicéw — np. stosunek do religii, pracy zawodowej,
seksu, posiadania i wychowywania dzieci — sa przez pokolenie dzieci realizowane
w odmiennych okolicznosciach. W okresie dynamicznych przemian najbardziej
obciazong grupa spoleczna staja si¢ mezezyZzni w sile wieku — nie tylko dlatego,
ze w zmieniajacej si¢ sytuacji musza podola¢é wyzwaniom ekonomicznym, ale
przede wszystkim ich wybory zyciowe maja na celu juz nie tyle zachowanie czgsci
dawnego autorytetu ojcéw i dziadkdw, ale wrecz ponowne znalezienie, utrzymanie
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i zachowanie swojej wlasnej tozsamosci®. W Porzadku 2 dla poczucia tozsamosci
najistotniejsze znaczenie ma warto$¢ piata: poczucie misji zyciowej — odnalezienie
sensu zycia, posiadanie wewngtrznie spéjnych wyobrazen dotyczacych indywi-
dualnej misji zyciowej (...) dzigki pracy, twérczosci i pomocy niesionej innym.
Mimo tego, ze wiele wyboréw potrzeb—wartosci w Porzadku 2 ma charakeer sto-
chastyczny, jednak badane na reprezentatywnej prébie spolecznej moga staé sie
podstawa dalszych analiz z zakresu psychologii wyboréw spotecznych.

Sa jeszcze inne korzysci samego Porzadku 2 — osoba z pewnym przygoto-
waniem w zakresie psychoterapii, rozmawiajac o dobrach podstawowych (punk-
ty 1-3), dzi¢ki umiejetnemu pokierowaniu dialogiem moze uzyskaé wglad w za-
sadnicze problemy jednostki (punkty 4-7).

1. Zachowanie Zycia i dazenie 2. Zachowanie zdrowia, integralnosci
do maksymalizowania swego fizycznej i optymalnie dobrego
bezpieczeristwa. samopoczucia.

Osoba z pewnym przygotowaniem jest w stanie umiejetnie pokierowac dialogiem
tak, by rozmawiajac o dobrach podstawowych (punkty 1-3), byta w stanie ,dotkna¢”
zasadniczych probleméw jednostki z punktéw 4-7. Tresci zwiazane z punktami

od 4 do 7 zostaja wéwczas ukazane jako problemy: dotkliwe i ujawniane lub dotkliwe
i wypierane, o ktérych trudno jest jednostce méwic.

4. W miare mozliwosci przediuzenie
zycia i wyobrazenia zwiazane z tym
pragnieniem, np. nieSmiertelnos¢ lub
reinkarnacja.

5. Odnalezienie sensu zycia (poczucie
misji zyciowej), wszystko to,
co po sobie zostawimy dzieki pracy,
tworczosci i pomocy niesionej innym.

6. Radosne partnerskie zwiazki, seks.

7. Pragnienie posiadania potomstwa
i wigzanie z tym faktem licznych
watkow wiasnej egzystencji.

3. Zaspokojenie glodu oraz wszelkich
innych potrzeb zwigzanych
z materialnym otoczeniem.

69 W czasach wojny wywolanie sytuacji skrajnej powoduje znacznie wicksza mobilizacj¢ i pomimo co-
dziennego obcowania z okrucierstwem pozwala przetrwac fatwiej niz w stanie permanentnie rozchwia-
nej tozsamosci wywolanej lgkiem i niemoznoscia wytrwania w wyscigu gwattownej modernizacji odby-

wajacej si¢ w warunkach pokojowych.

115



116

Rozdziat 7.

Tre$ci zwiazane z punktami od 4 do 7 zostaja ukazane jako problemy: dotkliwe
i ujawniane lub dotkliwe i wypierane, o ktérych jednostce trudno jest méwié. Zy-
skujemy zatem cenna wskazéwke dotyczaca zasobéw i brakéw w dostepie do débr
zyciowych danej osoby. Nalezy jednak pamigtad, ze taka wiedza nie upowaznia nas
do podejmowania dziatan ,,wychowawczych” w odniesieniu do 0séb dorostych.

W procesie komunikacji migdzyludzkiej, w tym takze w negocjacjach, nalezy
uswiadomi¢ sobie, jakiego rodzaju wartosci z porzadku rozpoznawanych débr zy-
ciowych (aksjologii ontycznej) chcemy broni¢ nade wszystko i vice versa — jakich
warto$ci z zakresu aksjologii ontycznej beda bronili nasi kontrpartnerzy.

Spoteczenstwa sktadaja si¢ z jednostek nauczonych rozpoznawania, ale i two-
rzenia wartosci. Wartosci wyrastaja z instynktéw. W celu ich obrony spoteczeristwa
postuguja si¢ wiedza, obyczajem, prawem czy religia. Umiejgtnosci realizowania
wartoéci epistemicznych (poznawczych) zaleza od naszej kondycji psychiczno-
-duchowej, odebranego wychowania i wzorcéw zweryfikowanych indywidualnym
dos$wiadczeniem.



Rozdziat 8.

Powinnosci i prawa w zaleznoSci
od typologii relacji miedzyludzkich

Stosunki migdzyludzkie odbijajace si¢ w $wiadomosci jednostki sktadaja si¢ na po-
jecie panoramy spofecznej”™. Do tego pojecia wprowadzono kreowane w ludzkiej
wyobrazni wymiary, ktérymi postugujemy si¢, méwiac o relacjach z innymi oso-
bami. Trudno jest pisa¢ o powinnosciach i prawach podmiotéw bez wprowadzenia
ram badZ wymiaréw charakterystycznych dla kontekstu spotecznego, w ktérym
one obowiazuja. Przyjetymi w niniejszym opracowaniu ramami i wymiarami beda
dystynkcje — uwzgledniajace wymiar pionowy relacji migdzyludzkich (podlegtos¢
stuzbowa lub autorytet) oraz stopieri posrednictwa czynnika prawnego (formaliza-
¢ja w relacjach poziomych badZ pionowych).

Wspomniane wymiary beda opisywane jako relacje formalne i nieformalne oraz
jako stosunki réwnorzedne i nieréwnorzedne (komplementarne). Problem jest dosy¢
skomplikowany, poniewaz oba podzialy krzyzuja si¢ ze soba, dajac cztery warianty
relacji. Powinnosci, ktére nas dotycza, oraz posiadane prawa zaleza od typu stosun-
kéw i relagji. Jednoczesnie w zwigzkach formalnych i nieréwnoprawnych (np. podle-
glosci stuzbowej, relacji nauczyciel — uczen) zaktadane powinnosci i prawa nie musza
mie¢ charakteru zwrotnego (nie dotycza obu podmiotéw w réwnym stopniu).

Relacje uznajemy za formalne, jezeli dwa lub wigcej podmioty tacza umowy
cywilnoprawne, umowy o pracg lub inne rodzaje relacji okreslonych normami
prawnymi. Takie czynniki jak stopien wyksztalcenia, zamozno$¢, dotychczasowe
zycie mogg mie¢ znaczenie jedynie w niektérych relacjach (np. przy obejmowaniu
eksponowanego stanowiska, udzielaniu lub porgczaniu pozyczki).

Przeciwstawne do nich sa relacje nieformalne, czyli takie, w ktérych element
prawny nie wystepuje, a nawet jezeli wystepuje (np. matzonkowie, prowadzenie

70  Pojecie to od niedawna wprowadzone zostato do psychologii spotecznej: ,Istotg¢ modelu panoramy spo-
fecznej mozna wyrazi¢ jednym zdaniem: stosunek réwna si¢ umiejscowienie. Kierunek i odlegtos¢ sa,
jak wida¢, najpowszechniejszymi cechami formalnymi spostrzegania odgrywajacymi rolg w doswiadcze-
niach spofecznych wickszosci ludzi”. L. Derks, Techniki..., dz. cyt., s. 35.
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firmy rodzinnej przez rodzica i potomka), schodzi na plan dalszy, gdyz niesforma-
lizowane relacje taczace dwie lub wigcej 0séb sa pierwszoplanowe.

Stosunki uwazamy za réwnorzedne, jezeli po obu stronach relacji mamy
do czynienia z osobami w tym samym lub zblizonym wieku, zajmujacymi po-
dobne lub zblizone stanowiska. Na réwnorzedno$¢ stosunkéw miedzyludzkich
nie powinny mie¢ wplywu takie czynniki, jak: rasa, pte¢, przynalezno$¢ narodo-
wa, pafistwowa, polityczna i wyznaniowa, w tym stosunek do religii oraz gloszone
na kazdy temat poglady”.

Przeciwstawne do stosunkéw réwnorzednych sa relacje nieréwnorzedne
dla przejrzystosci nazwane tu komplementarnymi. W relacjach takich chodzi
o uzupelniajaca si¢ podleglosé. Nie jest mozliwe istnienie szkoly, w ktérej by-
toby miejsce jedynie dla grona pedagogéw, dyrektora i personelu, a zabraktoby
go dla uczniéw. Podobnie nie moga funkcjonowa¢ zaktad produkcyjny z samym
tylko dyrektorem, ale bez pracownikéw, czy jednostka wojskowa sktadajaca si¢
jedynie z dowddcéw. Stad tez w relacjach komplementarnych nieodzowne jest
istnienie obu stron — zwierzchnikéw i podwiadnych, opiekunéw i podopiecz-
nych itd. Takie relacje opierajg si¢ czasami jedynie na wladzy, czasami na spo-
tecznie uznanym badZ jedynie akceptowanym autorytecie albo wymuszanym
podziale rél. Przy tych rodzajach zaleinosci wazne jest, by element przymusu
byl odczuwany na tyle silnie, by skutkowal minimalizacja czgstych kontroli,
permanentnego nadzoru, stosowania kar. Wigkszo$¢ relacji komplementarnych,
czyli nieréwnorzednych, ma charakter formalny. We wspéiczesnych spoteczen-
stwach relacje nierdwnorzedne i nieformalne ograniczaja si¢ do relacji miedzy
rodzicami a dzie¢mi i jedynie z rzadka wystepuja w nieformalnych grupach ré-
wiesniczych (pomiedzy bardziej doswiadczonym przedstawicielem takiej grupy
a reszta).

W tabelach 4 i 5 powinnosci oraz prawa s3 dobrane tak, by w jak najmniej-
szym stopniu wykluczy¢ sytuacje braku ich zwrotnosci. W sytuacjach formalnych,
kiedy partnerzy oczekuja od nas okreslonych kompetengji, powinnismy by¢ tych
oczekiwan $wiadomi. Jednoczesnie powinnismy eliminowaé te sytuacje, w kto-
rych brak naszych kompetencji bedzie uniemozliwiat relacje.

Lista powinnosci wyglada nastepujaco:

71 W zakresie gloszonych pogladéw wylaczeniu od tego uogdlnienia podlegaja przestgpstwa nawotywa-
nia do zbrodni, przemocy, obalenia sita wladzy, pochwata faszyzmu, terroryzmu czy negowanie ofiar
nazizmu i komunizmu, réwniez takie przekonania, ktére pozostaja w sprzecznosci z wykonywanym

zawodem, obrana rola spoleczng lub wizerunkiem firmy, ktéra si¢ reprezentuje.



Powinnosci i prawa w zaleznosci od typologii relacji miedzyludzkich

1. Staraj si¢ uprzyjemnia¢ partnerowi zycie, niezaleznie od tego, czy to, co obec-
nie robi, sprawia Ci zadowolenie. Uwzgledniaj jego potrzeby.

2. Dostrzegaj i nagradzaj wszystkie mile gesty partnera i zachgcaj go do ich po-
wtarzania.

3. Nie oczekuj, ze druga strona odgadnie Twoje pragnienia, méw o swoich po-
trzebach, pogladach i uczuciach.

4. Dbaj o to, byscie regularnie informowali si¢ o waznych sprawach (Was doty-
czacych).

5. Kiedy czujesz si¢ sfrustrowany, nie si¢gaj po oskarzenia, zarzuty, uogélnienia.

6. Kiedy druga strona ma pretensje, nie traktuj ich jako oskarzenia.

7. Nie wymuszaj na partnerze zmian, grozac mu, stawiajac ultimatum lub si¢ga-
jac po sankgje.

8. Nigdy nie uzalezniaj podtrzymania dobrych kontaktéw od tego, czy posta-
wisz na swoim.

9. Badz realista. Jezeli przez dtuzszy czas spetniasz wszystkie wspomniane zalece-
nia, a nadal jeste$ niezadowolony, zastandw sig, czy nie oczekujesz zbyt wiele.
Pomysl, co moglaby zrobi¢ druga strona, by spetni¢ Twoje oczekiwania. Ocet,
czy swoim zachowaniem na to zastugujesz, wyciagnij wnioski i na nich si¢
opierajac, dziataj.

Jak wskazuje tabela 4, jedynie w relacjach formalnych i nieréwnorzednych
nie jeste$my zobowiazani do wysitku, aby uprzyjemnia¢ partnerowi zycie, nieza-
leznie od tego, czy to, co on obecnie robi, sprawia nam zadowolenie, i uwzgledniaé
jego potrzeby (1). Nie mozemy ponadto wymuszaé na partnerze zmian, grozac
mu, stawiajac ultimatum lub si¢gajac po sankcje (7), i uzaleznia¢ podtrzymania
dobrych kontaktéw od tego, czy postawimy na swoim (8).
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Tabela nr 4. Powinnosci w relacjach nieformalnych, formalnych, réwnorzednych
i nieréwnorzednych

Stosunki nieformalne i réwnorzedne:

Stosunki formalne i réwnorzedne:

1. Staraj si¢ uprzyjemnia¢ partnerowi zycie
niezaleznie od tego, czy to, co obecnie
robi, sprawia Ci zadowolenie. Uwzgledniaj
jego potrzeby.

2. Dostrzegaj i nagradzaj wszystkie mife gesty
partnera i zachecaj go do ich powtarzania.

3. Nie oczekuj, ze druga strona odgadnie
Twoje pragnienia, méw o swoich
potrzebach, pogladach i uczuciach.

4. Dbaj o to, byscie regularnie
informowali si¢ o waznych sprawach
(Was dotyczacych).

5. Kiedy czujesz si¢ sfrustrowany, nie si¢gaj
po oskarzenia, zarzuty, uogélnienia.

6. Kiedy druga strona ma pretensje,
nie traktuj ich jako oskarzenia.

7. Nie wymuszaj na partnerze zmian, grozac
mu, stawiajac ultimatum lub si¢gajac
po sankgje.

8. Nigdy nie uzalezniaj podtrzymania
dobrych kontaktéw od tego, czy postawisz
na swoim.

9. Badz realista. Jezeli przez dtuiszy czas
spelniasz wszystkie zalecenia, a nadal
jeste$ niezadowolony, zastandw sie,
czy nie oczekujesz zbyt wiele. Pomysl,
co druga strona mogtaby zrobi¢, by spetni¢
Twoje oczekiwania. Ocet, czy swoim
zachowaniem na to zastugujesz, wyciagnij
whnioski i — na nich si¢ opierajac — dziataj.

1. Staraj si¢ uprzyjemnia¢ partnerowi zycie
niezaleznie od tego, czy to, co obecnie
robi, sprawia Ci zadowolenie. Uwzgledniaj
jego potrzeby.

2. Dostrzegaj i nagradzaj wszystkie mite gesty
partnera i zachecaj go do ich powtarzania.

3. Nie oczekuj, ze druga strona odgadnie
Twoje pragnienia, méw o swoich
potrzebach, pogladach i uczuciach.

4. Dbaj o to, byscie regularnie
informowali si¢ 0 waznych sprawach
(stuzbowych).

5. Kiedy czujesz sig sfrustrowany, nie si¢gaj
po oskarzenia, zarzuty, uogélnienia.

6. Kiedy druga strona ma pretensje,
nie traktuj ich jako oskarzenia.

7. Nie wymuszaj na partnerze zmian, grozac
mu, stawiajac ultimatum lub si¢gajac
po sankgje.

8. Nigdy nie uzalezniaj podtrzymania
dobrych kontaktéw od tego, czy postawisz
na swoim.

9. Badi realista. Jezeli przez dtuzszy czas
spetniasz wszystkie zalecenia, a nadal
jeste$ niezadowolony, zastandw sig,
czy nie oczekujesz zbyt wiele. Pomysl,
co druga strona mogtaby zrobi¢, by spetni¢
Twoje oczekiwania. Ocetl, czy swoim
zachowaniem na to zastugujesz, wyciagnij
whnioski i — na nich si¢ opierajac — dziataj.

Stosunki nieformalne i nieréwnorzedne:

Stosunki formalne i nier6wnorzedne:

1. Staraj si¢ uprzyjemniaé partnerowi zycie
niezaleznie od tego, czy to, co obecnie
robi, sprawia ci zadowolenie. Uwzgledniaj
jego potrzeby.

2. Dostrzegaj i nagradzaj wszystkie mite gesty
partnera i zachecaj go do ich powtarzania.

3. Nie oczekuj, ze druga strona odgadnie
Twoje pragnienia, méw o swoich
potrzebach, pogladach i uczuciach.

1. Postulat nie wystepuje.

2. Dostrzegaj i nagradzaj wszystkie mite gesty
partnera i zachecaj go do ich powtarzania.

3. Nie oczekuj, ze druga strona odgadnie
twoje pragnienia, méw o swoich
potrzebach, pogladach i uczuciach.




Powinnosci i prawa w zaleznosci od typologii relacji miedzyludzkich

spetniasz wszystkie zalecenia, a nadal

jeste$ niezadowolony, zastandw sig,

czy nie oczekujesz zbyt wiele. Pomysl,

co druga strona mogtaby zrobi¢, by spetni¢
Twoje oczekiwania. Ocen, czy swoim
zachowaniem na to zastugujesz, wyciagnij
whnioski i — na nich si¢ opierajac — dziataj.

4. Dbaj o to, byscie regularnie Dbaj o to, byscie regularnie
informowali si¢ o waznych sprawach. informowali si¢ 0 waznych sprawach.
5. Kiedy czujesz si¢ sfrustrowany, nie si¢gaj Kiedy czujesz si¢ sfrustrowany, nie si¢gaj
po oskarzenia, zarzuty, uogdlnienia. po oskarzenia, zarzuty, uogdlnienia.
6. Kiedy druga strona ma pretensje, Kiedy druga strona ma pretensje,
nie traktuj ich jako oskarzenia. nie traktuj ich jako oskarzenia.
7. Nie wymuszaj na partnerze zmian, grozac Postulat nie wystepuje.
mu, stawiajac ultimatum lub siegajac
po sankgje (z wyjatkiem drastycznych
sytuacji wychowawczych).
8. Nigdy nie uzalezniaj podtrzymania dobrych Postulat nie wystepuje.
kontaktéw od tego, czy postawisz na swoim.
9. Badz? realista. Jezeli przez dtuzszy czas Bad? realista. Jezeli przez dtuzszy czas

spetniasz wszystkie zalecenia, a nadal

jeste$ niezadowolony, zastandw sie,

czy nie oczekujesz zbyt wiele. Pomysl,

co druga strona moglaby zrobi¢, by spetni¢
Twoje oczekiwania. Ocer, czy swoim
zachowaniem na to zastugujesz, wyciagnij
whnioski i — na nich si¢ opierajac — dziataj.

Dotychczasowe analizy pozwalaja w punktach ujaé okreslone regulacje,
do ktérych mamy prawo, ale i sytuacje, w ktérych musimy liczy¢ sie z uprawnie-
niem naszych kontrpartneréw:

1. Prawo do zmiany zdania (z ograniczeniami dyktowanymi przez przyzwoitos$¢).

2. Prawo do popetniania pomytek (z ograniczeniami dyktowanymi przez przy-
zwoito$é).

3. Prawo do podejmowania decyzji lub wypowiadania opinii bez koniecznosci
ich uzasadniania.

4. Prawo do powiedzenia ,nie wiem” i ,,nie rozumiem”.

5. Prawo do przezywania i wyrazania uczué, zaréwno pozytywnych, jak i nega-
tywnych, bez jednoczesnego oceniania ich jako przejawu stabosci lub czegos
niewlasciwego.

6. Prawo do odmowy udziatu.

7. Prawo do oceniania siebie i wlasnego postgpowania oraz do ponoszenia kon-
sekwencji wlasnych dziatan.

8. Prawo do nieangazowania si¢ w problemy innych ludzi, jezeli nie mamy
na to ochoty.

Prawo do bycia sobg bez koniecznosci podejmowania dziatan na rzecz innych ludzi.
10. Prawo do podejmowania wszelkich dziatan bez koniecznosci podawania uza-

sadnien.
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Wykluczenia zachodza we wszystkich typach relacji (zob. tabela 5):

e Opuszczenia praw dotyczace stosunkéw nieformalnych i réwnorzed-

nych: 3i8.

e Opuszczenia praw dotyczace stosunkéw formalnych i réwnorzednych:

nie obowiazuja prawa: 5 oraz 10.

e Stosunki nieformalne i nieréwnorzedne zawieszajg prawa: 8 i 9.

e Stosunki formalne i nier6wnorzedne zawieszaja prawa: 3, 5-6, a takze 9-10.

Tabela 5. Prawa w relacjach nieformalnych, formalnych, réwnorzednych

i nieréwnorzednych

Stosunki nieformalne i réwnorzedne:

Stosunki formalne i réwnorzedne:

1. Prawo do zmiany zdania (z ograniczeniami
dyktowanymi przez przyzwoitos¢).

2. Prawo do popetniania pomytek
(z ograniczeniami dyktowanymi przez
przyzwoitos¢).

3. Postulat nie wystepuje.

4. Prawo do powiedzenia ,nie wiem”
i ,nie rozumiem”.

5. Prawo do przezywania i wyrazania uczu¢,
zaréwno pozytywnych, jak i negatywnych,
bez jednoczesnego oceniania ich jako

6. Prawo do odmowy udziatu.

7. Prawo do oceny siebie i wlasnego
postgpowania oraz do ponoszenia
konsekwencji wlasnych dziatan.

8. Postulat nie wystgpuje.

9. Prawo do bycia soba bez koniecznosci

10. Prawo do robienia tego wszystkiego bez
koniecznosci podawania uzasadnier.

przejawu stabosci lub czego$ niewlasciwego.

podejmowania dziatani na rzecz innych ludzi.

Prawo do zmiany zdania (z ograniczeniami
dyktowanymi przez przyzwoito$¢).

Prawo do popetniania pomytek

(z ograniczeniami dyktowanymi przez
przyzwoitosé).

Prawo do podejmowania decyzji lub
wypowiadania opinii bez koniecznoéci ich
uzasadniania.

Prawo do powiedzenia ,nie wiem”

i ,nie rozumiem”.

Postulat nie wystepuje.

Prawo do odmowy udziatu.

Prawo do oceny siebie i wlasnego
postgpowania oraz do ponoszenia
konsekwencji wlasnych dziatan.

Prawo do nieangazowania si¢ w problemy
innych ludzi, jezeli nie mamy na to ochoty.
Prawo do bycia soba bez koniecznosci
podejmowania dziatail na rzecz innych
ludzi (tylko w szczegblnych sytuacjach,
czasami warto by¢ konstruktywnym).

10. Postulat nie wystepuje.

Stosunki nieformalne i nier6wnorzedne:

Stosunki formalne i nieréwnorzedne:

1. Prawo do zmiany zdania (z ograniczeniami

dyktowanymi przez przyzwoito$¢).

Prawo do zmiany zdania (z ograniczeniami
dyktowanymi przez przyzwoito$¢).




Powinnosci i prawa w zaleznosci od typologii relacji miedzyludzkich

2. Prawo do popelniania pomylek Prawo do popelniania pomytek
(z ograniczeniami dyktowanymi przez (z ograniczeniami dyktowanymi przez
przyzwoitos¢). przyzwoitos¢).

3. Prawo do podejmowania decyzji lub Postulat nie wystepuje.
wypowiadania opinii bez koniecznosci ich
uzasadniania.

4. Prawo do powiedzenia ,nie wiem” Prawo do powiedzenia ,,nie wiem”

i ,nie rozumiem”. i ,nie rozumiem” (tylko jako podwladny
i tylko w niektérych sytuacjach).

5. Prawo do przezywania i wyrazania uczug, Postulat nie wystepuje.
zaréwno pozytywnych, jak i negatywnych,
bez jednoczesnego oceniania ich
jako przejawu stabosci lub czego$
niewlasciwego.

6. Prawo do odmowy udziatu. Postulat nie wystepuje.

7. Prawo do oceniania siebie i wlasnego Prawo do oceniania siebie i wlasnego
postgpowania oraz do ponoszenia postepowania oraz do ponoszenia
konsekwencji whasnych dziatan. konsekwencji wlasnych dziatan.

8. DPostulat nie wystepuje. Prawo do nieangazowania si¢ w problemy

innych ludzi, jezeli nie mamy
na to ochoty.

9. Postulat nie wystepuje. 9. Postulat nie wystepuje.

10. Prawo do podejmowania wszelkich dziatari | 10. Postulat nie wystepuje.
bez konieczno$ci podawania uzasadnien.

$okok

Zaproponowane dystynkcje usituja cho¢by czgéciowo opisaé sytuacje, biorac
pod uwagg zaistniala panorame¢ wbudowanych w $wiadomos¢ jednostek réznic
spolecznych pielegnowanych przezen ze wzgledu na okreslong role. Negocjacje
musza uwzglednia przedstawione réznice, gdyz nasz zimny badz goracy stosunek
do podjetych rozméw czgsto zalezy od postrzeganej stratyfikacji w spoteczenistwie.
Chodzi o napigcie zwiazane z osobami zajmujacymi wyisza pozycje niz nasza,
a zatem o okazywanie im naleznej atencji. Przystuguje ona takze osobom bedacym
nizej, ale zasadniczo sprowadza si¢ do préb wyttumaczenia im zajmowanego przez
nas stanowiska.

Réznice w zajmowanej pozycji sktaniaja jednostke do czestych zmian zwiaza-
nych z emocjami — raz jest to stosunek zimny, innym razem goracy, w zaleznosci
od ciaglosci relacji. Relacje ciagle, cho¢ nawet podlegte, bedziemy na ogét uzna-
wac za gorace. Relacje krotkotrwale sitg rzeczy sytuuja si¢ w przestrzeni ,,chtodne;j”
— obojetnej.
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Rozdziat 9.

Spotkania negocjacyjne:
ogolne ramy, okreslenie celu
— wskazowki psycholingwistyczne

Zaprezentowane dotychczas rozwazania moga z powodzeniem stanowi¢ czgé¢ teo-
rii negocjacji. Teoria ta moze by¢ stosowana przez menedzeréw w biznesie i praw-
nikéw. Do zastosowania wiedzy psycholingwistycznej moga by¢ potrzebne okre-
$lone ramy. Aranzacja spotkan, umiejetnos¢ ich rozplanowania i poprowadzenia
stanowia wazny obszar zagadnien, ktdrego nie wolno lekcewazy¢. Jest to pierwszy
aspeke sytuacji negocjacyjnej. Niech nie gubi nas pospiech i zaskoczenie. Nie po-
dejmujmy decyzji naglych.

Kolejnym waznym krokiem powinno by¢ precyzyjne okreslenie celu. To drugi
aspekt spotkania negocjacyjnego. Przelozenie abstrakcyjnych schematéw wiedzy
z zakresu psychologii i jezykoznawstwa na jezyk praktyki moze nastreczaé wiele
trudnosci. Dlatego zajmiemy si¢ sugestiami odnoszacymi si¢ do sposobu, w jaki
mozna sekwencyjnie zastosowaé wiedzg teoretyczng w konkretnych przypadkach
zyciowych. Jest to trzeci aspekt spotkant negocjacyjnych.

9.1. Pierwszy aspekt sytuacji negocjacyjnych
— zasady ogélne i ramy aranzacji spotkan

Przed spotkaniem:

1. Okresl cel spotkania oraz symptomy, po ktdrych rozpoznasz, ze zostat on osia-
ghigty.

2. Zaplanuj sktad osobowy i przebieg spotkania.

3. Pamigtaj, by uzywa¢ testu stosownosci spotkania (lub mie¢ go w pogotowiu).
W tym celu nalezy sprawdzi¢ pelnomocnictwa i ich zakres, zorientowa¢ sig
w kompetencjach oraz w iloéci czasu, jaki nasi partnerzy przeznaczyli na ne-
gocjacje.
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Buduj dobry kontakt z osobami, z ktérymi bedziesz negocjowaé (np. prezen-
tacja, pochwaly, grzecznosci, wymiana wizytowek).
W fazie wstgpnej uzyskaj consensus co do celu i procedury spotkania z partnerem.

W trakcie spotkania:

1.

bt

Nie tra¢ optymizmu. Przez caly czas powinno towarzyszy¢ Ci poczucie pelni
i ogromnych mozliwosci. Warto, abys zapewnit sobie wsparcie osoby nieanga-
zujacej si¢ w negocjacje, a jedynie przystuchujacej si¢ im z boku (podtrzymu-
jacej Twoje dobre samopoczucie).

Przy braku informacji zwrotnych zmieni charakeerystyke omawianej kwestii,
przenie$ omawiany problem w inne realia. W celu zastosowania innego ob-
ramowania negocjowanego problemu mozesz zatozy¢ hipotezg, przyja¢ fikcje
jako stan mozliwy w kazdej sytuacji. Innymi stowy, stosuj odmienne obra-
mowanie spornej kwestii. W tym celu uzywaj zwrotéw: ,jak gdyby”, ,wezmy
na przyktad” itp. (zob. rozdziat 4. Presupozycje).

Uzywaj §ciezki powrotnej w celu ugruntowania tego, co zostato uzgodnione.

W celu ominigcia najwigkszych trudnosci stosuj metamodele jezykowe —
nie dookreslaj badz przyjmujac protokdt z rozméw, zapisuj w nim kwestie
wynegocjowane i rozbiezne.

W trakcie negocjacji nalezy pamigta¢ o nastgpujacych regutach:

1.

Nalezy pozwoli¢, by strona przeciwna przedstawita swoje propozycje jako
pierwsza. W ten sposéb zyskujemy informacje zaréwno o propozydji, jak
i o drugiej stronie — jej oczekiwaniach, czasem takie mozliwosci ustgpstw.
Jednoczesnie poniewaz to nie my odkrywamy karty jako pierwsi, mozemy
zajaé bardziej dogodna pozycj¢ wobec oferty partnerdw.

Tak dtugo, jak si¢ to udaje i pozostaje dla nas korzystne, warto odgrywac
osobe niezorientowana, potrzebujaca pomocy lub pokierowania. Uzyskuje-
my wéwczas mozliwo$¢ zadania ogromnej liczby pytan, ktérych stosownosé
nie powinna by¢ oceniana przez druga strong. Dzigki takiemu zachowaniu
mozemy czasem uzyskaé wigksze ustgpstwa lub nawet zdoby¢ sporo sympatii
osoby o usposobieniu opiekudiczym. Uzyskujemy dogodna pozycje do chwa-
lenia drugiej strony i dzickowania jej za to, ze po$wigcita nam czas, ma dla nas
cierpliwo$¢, obdarowata dodatkowymi materiatami informacyjnymi.

Nalezy skupiad si¢ na kwestiach zasadniczych. Jezeli poprzedni etap przebiegt
dla nas obiecujaco, koncentrujemy si¢ na istocie sprawy. W tym celu interesu-
je nas:



Spotkania negocjacyjne: ogélne ramy, okreslenie celu...

a. wykonalno$¢ finalizacji umowy — przykladowo przy zakupie bedzie
to cena, oznaczenie produktu, sposéb odbioru,

b. wykonalno§¢ realizacji wszystkich zapiséw umowy — przy zakupie bedzie
do nich naleze¢ gwarancja, obstuga techniczna w razie reperacji, czytelnogé
instrukcji w dostepnym dla nas jezyku.

Nalezy kontrolowa¢ wszystkie szczegdly uzgodnien, nie okazujac nadmierne-
go zaufania (przy zakupie: zawarto$¢ opakowania, numer fabryczny produktu,
instrukgje, wypetniona prawidtowo gwarancj¢ z podbita data).
Bardziej ufa¢ stowu pisanemu niz ustaleniom ustnym. Od najdawniejszych cza-
séw ludzie spisywali umowy, zwlaszcza jezeli przedmiot obrotu czy uzgodnien
nie byt znikomej wartoéci. Nawet robiac wigksze zakupy w sklepie osiedlowym,
warto sprawdza¢ zgodno$¢ cen i zakupionych produktéw z paragonem.
Przeczytal spisane uzgodnienia po kazdej edycji, redakgji, przy okazji kazdej
poprawki. Powazne negocjacje zazwyczaj trwaja dtugo, koriczac si¢ spotka-
niami, ktére oddzielaja kilkutygodniowe przerwy. Wéwczas forma pisemna
jest szczegdlnie zalecana do protokolowania uzgodnien, sktadania propozycji,
przyjmowania i deklarowania ustgpstw. Trzeba jednak zada¢ sobie trud i kaz-
dorazowo doktadnie przeczytaé zapisane ustalenia, poréwnaé z poprzednimi
wersjami i naszymi notatkami, przedyskutowad etapowe uzgodnienia we wha-
snym gronie, poprosi¢ o ich oceng naszych wspétpracownikdw.
Nalezy domagac si¢ tego, by spisywanie umowy zostato powierzone nam, lub
uczestniczy¢ w jej spisywaniu, jesli pierwotny wariant okaze si¢ niemozliwy.
Moze sig zdarzy¢, ze druga strona celowo lub z powodu niezrozumienia przy
spisywaniu umowy uzyje sformutowan dla nas niekorzystnych. Trzeba zatem
wzigé sprawe w swoje rece, podjac sie spisania umowy i robié to w dobrej wie-
rze. Gdy druga strona na to nie przystaje, nalezy oddelegowa¢ osobg do spisy-
wania umowy, wyposazajac ja w instrukeje, jezeli dokument jest skompliko-
wany, badz zazada¢ dodatkowego czasu na doktadne przejrzenie i oceng tego,
co spisata druga strona.

Wskazane jest umiejgtnie chwali¢ i wspiera¢ druga strong na kazdym kroku

negocjacji, dzigkowa¢ jej za ustgpstwa, gratulowad. Ludzkie ego jest otchfan-

ne. Nie zawsze czas, ktéry kto§ nam poswieca, wplywa na jego zarobki, pozy-
¢j¢ zawodowa, oceng przez przetozonych. Moze by¢ nawet tak, ze zostat wyde-
legowany przez przetozonych, zeby nas zwodzit i op6znit wkroczenie na drogg
sadowa. Nawet w tak krarficowo niekorzystnym potozeniu warto by¢ mitym

i w sposéb autentyczny wywolywaé w stosunku do nas przyjazne uczucia. Kie-

dy druga strona stosuje chwyty lub wiemy, ze negocjuje w ztej wierze, okazana
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sympatia predzej czy pézniej nam zaprocentuje. Naturalna reakcja wickszosci
0s6b jest odpowiadanie sympatia na okazana im sympati¢. Druga strona pre-
dzej czy pdzniej nie wytrzyma dyskomfortu psychicznego i — chociazby swoim
zdenerwowaniem lub niby mimowolnie rzuconymi stowami — ujawni swoje
intencje i sytuacje, w ktérej zostata postawiona.

Zamknigcie spotkania

Przy zamykaniu spotkania najwazniejszymi kwestiami sa:

consensus co do spdjnosci celu (badz celéw) i zgoda uczestnikéw,
podsumowanie dziatani, ktére maja by¢ podjete, $ciezka krokéw powrotnych
— to, co na koricu, pamigta si¢ najlepiej,

jezeli to konieczne, mozna zastosowal przetestowanie porozumienia; w tym
celu stosujemy rézne chwyty sprawdzajace intencje partneréw,

w razie potrzeby, jezeli nie wszystko udato si¢ uzgodni¢ lub mamy watpliwo-
$ci co do szczerosei intencji naszych partnerdw, nalezy warunkowo zamknaé
spotkanie,

w podsumowaniu dobrze jest przedstawiac cele na przysztosé, glosi¢ opty-
mizm, budowa¢ mosty, snu¢ plany na dalsza, na razie niedookreslong przy-
szto$é itp.

Jednym z czynnikéw pozwalajacych unikna¢ nieporozumient w sytuacjach ne-

gocjacyjnych, w ktérych moze pojawic si¢ op6r wobec przedstawianych propozy-

Gji, jest precyzyjnie sformutowany cel pertrakracji.

9.2. Drugi aspekt sytuacji negocjacyjnych - jasno okreslony cel

Dobry negocjator, pedagog, sprzedawca czy spec od reklamy powinni naby¢ jed-

na wazng umiejetnosé, ktorg jest gladkie przechodzenie przez nastgpujace etapy

zaangazowania:

1. Budzenie pragnien.

2. Przeksztalcanie pragnier’l W potrzeby. Przez potrzebq rozumiemy pragnienie,
ktére ze sfery emocjonalnej przeszto w sfer¢ mentalna, zaprzata umyst i sta-
je si¢ przekonaniem mozliwym do zrealizowania w blizszej lub dalszej przy-
sztosdci.

3. DPrzeksztalcanie potrzeb w decyzje.
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Spotkania negocjacyjne: ogélne ramy, okreslenie celu...

Rozpoczecie realizowania decyzji; proces ten nalezy doprowadzi¢ do korica™.
Nalezy pamigta¢, ze opisany w powyzszych czterech punktach proces wymaga

czasu. Czas ten jest zalezny od neuropsychologicznych” i kulturowych ograniczeri

naszych partneréw. W kulturach zachodnioeuropejskiej i amerykarskiej pospiech

jest ceniony od czaséw doby industrialnej. W innych obszarach etniczno-kulturo-

wych moze by¢ przejawem zlego wychowania™.

74

Z tego powodu niezwykle wazne jest, by ustalajac cel negocjacji, pamigtac

o jego pozadanych cechach. Cel powinien by¢:

okreslony pozytywnie (opisywa¢ stan pozadany),

wyrazony jednym zdaniem,

sformutowany w trybie bezwarunkowym,

zalezny od osoby (podjecie i realizacja celu powinny by¢ zalezne od Ciebie
i pozostawa¢ pod Twojg kontrola),

sprawdzalny (opisany w kategoriach zmystowych, pomocna jest odpowiedz
na pytania: ,Lo czym poznasz, ze osiagnates swéj cel?”, ,,Co bedziesz wtedy
widzie¢, styszeé, czué?”),

powiazany z okreslonym kontekstem (gdzie, kiedy, z kim, w jakiej sytuacji?),

72

73
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Podane kroki prowadzace do podjecia decyzji odpowiadaja etapom zaangazowania neurologicznego na-
szej $wiadomosci: ,Mozna wyrézni¢ cztery domeny (obszary), odpowiedzialne za tresci sfery psychicznej
i reprezentowane odpowiednio przez odr¢bne populacje komérek nerwowych w mézgu. Jako pierwsza
wymieimy domeng postrzegania. Kolejna domena funkcji psychicznych z wtasnymi mechanizmami
neuronalnymi to pami¢é we wszystkich jej przejawach; magazynowanie wspomnien w pamieci réwniez
odbywa si¢ na zasadzie modularnosci. Trzecia dziedzing, w jakosciowo odmienny sposob okreslajaca
tresci naszego przezywania, jest warto$ciowanie. Poza spostrzezeniami, wspomnieniami i ocenami sfera
psychiczna okreslana jest takze przez dziatania, reprezentowane w naszej $wiadomosci jako wolicjonalne
decyzje”. E. Péppel, A.-L. Edingshaus, Mdzg..., dz. cyt., s. 51-52.

»Wprawdzie nieciagtos¢ identyfikowania czy podejmowania decyzji umyka naszej $wiadomosci, ale do-
$wiadczenia wskazuja zupetnie jednoznacznie, ze — wobec okresu oscylacji mézgu, wynoszacego od 0,03
do 0,04 sekundy — w ciagu jednej sekundy mamy tylko okoto 30 mozliwych identyfikacji i momentéw
decyzyjnych. Fakt, ze nie jeste$my tego $wiadomi, nie ma znaczenia, skoro juz co$ wiemy o granicach
samoobserwacji. Mozemy wigc przyjaé, ze czas subiektywny przebiega w sposéb nieciagly, ze przebieg
naszego przezywania i zachowania jest posiekany na kwamy czasowe. Nie mozemy ,zawsze” reagowac.
Sposéb funkcjonowania naszego moézgu determinuje formalne granice czasowego przebiegu. Zostaty
nam one narzucone. Moze mamy swobod¢ w zakresie tego, na co si¢ decydujemy, ale nie tego, kiedy
podejmujemy decyzj¢”. E. Poppel, Granice..., dz. cyt., s. 45-46.

Zobacz wigeej: J.W. Salacuse, Negocjacje na rynkach migdzynarodowych, Warszawa 1994.

129



130

Rozdziat 9.

e ckologiczny (Czy osiagniccie celu moze spowodowaé negatywne skutki dla
Ciebie lub Twojego otoczenia? Czy uzyskatbys jakie§ korzysci, nie osiagajac
celu?).

Sprawdz réwniez:

e koszty realizacji celu (czy jego osiagniecie warte jest czasu, energii, pieniedzy
itp., ktére na nie poswiecisz),

*  zgodno$¢ celu z systemem wartosci,

e zgodno$¢ celu ze swoim poczuciem tozsamosci (wizerunkiem firmy),

e zgodno$¢ celu z wizja swojej idealnej przysztosci lub poczuciem zyciowej misji
(zob. rozdzial 7 — skala wartosci aksjologii ontycznej).

9.3. Trzeci aspekt sytuacji negocjacyjnych — wiedza z zakresu
psychologii i psycholingwistyki

SzczegStowe zastosowanie scenariuszy i modeli jezykowych do negocjacji powinno

odbywac¢ si¢ w sposdb sekwencyjny. Nalezy stale pamigta¢, ze nasi partnerzy beda

ocenia¢ nas nie w kategoriach naszych intencji, ale przez pryzmat odebranego
komunikatu. Rozréznienie intencji i komunikacji to podstawa. By to osiagna¢,
potrzebna jest umiejetno$¢ rozrézniania regut komunikacji podanych w poprzed-
nich rozdziatach. W celu uzyskania efektéw nalezy uswiadamia¢ sobie intencje
partnerdw, rozpoznawac je i ,,dostraja¢” si¢ do nich.

Oto kilka wskazéwek pozwalajacych rozpoznawad i stosowaé etapowo prefe-
rowany styl myslenia (metaprogram):

1. Rozpoczynamy te analiz¢ decyzja, czy negocjacje zacza¢ od generalnej idei,
czy od jakich§ szczegétéw.

2. Jezeli rozpoczynamy negocjacje od generalnej idei, to warto wiedzie¢, czy na-
sze umiejetnodci sg wystarczajace, by zaprezentowaé partnerowi calosciowa
analiz¢ (zatem bardzo wazne jest przetestowanie tego etapu).

3. Nastepnie w ramach pertraktacji trzeba zdecydowaé, czy bedziemy poswie-
caé si¢ réznym zadaniom, czy skupimy na jednym problemie/temacie.

4. Jezeli bedziemy omawiac kilka zadan, to czy beda one realizowane w okreslo-
nej kolejnosci czy réwnoczesnie?

5. Czy zadania maja by¢ skorniczone w réwnych, $cisle okreslonych interwatach,
czy beda koriczone w nieréwnomiernych odstgpach czasu?
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6. Na etapie przekonywania warto, o ile to mozliwe, okresli¢, czy klient (partner)
posiada strategie poznawcze wewngtrzne czy zewnetrzne (wewngtrzny badz
zewngtrzny autorytet). Wewngtrzne odniesienie wymaga od nas wigkszego
skupienia i odpowiednich zwrotéw.

7. Dobrze jest okresli¢ stopiet znajomosci zadari.

8. Nalezy okresli¢ stopiert znajomosci kryteriow (wykonalnosci, optacalnosci
i terminowosci zawarcia porozumienia).

9. Potaczy¢ zadania z kryteriami.

10. Oceni¢ stopien zaangazowania partnera/podwladnego.

11. Jesli mamy wrazenie stania w miejscu lub brniecia donikad, warto zadad sobie
pytanie, czy nie zmieni¢ stylu komunikowania.

12. W decydujacych momentach nalezy zastosowaé wzorce metaprograméw
do interpretacji wzmacniajacych, odwotujace si¢ do wzorcoéw (czgsto zarazem
doswiadczenl) pozytywnych, ewentualnie negatywnych. Kiedy spostrzegamy,
ze jest to nieodzowne, stosujemy zmiang stylu komunikatu.

Warto przy tym pamigtaé o:

*  przemianowywaniu informacji negatywnych na pozytywne;

*  przemianowywaniu probleméw jednostkowych na grupowe (lub odwrotnie),
np. ,to dotyczy takze pana’s

*  przemianowywaniu i wyttumaczeniu indywidualnych ocen przez odwota-
nie si¢ do metaprograméw bliskich dla osoby, ktéra si¢ zrazita badz si¢ nudzi.
Mozna stosowal przesadg, by wywotaé w drugiej stronie przekonanie, ze pa-
nuje nad problemem;

* mozna tez sprobowaé paradoksalnie przetwarzaé problem, zamiast dazy¢
do dyscyplinowania partnera.

Nalezy bra¢ pod uwagg zmiang¢ kanatu percepcji naszego partnera. Chociaz
wickszo$¢ z nas jest wzrokowcami, czasem rozméwca moze by¢ wyczulony na inne
zmysty, np. stuch, bodzce kinestetyczne. Wiele oczywiscie zalezy od rodzaju przed-
miotu, z jakim mamy do czynienia w trakcie negocjacji. W zaleznosci od przedmio-
tu dyskusji dobieramy plansze, prezentacje, filmy, degustacje, organizujemy wizje
lokalng itp. Warto czasami takim sytuacjom po$wieci¢ wigcej uwagi i zaaranzowaé
je w sposob pieczotowity, nadajac im charakter uroczysty i ceremonialny. Przy takich
okazjach dobrze jest ukazaé historig i tradycje firmy, regionu. Nawet jezeli si¢ nie po-
rozumiemy, nie podpiszemy kontraktu, nie ,,ubijemy” interesu, mozemy zachowa¢
wiele ze swojej reputacji. Dobre wspomnienia, empatia czy wreez odwolanie sig
do préznosci naszego niedoszlego kontrahenta moga by¢ inwestycja na przysztosé.
Takie dziatania naleza do innego porzadku wartosci niz rachunek ekonomiczny.
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We wszystkich sytuacjach zwiazanych z negocjacjami nalezy koniecznie zwra-
ca¢ uwagg na preferowane sposoby ekspresji. Chodzi przede wszystkim o:
¢ komunikacj¢ niewerbalng (ton glosu, wzrok, gesty, mimike),

e komunikacj¢ werbalno-gramatyczng (wzorce metamodelu).

W pierwszym typie zachowart musimy korzysta¢ z wlasnej intuicji dotyczacej
oceny wygladu czlowieka, ewentualnie z wiedzy zdobytej na kursach geszalt, oraz
uwzgledniaé szczegétowe normy kulturowe i obyczaje.

Drugi rodzaj komunikacji moze by¢ analizowany pod katem oceny, czy wzor-
ce zachowan komunikacyjnych wykazuja niespéjnos¢ réwnoczesna i ciagla, czy tez
niespdjno$¢ ogniskuje si¢ wokdt jednego z aspektéw negocjowanego problemu,
a wiec ma charakter wybidrezy i chwilowy. Od wiasciwej oceny niespéjnosci moze
wiele zaleze¢.

Nalezy zwraca¢ uwage na to, by whaczanie 0séb trzecich (np. doradcéw),
ewentualnie konieczne wykluczenie (np. reprezentanta konkurencji), odbywa-
to si¢ szczegdlnie taktownie, ale w sposéb zdecydowany.

Nadmierna pycha, nadmierna skromno$¢ i nadmierne oczekiwania — pragnie-
nia zwiazane ze spotkaniem negocjacyjnym to czgste, ale i niezmiernie obciazaja-
ce utrudnienia, ktére przede wszystkim dotykaja strong gorzej poinformowana,
gorzej przygotowana, czy moéwiac bardziej jednoznacznie — o mniejszym bagazu
doswiadczeri. Problematyki z tego zakresu nie da si¢ wyczerpa¢ jakimikolwiek opi-
sami; mozna jej jedynie czedciowo zaradzi¢, klasyfikujac bledy najczesciej popet-
niane w trakcie procesu negocjowania.
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Podstawowe bledy popetniane
w procesie negocjacji

10.1. Btedy w poczatkowych zatozeniach procesu negocjacji

W poczatkowej fazie negocjacji mozna popetni¢ wiele réznego rodzaju btedéw.
Omoéwmy kilka podstawowych sytuacji, w ktérych popetnione bledy maja nie-
watpliwie negatywny wplyw na przebieg negocjacji.

Zdarza sig, ze pragniemy negocjowaé z osobami negujacymi sens prowadzenia
rozméw, poniewaz nie chcemy lub nie mozemy z nich zrezygnowad. W rozdziale
o presupozycjach wspomniano, ze nie§wiadomo$¢ nie zna stowa ,,nie”. Dla dobre-
go negocjatora uslyszane na poczatku dyskusji stowo ,,nie” oznacza punkt wyjscia
do negocjacji, za§ w zaawansowanej lub konicowej fazie — utwardzenie stanowiska
i ewentualny powrét do punktu wyjscia.

Podczas negocjacji obowiazek osiagniecia porozumienia spoczywa na obu
kontrahentach — kontrpartnerach. Dopéki negocjacje nie zostang sfinalizowane,
czgsto towarzyszy im stan niepewnosci. Negocjator to osoba, ktéra w tym stanie
powinna czu¢ si¢ dobrze. Dla psychiki takiej osoby odczuwanie potencjalnego
ryzyka zwiazanego z obszarem kontaktéw miedzyludzkich powinno staé si¢ nawy-
kiem. Dzigki temu, ze nasza psychika zostata wyposazona w mechanizmy stosun-
kowo szybko neutralizujace takie odczucia, potrafimy si¢ do nich przystosowaé’”.
Dlatego pracodawcy na stanowiskach wymagajacych czgstych pertraktacji chetnie
widza osoby z duzym doswiadczeniem.

75 ,(...) Dla cztowieka $wiat stat si¢ czgsciowo niezdeterminowany dopiero w wyniku rozwoju jego mé-
zgu, bo przeciez cztowick reaguje na wydarzenia w srodowisku nie jak automat, lecz zwykle staje przed
jakim$ wyborem. Nieokreslono$¢ ludzkiego dziatania stanowi ewolucyjne przystosowanie do cz¢sciowej
nieokreslonosci przyrody. Tylko niewiele rozwinigtych istot zyjacych dysponuje catkowicie zdetermino-
wanym obrazem $wiata; ich sztywne, nie podlegajace zmianom programy zachowar czynia je niepodat-
nymi na to, co przypadkowe”. E. Péppel, Granice..., dz. cyt., s. 100.
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Wielu osobom nie jest tatwo zaakceptowal stwierdzenie, ze niepewnos¢
nie powinna wplywa¢ na ich samopoczucie. Jak radzi¢ sobie z niepewnoscia i za-
ktopotaniem w trakcie prowadzenia rozméw o kluczowym znaczeniu? W sytu-
acjach decydujacych o naszym ,byciu na rynku”, przy otrzymywaniu najlepszej
w zyciu pracy albo podczas odpierania oskarzen, ktére — nieobalone — moga pro-
wadzi¢ do katastrofy, istnieja dwie mozliwosci:

e zastosowanie technik ograniczajacych wplyw réinorodnych czynnikéw
na nieudany przebieg negocjacji,

e nauka opanowywania negatywnych emocji, stresu, akceptacja sytuacji nie-
pewnych, przyzwyczajenie si¢ do zycia i pracy w $wiecie zdeterminowanym
przez czynniki zagrazajace stabilizacji.

Techniki ograniczajace czy minimalizujace negatywny wynik negocjacji pole-
gaja przede wszystkim na:

e okresleniu ram czasowych krytycznego dla nas spotkania i calego procesu ne-
gocjacyjnego,

e identyfikacji potencjalnych korzysci plynacych z fiaska negocjacji i umiejet-
nosci przedstawienia tych korzysci przetozonym i otoczeniu,

e znalezieniu alternatywy dla przegranej w negocjacjach,

e znalezieniu wsparcia na zewnatrz, w osobie trzeciej, ktdra podeprze nasze
stanowisko w trwajacych negocjacjach badZ tez zechce z nami wspétdziata¢,
zawiazujac koalicje.

Mozna ponadto prébowad rozszerzaé problem, podsycajac konflikt do takich
rozmiaréw (amplifikacja), ze inne podmioty spoleczne — wezesniej zainteresowa-
ne, ale pasywne lub dotad niezainteresowane — zechcg si¢ wlaczy¢ i wspélnie roz-
wiazywaé — poczatkowo tylko nasz — problem, szukajac w konflikcie wiasnych
korzysci. W ostatnim z wymienionych przypadkéw nalezy wezesniej przewidziec
wszystkie newralgiczne sytuacje decyzyjne i zjedna¢ sobie przychylnos¢ oséb ma-
jacych wplyw na bieg zdarzeri. Warto takze posiada¢ wielu zastgpcdw, ktdrzy,
wystepujac, beda czynili to w taki sposéb, ze nasz wyrazny interes w podsycaniu
konfliktu nie bedzie widoczny.

Amplifikacje nalezy stosowaé ostroznie, metoda malych krokéw, by w ra-
zie niepomyslnego zbiegu okolicznosci méc sie usprawiedliwié, a najlepiej
wycofad.

Opanowanie negatywnych emocji powinno nade wszystko polega¢ na od-
dzieleniu myslenia o interesach od wiasnych pogladéw, swojej wizji $wiata.
W trakcie negocjacji wiele oséb przeklada wszelkie ustalenia na jezyk konkre-
téw ekonomicznych, co pozwala im si¢ czué¢ pewniej. Wytrawny negocjator wie,
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ze w dtuzszym okresie i w wypadku glebszych relacji, keére miaty miejsce w prze-
sztosci (np. wspélpraca trwajaca miedzy firmami, dopdki w jednej z nich zarzad
nie zmienil si¢ na intensyfikujacy zyski), mozna odwota¢ si¢ do wielu innych débr,
co spowoduje, ze pienigdze nie beda az tak wazne, jak wydawato si¢ to w fazie
wstepnej czy fazie kryzysu. Nad pieniadze ludzie bardziej cenia swoje samopoczu-
cie, na kedre sktadajq sie:

* wizerunek wlasny partnera — jego status spofeczny, dobre imie, mozliwos¢
imponowania otoczeniu, poczucie komfortu, smak luksusu,

* szacunek okazywany partnerowi, np. poprzez jakos¢ obstugi, staranno$¢ dzia-
fan,

*  prawo do kontroli sytuacji — na przyktad mozliwo$¢ wycofania si¢ z negocja-
Gji czy transakeji (np. zwrot niesatysfakcjonujacego zakupu na okreslonych
warunkach),

* minimalizowanie klopotéw zwiazanych z zawartym porozumieniem, w miare
petna mozliwo$¢ wyegzekwowania porozumienia (przy zakupach — technicz-
na obstuga serwisowa, przedtuzony czas gwarancji).

Negocjacje to problem kompromisu komunikacyjnego i réwnoczeénie gra in-
tereséw. Zaréwno komunikacja, jak i gra intereséw podporzadkowane sa okreslo-
nym regufom, ktérych nieprzestrzeganie stawia nas w trudniejszej sytuacji.

10.2. Btedy psychologiczno-komunikacyjne

Bledy komunikacyjne to gtéwnie braki umiejetnosci dostrojenia si¢ do wizji $wia-
ta klienta:

przyjecie z naszej strony w punkcie wyjscia postawy pasywnej,

dopuszczenie do sytuacji konfliktowej w poczatkowej fazie negocjacji,

brak nalezytych starari w zakresie minimalizacji zobowiazani wlasnych,
niepotrzebne mnozenie ustgpstw,

nieumiej¢tno$¢ zadawania pytad,

brak umiejetnosci stuchania,

NV R

nadmierna potrzeba bycia lubianym.

Ad. 1. Pasywno$¢ w punkcie wyjscia to wiecej niz blad — to katastrofa.
Zalozenie falszywej nadmiernej skromnosci, ktére powoduje, ze od razu przyj-
mujemy to, CO Nam zaproponuja, moze spowodowaé, ze druga strona przestanie
nas szanowaé albo uzna nasze zachowanie za sygnal do eskalacji zadad, pomimo
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wezesniejszych odmiennych deklaracji. Zatem otrzymujac jakas propozycje, nale-

zy jako zasadg przyjaé:

a. odrzucenie pierwszej oferty,

b. okazanie zdziwienia, zaskoczenia i zadowolenia stosownego do sytuagji, a na-
stepnie zwrdcenie si¢ z pytaniem o mozliwy zakres negocjacji. Gdy otrzymana
odpowiedz jest elastyczna, mamy kolejne alternatywy. Jezeli czujemy sig silni,
mozemy weryfikowaé przedstawiona nam granice ustgpstw, w przeciwnym
przypadku nalezy si¢ skupi¢ na uszczelnianiu i doprecyzowaniu tego, co uzy-
skali$my — czyli oferowanego przez druga strong obszaru negocjacyjnego.
Istotne jest, czy planujemy jednorazowa umowe czy dtugotrwaty wspétpra-

ce. Mogloby si¢ wydawad, ze przy jednorazowej umowie mozemy zadaé wiecej,

a przy dtugotrwalej wspétpracy — mniej, jednak sprawa nie jest oczywista. Skala

i ewolucja zadan zalezy od proporcji sit. Negocjujac umowe krétkotrwata, war-

to si¢ czasem potargowa, ale trzeba przy tym bra¢ pod uwagg aspekt czasu i opi-

nii, jaka po sobie zostawimy. Przy dtugotrwalej umowie silniejszy partner moze
stawia¢ wygérowane zadania na starcie, partner stabszy osiagnie wiccej, jezeli
ograniczy si¢ do zarysowanego obszaru negocjacyjnego, z czasem domagajac si¢
jego poszerzenia.

Wstepna nadmierna uleglo$¢ w negocjacjach to duzy btad, ktérego naprawie-
nie czgsto jest niemozliwe.

Ad. 2. Zasadniczym btedem jest zgoda na pojawienie si¢ na poczatku — lub

w trakcie rozméw — konfliktéw, utarczek, zadraznied. Szczegdlnie w fazie

wstepnej, ale takie w czasie trwania procesu negocjacji, warto unika¢ powsta-

wania konfliktéw czy narastania zadraznied. Slowa wypowiedziane podczas
pierwszych minut negocjacji czgsto wplywaja na ich dalszy przebieg — druga
strona szybko wyczuje, czy jeste$my nieustepliwi czy tez skfonni do kompromi-
séw. Zaproszeni przez nas prawnicy s3 z reguly mato elastycznymi negocjatora-

mi. Wystapienie rozpoczynajg od grézb, co wywotuje u drugiej strony agresje,

a w konsekwengji ktétnig, tej za$ nalezy unikad. Jezeli przy pierwszym spotkaniu

sytuacja zaczyna si¢ stawac nieprzyjemna, nalezy zastosowa¢ odpowiednig takty-

ke — na poczatku zgodzic si¢ z przeciwnikiem, a nastgpnie prébowa¢ obréci¢ cata
sytuacj¢ na swoja korzys¢.
»Doskonale wiem, co pan teraz mysli, wielu ludzi myslato w tej sytuacji jak
pan” (ostabienie zawzigtosci kontrahenta). ,,Ale wie pan, co si¢ okazalo...”.
Stosujemy zatem schemat: myslisz — myslates — ale okazato si¢. Taki schemat
pozwala zyska¢ na czasie niezbednym, by przemysle¢ nasze postgpowanie i ewen-
tualnie przygotowaé odpowiedz na niespodziewana wroga zaczepke.
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Bledem jest zatem dopuszczenie do zaognienia stanowisk do takiego stopnia,
ze mozemy méwic o zadraznieniu relacji, utarczce czy wreez konflikcie.

Ad. 3. Nieprzestrzeganie zasady minimalizacji zobowiazash wlasnych przy
maksymalizacji zobowiazan strony przeciwnej. W trakcie prowadzenia nego-
cjacji nie nalezy nadskakiwa¢ drugiej stronie. Nie starajmy si¢ za wszelka ceng
zdoby¢ sympatii tych, z kedrymi rozmawiamy. Owszem, warto jest mysle¢ pozy-
tywnie, sprawia¢ wrazenie przychylnego, ale nie oferujmy zobowiaza ponad
potrzebe. Whrew pozorom to wazne, by zobowiaza¢ druga strong do maksimum
znaczacych $wiadczen skladajacych si¢ z wielu wigkszych i mniejszych ustgpstw.
Sami pozostajemy asertywni, niedostepni, a nade wszystko zdystansowani. Jesli
z jakiego$§ powodu nie mozemy przedtuzaé tego rodzaju postgpowania, nalezy
powota¢ si¢ na ograniczajaca nas jaka$ wyzsza instancj¢. Pozwala to domagac si¢
wiccej od drugiej strony, ukazujac réwnoczesnie ,zwiazane rece”. Odwolanie sig
do wyzszej instancji odsuwa grozbe¢ konfrontacji, a ponadto daje nam mozliwos¢
poszerzenia przestrzeni czasowej: ,,musimy si¢ porozumie¢”, ,skontaktowad” itp.
Postugujac si¢ technika wyzszej instancji, sprawiamy, ze strona przeciwna bardziej
zabiega, by przeciagna¢ nas na swoja strong, wklada w negocjacje wigcej wysitku.
Kontrahenci zostaja wowczas postawieni w sytuacji wymagajacej zwrdcenia si¢
z prosba o wstawiennictwo do wyzszej instancji — a proszac, staja si¢ milsi i po-
korni. Stosujac technike wyzszej instancji, powinni§my pamietaé by przedstawia¢
ja w naszym wywodzie jako niedookreslone gremium kolegialne, do ktdrego nasi
kontrpartnerzy nie beda mieli dostgpu.

Bledem zatem jest niezastosowanie strategii wyzszej instancji w kazdym mo-
mencie, gdy okaze si¢ to realne i dla nas korzystne.

Ad. 4. Jednym z najczesciej popetnianych bledéw w negocjacjach jest nie-
potrzebne mnozenie ustepstw. Nalezy wystrzega¢ si¢ reagowania na eskalacje
— strona przeciwna domaga si¢ mnozenia ich. Przede wszystkim unikajmy jed-
nakowych uste¢pstw. Nie obawiajmy si¢, ze nieréwnomierno$¢ naszych ustgpstw
wywrze negatywny wplyw na naszych partnerach w negocjacjach. Pamigtajmy,
ze nasza kompromisowo$¢ ma na celu gléwnie wysondowanie reakeji strony prze-
ciwnej i tylko w tym celu warto okazywa¢ ja we wstepnej fazie negocjacji.

Nie oferujmy wszystkiego od razu. Takie postgpowanie nie zostanie docenio-
ne, a moze jedynie da¢ sygnat do eskalacji zadan.

Nie proponujmy takze dzielenia si¢ zyskami po potowie. Nie wiemy bowiem,
jak zostanie przyjeta taka propozycja, a nawet jezeli druga strona ja przyjmie —
czy zostanie dotrzymana. Nieche¢ do dzielenia si¢ réwno wynika z wrogiego nasta-
wienia do pozycji réwnorzednej. Mozemy wywola¢ konsternacje z tego powodu,
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ze to, co dla jednej strony wydaje si¢ statusem réwnorzednym, moze by¢ postrze-
gane inaczej przez stron¢ przeciwna.

Kiedy zostaniemy zmuszeni do dokonania ustgpstw, zminimalizujmy je tak,
by wytworzy¢ u strony przeciwnej przekonanie, ze uzyskala wszystko, co bylo
mozliwe. Nasze ostatnie ustgpstwo powinno by¢ naprawde nieznaczne. Skad wie-
dzie¢, ktdre ustgpstwo ma by¢ ostatnie? Najprostszym sposobem jest kazdorazowa
prosba o wzajemne $wiadczenie. Kiedy $wiadczenia drugiej strony wyczerpia si¢
albo przestang nas interesowaé, mamy dowdd na zakoriczenie etapu negocjacji,
w ktérym skupiali$my si¢ na ustgpstwach.

Nadmierne, réwnomierne i zbyt czeste ustgpstwa, za ktére nie dostajemy
w zamian czego$ réwnie atrakcyjnego, sa zawsze biedem.

Ad. 5. Umiejetnos¢ zadawania pytan jest najlepszym sposobem umozliwia-
jacym przedstawienie drugiej stronie wlasnego punktu widzenia w kazdym mo-
mencie negocjacji. Na ogét zaréwno negocjatorzy goraco zainteresowani przebie-
giem rozméw, jak i ci, ktdrzy uczestnicza w nich na polecenie zwierzchnikéw, czyli
z zawodowego obowiazku, nie potrafiy wlasciwie stucha¢. Nawet jezeli sprawiajg
wrazenie 0s6b sympatycznych i doswiadczonych, moze si¢ okazaé, ze stuchajac
tego, co méwimy, stysza tylko to, co tak naprawde chca ustyszed, co jest dla nich
wygodne badz korzystne. Zeby unikna¢ dyskomfortu komunikacyjnego, odwo-
tujemy si¢ do techniki pytani presupozycyjnych, czyli zadawania pytari z ukrytym
zalozeniem (zob. rozdziat 4).

Nasze pytania majg by¢ interesujace, zadane w sposéb niekonwencjonalny, nie-
natarczywe, nieprzygwazdzajace, ale zmuszajace do myslenia i osaczajace. Zadawanie
pytait ma rozmaita sife perswazyjna i jest technika duzej mocy, ktéra mozemy wyko-
rzystywad w zgodzie z naszymi intencjami lub pod wplywem impulsu. Przygotowu-
jac si¢ do zadawania pytari, nalezy wytyczy¢ granicg wlasnej niekompetencji. Nie boj-
my si¢ wiedzie¢ mato — jako klienci i kontrpartnerzy mamy do tego prawo. Ponadto
zadawajmy pytania zmniejszajace obszar mozliwych odpowiedzi, dzigki czemu stop-
niowo pozbawiamy naszego partnera pola manewru i dopiero pod koniec zadajemy
pytanie rozstrzygajace. Podczas zadawania duzej liczby pytari dobrze jest znajdowac si¢
na gruncie neutralnym. Pamietajmy, ze gdy rozmowy toczy¢ si¢ beda na naszym grun-
cie, na niektdre pytania nie uzyskamy odpowiedzi; z kolei odpowiedz na inne nie be-
dzie nam dana badz bedzie wymijajaca, jesli znajdujemy si¢ na terenie strony przeciw-
nej. Wydelegowany do rozméw przedstawiciel pewnych rzeczy powiedzie¢ nie moze,
nie moze tez sprawia¢ wrazenia, jakby w jakikolwiek sposéb nam sprzyjat.

Pytania to dobra forma rozmowy ze wszelkimi osobami odwotujacymi sig
do autorytetu (osoby starsze, na wyzszym stanowisku niz nasze, posiadajace
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wyzszy tytul naukowy niz nasz). W rozmowie z nimi ten sposéb negocjowania
mozna stosowa¢ selektywnie, jedynie po to by zorientowac si¢, co mysli druga
strona i jakie mamy szanse na skorzystanie z jej poparcia.

Mozemy tez stosowaé technike¢ zadawania pytan w sposéb ,niszczacy”,
np. skierowanych do ekspertéw zaproszonych na rozmowy przez strong prze-
ciwng. ,Niszczaca” technika zadawania pytad moze odwotywaé si¢ do naszej
wiedzy, warto$ciowych informacji, ktére zdobylismy pokatnie, a ktére ukrywa
druga strona.

Mozemy tez pytaé w wyraznie zlych intencjach, odwracajac uwagg, zadajac
pytania o nadmierne szczegdly, pytajac o rzeczy nieistotne. W niektérych sytu-
acjach mozemy si¢ nawet posuna¢ do stawiania pytan absurdalnych, jezeli zalezy
nam tylko na rozciagnieciu rozméw w czasie i obojetne jest nam, co pomysli o nas
druga strona. Takie watpliwej jakosci techniki sa czesto uzywane przez nielubia-
nych uczniéw czy studentéw, ktérzy w ten sposéb wystawiaja na prébe cierpliwos¢
nauczycieli czy wyktadowcéw.

Wyrafinowany sposéb kontaktu z osobami odwotujacymi si¢ do autoryte-
tu polega na postawieniu jednego badz kilku pytan, na ktére petna odpowiedz
nie jest mozliwa lub stawia druga strong w sytuacji, w ktérej nasi interlokutorzy
przyznaja si¢ do wezesniej poczynionego jednostronnego zatozenia. Przegapienie
w procesie negocjacji przez jedna ze stron niekorzystnego dla niej jednostronnego
zalozenia, bedacego wynikiem aktywnosci strony przeciwnej, $wiadczy o przeme-
czeniu lub nieogarnianiu pamigcia calosci problematyki.

Pamietajmy, ze pytania zadajemy nie tylko wtedy, gdy czego$ nie wiemy, ale
takze wtedy, gdy:

* chcemy oglednie skrytykowaé druga strone: ,Jak skoriczyl si¢ wasz proces

z pracownikiem dziatu sprzedazy?”,

e chcemy zmusi¢ druga stron¢ do myslenia: ,,Jak wam si¢ pracuje z nowa agen-
¢ja reklamowa?”,
*  chcemy o czyms partnerédw poinformowacé: ,,Czy wiecie, ze mamy otwarta filig

w Japonii?”,

*  chcemy podkresli¢ wlasng pozycje: ,,Czy wiecie, ze 90% naszych klientéw
weciaz zwieksza zaméwienia?”,

*  chcemy zmusi¢ druga stron¢ do podjecia decyzji: ,Jaki rodzaj asortymentu
wpisa¢ na blankiecie umowy?”,

e chcemy zblizy¢ stanowiska obu stron — jest to sposdb uzywany przez nego-
cjatoréw i mediatoréw: ,,Czy mozemy si¢ zgodzi¢ co do nastgpujacych punk-
téw...2".
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Pierwsze pi¢¢ rodzajoéw pytan zostalo szerzej omdéwionych w rozdziale doty-
czacym presupozycji (zob. rozdziat 4), natomiast pytanie szdste jest na ogét za-
dawane otwarcie, bez kontekstu wymagajacego jego ,rozpakowania’, poniewaz
ma charakter przyjazny lub co najmniej konstruktywny.

Pytania mozemy zadawa¢ takie w mniej komfortowych sytuacjach:

*  gdy stawiamy kogo$ przed alternatywa: ,Zaptaci pan t¢ zalegtos¢ czy skiero-
waé sprawe do sadu?”,

e gdy usitujemy obarczy¢ kogo$ wing za nasze problemy i w konsekwencji
za przebieg calego procesu rozméw: ,,Czy nie zdajecie sobie sprawy, ze mu-
simy tak postgpowad, bo koszty spoleczne zwiazane z zaproponowang przez
was strategia s tak wysokie, ze jej zastosowanie przyczyni si¢ do destabilizacji
w regionie?”.

Zadawanie pytai to technika presupozycyjna zmuszajaca nasza swiadomos¢
do otwarcia si¢ i przeanalizowania rzeczywistosci (przez neurologéw okreslana
jako proces myslenia z dotu do gdry (zob. rozdzial 4). Jezeli rozmowa przybiera
posta¢ wywiadu i obydwie strony traktuja ja réwnie powaznie, natgzony wysitek
i uwaga potrzebne sg obu stronom. Kto§ jednak ten powazny etap rozméw powi-
nien zainicjowad. Czyni to strona, ktéra zaczyna stawia¢ trudne pytania. Postgpu-
jac w ten sposob, mozna jednak czasem wywota¢ nieoczekiwana reakeje.

Jezeli znamy jaka$ osobe dostatecznie dtugo i nieobce sa nam jej nawyki my-
$lenia zwiazane ze stosowanymi scenariuszami i metaprogramami (zob. rozdziat 2),
mozemy zada¢ pytanie, ktére dla otoczenia moze wydawad si¢ catkiem banalne, nato-
miast u osoby, do ktérej je skierowano, wywota trudng do opanowania zto$¢. Pytanie
musi jednak dotyka¢ punktu przecigcia si¢ wiazki scenariuszy charakterystycznych
dla danej osoby. Kazdy cztowiek posiada mato angazujace, utarte schematy myslenia,
ktére odzwierciedlaja ulubione nawyki i sposoby postgpowania danej jednostki, po-
zwalajace wylaczy¢ natezenie uwagi (przez neurologdw charakteryzowane jako proces
permanentnych ulatwiel — z géry na dét). Pytajac w sposéb, ktdry narusza ten czyj$
utatwiony proces percepdji rzeczywistosci, wywoltujemy agresje, spowodowang zmu-
szeniem kogo$ do wysitku wbrew jego woli. Celne zastosowanie tej metody pozwala
skompromitowaé osobe wystepujaca publicznie, a jednoczesnie pozosta¢ w cieniu
czyjego$ braku opanowania si¢. W innych przypadkach lepiej wystrzegac si¢ analizo-
wania metaprograméw w celu rozbicia stereotypu myslowego partnera.

Liczba btedéw, jakie mozna popetnié przy zadawaniu pytad, jest ogromna.
Stad jedyna rada to zadawa¢ pytania w sposéb przemyslany, wolno i grzecznie,
stopniujac je kolejno, tak, jakby$my wchodzili na gére po schodach, poruszajac sig
w zupelnych ciemnosciach.
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Ad. 6. Z zaawansowana umiejetnoscia zadawania pytan wiaze si¢ duza umie-
jetno$¢ wnikliwego stuchania. Nie pytajmy, jezeli nie potrafimy stucha¢ i wycia-
gal calego spektrum wnioskéw z ustyszanych odpowiedzi. Wytrawny negocjator:
* jest powsciagliwy,

* stucha, nie podejmujac pochopnie decyzji,

* nie buduje sytuacji ultymatywnych,

* nie wyciaga wnioskéw pierwszy, proszac o to najpierw strong przeciwna,

*  ceni czas wspStrozmdéwedw, nie przeciaga rozméw bez potrzeby wlasnym ga-
dulstwem,

*  rozdziela fakty od opinii,

* nie denerwuje si¢, gdy pytania sa proba powolnego osaczenia,

* nie irytuje si¢, nawet jezeli przejrzy zamiary drugiej strony dazace do obarcze-
nia go jednostronnym zafozeniem, co utrudnia, a nawet uniemozliwia prowa-
dzenie dalszych negocjacji,

*  przestrzega zasad savoir-vivre'u, protokolu dyplomatycznego, procedury
prawnej,

*  stale pamigta o zasadzie dwustronnej wygranej,

* dzickuje kontrpartnerom za po$wiccony czas, nawet jesli porozumienie
nie zostanie zawarte.

Kiedy stuchamy odpowiedzi na zadane wczesniej pytania, nie przerywajmy,
pozwdlmy drugiej stronie wypowiedzie¢ si¢ swobodnie i do konca. Pamigtajmy
tez, ze istniejg osoby, ktére bardzo czujnie reaguja — ,zapaleniem si¢ czerwonego
$wiatta w ich $wiadomosci” — na:

*  pochlebstwa,

*  przechwatki kontrpartneréw, np.: ,jeste$my inteligentnymi negocjatorami,
bo...”,

* nadmierne stosowanie zdari zaczynajacych si¢ od ,ja” lub ,my”.

Trudnosci ze stuchaniem czgsto pojawiaja si¢ wtedy, gdy miedzy partnerami
istnieja znaczace rdznice, np. wieku, wiedzy, stopnia w karierze akademickiej, skali
prowadzonej dziatalnosci gospodarczej. W takich sytuacjach potrzeba sporo taktu,
wzajemnej wyrozumiatosci i specyficznej selektywnej uwagi, aby obie strony wy-
ciagnely z takiego kontaktu to, co najcenniejsze. Warto tez pokaza¢ drugiej stro-
nie, co jest dla nas interesujace, prébowa¢ to wyjasni¢, nawet jezeli mtodsi, stabsi
i mniej do$wiadczeni nie znajda zrozumienia u starszych, bardziej doswiadczonych
czy silniejszych partneréw w negocjacjach.

Ad. 7. Dobry negocjator jest wolny od potrzeby bycia lubianym. W trakcie
prowadzenia negocjacji trzeba mie¢ wiele odwagi, zeby:
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*  zdobywa¢ wigcej informagji, niz inni sa sktonni przekaza¢,

e pragna¢ dostawal wigcej, niz inni s sktonni dag,

e odwolywac si¢ do posiadanego autorytetu (wiedzy, do§wiadczenia, zajmowa-
nego stanowiska) wtedy, gdy moze si¢ to okaza¢ skuteczne,

e odwolywa¢ si¢ do pozycji przywddcy (mianowania na stanowisko, tytutu
naukowego, osoby wybranej w konkursach) wtedy, gdy moze si¢ to okaza¢
korzystne,

*  umie¢ nagradza¢ i kara¢ wtedy, kiedy moze to stuzy¢ celom, ktére sobie po-
stawil,

e dzieli¢ i sktéca¢ ludzi po to, by wyciagad z tej sytuacji korzysci,

e wywolywaé zamieszanie i korzystad z zaistnialego chaosu,

e prowokowal postawy rywalizacyjne, wplywa¢ na nie, przewidujac, kto wygra
i przegra.

Negocjator dysponuje szeregiem mozliwosci, technik werbalnych, pomystéw psy-
chologicznych i chwytéw socjotechnicznych, ktére umozliwiaja mu odegranie roli po-
zytywnej lub negatywnej wszedzie tam, gdzie si¢ pojawi. Wazne, zeby negocjujac, w kaz-
dej sytuacji umie¢ minimalizowad swa role negatywng i podkresla¢ role pozytywna.

Niewskazane jest wykorzystywanie przewagi w sposéb depczacy godnosé
przedstawicieli strony przeciwnej, zwlaszcza w sytuacjach, gdy sa oni na stabszych
pozycjach. Warto szanowa¢ mlodych, mniej doswiadczonych i stabszych ekono-
micznie z powoddéw zaréwno etycznych, jak i przysztosciowych. Umiejetnosé po-
kazania wysokiej klasy w negocjacjach polega takze na tym, by odchodzi¢ od ste-
reotypéw dominacji obowiazujacych w subkulturach mlodziezowych, wigzieniach
czy wojsku. Jezeli jednak jeste§my zmuszeni do okazania dominacji, warto wéw-
czas poswieci¢ naszym partnerom pare chwil, aby wyjasni¢ powody naszego po-
stgpowania. Nie zyskamy przez to sympatii tych, ktérych zdominowalismy, ale
odegramy role spotecznie pozytywna i wychowawcza.

Wielu nawet do$wiadczonych negocjatoréw z czasem nabywa przekonan,
ze ludZzmi fatwiej jest kierowaé, odwotujac si¢ do ich nizszych instynktéw, pry-
mitywniejszych mechanizméw i namigtnosci. Chodzi przede wszystkim o takie
stabosci jak:

e chciwoéé — pieniadze, zamoznos¢, stabilizacja zyciowa,

*  pragnienie prestizu — wladza, snobizm, pochlebstwa, pochwaty,

*  pragnienia zwiazane z obietnica tego, co tatwe, przyjemne, zmystowe,

e niezdrowa” cickawo$¢ — reakcja na tresci zwracajace uwagg, szokujace zmysty,
np. odwotujace si¢ do erotyki, $wiata tajemnic, pozwalajace pozostawaé wi-
dzem tego, co zakazane badz skandaliczne.
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Zaaranzowane sytuacje, w ktérych bedziemy narazeni na pokusy, moga by¢
wykorzystane do manipulowania uczestnikami procesu negocjacji. Techniki od-
wotujace si¢ do ,nizszych, zmystowych rejestréw” osobowosci ludzkiej sa tak
dtugo skuteczne, zaréwno w relacjach miedzyludzkich, jak i reklamie, jak dtugo
tendencyjny sposéb ich uzycia pozostaje niezauwazony. W momencie gdy po-
stegpowanie drugiej strony zostanie dostrzezone, nast¢puje zablokowanie kanatéw
percepgji, nieraz na bardzo dtugo.

Doswiadczony negocjator po pierwszych kwadransach rozmowy moze bar-
dzo wiele powiedzie¢ o partnerze. Bywaja jednak sytuacje, w ktdrych, negocjujac,
zaglusza si¢ glos intuicji przestrzegajacej przed komplikacjami czy nawet fiaskiem
rozméw. Bywaja i takie, w ktdrych uczucia dominuja nad chlodng kalkulacja.
Jednak zaré6wno wiedza, jak i intuicja moga niekiedy okaza¢ si¢ zawodne. Dlatego
do$wiadczonego negocjatora bardziej niz che¢ wywolywania sympatii powinny
cechowa¢ surowos¢, dystans i kierowanie si¢ zasada minimalizowania zta, kt6re
niekiedy wyrzadza.

Przed procesem negocjacji, w jego trakcie i po nim nie nalezy intensywnie
zabiega¢ o sympati¢ drugiej strony, gdyz jest to niecelowe, a nasze intencje moga
zostaé odebrane Zle, jako préba manipulacji lub wywarcia wpltywu przez odwota-
nie si¢ do potrzeb i uczué.

10.3. Bledy w zakresie razacego naruszenia interesow
strony przeciwnej

W procesie negocjacji tatwo przekroczy¢ granicg, poza ktdra dalszy ich przebieg
traci dla naszych kontrpartnerdéw sens. Widzg i czujg, ze stali si¢ strong stabsza,
i wola odejé¢, niz podpisa¢ porozumienie, ktére beda uznawac za kleske. Warto za-
tem chocby w przyblizeniu przyjrzeé si¢ pigciu zasadniczym typom sytuacji, ktdre
moga prowadzi¢ do takich konstatacji i zwiazanych z nimi nastgpstw:

Malejaca warto$é przystug.

Negocjacje wobec presji czasu.

Jednostronna kumulacja zyskéw, ustepstw, przystug czy honoréw.
Nadmierne kary, niepotrzebne nagrody.

RIS

Niewspétmierne ryzyko i proby jego minimalizacji.
Ad. 1. W trakcie procesu negocjacji zachodzi zjawisko, ktére zwykto si¢
nazywaé malejaca wartoscia przystug. Kazde ustgpstwo, ktdre uzyskalismy lub
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na ktére si¢ zdecydowalismy, koncesja otrzymana czy tez poczyniona przez nas
na rzecz drugiej strony, juz wykonana praca, szybko traca swa wartos¢. Czas i jego
wplyw sa nieublagane. To, co w danym momencie moze wydawac si¢ nam nie-
zwykle istotne, za dziert, dwa czy kilka tygodni lub miesi¢cy przestanie mie¢ zna-
czenie. Warto réwniez wiedzie¢, ze pamieé kazdego czfowieka zostata uksztattowa-
na inaczej. Nie ma drugiego obszaru psychiki réwnie trudnego do generalizagji,
znieksztatceni i pominig¢ co pamig¢ ludzka. Pamieci drugiego cztowicka nie da si¢
oceni¢ wezesniej niz dopiero po kilku miesiacach w miare czgstego przebywania
z nim. Jedni bywaja drobiazgowi i pamigtliwi, inni z kolei niefrasobliwi. Badania
nad ludzka pamigcia wskazuja, ze w réznych okresach zycia pamigtamy rézne rze-
czy. Na ogét to, co naprawde przyjemne i rozdzierajaco smutne, spychamy w glab,
ale nasze zycie moze przebiega¢ réznie i klasyfikacje decydujace o tym, co ma po-
zosta¢ w najglebszych poktadach $wiadomosci, zmieniajq si¢ wraz z wiekiem i na-
bytym doswiadczeniem.

W trakcie prowadzenia negocjacji warto prosi¢ strong przeciwng o oceng
wielko$ci ustgpstw, ktére dla nas uczynita. Do tego $wietnie nadaja si¢ wszystkie
pytania stawiane nie wprost, ale w sposdb zawoalowany i presupozycyjny. Po-
nadto prawidlowo prowadzone negocjacje powinny mie¢ przebieg symetryczny
— za nasze ustgpstwo uzyskujemy ustgpstwo podobne, na nasza przystuge strona
przeciwna odpowiada przystuga. Informacje wéwczas przekazywane sg dobra re-
kojmia wzajemnego porozumienia i wlasciwego okreslania wartoéci wzajemnych
ustepstw. Problem polega jednak na tym, ze negocjujac, wielokrotnie odwotuje-
my si¢ do prakeyki polegajacej na wyolbrzymieniu ustgpstw whasnych, natomiast
minimalizujemy podobne kroki czynione przez strong przeciwna.

Zjawisku temu mozna zapobiec na kilka sposobdw:

* ustalajac sposéb przeliczenia réznorodnych wartosci wedtug jednego mier-
nika. Przykladowo uzgadniamy staly miar¢ wartosci, ktéra postuzy nam
do oceny wzajemnych zobowiazan, np. konkretne jednostki czasu, odlegtos¢
w transporcie, trudnosci z zaladunkiem lub ubezpieczeniem, przelicznik pie-
ni¢zny badz roboczogodziny;

e whasciwie oceni¢ i wytypowad wielko$¢ i przedzial ustgpstw mozliwe dla na-
szych partneréw. W tym celu skupiamy sie na zdobyciu informacji na temat
przedziatu ustgpstw, w jakim nasi kontrpartnerzy maja mozliwo$¢ porusza-
nia sie;

*  powinni§my okresli¢ lub wynegocjowa¢ zaplatg za konkretna pracg przed jej
wykonaniem, przed wypetnieniem zlecenia i przekazaniem wykonanego dzie-
ta. Najlepiej jezeli warto$¢ naszych prac lub ustug bedzie okreslona z géry.
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Nie zawsze jest to jednak mozliwe, zatem starajmy si¢ trafi¢ na elastycznego
partnera, ktéry zna merytorycznie obszar, w obrebie ktdrego przyjdzie nam
negocjowad;

*  obicktywnie thumaczy¢, ile naprawdg kosztuje nas kazde ustgpstwo poczynio-
ne na rzecz strony przeciwnej.

Poniewaz powyzsze wskazania majq charakter zaleceri, dobrych rad,
nie sa i nie moga by¢ wytycznymi postgpowania w kazdej sytuacji, warto zdawaé
sobie sprawe, Ze nasze oceny czgsto moga by¢ nadmiernie subiektywne, zwlaszcza
gdy negocjacje trwaly dtuzej, niz przewidywalismy.

Sprawa dodatkowo komplikuje si¢, gdy wyjasnienia zaleglych probleméw po-
dejma si¢ partnerzy, ktérzy nie moga lub nie chca postrzegaé siebie réwnorzednie,
np. ze wzgledu na duze réznice wielkosci skali obrotu lub przewage monopoli-
styczng (kontrolowanie przez jednego z partneréw wigkszej czeéci rynku). W tak
nieréwnomiernych warunkach mozna jedynie u$wiadomi¢ sobie odmiennosci
oraz fakt, Ze nawet najpotezniejsi tego $wiata nie funkcjonuja w prézni. Stabsi
moga odwola¢ si¢ do wymiaru sprawiedliwosci, organéw kontroli zwalczajacych
nieuczciwg konkurencje czy tendencje monopolistyczne, do opinii publicznej
krajowej i miedzynarodowej, wreszcie wykorzysta¢ staby punke wewnatrz konsor-
¢jum, np. pozyskaé czy nawet przekupi¢ pojedynczego pracownika, ktéry z checia
odegra si¢ za osobiste urazy, jezeli zobaczy swa przysztos¢ w innym otoczeniu.

Nalezy pamigtaé, ze czynnik czasu zmienia bardzo wiele — silni stajg si¢ sta-
bi i na odwrét, na miejsce upadtych przedsiewzig¢ pojawiajg si¢ nowe. Czynnik
ludzki czy spoleczny liczy si¢ jedynie wowczas, gdy stanowi realna site, a ekonomia
ma znaczenie tylko w niektérych okresach i rejonach geograficznych.

Ad. 2. Negodjacje, w ktdrych oczekiwany koniec oddala sie, a nie zbliza, traca
swdj sens, a proces ten przypomina poruszanie si¢ po réwni pochytej. Presja czasu
to staly towarzysz we wszelkiego typu negocjacjach.

Relatywizm tkwiacy w ekonomii i relatywizm odnoszenia si¢ do uplywajacego
czasu s3 najlepiej widoczne w stosunkach ludzi przynalezacych do réznych grup
zawodowych, a szczegblnie u przedstawicieli odmiennych kultur.

W przypadku negocjacji sprawdza si¢ zasada statystyczna opisana przez wio-
skiego socjologa Vilfreda Pareto”®. Méwi ona o stosunku 80:20 obowiazujacym
jako prawidlowo$¢ w wielu obszarach zycia spotecznego: 20% agentéw realizu-
je 80% transakeji, 80% bogactw pozostaje w rekach 20% ludzi, 20% uczniéw

76  Prawo to w odniesieniu do negocjacji przytacza F. Dawson, Sekrety udanych negocjacji, Poznan 1999.
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przysparza 80% klopotéw kadrze pedagogicznej i 80% ustgpstw strony sa w stanie

uczyni¢ w ostatnich 20% czasu, jaki przeznaczyly na negocjacje.

Zeby w negocjacjach prowadzonych pod presja czasu nie popetnia¢ bledéw,

powinno si¢ przede wszystkim pamietad o tym, ze:

Wiekszos¢ istotnych szczegétéw nalezy oméwi¢ na poczatku negocjacji. Pod
presja czasu nie da si¢ poruszy¢ wielu jednakowo waznych spraw. Zle si¢
je wowczas zatatwia i fatwo pomina¢ jakis istotny element. Nawet gdy w fazie
koricowej strona przeciwna bedzie gotowa do ustgpstw, to nie moga by¢ one
jednakowej wielkosci, dotyczy¢ réwnie istotnych elementéw ani nie moze ich
by¢ zbyt wiele.

Warto podejmowaé liczne kroki prowadzace do zblizenia stanowisk. Pre-
zentujemy sic wowczas pozytywnie w oczach wlasnych i strony przeciwnej.
To nie my przedtuzamy negocjacje, trwaja one dtuzej, niz wstgpnie przypuszcza-
no, nie z naszej winy, lecz z powodéw obiektywnych.

Powinni§my umie¢ ocenié, czy przekroczyliSmy ,niewidzialng granice” 80%
czasu, ktory chea nam poswigci¢ kontrpartnerzy. Tej umiejetnosci negocjato-
rzy nabieraja jedynie w drodze do$wiadczenia. Symptomem przekroczenia tej
granicy moga by¢ ,,pokerowe” zachowania strony przeciwnej, np. warunkowe
wycofanie oferty, zwickszony nacisk lub tak czy inaczej zglaszana gotowos¢
do odejscia od stotu rozméw.

Jednym ze sposobéw odpowiedzi na opisane zachowania moze by¢ umie-
jetno$¢ wykazania si¢ elastycznoscia wobec naszych partneréw w ostatnim
przedziale czasu. W takim momencie musimy poczyni¢ dodatkowa koncesj¢
na rzecz naszych kontrpartneréw. Mozemy z niej zrezygnowaé tylko wtedy,
gdy zademonstrujemy niewykorzystanie korzysci z btedéw, jakie zdarzyly sie
naszym partnerom. Bardzo wiele zalezy wéwczas od taktownego przedstawie-
nia sytuacji.

Od sposobu zaprezentowania probleméw, ich umiejetnego ,,przeramowania’,
pokazania w zupetnie innej perspektywie, w znacznym stopniu zalezy, czy po-
trafimy skorzysta¢ z elastycznosci partneréw w ostatnich 20% czasu, jaki prze-
znaczyli oni na negocjacje z nami. Wtasnie w tym koncowym okresie warto
jest odej$¢ od kwestii $cisle finansowych i przedstawi¢ wszystko to, co moze
by¢ wazniejsze od samych tylko pieniedzy.

Ad. 3. Nawet doswiadczeni negocjatorzy moga si¢ spotka¢ z ogromem

ludzkiej pazernosci, zachtannosci badz préznosci, keérego nie byli w stanie ani

uwzglednié, ani w wystarczajacym stopniu przewidzie¢. Kumulacja zyskéw, na-

grod, pochwal, ustepstw czesto taczy si¢ z nadmierng pewnoscig siebie, niechecia
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do dalszego wysitku, brakiem wtasciwego nadzoru i ogélnym rozprezeniem. Pra-
widlowo$¢ ta dotyczy zaréwno jednostek, jak i — tym bardziej — zbiorowosci. Suk-
cesy przypisywane wickszym zbiorowosciom — konsorcjom, firmom, podmiotom
spolecznym, typu wyzsze uczelnie czy placdéwki kultury, o§wiaty — nie przekta-
daja sie na konkretny los zatrudnionych w nich pracownikéw. W negocjacjach
warto wiedzie¢, ze rozmaite podmioty maja tendencj¢ do gromadzenia ustgpstw
czynionych na ich rzecz, przypisywanych im zastug, pomnazania zyskéw przez
zwigkszanie obciazen metoda w jezyku potocznym okreslang ,salami — plasterek
po plasterku” (dodawanie lub odejmowanie czego$ w sposéb rozdrobniony, czgsto
niemozliwy do zauwazenia). Nie ma wigkszego znaczenia, czy wspomniane obcia-
zenia dotycza wlasnych pracownikéw, wspétpracujacych partnerdw, dostawcow
czy kooperantéw — wynik takiego post¢powania predzej czy pédiniej doprowadzi
do konfrontacji. Od czego zalezy, czy do niej dojdzie? Przede wszystkim od tego,
czy wspdtpracujacy z zarzadem firmy podwladni, przedstawiciele kooperantéw
czy podwykonawcy prac zleconych moga wyrazi¢ sprzeciw bez utraty Zrédla za-
robkowania. Czgsto strona w swoim poczuciu za mocno obcigzona nie zglasza
zastrzezeni, a nastgpnie w sprzyjajacych okolicznosciach ,glosuje nogami”. Pracow-
nicy zwalniaj si¢ albo odchodza do pracy w innych firmach, kooperanci zrywaja
wspélprace, podwykonawcy nie wykonuja zobowiazan terminowo lub ich pra-
ca pozostawia wiele do zyczenia. Otwarte pozostaje pytanie, jak dtugo, w jakim
stopniu i do jakiej granicy mozna przyciskaé pracownikéw, kooperantéw, poddo-
stawcéw. Mnozac naktadane na druga strong obciazenia, warto za kazdym razem
zdoby¢ jej akceptacje, pytaé, czy moze ten dodatkowy wysitek podjaé. Pomimo
postawienia pytania w dobrej wierze mozemy nie uzyskaé szczerej odpowiedzi
lub podwtadni, kooperanci czy podwykonawcy sformutuja oczekiwania, ktérych
nie da si¢ spetnic.

Nalezy pamigtaé, ze eskalujac wysitek — czy to naszych kontrpartneréw,
czy podwladnych — mozemy w fatwy sposdb przekroczy¢ mozliwg granicg porozu-
mienia i straci¢ wiecej, niz zamierzali$my zyskad.

Ad. 4. Kary i nagrody nie utatwiaja negocjagji, a niekiedy w istotny sposéb
je komplikuja. Problemem moga by¢ zaréwno: (i) nadmierne kary, (ii) niepo-
trzebne nagrody, jak i (iii) ostentacyjne zonglowanie mozliwo$ciami karania i na-
gradzania.

i) Podmioty dominujace w procesie negocjacji, osobowosci ulegajace tenden-
cjom autorytarnym czy po prostu osoby, ktére nawykly do sprawowania funkgji
kierowniczych, czgsto w trakcie, a nawet w czasie finalizacji negocjacji, odwotu-
ja si¢ do kar.
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Kara to $rodek drastyczny, ktéry powinien by¢ przewidziany jako sankcja praw-
na za niewykonanie lub nienalezyte wykonanie zobowiazania zawartego w wynego-
cjowanej umowie. Kary powinny by¢ wspétmierne do wielkosci podjetego zobowia-
zania oraz stosowane wtedy, gdy inne $rodki perswazji i wywierania wplywu zawioda.
W wielu wypadkach jako strona w negocjacjach nie mozemy stosowaé kar sami,
a jedynie po zwrdceniu si¢ do wymiaru sprawiedliwosci. Nalezy jednak pamictaé,
ze gdy naszym problemem zajma si¢ radcy prawni czy adwokaci, nie bedzie juz miej-
sca na jakickolwiek porozumienie. Ukfadajac zapis porozumienia, warto pokusi¢ si¢
0 ,spis” krokéw odwetowych, czyli retorsji. W wielu wynegocjowanych porozumie-
niach nie ma jednak na nie miejsca, gdyz albo materia, ktérg ujgto w porozumie-
niu, takich mozliwosci nie daje, albo — przy braku réwnorzednosci partneréw — sil-
niejszy nie zgadza si¢ na takie zapisy. Nawet réwnorzedni partnerzy cz¢sto nie chea,
by w wynegocjowanym porozumieniu znalazly si¢ zapisy o wzajemnych krokach
odwetowych. Nie po to siada si¢ do rozméw, zeby zapisywa¢ w umowie wzajemne
$rodki karzace, ale po to, aby w miar¢ plynnie i na tyle, na ile to mozliwe, ze sobg
wsp6tpracowaé. Kara to ostateczno$é i — nawet jezeli zostanie narzucona przez silniej-
szego partnera — nalezy zadba¢ o wzajemne procedury kontrolne (np. sie¢ marketéw
zastrzega sobie prawo zwrotu towaréw w uszkodzonych opakowaniach i ukarania
dostawcy za takie uszkodzenia; nie mozna wéwczas dopuscié, by jedynie przedstawi-
ciele jednej strony kontrolowali stan jakosci dostarczonego produktu).

ii) Podmioty, ktére czuja si¢ stabsze, osoby przystgpujace do negocjacji
po diuzszym okresie izolacji, ktére chca by¢ nadmiernie lubiane, czgiciej, niz jest
to potrzebne, szafuja z kolei nagrodami. Nagroda powinna mie¢ charakter uroczy-
sty i nalezy ja oferowaé w sytuacjach nadzwyczajnych. Nie powinno si¢ nagradza¢
tylko tego, ze druga strona w sposéb poprawny spetnita to, co do niej nalezato.

Nagroda nie powinna by¢ tez stosowana jako sSrodek stuzacy wywieraniu
wplywu czy prowadzacy do eskalacji wysitku partneréw czy klientéw. Wiele firm,
walczac o odbiorcg, stosuje nagrody jako zawoalowana forme sprzedazy wiaza-
nej, wymuszajac pozycj¢ monopolisty. Prakeyki, w ktdrych nagroda skrywa chwyt
marketingowy i w sposéb manipulacyjny odwotuje si¢ do préznosci partneréw—
—klientéw, nalezy uznaé za ponizajacy sposéb sprzedazy. Dla niektérych firm
dzialajacych na trudnych, miodych rynkach taka forma dzialalnosci to sposéb
na dodatkowe zyski. Tak dziatajace firmy z czasem traca bardziej wybrednych
odbiorcéw, a zaden z szanujacych si¢ podmiotéw zycia gospodarczego czy zadna
z bardziej znanych ,twarzy” w zyciu spolecznym nie beda chcialy dobrowolnie
wchodzi¢ w nawet lukratywne alianse z podmiotem stosujacym praktyki nagra-
dzania jako ,,chwytanie na lasso”.
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Wiele firm, walczac o klienta, kontrahenta, odbiorcg swej produkeji czy ustug,
przy wyjasnianiu drobnych uchybieri, zastojéw czy perturbacji czgsto stosuje na-
grody jako zado$éuczynienie za poniesione straty. Takie gratyfikacje nie zawsze
sa dobrze widziane, czasami sprawiaja klopot. Ze wzgledu na nie trudno by¢
niemitym czy nieuprzejmym, a jednocze$nie w wystarczajacym stopniu docho-
dzi¢ swoich praw, np. zadajac na przysztos¢ gwarancji, by podobne problemy si¢
nie powtarzaly. Ci, kt6rzy interweniuja w zwiazku z powstatymi uchybieniami
czy zalegtosciami, wola, by w sposéb dostateczny przekonano ich, ze strona prze-
ciwna przedsigwezmie wszystkie mozliwe §rodki i ich interwencja w przysztosci
nie bedzie potrzebna.

iii) Inny problem powstaje, gdy strona majaca silniejsza pozycje przetargowa
zongluje grozbami kar i obietnicami nagréd. Taka praktyka sprawdza si¢ na krétka
metg. Pozwala ona utrzymaé wspélprace jedynie z naprawde zdeterminowanymi
i — dos¢ dziwne — leniwymi (mafo mobilnymi) partnerami. Zonglowanie karami
i nagrodami moze by¢, i czgsto jest, odbierane jako prowokacja lub niepowazne
traktowanie. Podmioty, ktére lubig ryzyko lub s3 na tyle mocne, by méc sobie
na nie pozwoli¢, lubig weryfikowaé prowokacyjne zachowanie swych przeciwni-
kéw. W skomplikowanym zyciu gospodarczym zdarza si¢, ze podmiot zirytowa-
ny traktowaniem go metoda ,kija i marchewki” wynajduje komplikacje, jednak
innego rodzaju niz te, ktére przewidziata w swoim katalogu kar i nagréd strona
przeciwna. Takie postgpowanie daje sposobnos¢ do ponownego negocjowania ca-
foéci porozumienia, czasami po to, by w zmienionej sytuacji otrzyma¢ korzyst-
niejsza dla siebie umowe. Zatem postulat drobiazgowego spisywania porozumieri
czy uméw nie powinien jednak znajdowad swego wyrazu w katalogu kar i nagréd.

Ad. 5. Problematyka zwiazana z ryzykiem przy zawieraniu uméw jest ogrom-
na i mozna by poswigci¢ jej odrebne studium. Nawet najlepiej zawarta umowa,
najdoktadniej sprecyzowane porozumienie czy traktat niosg pewien potencjat ry-
zyka. Ryzyko prébujemy uwzgledniaé, wkalkulowywa¢, towarzyszy nam jednak
ono nieustannie podczas kazdego typu negocjacji. W duzszej perspektywie moz-
na si¢ z nim oswoi¢, ale historia gospodarcza uczy, ze u§piona czujnos¢ poprzedza
katastrofy, trzeba zatem czyni¢ wszystko, by je minimalizowac.

Nike nie chee znaleZ¢ si¢ w sytuacji, w ktérej ponoszone przez niego ryzyko jest
niewspSimiernie wysokie w stosunku do mozliwych zyskéw i korzysci. Dla wielu
kontrahentéw wyrazem spelnienia ich ambicji jest wynegocjowanie takiego po-
rozumienia, w ktérym zminimalizowali ryzyko wlasne, nie troszczac si¢ przy tym
o interesy i samopoczucie strony przeciwnej. Niektdrzy staraja si¢ sprostac zasadzie
dwustronnej wygranej (ang. win—win), prébujac w trakcie negocjacji uwzglednic
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kwesti¢ ryzyka drugiej strony. W niektérych typach uméw, np. z agencjami re-
klamowymi, dotyczacymi doradztwa czy umowach inwestycyjnych, sporzadzane
sa protokoly dotyczace wykonalnosci umowy (ang. Feasibility Study), stanowiace
czesto integralng cze$¢ wynegocjowanych porozumien.

Ryzyko wlasne i strony przeciwnej zwiazane jest z problemami, ktére —
w uproszczeniu — mozemy podzieli¢ na surowcowe, technologiczne i personalne.
Nawet przy najlepszej woli wspétpracy strony nie przewiduja wiasnych proble-
mow, a jezeli s ich §wiadome, to ich nie ujawniaja. Jeden ze sposobéw zapewnie-
nia sobie plynnej wspétpracy polega na pozyskaniu zaufania oséb wchodzacych
w sktad delegacji naszych partneréw. W trakcie osobistych kontaktéw takie osoby
moga w pewnym stopniu naswietli¢ nam sytuacj¢ panujaca na ich terenie. Nasze
pole manewru moze by¢ ograniczone nawet wowczas, gdy zdobedziemy wigcej
informacji o firmie, z ktéra zamierzamy sfinalizowa¢ i podpisa¢ porozumienie.
W trakeie oficjalnych rozméw nie wypada bowiem przyznad si¢ do tego, ze w spo-
s6b pokatny zdobylismy informacje na przyktad o klopotach technicznych zwia-
zanych z wdrazaniem nowej technologii czy negatywnych cechach osobowosci
dyrektora przedsigbiorstwa, z ktérym negocjujemy.

W ramach juz uzgodnionego porozumienia mozna naswietli¢ drugiej stro-
nie ryzyko (ujete w kategoriach ekonomiczno-finansowych), z jakim wiaze si¢
dla nas niewykonanie poszczegélnych punktéw transakeji. Dobrze jest poprosi¢
o zajgcie podobnego stanowiska strong przeciwna. Od materii gospodarczo-tech-
nicznej zalezy, czy odstepstwo w jednym punkcie zniweczy cata umowe czy tylko
jej segment. Takie postepowanie, ktdre przeciez ma minimalizowaé ryzyko, ge-
neruje dodatkowa niepewnos¢ polegajaca na tym, ze méwiac naszym partnerom,
ile znacza dla nas poszczegélne punkty umowy, jesteSmy wrazliwsi na eskalacje
zadan w ostatniej fazie negocjacji lub w przysztosci, np. przy przedtuzaniu umowy
na kolejny okres.

Minimalizacja ryzyka wiaze si¢ z wykorzystaniem $rodkéw budujacych wza-
jemne zaufanie. Zaufanie w biznesie, wspélpracy spolecznej i polityce nie poja-
wia si¢ od razu i nalezy na nie zapracowa¢. W jego zdobywaniu zawsze pomaga:
wysoka jako$¢ dostarczanych produktéw, swiadczonych ustug, kwalifikacji kadry
oraz dlugotrwalosd istniejacej wspétpracy.

Whasnie te dwa elementy nalezy bra¢ pod uwagg, kiedy sytuacja wymaga
od nas zwigkszenia tolerancji w zwiazku z powigkszajacym si¢ marginesem ryzyka.

Wzajemne zaufanie faczy w sobie aspekty ekonomiczne i etyczne, ktérych
nie da si¢ od siebie oddzieli¢. Warto pamigtad, ze aspekty te moga by¢ réwnorzed-
ne, ale z reguty kwestii etycznych nie powinno si¢ catkowicie podporzadkowywac



Podstawowe btedy popetniane w procesie negocjacji

ekonomii. Natomiast wszgdzie tam, gdzie ekonomia jest podporzadkowana etyce,
negocjacje sa naprawde wygrane.

*okok

Bledy w negocjacjach popetnia si¢ gtéwnie przez nieswiadomos¢. Rzadko
ma miejsce sytuacja, w ktérej musimy wspotpracowaé z kooperantem negatyw-
nym. Brak wlasciwej $wiadomosci i oceny sytuacji pojawia si¢ w stanach bezrad-
nosci. Nasuwa si¢ zatem pytanie, jak postgpowaé w momentach ogarniajacego nas
uczucia bezradnosci w permanentnie skomplikowanych sytuacjach. Podstawowy
mechanizm radzenia sobie z bezradnoscia polega na porzuceniu dotychczasowe-
go obszaru analiz i znalezieniu nowego obszaru, w ktérym dokonujemy wery-
fikacji intengji partneréw w sferze sprawdzonych aksjomatéw, jak przykladowo
ma to miejsce w rozbudowanej do zadania logicznego (z dwiema niewiadomymi)
wersji paradoksu ktamcy”’. Czujac si¢ pewnie na wybranym przez nas obszarze,
mozemy nastgpnie powrdci¢ do negocjowanej kwestii, ktdra sprawiata nam trud-
no$¢. Ponadto nalezy pamigtad, ze ekonomia to nauka o aktywnosci ludzi i zespo-
téw, naznaczona wysokim potencjatem ryzyka. W zakresie negocjacji moze si¢ ona
sprowadza¢ do klasyfikacji i eliminowania bledéw zaréwno obliczeniowych, jak
i nade wszystko w obszarze komunikacji mi¢dzyludzkie;j.

77 Rozbudowana wersja paradoksu kfamcy brzmi nast¢pujaco: ,Istnieja dwie drogi do miejscowosci
A i miejscowosci B. Na ich rozstajach spotykamy dwéch ludzi, o ktérych wiemy, ze jeden zawsze kfamie,
a drugi jest zawsze prawdoméwny. Mozemy tylko jednemu z nich zada¢ jedynie dwa pytania, ktére maja
spowodowad, ze rozstrzygniemy, ktdra droga prowadzi do miejscowosci B, gdzie chcemy dotrze¢. Jakie
to beda pytania?”. Rozpatrujac t¢ famigtéwke logiczna, popadamy w bezsilno$¢, dopdki nasze analizy
skupiaja si¢ na tresci zadania. Gdy je pominiemy i zastanowimy sig, jak rozstrzygna¢ nasze zadanie
na innym aksjomatycznym obszarze (np. zadajac pytanie, na ktére odpowiedz da rozstrzygniecie, ktéry
ze spotkanych ludzi jest prawdoméwny, a ktéry nie), owo zadanie jest dziecinnie fatwe. Moze to by¢
nawet pytanie: ,lle jest 2 x 22”. Prawdoméwny odpowie na nasze pytanie i wskaze nam dobra drogg.
Pytajac klamcg, wybierzemy droge odwrotng do wskazanej. W ten sposéb spetniony jest dodatkowy
warunek, by pytania zadawa¢ tylko jednej osobie.
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Kultura i pte¢ — one i oni
w sytuacjach negocjacyjnych

Wzajemne relacje migdzy ludzmi, ich jako$¢, konstruktywno$¢ oraz trwatos¢, za-
leza od wielu czynnikéw i sytuacji spotecznych oraz norm kulturowych. Normy
w kulturze — relatywizowane do czaséw, miejsc i okolicznosci — reguluja zachowa-
nia podmiotéw uczestniczacych w zyciu zbiorowym. Rozwazania na temat kultu-
ry sa wicc bardzo obszerne, dotycza bowiem zaréwno kultury osobistej, jak i jej
spolecznego kontekstu.

Osobiste cechy charakteru, ktére winny nam stale towarzyszy¢ w relacjach
interpersonalnych, to: zyczliwo$é, sprawiedliwo$¢ (poczucie sprawiedliwosci),
przyzwoitoé¢ i madrosé. Na tych czterech cechach osobistych, podanych w przy-
toczonej kolejnosci, chiriski mysliciel Konfucjusz (zyt w czasach Buddy i Sokrate-
sa) opart najstarszy kompletny system etyczny w dziejach ludzkosci. Przestrzeganie
wewngtrznego imperatywu moralnego dotyczaego tych czterech cech powinno to-
warzyszy¢ kazdemu i z perspektywy tych wiasnie cech nalezy oceniaé zachowanie
whasne, wlasne stabosci i postgpowanie innych.

Spoteczny kontekst kultury dotyczy szeroko rozumianej obyczajowosci i norm
zwyczajowych. W XX stuleciu kultura Zachodu, w tym i codzienna obyczajowos$¢,
przeszla ogromne przeobrazenia. Dotycza one w pierwszej kolejnosci uzyskania
przez kobiety statusu réwnego mezczyznom, a co za tym idzie szerszego udziatu
kobiet w zyciu spolecznym i zawodowym. Sytuacja ta zrodzita wiele probleméw,
przed ktérymi staja mtoda kobieta i mtody mezczyzna, wchodzac w doroste zycie.
Zawezmy ten rozlegly i niefatwy temat do trzech zagadnien.

Problem pierwszy

Osobiste cechy spotykajacych si¢ ludzi zawsze mialy ogromny wplyw na jakos¢
i trwalo$¢ wzajemnych kontaktéw oraz odnoszone z nich korzysci. Tym bar-
dziej waine stajg si¢ takie cechy, jak empatia czy zwiazana z uczestniczeniem
w zyciu spolecznym obu plci zewngtrzna atrakcyjnosé. Istotng trudnoscia to-
warzyszaca naszym czasom jest konieczno$¢ umiejetnego rozgraniczania relacji
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zawodowych od osobistych. W dzisiejszych czasach umiej¢tno$¢ wyznaczania
granic zalezy w wigkszym stopniu od bagazu doswiadczen zyciowych niz po-
wszechnych norm kulturowych. Problem ten wymaga podkreslenia, poniewaz
w relacjach zawodowych tzw. ery postindustrialnej czgsto zaleca si¢ pewne od-
formalizowanie relacji, np. wspélne spotkania okoliczno$ciowe dla podtrzyma-
nia kontaktéw, wzajemne odwiedzanie si¢ w domach, organizowanie bankie-
téw, przyjeé, piknikéw. W niektérych branzach (np. reklamowej) pracownikom
zaleca si¢ zacieranie granic migdzy zyciem towarzyskim i zawodowym czy na-
wet utrzymywanie $cislejszych zwiazkéw migdzy osobami zwigzanymi z firma
badz branza (z wylaczeniem pol bezposredniej konkurencji). Jezeli potaczymy
ten stan z wiedza na temat rozkladu czasu pracy ograniczajacego czas wolny
do krétkich wakacji i nie zawsze wolnych weekendéw, uzyskamy obraz, w kt6-
rym cena za utrzymanie liczacej si¢ pozycji zawodowej wywoluje wiele napie¢,
sifa rzeczy roztadowywanych w kregu znajomych zwiazanych z miejscem pracy.
Nic wigc dziwnego, ze w powstajacym na naszych oczach nowym obrazie cywi-
lizacji okreslanej stowami z przedrostkiem post-, (cywilizacja postindustrialna,
kultura postmodernistyczna) nabierajg znaczenia moralne zalecenia plynace
z buddyzmu, religii Dalekiego Wschodu, méwiace o koniecznosci wytezonej
pracy nad soba, po to by w kazdym momencie Zycia znamionowaly nas: nale-
zyty poglad, nalezyte usposobienie, nalezyta mowa, nalezyte post¢epowanie,
nalezyte zycie, nalezyte dazenie, nalezyte przemyslenia, nalezyte skupia-
nie si¢ na danej chwili.

Problem drugi

Kobiety, stajac si¢ partnerami w sytuacjach negocjacyjnych, moga mie¢ trudno-
$ci z zaakceptowaniem sytuacji, w kedrych na jednych polach musza rywalizo-
waé i walezy¢, a na innych podejmowad wspétprace’®. Dzieje si¢ tak, gdyz panie
w wickszym stopniu niz mezezyzni buduja swoja tozsamo$¢ na istniejacych re-
lacjach i ich jakosci. Z tych samych powodéw moze sprawia¢ im trudno$é prze-
chodzenie z sytuacji znajomosci podbudowanej zyciem zawodowo-towarzyskim
do sytuacji walki i z powrotem — do poprawnych stosunkéw w zyciu towarzyskim.
Niektérym z nich moze by¢ trudno podja¢ szybka decyzje o rezygnacji z trwajacej
rywalizagji i przejéciu do porozumienia bez wystarczajacej pewnosci, na ile bedzie

78  Czytelnik zainteresowany wigksza iloscig informacji na temat komunikowania si¢ 0séb przeciwnej pici

winien siggna¢ do znanej pracy D. Tannen, 7j nic..., dz. cyt.
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ono trwate. Méwiac o trudno$ciach, mam na mysli nie obiektywne trudnosci,
tylko wewngtrzne nastawienie psychiczne.

Problem trzeci

Dotyczy on mezczyzn ze $rodowisk patriarchalnych, podlegajacych silnym stereo-
typom. W sytuacjach rywalizacyjnych, gdy przegraja wspélzawodnictwo z druga
plcia, maja oni silng tendencj¢ do ignorowania nie tylko podmiotowosci part-
nerki, ale nawet firmy reprezentowanej przez kobiete (szefa). Czgsto nie potrafia
poradzi¢ sobie z urazong ambicja, Zle ja skrywaja, przywiazuja si¢ do falszywej
dumy. Zwrécenie si¢ o pomoc do innej osoby — kobiety — jest, w ich pojeciu, mato
meskie. Przyznanie si¢ do porazki przed mezczyznami narazitoby ich na $miesz-
no$¢. Nawet po odzyskaniu utraconego pola i wplywéw zakorzeniony stereotyp
utrwalony uraza moze trwa¢ nadal. Taki typ zachowari ma miejsce czgsciej, niz
mogloby si¢ wydawac.

Z tego powodu postulat dazenia do zwigkszonego udziatu kobiet w gremiach
kierowniczych nie powinien by¢ traktowany w kategoriach rozméw towarzyskich,
kwestii propagandowych czy ideologicznych (konserwatyzm versus progresywizm).
W paristwach Europy Zachodniej i w Stanach Zjednoczonych opinia na temat
réwnego dostepu kobiet do stanowisk wszystkich szczebli decyduje o jakosci klasy
politycznej i staje si¢ jednym z istotniejszych wyznacznikéw kultury politycznej
(ang. political correctness w odniesieniu do réwnosci plci). Owo dazenie, ktére
w przodujacych regionach §wiata udaje si¢ urzeczywistnia¢ w naszym stuleciu,
postulowaly juz najwspanialsze postacie ludzkosci deifikowane przez tradycje, jak
Budda czy Chrystus.

W zaleznosci od tego, z kim mamy do czynienia, i tematu, na jaki zamierzamy
prowadzi¢ konwersacje, nalezy budowa¢ odmienny projekt tozsamosciowy presen-
tation of self — na pewno inny z m¢zczyznami niz z kobietami. Spéjny wizerunek
wlasny to niekiedy 3/4 sukcesu odniesionego w negocjacjach. I jeszcze jedno — gdy
mamy do czynienia z rywalizacja plci, wraz z dojrzatoscia niemal kazdy i kazda
sa gotowi pdjé¢ na kompromis, ale przy utrzymaniu 100% tego, co nazywa si¢
yzachowaniem twarzy”.
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Ludzie madrzy to tacy, ktdrzy potrafia ptakad i $miad si¢ réwnoczesnie, a w kaz-
dym razie znaja takie stany i odwoluja sie do nich jako do swoich najwspanialszych
zasobéw. Réwnoczesnie ludzie madrzy w chwilach podekscytowania sa w stanie
wyobrazi¢ sobie, co si¢ bedzie z nimi dziato, gdy znajda si¢ w stanie opresji.

Doswiadczenie bycia wychowywanym u kazdego z nas obfituje w sytuacje roz-
czarowan, klesk, opresji instytucji szkolno-wychowawczych, ktére skonstruowano
tak, by wttoczy¢ w nas wszelka wiedzg, a gtéwnie zaszczepi¢ — skadinagd potrzebny
— strach. Strach przed wiezieniem, szubienic i domem obtakanych. Dajac nam
wiedzg, rézne instytucje edukacyjne rzadko kiedy ukazujg cel i teleologie jej za-
stosowania.

Do czego moze zatem postuzy¢ wiedza zaprezentowana w przedlozonym
opracowaniu? Czy tylko do realizacji pierwszych, wymienionych we wstepie,
punktéw? Jak kazda wiedza czlowieka, tak i ona moze stuzy¢ do budowania i nisz-
czenia, do niesienia pokoju i wywotywania wojen.

Jesli, Czytelniku, do tej pory nie spotkates si¢ ze stwierdzeniem, ze wiedza,
ktéra zdobywasz, jest réwniez wiladza, to od tej pory §wiadomos¢ tego faktu
nie powinna Cig odstgpowad”.

Tym bardziej dotyczy to wiedzy psycholingwistycznej, z ktérej pomoca moz-
na walczy¢, jak niegdy$ walczono biata bronig. Wewngtrzna uczciwo$é wymaga
ostrzezenia: jezeli, Czytelniku, cheesz by¢ jednostka prawa, wyrzeknij si¢ w swoim
zyciu bezwzglednego dazenia do posiadania przewagi, o ile tylko nie znalazles si¢
w sytuacji zagrazajacej Tobie i Twoim najblizszym.

79 Na temat wiedzy, ktéra we wspélczesnym $wiecie stala si¢ i zasobem, i orgzem, zob. S.]J. Ball, Foucault
i edukacja. Dyscypliny i wiedza, Krakéw 1992.
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Zastepowanie domnieman presupozycyjnych...
Apendiks

Zastepowanie domnieman
presupozycyjnych przez zwroty
kategorycznie jednoznaczne w tekscie
jurydycznym

1. Tekst jurydyczny/wypowiedz jurydyczna

Tekst badZ wypowiedZ jurydyczna to okreslenie wspélne zaréwno dla jezyka norm
prawnych, jak i jezyka komunikatéw informujacych o tresciach norm prawnych,
a nawet je interpretujacych. Pojecie to usituje zastapi¢ proponowany niegdys po-
dzial na jezyk prawny i prawniczy. Pojecie ,jezyk prawny” rozumiano jako jezyk
norm — sentencji przepiséw prawnych, a za jezyk prawniczy uwazano jezyk doty-
czacy tych norm, stanowiacy ich opis badz je interpretujacy. Podzial ten w teorii
prawa okazat si¢ mato przydatny, a w perspektywie rozwoju nowoczesnego jezyko-
znawstwa — bledny®. Kazdy tekst jurydyczny kreuje ontologie relacji: musi posia-
da¢ intencjonalnego nadawcg komunikatu jurydycznego®. Istnienie intencjonal-
nego kreatora — podmiotu tworzacego komunikat ze wzgledu na obrany cel — jest
cecha wsp6lng zaréwno presupozycji, jak i tekstéw jurydycznych.

Zaréwno w przypadku presupozycji, jak i komunikatu jurydycznego mozna
przyja¢ doé¢ istotne zatozenie weryfikujace, ktére stanowi, ze znaczenie komuni-
katu definiuje reakcja stuchacza (np. mniej lub bardziej okazane zainteresowanie,

80 Rozrdznienic jezyka prawnego i prawniczego propagowata w Polsce praca B. Wréblewskiego, Jezyk
prawny i prawniczy, Krakéw 1948. O przedsiewzigciu tego prawnika z perspektywy lat mozna powie-
dzie¢, ze w kontekscie naszej wiedzy o jezyku i jego strukturach , glebokich” jest to rozréznienie proble-
matyczne. Sprowadza si¢ ono do wykazywania zewngtrznych réznic w sposobie postugiwania si¢ jezy-
kiem, nie dotyczy za$ samego jezyka. Proba podjeta przez B. Wréblewskiego, ze wzgledu na niemozno$é
podania konsekwentnego kryterium dotyczacego wprowadzonego podziatu, okazata si¢ problemem
postawionym nietrafnie z punktu widzenia analityczno-lingwistycznie zorientowanego prawoznawstwa.
Wyjete z kontekstu wyrazenie nie moze by¢ zakwalifikowane do ktérego$ z wyréznionych jezykéw.

81  Arthur Kaufman, Rozwazania wstgpne nad logikg prawniczq i ontologiq relacji. Zatozenia personalistycznej
teorii prawa, ,Colloquia Communia” 1988-1989, nr 6(41) i 1(42), s. 93-103.
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a jeszcze lepiej — ujawnienie motywéw tego zainteresowania)®2. Oryginalno$¢ owe-
go zalozenia polega na specyficznym rozumieniu znaczenia, odmiennym od de-
finicji tradycyjnie przyjmowanej w epistemologii, logice oraz jezykoznawstwie
niekognitywnym. Poza nawiasem pozostajg takie problemy z dziedziny historii
filozofii europejskiej, jak zagadnienie uniwersaliéw, klasyczna definicja prawdy,
denotacja i semantyka uzywanego stownictwa. Precyzujac i ,wzmacniajac” to za-
tozenie, nadamy mu charakter obligatoryjny i praktyczny zarazem. Posiada ono
status ,dobrej rady”, ktéra glosi, ze w imi¢ skutecznosci komunikacji lepiej jest
przyjaé prymat subiektywistycznego rozumienia po stronie stuchacza komunika-
tu. Nie wolno przyjmowa¢ zalozenia utozsamiajacego znaczenie naszych komuni-
katéw z naszymi intencjami.

W przypadku tekstéw jurydycznych mozliwosci sa z jednej strony wigksze,
a z drugiej — nie. Akt prawny artykutuje umocowany do tego podmiot, a sposéb
ogloszenia utozsamia si¢ z prawomocnoscia. Nie zmienia to jednak problematyki
whasciwego rozumienia przekazéw jurydycznych. Zatem zeby uniknaé procesu ne-
gocjowania znaczeti, a w wypadku tekstu jurydycznego zredukowa¢ do minimum
wyktadnie systemowa i ogdlna, pozostawiajac jedynie logiczna i jezykowa, warto
zastanowi¢ si¢ nad mechanizmami zastgpowania wypowiedzi presupozycyjnych
przez zwroty kategorycznie jednoznaczne.

W kolejnych wyszczeg6lnieniach znajda si¢ przyklady takich operacji. W tym
celu zostanie wykorzystany material ilustracyjny pochodzacy przede wszystkim
z tekstéw prawnych powszechnego uzytku (powszechnie obowiazujacych w Polsce
ustaw), jak i obiegu wewngtrznego (statuty stowarzyszeti, fundacji, spétek).

2. Zwroty kategorycznie jednoznaczne

Zwroty kategorycznie jednoznaczne to krétkie stwierdzenia o charakterze infor-
macyjnym badZ niosace w sobie rozkaz, ktdre ze wzgledu na swe znaczenie moga
kierowa¢ naszym postgpowaniem. Takie zwroty znacza to samo na kazdym z trzech
pozioméw: (i) uzewngtrznionym, (ii) ukrytym i (iii) kontekstowym. Moga przy-
biera¢ dowolna forme¢ gramatyczna: rzeczownika, przymiotnika, rzeczownika

82 Referuj¢ na podstawie: K. Mudyn, O niektérych warunkach skutecznej komunikacji w ujeciu NLP, ,Prak-
seologia” 1999, nr 139, s. 46-47.
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z przymiotnikiem (najczeéciej) badz czasownika. Sa to komunikaty typu: ,wstep
wzbroniony” ,teren prywatny”, ,strefa nadgraniczna’, ,zakaz wstgpu”, ,nieczynne”,
,zamkniete”, ,zakaz fotografowania’, ,substancja wysoce toksyczna”, ,zagrozenie
pozarowe”. Na zwroty kategoryczne i ich sposobnos¢ do kierowania naszym zacho-
waniem jako pierwszy zwrdcit uwage Dawid Hume. Podawat on przyktady takich
stwierdzen wykrzyknikowych, jak: ,Pali si¢!”, czy spokojniejsze ,, Ten grzyb jest tru-
jacy!”, wskazujac, ze zwroty te maja moc rozkazu typu: ,ratuj siebie i mienie przed
ogniem”, ,przystap do gaszenia pozaru’, ,zabraniam ci spozywa¢ ten gatunek’.
Zwroty jednoznacznie kategoryczne ponownie znalazly si¢ w kregu zainteresowa-
nia dzigki szkole aktéw mowy Johna L. Austina i Johna R. Searle’a®. Wskazali oni
na duza doniosto$¢ komunikacyjng ilokucji — zdan wykrzyknikowych oraz zwrotéw
kategorycznie jednoznacznych. Zwroty te maja takze spory potencjal semiotyczny
— sfowom moze towarzyszy¢ prosty rysunek, a nawet sam rysunek moze zastgpowad
sfowa. Funkcja komunikacyjna i poznawcza ulega wéwezas zatarciu (ma to czasem
znaczenie dla porozumienia si¢ z osobami nieznajacymi danego jezyka.

Podobnie uzytkownikom rodzimego jezyka odréznienie funkeji komunika-
cyjnych od poznawczych sprawia czesto duza trudnos¢ lub jest wreez niemozliwe.
Istnieja komunikaty odbierane i wywotujace skojarzenia, czasem rozumiane tylko
na tym wilasnie etapie (zreszta nie zawsze prawidlowo), a czasem w ogéle nie-
rozumiane, lecz rozpoznawane. Préba prawidlowego zrozumienia komunikatéw
jezykowych moze mie¢ wéwczas wartos¢ jedynie edukacyjna.

Wspdlczesne kierunki teorii poznania, zaréwno filozoficzne, jak i te, ktdre
wyplywaja z najnowszych zdobyczy psychologii, zakladaja, ze kazdy komunikat
werbalny, ktéry dotart do adresata i zostal przez niego zrozumiany, staje si¢ dla
niego réwnoczesnie Zrédtem poznania. Rzecz jednak w tym, by istotnie upro-
$ci¢ komunikat jezykowy, a ponadto méc wykazaé, ze przy minimalnej ostroz-
nosci uzytkownik mégl zrozumie¢ komunikat bedacy zwrotem kategorycznie
jednoznacznym. Jezeli jednak stalo si¢ inaczej i zwrot kategoryczny nie wywart
wlasciwego skutku, np. kto$ nie podporzadkowal si¢ mu z powodu wiasnej lek-
komyslnosci, ponosi wing za ten stan rzeczy i moze by¢ pociagniety do odpowie-
dzialnosci. Wéwezas to na odbiorcg komunikatu bedacego zwrotem kategorycznie
jednoznacznym przechodzi ci¢zar dowodu, ze mimo nalezytej starannosci nie za-
uwazyt uwidocznionej informagji lub nie zrozumiat, jakiego rodzaju zachowania

83  Zob. ].L. Austin, Méwienie i poznawanie, Warszawa 1993; J.R. Searle, Umyst, jezyk, spoteczeristwo, War-
szawa 1999.
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od niego oczekiwano. Stad tak duze znaczenie komunikatéw kategorycznych
i jednoznacznych w tekstach prawnych i wypowiedziach upowszechniajacych in-
formacje o prawie obowiazujacym — czyli jurydycznych.

3. Zastepowanie presupozycji przez zwroty kategorycznie
jednoznaczne — wybrane przyktady

3.1. Presupozycje zawierajace ,nie”

Ludzki umyst nie przyjmuje do swej $wiadomosci stowa ,nie”. Kiedy wigc wy-
powiadamy zdanie zawierajace ,,nie”, nasz odbiorca traktuje je tak, jakby zaprze-
czenia nie styszal. W jaki sposéb nasz umyst reaguje na komunikaty perswazyjne
zawierajace zaprzeczenie? Chciatbym, aby$ Czytelniku przez chwilg nie zwracat
uwagi na swoja lewa dlon, na odczucia z niej docierajace. Czy nadal nie zwra-
casz uwagi na lewa diori? Przyktad podobnego komunikatu: ,Nie my$l o czarnym
kocie”. Styszac takie polecenia, oczywiscie zwrécimy uwage na swoja lewa dlon
i pomyslimy o czarnym kocie. Dzieje si¢ tak dlatego, ze aby nasz umyst przyjat
i zrozumiat komunikat o niemysleniu o kocie, musi najpierw zrozumie¢ stowo
»kot”, czyli o nim pomysle¢. Ma to ogromne znaczenie w odniesieniu do komuni-
katéw perswazyjnych, ktére pomimo naszych intencji moga w pierwszym planie
semantycznym by¢ negatywne badz pozytywne.

Zasadniczo presupozycji z ,nie” mozna uzywaé w znaczeniu zaréwno nega-
tywnym, jak i pozytywnym. Negatywne znaczenie presupozycji z ,nie” oznacza,
ze po przeczeniu znajduje si¢ sfowo o negatywnym tadunku emocjonalnym, z ko-
lei presupozycje pozytywne z ,nie” to takie, w ktérych po partykule wystepuje
stowo o pozytywnym tadunku znaczeniowym.

e Przyklad presupozydji z ,nie” w znaczeniu negatywnym w jezyku codziennym?®:

»Nie denerwuj si¢”. ,Nie martw si¢”.

e Przyktad presupozycji z ,nie” w znaczeniu pozytywnym w jezyku codziennym:

»Nie pragnij stawy”.

84  Kropka oznaczono przyktady presupozycji w jezyku potocznym, w normach prawnych i ewentualne

propozycje uzycia jezyka jurydycznego bez presupozycji.
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We wspoétczesnym jezyku jurydycznym wystepuja gléwnie presupozycje po-
zytywne, gdyz sa one precyzyjniejsze. Presupozycje negatywne wykorzystuje si¢
wéwczas, gdy czasownik wystgpujacy po stowie ,nie” ma negatywna konotacje
znaczeniowsy.

*  Przyktadowe zwroty w jezyku jurydycznym:

»hie wolno”, ,nie zezwala si¢”, ,,nie moze”, ,nie jest”, ,nie popelnia”.

Poniewaz czasownik ,,popetnia¢” w jezyku polskim odnosi si¢ do przestepstw
i réznorodnych form naruszeri prawa, zwrot ,,nie popetnia” jest ilustracja presupo-
zycji o negatywnej konotacji znaczeniowej.

*  Przyktad presupozycji z ,,nie” w znaczeniu pozytywnym w normie prawnej:

»Pracodawca jest jednostka organizacyjna, cho¢by nie posiadata osobowosci
prawnej, a takze osoba fizyczna, jezeli zatrudniaja one pracownikéw” (art. 3 kp®).
e Przyktad presupozycji z ,NIE” w znaczeniu negatywnym w przepisie praw-

nym:

,Nie popetlnia przestgpstwa skarbowego lub wykroczenia skarbowego sprawca
czynu zabronionego, jezeli nie mozna mu przypisaé winy w czasie czynu” (§ 3 kks).

Nalezy mie¢ $wiadomo$é, ze zwroty z ,nie” sg niezbedne w wielu konstruk-
¢jach prawnych i trudno je zastapi¢ innymi sformulowaniami. Warto jednak
zwréci¢ uwage na fake, ze stowo ,nie” jest czgsto sygnatem odsytajacym do zwro-
téw nieostrych, skomplikowanych konstrukeji prawnych, swobodnego uznania
i domniemar. Mozna mie¢ watpliwosci, czy w kazdej z takich sytuadji jest to $wia-
domy zabieg ustawodawcy. Przytoczony art. 3 Kodeksu pracy mégltby mie¢ forme:
*  Propozycja sformutowania art. 3 kp niezawierajaca presupozycji:

»Pracodawca w mysl niniejszego kodeksu jest osoba prawna, osoba fizyczna,
jednostka organizacyjna bez osobowosci prawnej, zatrudniajaca pracownikéw
na umowg o pracg’.

Warto pamigta¢, by konstruujac przepisy prawne, stosowaé przeczenie ,nie”
tylko jeden raz. Przytoczony paragraf 3 Kodeksu karnego skarbowego mdgtby
mie¢ postac:

*  Propozycja sformutowania § 3 kks niezawierajaca presupozycji:

»Przestgpstwem skarbowym lub wykroczeniem skarbowym jest czyn zabro-
niony, ktérego sprawcy udowodniono wing. Wina sprawcy ogranicza si¢ do czasu
popetniania czynu”.

85 W tekscie uzywam przyjetych skrétéw aktéw prawnych: kp — Kodeks pracy, kks — Kodeks karny skarbo-
wy, kpa — Kodeks post¢powania administracyjnego, kpk — Kodeks postgpowania karnego, ke — Kodeks
cywilny, ksh — Kodeks spétek handlowych, kro — Kodeks rodzinny i opiekurczy, pc — Prawo celne.
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Przedstawiony przyktad wskazuje, ze do zastgpowania partykuty przeczacej
mozemy — z korzyscia dla przepiséw prawnych — stosowaé styl zdepersonifikowa-
ny. Ponadto ustawodawca zostatby zmuszony do konstruowania krétszych zdas,
na czym zyskalaby przejrzysto$¢ akeu prawnego.

3.2. Presupozycje nastepstwa czasowego

Sa to zdania z zastosowaniem stéw umieszczajacych dang czynno$é w czasie: ,,pod-
czas’, ,po”, ,w’, ,w czasie”, ,gdy’, ,zanim”. Dodajac do tych stéw pozytywne
skojarzenie, uzyskujemy pewno$¢, ze informacja zostanie dobrze przyjeta przez
stuchacza.

e Przyktady presupozycji ,nastgpstwo czasu” w jezyku codziennym:

»W czasie podpisywania umowy chcg co§ jeszcze z tobg przedyskutowad”
— presupozycja zaklada, ze osoba podpisze umows.

Presupozycje z przyimkiem ,po” maja zwykle konstrukeje: ,,czy cheesz zrobi¢
X po zrobieniu Y?”.

Presupozycje nastgpstwa czasowego z synchronizujacym przyimkiem ,,pod-
czas” kieruja uwage stuchacza (stuchaczy) na pierwszy plan czasowy, wynikajacy
ze zdania nadrzednego i pozwalaja zasugerowad co$§ mniej przyjemnego w zdaniu
nastgpnym, czgsto gramatycznie podrzednym.

»Podczas gdy bedziesz poznawat zalozenia naszego projektu, docenisz w petni
mozliwosci, jakie wiaza si¢ wraz z podjeciem z nami wspdtpracy”.

Zdania ze stowem ,podczas” majg postaé: , X bedzie mialo miejsce podczas
Y”. Przyimek ,podczas” odwotuje si¢ do synchronicznosci zdarzeni przesztych lub
przysztych, a przez to znakomicie nadaje si¢ do oddania nastgpstwa czasowego.

W jezyku jurydycznym presupozycje nastgpstwa czasowego wystepuja czgsciej
w oméwieniach i streszezeniach zdajacych sprawe ze stanu prawnego niz w samych
normach. Wynika to gléwnie ze $cistej konstrukgji. Przykladowo w Kodeksie po-
stegpowania administracyjnego czg¢sto pojawia si¢ stowo ,,gdy”, ale konstrukeja tych
norm, nawet jezeli stanowi presupozycje, nie wymaga zastapienia jej przez zwrot
kategorycznie jednoznaczny. Domniemania presupozycyjne stuza wéwczas swobo-
dom i uprawnieniom obywatelskim oraz prawidlowosci dziatania administracji.

e Przyktad presupozycji ,nastgpstwo czasu” w normie przepisu prawnego:

»Pisma dorecza si¢ stronie, a gdy strona dziata przez przedstawiciela — temu
przedstawicielowi” (art. 40 § 1 kpa).
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*  Propozycja sformutowania art. 40 § 1 kpa bez zastosowania presupozycji:

»Pisma dostarcza si¢ stronie, a kiedy organ administracji powzial informacje,
ze strona ma przedstawiciela — zastgpcy wskazanemu w petnomocnictwie”.

Stowo ,gdy” w art. 40 § 1 kpa nie pelni jedynie roli zwyklego spéjnika, ale
wzmacnia konstrukeje, keérej celem jest opisanie sposobu prawidtowego kontak-
tu z obywatelem badZ jego reprezentantem. Mozna jednak podja¢ rozwazania,
czy pominigcie spdjnika ,gdy” nadatoby analizowanej normie $cislejsze brzmie-
nie. Sfowo ,umocowanie” — i utworzony od niego przymiotnik ,umocowane-
mu’, a takze ,,petnomocnictwo” maja w zaproponowanych przyktadach charakter
zwrotéw kategorycznie jednoznacznych. Pozwalajg one uniknaé watpliwosci do-
tyczacych momentu powolania pelnomocnika strony. Réwniez niektére przepisy
zawierajace stowo ,,podczas” maja znaczenie rozciagliwe:

,Oskarzony tymczasowo aresztowany moze porozumiewac si¢ ze swym obron-
ca podczas nieobecnosci innych o0séb oraz korespondencyjnie” (art. 73 § 1 kpk).
e Przyktad sformutowania art. 73 § 1 kpk bez uzycia presupozycji:

»Oskarzonemu tymczasowo aresztowanemu nalezy umozliwi¢ porozumiewa-
nie si¢ ze swym obronica w wydzielonym pomieszczeniu aresztu bez 0séb trzecich
oraz korespondencyjnie”.

3.3. ,Spinacze”

Metaforycznym okresleniem ,spinacze” zostaly nazwane zdania oznajmujace lub
— czgdciej — pytania zawierajace stowa: ,bo”, ,ale”, ,albo”, ,czy”, ,tez”. ,Spinacze”
buduja wybdr, nie kwestionujac przy tym doswiadczed rozméwey.

e Przyktady presupozycji ,,spinacz” w jezyku powszechnie uzywanym:

»1ak, jest pan zadowolony ze wspétpracy z firma X, ale chciatbym panu
przedstawi¢ nasza firmg”.

Zdania, w ktérych wystgpuja stowa: ,poniewaz”, ,skoro”, ,jesli”, zawierajq
czgsto zalozenia — presupozycje sugerujace ograniczony wybdr lub jego dokonanie
w interesujacych nas kwestiach.

»Poniewaz interesujesz si¢ nowymi pomystami, opowiem ci o pewnej propozycji”.

W tekstach prawnych i wypowiedziach jurydycznych nie powinnismy spo-
tykaé presupozycji ,spinaczy” z ukrytym wyborem. Wszedzie tam, gdzie usta-
wodawca przewiduje wybdr zachowan lub stanéw prawnych, powinien wskaza¢
to wyraznie w przepisie. Moze oczywidcie postuzy¢ si¢ stowami ,.czy”, ,albo”, ale

165



166

Apendiks

wskazanie wyboru powinno by¢ wyraziste i odnosi¢ si¢ do zréznicowanego, ale
jednoczesnie konkretnego stanu prawnego:
e Przyktad presupozycji ,spinacz” w przepisie prawnym:

»Miejscem zamieszkania dziecka pozostajacego pod wladza rodzicielska jest
miejsce zamieszkania rodzicéw albo tego z rodzicéw, ktdremu wytacznie przystu-
guje wladza rodzicielska lub ktéremu zostalo powierzone wykonywanie wtadzy
rodzicielskiej” (art. 26 § 1 k).

Znacznie czgéciej spotykamy przepisy prawne przyjmujace jakie$ zatozenie
za pomocy stéw ,skoro” lub niezmiernie czgsto uzywanego jezeli”. Spéjnik ,je-
zeli”, poza kreowaniem implikacji, czgsto wystgpuje w tzw. normach kolizyjnych,
przepisach blankietowych i odsylajacych. Ustawodawca buduje woéwczas hierar-
chi¢ obowiazujacego prawa lub tworzy ramy prawne dla norm wewnatrzpod-
miotowych. Jest to zabieg czesty i prawidfowy, niemniej warto czasem sprawdzié,
czy nie dochodzi do konfliktu migdzy zhierarchizowanymi normami, czy nie moz-
na by sprecyzowaé normy prawnej dobitniej i jasniej, z pominigciem strukeury
presupozycji z wyborem.

e Przyktad presupozycji ,spinacz” w przepisie prawnym:

»Opieke ustanawia sad opiekuriczy, skoro tylko powezmie wiadomo$¢, ze za-
chodzi prawny po temu powdd” (§ 145 § 2 kro).

*  Propozycja sformutowania § 145 § 2 kro bez presupozycji:

»Opieke ustanawia sad opiekuniczy, kiedy powezmie wiadomo$¢, ze zachodzi
prawny po temu powdd, jednak nie pézniej niz w ciagu... od dnia otrzymania
zawiadomienia”.

e Przyktad presupozycji ,spinacz” w przepisie prawnym:

wJezeli zarzad jest wieloosobowy, sposdb reprezentowania spétki okresla jej
statut. Jezeli statut nie zawiera zadnych postanowien w tym przedmiocie, do skta-
dania o$wiadczeri w imieniu sp6tki wymagane jest wspétdziatanie dwéch cztonkéw
zarzadu albo jednego czlonka zarzadu tacznie z prokurentem” (art. 373 § 1 ksh).
e Propozycja sformutowania art. 373 § 1 ksh bez zastosowania presupozycji:

»W spotkach, keérych zarzad jest wieloosobowy, sposéb reprezentacji spot-
ki okregla statut. W przypadku braku unormowan statutowych w tym wzgledzie
spotke reprezentuje dwéch wspotdziatajacych ze soba cztonkéw zarzadu albo jeden
cztonek zarzadu i prokurent”.

e Przyktad presupozydji ,spinacz” w obowiazujacym przepisie prawnym:

JJezeli wedtug ustalonego w danych stosunkach zwyczaju lub wedtug tresci ofer-
ty dojscie do skfadajacego oferte o§wiadczenia drugiej strony o jej przyjeciu nie jest
wymagane, w szczegdlnosci jezeli sktadajacy oferte zada niezwlocznego wykonania
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umowy, umowa dochodzi do skutku, skoro druga strona w czasie wlasciwym przy-
stapi do jej wykonania; w przeciwnym razie oferta przestaje wigza¢” (art. 69 ke).
*  Propozycja sformutowania art. 69 kc bez uzycia presupozycji:

»Wedtug ustalonego w danych stosunkach zwyczaju lub wedtug tresci ofer-
ty dojécie do skfadajacego oferte o$wiadczenia drugiej strony o jej przyjeciu
nie jest wymagane. W szczegdlnosci kiedy sktadajacy oferte zada niezwlocz-
nego wykonania umowy, umowa dochodzi do skutku, jak tylko druga strona
w czasie wladciwym przystapi do jej wykonania; w przeciwnym razie oferta
przestaje wiaza¢”.

W przytoczonych normach Kodeksu cywilnego czy rodzinnego potoczne
i podlegajace archaizacji stowo ,;skoro” moze zostaé zastapione wyrazeniami ,,gdy
tylko”, ,tak szybko, jak”, ,kiedy tylko”, ,nie péZniej niz”. Wyrazenie ,nie pdzniej
niz” jest kategoryczne, gdyz ustawodawca wyznacza wéweczas Scisle oznaczony czas
na dokonanie czynnosci prawnej. W propozycji zmiany w art 373 §1 ksh oraz
art. 69 kc usunigto dwukrotnie wystgpujace stowo ,jezeli” tworzace niepotrzebne
spigtrzenie domniemar i implikacji. Stowo to mozna usunad bez szkody dla zrozu-
miatosci prawa albo zastapi¢ bardziej kategorycznym okresleniem, np. brak (w do-
wolnej odmianie gramatycznej). Ponadto normy omawianych przepiséw rozbito
na dwa zdania, co utatwia lekture akeu prawnego.

3.4. Presupozycje zmiany czasu

Zmiana czasu jest staba presupozycja. Jej istota polega na potwierdzeniu do-
wolnej informacji i stworzeniu kontekstu, ktéry w imie porozumienia doma-
ga si¢ uscislenia jej zakresu. W presupozycji z nastgpstwem czasu proponujemy
ograniczony wybdr, w presupozycji ze zmiang czasu stawiamy stuchacza wobec
koniecznosci udcislenia mato precyzyjnej wypowiedzi, zeby mdgt zrozumie¢ in-
tencje mowiacego.

Zdania zawierajace stowa: ,zaczal”, ,skoriczy¢”, ,przestad”, ,kontynuowad”,
Jjuz’, jeszcze”, ,ciagle”, ,nadal” + czasownik stanowia eksplikacje tej presupozycji.
*  DPrzyklad presupozycji zmiany czasu w jezyku powszechnie uzywanym:

»Pragniemy na jaki$ czas zakoriczy¢ wspétprace, co naszym zdaniem nie prze-
kresla wzajemnych, przyjaznych kontaktéw”.

W jezyku jurydycznym trudno jest rozréznié presupozycje: nastgpstwa cza-
su i zmiany czasu. Prawnik ukfadajacy przepis zawsze rzutuje pewna koncepcje
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w przyszto$é. Czgsto ten przewidywany w przyszlosci stan bywa obwarowany
pewnymi warunkami, kt6rych spetnienie ustawodawca uwaza za konieczne. Czg-
sto tez usituje przewidzie¢ zaklécenia mogace wydarzy¢ si¢ w przysztosci i swoje
uprawnienia regulacyjne powierza jakiemus$ organowi lub podmiotowi, cho¢ taki
stan moze budzi¢ watpliwosci i da¢ mozliwo$¢ fatwego naduzywania scedowanych
kompetencji. Mozna zatem przyjaé, ze ilekroé w tekscie normy prawnej wystepuje
scedowanie uprawnien, ktére pozwalaja na ingerencj¢ w zwyczajny bieg zdarzen,
bedziemy mieli do czynienia z presupozycja zmiany czasu.

e Przyktad presupozycji zmiany czasu w obowiazujacym przepisie:

»Jezeli zachodzi prawdopodobienstwo, ze oprécz wezwanych stron, uczest-
niczacych w postgpowaniu, moga by¢ jeszcze w sprawie inne strony, nieznane
organowi administracji publicznej, nalezy ponadto o terminie, miejscu i przed-
miocie rozprawy oglosi¢ w drodze obwieszczen albo w sposéb zwyczajowo przyjety
w danej miejscowosci” (art. 91§ 3 kpa).

»Mozna zamkna¢ rozprawe réwniez w wypadku, gdy ma by¢ przeprowadzo-
ny jeszcze dowdd przez sgdziego wyznaczonego lub przez sad wezwany albo gdy
ma by¢ przeprowadzony dowdd z akt lub wyjasnient organéw paristwowych, a roz-
prawe co do tych dowoddéw sad uzna za zbyteczng” (art. 224 § 2 kpc).

3.5. Nominalizacje

Polegaja na likwidowaniu wydzwicku zdania przez uzywanie rzeczownikéw odcza-
sownikowych. Jest to szczegdlna i silna presupozycja pozwalajaca skonstruowaé ko-
munikat, nikogo nie urazajac i nie czyniac konkretnych oséb odpowiedzialnymi za ja-
kie$ wypadki. Stosuje si¢ ja czesto w jezyku technicznym, jezyku polityki i publicznej
komunikacji, poniewaz — jako dazaca do depersonifikacji — wyjasnia rzeczywistos¢, ale
unika stéw, ktére moglyby zosta¢ odczytane jako zamiar napi¢tnowania kogokolwiek.
e Przyklad

»~Mamy problem ze wzajemnym porozumieniem si¢”.

Zabieg jezykowy okre§lany mianem nominalizacji wystgpuje nagminnie
w wielu opracowaniach tematéw prawniczych, zwlaszcza w informacjach praso-
wych. W tekstach przepiséw prawnych, ze wzgledu na ich abstrakeyjny i general-
ny charakter, doprecyzowane nominalizacje nie beda razié. Stopieri precyzyjnych
nominalizacji maleje, gdy poruszamy si¢ w dét hierarchii przepiséw prawnych,
dochodzac do zarzadzen, okélnikéw, statutéw oraz przepiséw wewngtrznych
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jednostek prawnych. Nominalizacje mozna jednak czasem znaleZ¢é w waznych
ustawach.
e Przyktad w jezyku jurydycznym:

»Osoba trzecia wezwana na termin ogledzin ma prawo zada¢ zwrotu wydat-
kéw koniecznych, zwiazanych ze stawiennictwem do sadu, oraz wynagrodzenia
za utratg zarobku na réwni ze $wiadkiem, a ponadto zwrotu wydatkéw polaczo-
nych z dostarczeniem przedmiotu ogledzin” (art. 297 kpc).

»Wydatki potaczone z dostarczeniem przedmiotu” to zwrot wysoce niepre-
cyzyjny, zalezny od wielu okolicznosci, mozna go uznac za zalezny od cech przed-
miotowych (np. ochrona) i podmiotowych (mozliwosci i sposéb poruszania sig
strony trzeciej) — jednym stowem zapis pozostawiono uznaniu sadu.

3.6. Czasownik nieokreslony

Czasownikdéw nieokreslonych uiywa si¢ w odniesieniu do $wiadomosci lub czyn-
nosci: ,do§wiadcza¢”, ,odkrywa¢”, ,rozumie¢”, ,pamietad” ,obowiazywal”, ,sto-
sowac”.
*  DPrzykladowe zwroty:
»Nalezy pamigtac...”, , Trzeba zastosowac...”.
*  Takie sformulowania nie raza w tekscie przepisu prawnego badz komentarza,
o ile ich kontekst jest doprecyzowany.
Lyllekro¢ w ustawie uzyte jest stowo..., nalezy przez to rozumieé...”.
,Przepisy ustawy nalezy stosowaé do...”.
»Uzytkownik ruchu drogowego jest obowiazany stosowa¢ sie do...”.
Sformutowania zawierajace bezokolicznik mozna czasem zastapi¢ forma osobo-
wa. Warto jednak pamigta¢, ze dla normy prawnej taki zabieg moze czasem odnies¢
skutek destrukcyjny. Zamiana bezokolicznika na formg osobows bedzie na pewno
pozadana w komentarzach, glosach czy opracowaniach zagadnien prawniczych.

3.7. Generalizacje

Sa to zdania zawierajace stowa: ,,wszystkie”, ,kazdy”, ,nikt”, ,zaden” lub ich za-
4 4 y y
wezony desygnat.
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e Przyktadowe zwroty z mowy potocznej:

»Nikt nie moze tego zrozumiec...”.

»Mtodzi pracownicy nie sprawdza si¢ na tym odcinku”.

Zdania te nie brzmiag przekonujaco, mozemy ich jednak uzy¢ w swobodnej
rozmowie, jesli poprzemy je przykladem i dodatkowym uzasadnieniem.

W jezyku jurydycznym generalizacje do$¢ czesto wystepuja w oméwieniach
przepiséw prawnych. Stuza wéwczas podkresleniu tego, co sprawozdawca badz
dziennikarz ma do zakomunikowania (emfaza). Ich obecno$¢ w normach praw-
nych oznacza, ze pisala je osoba niewyczulona na niuanse jezyka.

e Przyktadowy zapis normy statutowej zawierajacy presupozycje:

»Cztonek honorowy posiada wszystkie prawa cztonka zwyczajnego, za wy-
jatkiem czynnego i biernego prawa wyborczego, a ponadto zwolniony jest
od oplacania sktadek cztonkowskich” (norma przytoczona za statutem pewnej
organizacji).

e Przyktadowy zapis tej samej normy bez presupozycyjnej generalizacji:

»Czlonek honorowy posiada te same prawa co cztonkowie zwyczajni, za wy-
jatkiem czynnego i biernego prawa wyborczego, a ponadto zwolniony jest od opta-
cania sktadek cztonkowskich”.

W wielu przypadkach zwroty generalizujace mozna opuscié, a jezeli podmiot
komunikujacy ma watpliwosci, czy zostal prawidlowo zrozumiany, moze je za-
stapi¢ innymi, precyzyjniejszymi okresleniami, np. ,takie samo, bez...”, ,z wy-
jatkiem”, ,w zasadzie”, ,jest réwnoznaczne z wylaczeniem”, ,jednak”. Najlepiej
jednak przebudowa¢ caly zapis, by np. uprawnienia posiadane i odebrane byly
wymienione expressis verbis.

3.8. Brakujacy wskaznik odniesienia

W takich presupozycjach zaimek zastgpuje konkretne stowo czy nawet cz¢$¢ zda-
nia, ktéra powinna by¢ wypowiedziana czy napisana zamiast niego.
e Przyktadowe sformutowanie:

» 1o nie jest trudne”.

W jezyku jurydycznym mozna spotka¢ brakujace wskazniki odniesienia, cz¢-
sto jednak ustawodawca uzywa ich w zdaniach zlozonych, w ktdrych zaimki od-
nosza si¢ do uprzednio ujawnionej sentencji przepisu prawnego. Konstrukeje takie
bywaja zwigzle, ale traca na swej precyzji. Ulubionym okre$leniem redaktoréw
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Kodeksu spétek handlowych z 2000 r. jest zwrot: ,,dotyczy to” (wystepuje w tek-
$cie kilkadziesiat razy):
*  Przyktadowy zapis z presupozycja przepisu:

»Prawo prowadzenia spraw spdtki moze by¢ odebrane wspélnikowi z waznych
powoddw, na mocy prawomocnego orzeczenia sadu; dotyczy to réwniez zwolnie-
nia wspdlnika od obowiazku prowadzenia spraw spétki” (art. 47 ksh).

*  Przyktadowy zapis art. 47 ksh bez presupozycji:

»Prawo prowadzenia spraw spétki moze by¢ odebrane wspélnikowi z waznych
powoddéw, na mocy prawomocnego orzeczenia sadu. Orzeczenie takie moze takze
nakazywa¢ zwolnienie wspélnika od obowiazku prowadzenia spraw spétki”.

Mozna by podja¢ spér, czy sformutowanie ,dotyczy to” nie powinno — przy-
najmniej w niektérych przypadkach — zosta¢ zastapione stowami: ,stan ten ozna-
cza’, ,jest réwnoznaczne”, ,w przypadkach wymienionych w §... wymagane jest”,
czy kategorycznym ,nakazuje si¢”. Do rozwazenia pozostaje ewentualne uzycie
zwrotéw niezakorzenionych w jezyku jurydycznym: ,,catkowite odsuniecie”, ,pet-
ne zwolnienie”. Kategorycznos¢, wigksza precyzja i koniecznos¢ budowy norm
sktadajacych si¢ ze zdan pojedynczych jest w takich przypadkach ewidentna.

4. Przyktady presupozycji wykorzystywanych w normach
zawierajacych domniemania prawne i klauzule generalne

4.1. Przymiotniki stopniowane, przymiotniki niedookreslone

Szczegélng site presupozycyjna ma drugi stopieri stopniowania przymiotnika. In-
formuje on o istnieniu kategorii, do ktérych odnosi si¢ stopieni pierwszy, i stwarza
domniemanie istnienia stopnia najwyzszego, np. ,mniejszy” buduje pewnik ist-
nienia ,malego” i przypuszczenie istnienia ,najmniejszego”. W jezyku potocznym
przyjeto si¢ niekiedy wzmacnia¢ przymiotnik niedookreslony lub stopniowany
zdrobnieniem, co uwypukla jego site oddziatywania.
*  DPrzykladowe zdania:

»1a tédka jest mniejsza od...”, , To bardzo malerika miejscowos$¢”.

Teksty prawne cz¢dciej zawierajg przymiotniki niedookreslone, ktére bazuja
na zwrotach odwolujacych si¢ do swobodnego uznania sadu lub urzgdu. Nawet
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jezeli w sformutowaniu pojawia si¢ drugi stopien przymiotnika, takze podkresla
on koniecznoé¢ dookreslenia.
e Przyktady w jezyku jurydycznym:

»Czyn mniejszej wagi”, ,Znikoma szkodliwos¢”.

Takie sformufowania bazuja na domniemaniach prawnych podobnego rozu-
mienia stéw i ich zakresu.

e Przyktad z jezyka jurydycznego — konkretny przepis:

»Nie jest przestgpstwem skarbowym lub wykroczeniem skarbowym czyn za-
broniony, ktérego spoteczna szkodliwos$¢ jest znikoma” (§ 2 kks).

Mozna oczywidcie stworzy¢ normy prawne pozbawione takich niedookreslo-
nych zwrotéw przymiotnikowych, w niektérych dziedzinach zycia spolecznego
i gospodarczego byloby to moze nawet wskazane. Kazdy normodawca powinien
jednak mie¢ $wiadomo$¢, ze warto$¢ przepisu prawnego nie zawsze zalezy od jego
szczegblowosci. Sytuacje zyciowe bywaja bogatsze niz wyobraznia niejednego
prawnika. Nawet ci, kt6rzy przewiduja zdarzenia wymykajace si¢ szczegbtowemu
unormowaniu prawnemu, nie zawsze mogg poradzi¢ sobie z materia jezyka, mu-
sz3 wybra¢ jedne treéci, a zrezygnowa¢ z innych. Klauzule generalne, domniema-
nia prawne i niektére typy okreslen utarty si¢ w praktyce, a tworzacy prawo stosuja
je, liczac na to, ze ich czytelnikami beda przede wszystkim prawnicy, a w wypadku
szczegblnych kontrowersji utozone przez nich przepisy zinterpretuja sady. Orzecz-
nictwo sadowe tworzy doktryng ch¢tnie odwotujaca si¢ do domnieman zawartych
w normach prawa stanowionego.

Nie kwestionujac powyzszych zastrzezen, nalezy mie¢ swiadomos§¢ uzywania
niedookreslonych przymiotnikéw w przepisach prawnych i oméwieniach, a na-
ukowcy zajmujacy si¢ badaniem stosowania prawa i prawem sadowym powinni
z baczna uwaga si¢ im przyglada¢. Gdy okaze sig, ze przyjete domniemanie praw-
ne lub klauzula generalna przestaje petni¢ korzystna role w zapisie danej ustawy,
nalezy je zmieni¢. Tradycja, réwniez prawna, powstaje w duzym stopniu dla wy-
gody uzytkownikdw, a wiec przede wszystkim dla wygody srodowisk i zawodéw
prawniczych.

4.2. taczenie niewynikajace

Laczenie niewynikajace polega na zestawieniu kompletnie do siebie nieprzystaja-
cych, ale niezupetnie przypadkowych watkéw. W zywej mowie, z ktdra prawnicy
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spotykaja si¢ w czasie rozméw z klientem lub na sali rozpraw, takie zwiazki moga
petni¢ czasem istotna role perswazyjna.
*  Przyktady w ,mowie zywej™:

,»Osiaganie wysokich wynikéw w szkole §wiadczy o wysokiej inteligencji”.

,Eaczenie obrazéw i tresci cokolwiek watpliwych dla potocznego odbiorcy jest
podstawa reklamy”.

Jezyk jurydyczny powinien by¢ jednak zwiezly, a w przypadku normodaw-
cy — niezwykle precyzyjny. Kazde stowo uzyte w umowie czy statucie powinno
mie¢ swoj §cisle okreslony zakres, a migdzy zapisami norm uzytych w dokumencie
prawnym nie moga wystapi¢ sprzecznosci. Jest to minimalny wymdg jezykowy
dotyczacy wszelkiego typu aktéw prawnych. Gdy dodamy do tego aspekt opero-
wania wewnatrz systemu prawnego i migdzy réznymi systemami (np. prawa kra-
jowego i wspdlnotowego), sytuacja twércédw ustawy regulujacej jakas dziedzing
w spos6b kompleksowy niepomiernie si¢ komplikuje.

e Spéjrzmy na przyktad przepisu:

»Wprowadzenie towaru na obszar celny Wspélnoty lub jego wyprowadzenie
z tego obszaru powoduje z mocy prawa powstanie obowiazkéw i uprawnienri prze-
widzianych w przepisach prawa celnego, jezeli przepisy prawa, w tym umowy
migdzynarodowe, nie stanowig inaczej” (art. 2 pc).

Rozstrzat wytaczent przewidziany w artykule 2 najnowszego polskiego prawa
celnego wynikajacy ze zwrotu ,jezeli przepisy prawa, w tym umowy migdzyna-
rodowe” jest ogromny.

4.3. Autorytet

Sa to opinie i sady, ktérych autor zostaje pominiety. Takie zdania lub réwnowaz-
niki zdai powszechne w mowie potocznej i coraz czgsciej stosowane w literaturze
pigknej, kiedy autor chce przyblizy¢ jezyk literacki do zycia, jezykoznawcy okre-
$laja mianem anonimowego autorytetu.

,Dobrze jest by¢ punktualnym”.

W jezyku jurydycznym nie ma anonimowych autorytetéw: ustawodawca,
ustawa, przepis kryja si¢ za autorytetem prawa jako takiego. Autorzy tekstéw
orzeczeni, glos, komentarzy i opracowan korzystaja dodatkowo z autorytetu oséb
znajacych si¢ na literze prawa, posiadajacych wiedzg, kompetentnych, a przez to li-
czacych si¢ i potrzebnych na podobiedstwo nieodzownego narzedzia.
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5. Whioski i postulaty — normy prawne bez presupozycji?

Presupozycje sa czgdcia jezyka, ktorym si¢ postugujemy. Wystepuja takze w jezyku
jurydycznym, w tym w zapisach norm prawnych. Catkowite wyeliminowanie ich
z jezyka jurydycznego nie jest mozliwe. Do presupozycji jezykoznawcy zaliczaja
takze zwroty, ktére w sensie logicznym przyjmuja réznorodna posta¢ implikacji.
Nie jest mozliwe sformutowanie pewnych norm prawnych inaczej niz np. poprzez
implikacj¢ czy negacje (przeczenie), a nawet gdyby byto, zabieg taki nie dawatby —
w sensie komunikacyjnym — w zamian niczego pozytywnego.

Niemniej zwrdcenie uwagi na presupozycje, wyczulenie na ich istnienie i tak-
sonomig jest bardzo potrzebne osobom uktadajacym normy prawne i piszacym
o prawie. Jest tak, poniewaz zaréwno w jezyku méwionym, jak i w dokumentach
wyrazonych na pi§mie, w tym we wszelkiego rodzaju aktach prawnych, presupo-
zycje maja tendencje do grupowania si¢ — spigtrzania. Spigtrzone presupozycje
oddziatujg silniej, ale czesto rozmywaja precyzje wypowiedzi. Zatrzymuja uwage,
wymagaja czasu i intelektualnego skupienia do tego, zeby umyst stuchacza badz
czytelnika je ,rozpakowal”. Tymczasem ,rozmycie” znaczeniowe i brak precyzji
wypowiedzi jurydycznych z reguly nie jest potrzebne. W niektérych przypadkach
adwokat moze usitowaé przyjaé taka interpretacje przepisu prawnego, ktéra jest
korzystniejsza dla jego klienta, a prokurator taka, ktdra pozwoli mu na podtrzy-
manie aktu oskarzenia. Ustawodawcy, normodawcy nizszego szczebla, podmioty
administracji wydajace decyzje¢ badZ sporzadzajace ugode powinni jednak wypo-
wiadac si¢ jasno, bez nadmiernego rozmycia znaczenia i sensu.

W lingwistyce semiotycznej przyjeto uwazaé, ze znaczenie wypowiedzi polega
na rozumieniu stéw uzytych w zdaniu i zwiazkéw frazeologiczno-sktadniowych
miedzy nimi. Natomiast pojecie sensu zawiera w sobie odczytanie intencji nadaw-
cy komunikatu, a przynajmniej zblizenie si¢ do istotnych zamiaréw, ktére mial
na wzgledzie wypowiadajacy czy zapisujacy sentencje.

Juz na pierwszym roku kazdy student prawa uczy sig, ze przepisy prawa stano-
wionego powinny by¢ abstrakcyjne i generalne. Z czasem dowiaduje sig, ze ustawo-
dawcy dazyli do unikania kazuistyki, enumeratywnego wymieniania sytuacji, proby
oddania w jezyku wszelkich mozliwych zastosowarl tworzonej przez nich normy.
Stad w wielu ustawach i aktach nizszego rzedu pojawiaj si¢ diugie zdania wielo-
krotnie zlozone, ktérych redakcja ma na celu uja¢ jak najwieksza liczbe przypad-
kéw, pozostawiajac miejsce dla znawcédw wykladni i wszystkich stosujacych prawo.
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Rzecz w tym, ze nie zdajac sobie sprawy z glebi komunikacyjnej rzeczywistosci
jezyka, ustawodawca tworzy przepisy prawne bedace spigtrzonymi presupozycjami.
Przyktadowo zestawione ze soba przeczenia czy implikacje nie tylko rozmywaja
precyzje znaczeniowa normy prawnej, lecz czgsto réwniez niweczg jej sens.
Presupozycje czgsto mozna — i powinno si¢ — zastgpowaé w brzmieniu nor-
my prawnej zwrotem kategorycznym. Takie zastapienie nie musi wydtuzaé zapi-
su normy prawnej, a nawet jezeli tak si¢ stanie, stanowi to mata niedogodno$¢
w poréwnaniu z watpliwo$ciami interpretacyjnymi uzytkownikéw. Wielokrotnie
postulowana zwigzlo$¢ prawa nie zawsze musi zatem stanowi¢ jego zaletg. Sytuacji
takiej doswiadczaja czgsto studenci i poczatkujacy prawnicy w odniesieniu do lite-
ratury prawniczej. Czytelnicy podrecznikéw akademickich i komentarzy do ustaw
przekonuja si¢, ze np. prawa cywilnego lepiej uczy¢ si¢ z obszernych podrecznikéw,
a w przypadku watpliwosci co do wlasciwego rozumienia interesujacej ich normy
prawnej korzystad z opastego komentarza, w ktérym wyjasniono wiele aspektéw in-
terpretacyjnych i praktycznych. W czasach wspéiczesnych, kiedy Dzienniki Ustaw
i Monitor Polski zastgpuje elektroniczna baza prawnicza, mozna zastanowic sie,
czy nie byloby lepiej napisa¢ ustawe nieco diuzsza, za to przejrzysta dla wszystkich
podmiotéw stosujacych ja w praktyce. Z cala mocg podkreslam, ze w powyzszych
uwagach nie chodzi o promowanie po tylekro¢ wyklinanej kazuistyki, jednak majac
do wyboru kazuistyke najezona presupozycjami, a wigc wysoce dyskusyjna w swym
przestaniu, i kazuistyke prawa wypowiedziang w prostych, krétkich zdaniach — le-
piej obcowad z druga z nich, niezawierajaca presupozycji. Najlepiej zas jest, kiedy
przygotowany i oczytany tworca ustawy (badz innego aktu) znajduje i dobiera ta-
kie stowa, ze norma prawna — przy zachowaniu sensu — nie musi przybiera¢ for-
my wyrazenia presupozycyjnego. Przy tej okazji warto zatrzymac¢ si¢ nad innym,
zblizonym do poprzedniego problemem, ktéry dla twércéw prawa stat si¢ ,,zmi-
tologizowanym” zwyczajem. Pod wplywem neopozytywistycznej filozofii i szkoty
interpretacji prawniczej przyjeto zatozenie, zgodnie z ktérym jeden paragraf czy ar-
tykut powinien stanowi¢ odr¢bne zdanie (w sensie gramatycznym, interpunkeyjny-
m)%. W efekcie powstaja normy prawne przybierajace posta¢ zdan , tasiemcowych”
— zlozonych nie dwu-, ale trzykrotnie i wigcej razy. Niestety temu watpliwemu
zalozeniu sprzyjala praktyka orzecznictwa, kedra kropke w obrebie konkretnego
przepisu traktowata jako sygnat dajacy mozliwo$¢ do interpretacyjnego rozbijania
normy i uzupetniania tak powstatych luk dowolnym typem zastosowanej wyktadni.

86  Zob. J. Wréblewski, Zasady tworzenia prawa, Warszawa 1989.
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Majac $wiadomo$¢, jak trudno bedzie zmieni¢ taka praktyke, technika legislacyjna
stoi przed dylematem: albo przyswoi zdobycze najnowszego jezykoznawstwa i neu-
rolingwistyki powoli, zmieniajac nawyki interpretatoréw prawa, albo nadal two-
rzone bedzie prawo trudne, a w wielu wypadkach bledne juz w chwili ogtaszania.

6. Tworzenie prawa i organizacja biur prawnych

We wspoélczesnym $wiecie tworzenie prawa jest dziatalnoscig zbiorowa, zmierza-
jaca do uproszczeri. Odnosnie do aktéw prawnych nizszego rzgdu strony interne-
towe oferuja rézne szablony uméw prawnych — wzorcowe statuty stowarzyszed,
fundacji i spétek, ktére mozna zakupi¢ na dyskach CD-Rom lub w postaci elek-
tronicznej. Z tego powodu praca prawnikéw w biurach prawnych czgsto nabiera
charakteru technicznego, a nieuswiadomione nawyki wielokrotnie biora gére nad
uwaga i precyzja. Odbija si¢ to szczegélnie na jakosci tworzonego prawa. Wyczu-
lony lingwistycznie specjalista podczas doktadnej lektury takiego prawa wykryje
szereg automatycznych zachowan jezykowych.

Problemy narastaja i komplikuja si¢, gdy przepisami prawnymi nalezy uregulo-
waé nowy obszar zycia spoleczno-gospodarczego, wkroczy¢ na teren ustawodawcy
dotad mato znany lub zupelnie nieznany, zwiazany np. z postgpem technicznym.
W takich sytuacjach nalezatoby rozwazy¢ skierowanie szeregu postulatéw natury
organizacyjnej pod adresem biur prawnych réznego szczebla — od biur prawnych
pracujacych na potrzeby parlamentu czy glowy panstwa, po zespoty prawnikéw
skupionych w kancelariach, czgsto pracujace na zlecenie zar6wno ministerstw, jak
i duzych korporacji oraz przedsi¢biorstw prywatnych.

Zespdl prawniczy przystgpujacy do opracowywania projektu ustawy, ktdrej
celem jest uregulowanie nowej dziedziny stosunkéw spotecznych, powinien skia-
da¢ si¢ mniej wigcej w 2/3 z wykwalifikowanych prawnikéw i w 1/3 z zaproszonych
specjalistow, ktdrzy znaja potrzeby i problemy zwiazane z materia, ktéra bedzie pod-
lega¢ uregulowaniu. Jest to zatozenie do$¢ oczywiste i nie wymaga doglebnego thu-
maczenia. Natomiast innym zagadnieniem, zwigzanym z kosztami i angazowaniem
znacznej liczby osb, jest kwestia, czy projekt danego aktu prawnego powinien by¢
przygotowywany przez jeden zespét czy ich wigksza liczbe. Sprawa nie jest oczywista,
gdyz mozna rozwazy¢ kilka rozwigzan. Obecnie, gdy regulowana materia bywa nie-
kiedy dos¢ skomplikowana, a postgp naukowo-techniczny jest szybszy niz wymiana



Zastepowanie domnieman presupozycyjnych...

pokoleniowa, odchodzi si¢ od koncepcji autorskich — takich, przy kedrych pracuje
jeden zesp6t pod kierownictwem do$wiadczonego lidera — naukowca badz praktyka.
Nawet jezeli z przyczyn organizacyjnych i finansowych zdecydowano si¢ powotaé
jeden zespdl, czgsto przesyta si¢ owoce jego pracy na zewnatrz, do pojedynczych
specjalistéw — proszac ich o uwagi, poprawienie ewidentnych biedéw i ewentual-
nie szerszy komentarz na temat przyjetych rozwiazan. Z sytuacja optymalna mamy
do czynienia wéwczas, gdy nad projektem pracuja dwa niezalezne i konkurencyjne
zespoly niekontaktujace si¢ ze soba podczas pierwszego etapu pracy. Po jego zakon-
czeniu zespoly wymieniaja si¢ projektami, a ich przedstawiciele poréwnujg ich tres¢,
wzajemnie punktujac rozwiazania przejrzyste i nosne oraz wytykajac konkurentom
bledy. Oba zespoly uzgadniaja nastgpnie catos¢ jednolitego dokumentu. Taka or-
ganizacja angazuje oczywiscie wigksza liczbe 0sdb, czas pracy czesto si¢ wydtuza,
a ponadto istnieje zagrozenie, ze przygotowywane w odrebnych zespotach projekty
nie dadza si¢ polaczy¢. W takich sytuacjach potrzebne jest powtérzenie calej pra-
cy, tym razem przy przyjeciu zatozelh wspélnych dla konkurujacych zespotéw, z na-
dzieja, ze ponownie wykonana praca przyniesie spodziewany rezultat.

Doswiadczenia paristw obcych jednoznacznie wskazuja, ze napisanie spéjnego
i sensownego, duzego tekstu przez wigcej niz dwa zespoly jest nierealne. Ponadto
dobrze jest, gdy zespoty maja juz za soba — czyli przed przystapieniem do nowego
zadania — zaréwno etap konkurencji, jak i $cislejszej wspétpracy.

Doswiadczenie neurolingwistyki i do$wiadczenia socjolingwistyczne (w przy-
padku drugiej z wymienionych subdyscyplin s3 to czgiciej eksperymenty) poka-
zuj3, ze taka procedura prac, cho¢ pracochtonna, pozwala unikna¢ wielu bledéw
lingwistycznych i prawnych, a przez to osiagna¢ zadowalajacy, prawidtowy efekt.

Kryzysy spofeczne, jak wskazuja badania prowadzone nad przesztymi epoka-
mi, czgsto przejawiaja si¢ ogromnymi trudnosciami w zakresie komunikacji spo-
tecznej. Niejednokrotnie wynikaja one z rozbieznosci w sposobie rozumienia stéw,
a tym bardziej fraz znaczeniowych, przez osoby wywodzace si¢ z réznych grup et-
nicznych, spotecznych, wiekowych czy zawodowych. Prawo jako instrument poli-
tyki spolecznej, zwlaszcza na etapie tworzenia, nie moze pomijaé czy nie zauwazad
symptomdéw tego zjawiska.

Odkrycie oraz sklasyfikowanie presupozycji moze niekiedy znakomicie uta-
twi¢ konstruowanie oraz rozumienie wypowiedzi i tekstéw perswazyjnych, choé¢
czasami — zwlaszcza w przypadku nie§wiadomego ich stosowania — catkowicie
wypacza intencj¢ nadawcy komunikatu jezykowego. Dotyczy to zwlaszcza komu-
nikatu postugujacego si¢ fachowa terminologia prawna, a zatem réwniez tekstu
przybierajacego posta¢ aktu normatywnego.
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Spis pi$miennictwa zostal podzielony na cztery czedci. W czgéci pierwszej ozna-
czongj literg A znajdujg si¢ pozycje z zakresu negocjacji, w czeéei B — artykuly
i ksiazki z zakresu psycholingwistyki, w czgéci C — pozycje dotyczace komunikacji
migdzyludzkiej (werbalnej i niewerbalnej), wreszcie cz¢§¢ D zawiera inne pozycje
z zakresu psychologii, socjologii i stosunkéw gospodarczych przydatne w rozsze-
rzaniu wiedzy prezentowanej w niniejszej publikacji. Bibliografia zawiera zaréwno
tytuly wykorzystane przy pisaniu tej ksiazki, jak i rozszerzajace zawarta w niej wie-
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Skondensowana porcja wiedzy psychologicznej i lingwistycznej powinna poméc
kazdemu czytelnikowi, ktéry zdecyduje sie ja zastosowad, w tym, aby:

«  naktoni¢ siebie lub druga osobe do mobilizowania woli i intelektu,

«  przyczynic sie do wypracowania psychicznej spéjnosci samego siebie,

- przekazywac umiejetnosci zwigzane z odktadaniem oczekiwanych
gratyfikacji zyciowych w czasie,

«  poszerzac poczucie wewnetrznej wolnosci.

Podtytut tego opracowania nawiazuje do stowa enchiridion, ktére dla dawnych
Grekéw oznaczato zaréwno podrecznik, jak i sztylet; byto wiec interesujaca
metaforg sytuacji, w ktérej wiedza stanowi narzedzie indywidualnej obrony.

Od strony pragmatyczno-edukacyjnej patrzqc, rozprawa Jerzego Kolarzowskiego
bedzie pomocnym i zasobnym zbiorem -, przybornikiem” jezykowych formatéw
oraz technik dopasowywania i oddziatywania na siebie rozmdwcéw, a umiejetnosci
negocjowania stajq sie coraz wazniejsze we wspdtczesnych spoteczeristwach.

z recenzji prof. Lecha Ostasza

Jerzy Kolarzowski — prawnik i dziennikarz, profesor nadzwyczajny
na Wydziale Nauk Ekonomicznych i Prawnych

Uniwersytetu Przyrodniczo-Humanistycznego
w Siedlcach.
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