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WSTEP

Przedmiotem mojej ksiazki bedzie przyblizenie pojecia, struktury i za-
kresu negocjacji pragmatycznych oraz przedstawienie najskuteczniej-
szych taktyk perswazji okreslanych czesto jako sposoby wywierania
wplywu na ludzi. Negocjacje pragmatyczne oznaczaja w moim podejsciu
zbiodr strategii negocjacyjnych, ktore, wywodzac si¢ z koncepcji teore-
tycznych, gwarantujg skutecznos$¢ swoich zatozen w praktyce. Stosujac,
jako jedyne kryterium przy wyborze strategii negocjacyjnych, uzalez-
nienie prawdziwosci tez od praktycznych ich skutkow, wyodrgbnitem
— moim zdaniem — najistotniejsze zatozenia, pomijajac za$ te, ktdrych
realnej skutecznosci prozno by szukaé¢ w zyciu codziennym. Dlatego tez
przy krytycznej ocenie zatozen negocjacyjnych skupitem swojg uwage
na koncepcjach Rogera Fishera, Williama Ury’ego, Roberta Cialdiniego
oraz Jima Campa, nickwestionowanych autorytetow w dziedzinie nego-
cjacji. Istotng czg$¢ mojej pracy stanowi konstrukcja paradygmatu nego-
cjacyjnego. Powstawata na podstawie ustalen badaczy gtoéwnie z kregu
interakcjonizmu symbolicznego. Niwa mikrosocjologii stanowi kanwe,
na ktorej jednocze spektrum zatozen teoretycznych obejmujacych tema-
tyke wywierania wpltywu.

Najwlasciwiej zdefiniowane taktyki perswazji okreslaja zmiang
w zachowaniu spowodowang prawdziwym lub wyobrazonym naciskiem
innych os6b. Wydawa¢ by si¢ moglo, ze najcze$ciej mamy z nimi do
czynienia, gdy kto§ rozmys$lnie probuje zmieni¢ nasze zachowanie,
rozpoczynajac od najbardziej prozaicznych sytuacji dnia codziennego,
jak stosowanie profesjonalnych technik podczas prezentacji reklam na-
ktaniajacych nas do kupna okreslonego produktu, az po wyrafinowane
zabiegi socjotechniczne aplikowane spoteczenstwu podczas kampanii



wyborczych, ktore za wszelka cene chcg nas naktoni¢ do glosowania na
okreslonego kandydata. Zagadnienie perswazji — moim zdaniem — zata-
cza jednak o wiele szersze kregi, mowiac nam jednoczesnie, ze nie tylko
nasze bezposrednie zachowanie, ale takze mysli i uczucia bardzo czgsto
sg inspirowane przez innych. Kolejnym aspektem jest fakt, ze wywiera-
nie wptywu przybiera zardwno intencjonalne, jak i nieSwiadome formy,
tzn. niezwykle czesto na ludzi oddziatuje imaginacyjna lub suponowana
obecno$¢ innych. Rozumie si¢ przez to takze fakt mowiacy o tym, ze
nawet wtedy, kiedy inni nie sg obecni posrdod nas, to 1 tak wywierajg na
nas swoj wptyw, gdy probujemy podjac¢ roznego rodzaju decyzje. W ta-
kich sytuacjach aktor spoteczny ma na wzgledzie wpajang edukacje na-
uczycieli, przyjaciodt oraz najblizszych krewnych. Tematyka wywierania
wplywu na ludzi jest ekstensywna, ale w najogdlniejszym zarysie mowi
nam, jak i dlaczego nasze mysli, uczucia i zachowania sg ksztattowane
przez wewnetrzne srodowiska spoteczne (Aronson, Wilson i Akert 1997: 6).
W obecnych czasach, w dobie konsumpcjonizmu, zazartej konkuren-
¢ji i rywalizacji niemalze w kazdym aspekcie zycia spotecznego, wiedza
o0 istnieniu negocjacji pragmatycznych i taktyk perswazji oraz mecha-
nizmow ich dziatania jest poteznym atutem kazdej jednostki. Pozwala
ona przede wszystkim uchroni¢ si¢ przed zgubnymi zabiegami innych,
ktérych cele zakreslaja sie wokot wykorzystania nieznajomos$ci owych
mechanizméw dla osiagnigcia whasnych korzysci. Nie jest trudno zro-
zumie¢ owe cele. O wiele bardziej skomplikowanym zadaniem jest zro-
zumienie, dlaczego wielu aktoréw spolecznych zgadza si¢ ulegaé takim
wptywom. Ludzie wybierajg konformizm, ulegto$¢ i postuszenstwo, aby
dokona¢ prawidtowego wedtug nich wyboru, uzyskaé¢ aprobatg spotecz-
ng lub po prostu zarzadza¢ w odpowiedni sposob wizerunkiem wtasnej
osoby. Kolejna, nieoceniong wprost zaletg ptynaca z wiedzy o dziataniu
wplywu spotecznego jest zatem umiejetno$¢ zrozumienia, czy okreslony
akt konformizmu w zyciu jednostki miat racjonalne podtoze, czy tez nie.
Najwyzszym stopniem erudycji bedzie zas opanowanie technik negocja-
¢ji pragmatycznych oraz taktyk perswazji pozwalajacych na naktanianie
ludzi do zmiany sposobu ich postepowania czy tez podjecia, wzglednie
modyfikacji, ich decyzji, w taki sposob, by sami tego zapragneli.
Wszystkie te procesy majg miejsce w spoleczenstwie informacyj-
nym, ktore Kubicek w gtownej mierze okreslat jako formacje spoteczno-
-gospodarcza, w ktorej dominujacg role odgrywa efektywne wykorzysta-
nie zasobu, jakim jest wtasnie informacja (Papinska-Kacperek 2008: 17).



Ten system spoteczenstwa, gdzie samo zarzadzanie informacjg, a prze-
de wszystkim jej jako$¢, tempo transferu, stanowig o fundamentalnym
determinancie konkurencyjnosci nie tylko w ustugach i przemysle, wy-
daje si¢ predestynowac do specyfiki aktualnych relacji interpersonal-
nych (ibidem: 18). Kiedy japonski etnolog Tadao Umesao wprowadzat
w 1963 roku pojecie spoteczenstwa informacyjnego, prawdopodobnie
nie przypuszczal, jak szerokiego wymiaru nabierze ten proroczy zwrot
(ibidem: 14). Dzisiaj wydaje si¢ potrzebne odroznienie pojec spoteczen-
stwa informacyjnego od informatycznego i cho¢ nie stanowi to przed-
miotu mojego przewodu, a jedynie jest sygnatem na jakim tle rozgrywaja
si¢ aktualne interakcje migdzyludzkie, to pragne nadmienié, ze uzywajac
tytutlowej kategorii, chciatem skierowac spojrzenie na range aktu komu-
nikacji perswazyjnej w obecnej rzeczywisto$ci. Nie jest zatem moim
celem jakikolwiek komentarz rozwoju systemow informatycznych,
skomputeryzowania, wykorzystywania ustug telekomunikacji, co nie-
watpliwie przyczynito si¢ do zmian spotecznych w XXI wieku. Nie jest
takze moja intencjg jakakolwiek egzegeza mysli socjologicznej doty-
czacej spoleczenstwa informacyjnego interpretowanego w wieloaspek-
towym wymiarze, chociazby przez Castellsa (2007). Dlatego obiektem
moich rozwazan nie jest rzeczywisto$¢ cyfrowego podzialu oraz proby
odpowiedzi na pytanie, jak wptyneto to na powstanie nowych struktur
gospodarczych badz zmienito organizacje spoteczne i kulturalne. Nie
podejmuje tez dyskusji, jak Internet zmienia $wiat w globalng wioske
(Castells 2003). To ptaszczyzna zarezerwowana w mojej interpretacji
dla pojecia, ktére powinni$my okresla¢ mianem spoteczenstwa informa-
tycznego. Okreslenie spoteczenstwo informacyjne poshuzyto mi
jako semantyka dla wyrazenia stanu, w ktorym odpowiednie zarzadzanie
trescig buduje przewage konkurencyjng w stosunku do otoczenia. Jesli
w tym aspekcie miatbym odnalez¢ pojgciowy pomost, ktory wigzalby
uniwersum Castellsa (2008) 1 dystrykt mojej interpretacji, to zapewne
bylyby to profity wynikajace z rozwiktania tozsamosci drugiej jednostki
lub grupy spotecznej dla potrzeb ptynnej komunikacji interpersonalne;.
Ksigzka moja sktadac¢ si¢ bedzie z pigciu czesci. Pierwsza z nich be-
dzie opiera¢ si¢ na konstrukcji paradygmatu negocjacyjnego, ktory za-
wiera¢ bedzie propozycje definicyjng oraz zakres rozwazan o negocja-
cjach, a takze cztery najistotniejsze twierdzenia w kontekScie obranego
obszaru analizy. Zakres przyjetych twierdzen bedzie wigc obejmowaé
analize negocjacji interpretowanych jako dzialanie potaczone, wykaz



braku logiki obiektywnej aktoréw spotecznych w sytuacjach negocjacyj-
nych, tendencje do egocentrycznych postaw partneréw interakcji w ko-
munikacji perswazyjnej oraz ukazanie sprawiedliwosci jako granicy ak-
ceptowalnych zachowan wobec interlokutora.

W drugiej czesci skoncentruje uwage na Ervingu Goffmanie, ktore-
go pioro odkryto dla nas w szczegdlny sposob §wiat interakcji. W nim
to przedstawi¢ Goffmanowska terminologie modelu dramaturgicznego
oraz zachowania ludzkie w interakcji w konteks$cie sposobu na prze-
trwanie w spoteczenstwie informacyjnym. Czg$¢ druga zaprezentuje tez
dwa rodzaje symboliczne] dziatalnosci oraz wskaze na wage gry mimi-
ka. Omowie w niej zalety specjalnego kodu jezykowego, a takze ble-
dy w jego uzyciu. Nakresle tez zagadnienie postugiwania si¢ etykietg
towarzyska oraz konsekwencje jej zaniechania. Integralnym elementem
tej czesci bedzie przyblizenie modelu specjalisty w zakresie negocjacji
pragmatycznych, ktory na podstawie szerokiej literatury i wlasnych ob-
serwacji kreowat Goffman.

Czgs¢ trzecig poswigce na omdwienie strategii negocjacyjnych i tak-
tyk perswazji, ktore moim zdaniem w wigkszosci najlepiej zdefiniowat
1 uporzadkowat Robert Cialdini. Przyblize sytuacje, podczas ktorych mo-
zemy si¢ z nimi stykaé i wyjasni¢, dlaczego sa one niemalze caly czas
obecne w naszym zyciu. Rozdziat drugi bedzie wigc zawieral tresci po-
$wigcone regule wzajemnosci oraz niebezpieczenstwu $lepej konsekwen-
cji. Bedzie mozna w nim rowniez odnalez¢é motywy, dla ktorych ludzka
natura sktonna jest zawsze podazaé za thumem 1 probe udzielenia odpo-
wiedzi na pytanie o czynniki sprawcze, dla ktorych partnerzy interakcji
daza do wykreowania wzajemnej sympatii. Koncowa czgs¢ tego rozdzia-
tu skupia¢ si¢ bedzie wokoét charyzmatycznego oddzialywania autorytetu
1 magicznej wrecz aury wykreowanej sztucznie niedostepnosci.

Czg$¢ czwarta zawiera¢ bedzie model negocjacji pragmatycznych
zbudowanych na zatozeniach teoretycznych prac Rogera Fishera oraz
Williama Ury’ego. Mozna bedzie w niej odnalez¢ pig¢ metod prowadza-
cych do rozwigzania konfliktu w interakcji oraz konstrukcj¢ najlepszej
alternatywy dla negocjowanego porozumienia. Przedstawiona zostala
tutaj rowniez perspektywa ,.trzeciej strony” w sytuacji, kiedy jest to nie-
uniknione, a niekiedy wrecz pozadane.

Cze$¢ piata to analiza wizji prowadzenia negocjacji Jima Campa,
ktéra pozornie stoi w sprzecznosci z ideologig Rogera Fishera oraz Wil-
liama Ury’ego, a ktéra, moim zdaniem, przy precyzyjnym i selektyw-
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nym zlustrowaniu, moze sta¢ si¢ jej doskonatym uzupehieniem, two-
rzgc wzorcowy model negocjacji pragmatycznych. Droga Campa to sie¢
kontrowersyjnych strategii, ale réwniez potaczenie anarchistycznych
inspiracji z btyskotliwg pedagogika, ktére wnosza cenne uzupetnienie do
taktyk negocjacyjnych, szczeg6lnie w dobie funkcjonowania spoteczen-
stwa informacyjnego.

W zakonczeniu mojej pracy podsumuje rangg negocjacji pragmatycz-
nych i taktyk perswazji w zyciu codziennym, pokazujac réwnoczesnie,
jak waznym sg elementem tego zycia. Dowiode wreszcie, ze §wiadomo$¢
ich istnienia i konsekwencje powstate pod wplywem ich oddziatywan na
kazdego z nas mogg mie¢ zardwno zbawienne, jak i katastrofalne skut-
ki. Tym samym wskaze, dlaczego znajomos$¢ mechanizméw negocjacji
przynosi korzysci, poczawszy od najbardziej prozaicznych aspektow
dnia codziennego, a na decyzjach o ludzkim istnieniu konczac.

Literatura dotyczaca przedmiotu moich zainteresowan jest stosun-
kowo obszerna, dlatego, aby przedstawi¢ spojrzenie wielu znawcow
tematu, staralem si¢ w poszczegdlnych rozdziatach korzystaé¢ z rdzno-
rodnych zrodet. Jednymi z glownych zrodet oraz bodZzcem tworczym
mojej ksigzki byty bestsellery $wiatowej stawy naukowcow prof. Rober-
ta Cialdiniego Wywieranie wphywu na ludzi. Teoria i praktyka, ktory jest
niepodwazalnym autorytetem w dziedzinie zagadnien perswazji, podat-
no$ci na wptyw i negocjacji, Rogera Fishera i Williama Ury’ego, ktorych
prace od trzydziestu lat tworza kanon modelu negocjacyjnego oraz Jima
Campa, ktorego koncepcje, chociaz kontrowersyjne, to idealnie znalazty
zastosowanie w spoteczenstwie informacyjnym. Przy podbudowie teo-
retycznej pracy korzystatem z prac Ervinga Goffmana: Czlowiek w te-
atrze zycia codziennego, Rytuat interakcyjny, Zachowanie w miejscach
publicznych, Strategic interaction, ale takze z licznych prac Thomasa
Scheffa, Gary’ego Fine’a, Carla Coucha, Thomasa Schellinga i Howarda
Beckera. Opisujac wiele problematycznych zagadnien wptywu spotecz-
nego, czerpatem tez z prac Gerda Bohnera i Michaeli Wanke Postawy
i zmiany postaw, Kim Barnes Wywieranie wplywu, Kevina Wrena Wphyw
spoteczny, Dawida Liebermana Postaw na swoim, Kevina Hogana Na-
uka perswazji oraz wielu innych znanych polskich i zagranicznych au-
torow publikacji traktujacych o tematyce negocjacji i taktyk perswazji.
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