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NEGOCJACJE PRAGMATYCZNE ]
JAKO PODSTAWOWY SPOSOB ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW

Streszczenie

Autor na teoretycznym tle socjologicznym podejmuje temat negocjacji pragmatycznych,
interpretowanych jako komunikacja perswazyjna, konstruujac go w oparciu o wyselekcjonowane
koncepcje teorii konfliktu, wymiany i interakcjonizmu symbolicznego. Koncentracja na kryterium
przy wyborze strategii negocjacyjnych, jakim jest uzaleznienie prawdziwosci tez od praktycznych
ich skutkéw pozwala zmaksymalizowaé szanse rozwigzywania konfliktow o réznym podlozu. Autor
przywoluje te mechanizmy pozwalajace rozwigza¢ konflikt, ktdre majg szczegodlne zastosowanie
w relacjach jednostki z grupg oraz interakcjach twarza w twarz. Konflikt przenika wszystkie wymiary
zycia spotecznego, dlatego wiedza o najefektywniejszych sposobach jego rozwigzywania oraz
potencjonalnosci jego wystapienia to priorytetowe zadania kazdego aktora spotecznego, szczeg6lnie
w dobie spoteczenstwa wiedzy.

Stowa kluczowe: negocjacje pragmatyczne, konflikt, komunikacja perswazyjna, interakcja, teoria
socjologiczna.

PRAGMATIC NEGOTIATIONS
AS ABASIC METHOD OF RESOLVING CONFLICT

Summary

Against a theoretical sociological background, the author discusses the pragmatic negotiations
understood as persuasive communication, constructing it based on selected concepts of the theory of
conflict, exchange and symbolic interaction. The focus on the criterion of making the truth of propositions
depend on their consequences when making a decision allows for maximizing the chances of resolving
conflicts of different origin. The author refers to mechanisms for resolving conflict which are particularly
applicable in relationships between an individual and a group and in face-to-face interaction. Conflict
pervades all aspects of social life, which is why the likelihood of its arising and having the knowledge
of the methods of settling it is a priority task for each social actor, especially in the era of the knowledge
society.

Key words: pragmatic negotiations, conflict, persuasive communication, interaction, sociological theory.

Wprowadzenie — Idea negocjacji pragmatycznych

W dobie spoteczenstwa informacyjnego, erze konsumpcjonizmu i nieustgpliwej rywalizacji
znajomos$¢ pojecia, struktury i zakresu negocjacji pragmatycznych jest nie tylko fundamentalnym
atutem, umozliwiajacym regulowanie ustawicznie generowanych konfliktow, ale tez orgzem
w budowie fadu spotecznego i pozycji jednostki na arenie interakcji. Negocjacje doczekaty si¢
wielu interpretacji i ujg¢, w zaleznosci od podejscia naukowego i stanowisk teoretycznych, jednak
w moim autorskim paradygmacie negocjacyjnym utozsamiam je z komunikacijg perswazyjna,
ktorej celem jest realizacja wlasnych interesow przy uwzglednieniu roszczen drugiej strony
(Pulit, 2013, s. 14). Negocjacje pragmatyczne oznaczaja w moim podejsciu zbior strategii
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negocjacyjnych, ktére, wywodzac si¢ z socjologicznych koncepciji teoretycznych, osiggaja wysoka
efektywnos¢ swoich zalozen w praktyce. Koncentracja przy wyborze strategii negocjacyjnych
na kryterium, jakim jest uzaleznienie prawdziwosci tez od praktycznych ich skutkéw, wydaje
si¢ by¢ realnym drogowskazem, okreslajgcym skuteczno$¢ podejmowanych dziatan prowadzacych
do rozwigzania konfliktow. Chociaz w poszukiwaniu efektywnych negocjacji obiektem moich
analiz jest socjologia teoretyczna, to wielokrotnie odwotuje si¢ do interdyscyplinarnej wiedzy,
wierzac, ze najlepsza recepta na miopi¢ jest uwolnienie si¢ od rygorystycznego skrepowania
okreslonej dyscypliny.

Konflikt jest wpisany na state w komunikacj¢ spoteczng i niezaleznie od tego, czy jego
cigzar bedzie przechylat si¢ w kierunku porozumiewania cyfrowego, czy pozostanie zakotwiczony
w relacji fizycznej — stanowi on integralny element relacji miedzyludzkich. Kluczowym celem
jest jednak to, aby odnalez¢ najlepsze narzedzie do rozwigzywania konfliktow oraz wypracowaé
proces budowania wzajemnej integracji i rozwija¢ umiejetnosci pozwalajace stronom konfliktu
adaptowac si¢ ptynnie do okreslonej sytuacji spotecznej (zob. Coser, 1956).

Znamiona stanu negocjacyjnego, interpretowane jako akty interakcji perswazyjnej,
byty dostrzegane w socjologii zarowno przez teoretykow konfliktu, wymiany, jak i interakcjonizmu
symbolicznego (zob. Blau, 1992, 2009; Blumer, 2007; Boulding, 1962; Collins, 1975; Coser,
1956; Goffman, 1970, 2006, 2008, 2010; Gouldner, 1992; Homans, 1961; Levi-Strauss, 1969;
Simmel, 1956; Weber, 2002). W zaleznosci od inklinacji badaczy nauk spotecznych, interakcja
perswazyjna zostata subtelnie wpleciona zarbwno w optyke preskryptywna, jak i deskryptywna
oraz ujecie mikro 1 makro, co moze paradoksalnie doprowadza¢ do specyficznego skonfundowania
przy zamystach identyfikacji samego stanu negocjacyjnego. W trakcie eksploracji teorii
socjologicznych poshuze si¢ ideg Fine’a (2008, s. 68), ktdra utozsamiana jest z nastawianiem,
ktére taczy, a nie blokuje spektrum dorobku naukowego. Pomimo odmienno$ci ogdlnych
zatozen poszczegodlnych teorii socjologicznych, a jednocze$nie naturalnych ograniczen ramowych
wynikajacych z tej publikacji, postaram si¢ zasygnalizowa¢ bogata perspektywe penetracji
koncepcji teoretycznych, ktore otwierajag mozliwos¢ analitycznego 1 syntetycznego badania
negocjacji, jako podstawowego sposobu rozwigzywania konfliktow.

1. Negocjacje w teorii konfliktu

Kluczowe zatozenia Georga Simmla (1956) o procesach konfliktowych —w mojej
interpretacji — zawierajg rowniez istotne odwotania do sekwencji potencjalnych ruchow
negocjacyjnych aktorow spotecznych. Twierdzenie mowigce o tym, ze partnerzy interakcji
pozostajacy w konflikcie generujg jego gwattownos$¢, jesli wykazuja si¢ eksponowanym
zaangazowaniem emocjonalnym, jest wazng wskazoéwka, informujaca o tym, ze negocjacje
maja wigksze prawdopodobienstwo sukcesu, o ile adwersarze beda ograniczali swoje afektywne
dziatanie zardbwno w sferze werbalnej, jak 1 niewerbalnej. Istotne jest, aby dobrze zrozumied¢
intencje Simmla. Emocje sg cennym kapitatem, chociazby w koncepcji negocjacji Mastenbroeka
(1996), gdzie ujmowane sg jako narz¢dzie w aspekcie strategii negocjacyjnych, ale w fazie
rozwigzywania dylematéw mogg w znacznym stopniu paralizowa¢ dziatania aktoréw spotecznych
(zob. Fisher, Shapiro, 2009). Przede wszystkim z uwagi na aspekt peryferyjnosci w stosunku
do same;j tresci przekazu, emocje mogg przystoni¢ meritum konfliktu, a partnerzy interakciji,
skierowa¢ zasoby intelektualne, czasowe oraz finansowe na wygaszanie powstatych uczuc.
W charakterze $cisle interpersonalnym, emocje destruujg zwiazki, ograniczajac, juz i tak okreslane
relatywnie dyskusyjnym, racjonalne myslenie kazdej ze stron. Wreszcie emocje mogg zosta¢
uzyte w makiawelicznych celach, zaréwno jako nosnik, jak i identyfikator. Drobny grymas,
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podczas wystuchiwania oferty, lub subtelne zawahanie przy prezentacji kolejnego stanowiska,
moze stanowi¢ cenng wytyczng dla interlokutora na temat prawdziwych intencji drugiej strony.
Nie sposob oszacowac kosztow odkrycia przez adwersarza, jak bardzo istotne sg dane tematy,
zwigzKi 1 propozycje. Niestety, tym samym w trakcie procesu negocjacyjnego uczucia moga
przyja¢ wazniejsza range niz sam dialog (zob. Fisher, Ury, Patton, 2009).

Odwrocenie twierdzenia Simmla (1956), ktore mowi, ze konflikt wywoluje integracyjne
skutki, jesli tylko wystepuje czesto 1 ma niska dynamicznosé, jest bezposrednig droga do
podkreslenia rangi negocjacji jako podstawowego sposobu rozwigzywania stanu dysharmonii.
Uswiadomienie sobie realnosci istnienia oblicza spoteczenstwa, ktore, jak dowodzit Dahrendorf
(1958, 64, s. 127), jest w sferze konfliktu 1 zmiany, prowadzi bezposrednio, do pytania nie
o zasadnos$¢ negocjacji, a o ich jako$¢. Warto zatem skoncentrowac si¢ na negocjacjach
pragmatycznych i1 rozbudowywa¢ kazdy ich wektor, poczawszy od strategii negocjacyjnych,
poprzez rozwigzywanie dylematow, a na procesie Oraz zestawie pre i post negocjacyjnych
dziatan konczac.

2. Cel w negocjacjach

Jednym z podstawowym aspektow negocjacji pragmatycznych jest okreslenie celu
samych pertraktacji. Mozna okresli¢ go wrecz czynnikiem aktywizujacym strategie w interakcji
perswazyjnej. Negocjatorzy muszg mie¢ $wiadomosc, co chea osiggnac w interakcji i przysposobic
si¢ do takiego procesu. Samo przysposobienie musi obejmowac rejestracje tak fundamentalnych
kwestii, jak okreslenie celow, hierarchie celéw 1 rozwigzania wielocelowe. Cele moga przyjmowac
konkretng postac jak okreslone warunki, ale mogg tez odnosic si¢ do pierwiastkow abstrakcyjnych,
do ktérych naleza: utrzymanie okreslonego precedensu, obrona zasady badz tez uzyskanie
przymierza bez wzgledu na koszty (zob. Lewicki, Saunders, Barry, Minton, 2008).

Niemniej jednak, niezaleznie od postaci celow, strony muszg przyjaé sprecyzowang
wizualizacje przysztej linii dziatania, gdyz w przeciwnym razie konflikt bedzie eskalowat
(Coser, 1967, s. 37-52). Zadna wigzaca decyzja w negocjacjach nie jest podejmowana bez
nakreslonego celu. Misternie opracowane zamiary 1 wlasciwie oszacowana odpowiedzialnos¢
umozliwiaja z kolei realizacj¢ celu, bez wzgledu na strategie zachowan wytaczane przez adwersarza.
Kosztem rezygnacji z realizacji wlasnej misji oraz celu jest wpisanie si¢ w plan wypehienia
misji i celu drugiej strony, co jest bezposrednim krokiem do utraty mozliwosci przejecia
odpowiedzialnos$ci za rozwdj wypadkow (Camp, 2005, s. 88).

Fundamentalng kwestig dla jednostki spotecznej wydaje si¢ u§wiadomienie, ze ani
pieniadze, ani wladza nie sg trafnymi celami w sytuacji konfliktu. Nie mogg nimi by¢ z uwagi
Na egocentryzm, ktory reprezentuje strona, konkretyzujac cel oparty na finansach i panowaniu.
Ten egocentryzm wyptywa z faktu, Ze zarowno samo zwierzchnictwo, jak i1 pienigdze sg osadzane
w $wiecie aktora konstruujacego cel, a negocjacje zaktadajg istnienie przynajmniej dwoch
stron prowadzacych interakcje perswazyjng. Tym samym okre$lanie celu przez pryzmat
kosztow finansowych lub rozmiaru przywodztwa, do czego nawotuja liderzy operujacy na
makiawelicznych schematach, w dlugoterminowej perspektywie jest bezwartosciowe dla
zaangazowanych w konflikt stron (Ibidem, s. 90.) Podstawg takiego stanu rzeczy jest fakt,
ze jednostka konstruuje projekcje oparte na rezultatach bedacych poza kontrolg, zamiast
na dziataniach prowadzacych do tych rezultatow.

Negocjacje pragmatyczne muszg by¢ skoncentrowane nie tylko na uwolnieniu jednostki
0d egocentryzmu, ale na bezposrednim osadzeniu celu w $wiecie partnerow dialogu. Wyktadowca
zatem musi umocowac cel w §wiecie studenta, jesli chee cho¢ troche zblizy¢ si¢ do budowy
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platformy porozumienia z nim i realizacji wtasnej misji. Sprzedawca musi ulokowac cel
w uniwersum klienta, podobnie jak polityk w srodowisku wyborcy, jesli chcg pozbawic sie
fatszywych ztudzen na temat sposobu rozwigzywania konfliktow. Chociaz pozycjonowanie
wlasnego $wiata na drugiej lokacie moze budzi¢ sprzeciw juz na poziomie dedukcji w systemie
ekonomicznym i teorii gier, to ciggle uswiadamianie sobie, ze jesteSmy jednostkami spotecznymi
I efektywnos¢ naszych dziatan uzalezniona jest od kontrahentow, umozliwia zmian¢ retoryki.
Misja 1 celem moze by¢ demonstracja, podczas ktorej uczestnik jest w stanie stworzy¢ dzieto
1 zapewni¢ lepsza gwarancje niz konkurencja, ale juz nie sprzedaz okreslonej ilosci produktu
w danym czasie. Uswiadomienie partnera dialogu, ze jest si¢ w posiadaniu wytworu, ktory
z uwagi na swoje przymioty deklasuje konkurencje, moze skutkowac w konsekwencji sprzedaza
okreslonej ilosci egzemplarzy, ale koncentracja na kwantyfikacji prowadzi do przedtozenia
profitu nad dziatanie, a tym samym wtasnej perspektywy nad optyka drugiej strony.

3. Uswiadomienie bolesnej perspektywy

Badacze teorii konfliktu majg spore zashugi takze w opisie taktyk negocjacyjnych,
opracowujgc zatozenia dowodzace, ze konflikt moze ulec znacznemu zredukowaniu, jesli
partnerzy uzmystowig sobie ryzyko poniesienia wysokich kosztow (Coser, 1967, s. 37-52).
Zaznajomienie z ryzykiem moze mie¢ miejsce dzigki procesom dedukcji, bez ingerencji drugiej
strony, jak rowniez przy jej wydatnym udziale, co przynosi zwykle odmienne skutki. Ury
(2007, s. 41) dowodzi, ze zastosowanie najlepszej alternatywy negocjowanego porozumienia
jest skutecznym orezem wobec wielu nieakceptowalnych roszczen manifestowanych przez
druga strong. Wbrew podswiadomym asocjacjom, porozumienie nie zawsze jest celem negocjacji.
Zgoda stanowi jedynie $rodek, a celem jest realizacja wlasnych intereséw (Pulit, 2013, s. 40).
Idea negocjacji jest eksploracja weryfikujaca, czy dzigki porozumieniu jest mozliwe uzyskanie
W wigkszym stopniu stanu realizacji wtasnych korzysci, niz dzigki skorzystaniu z najlepszej
alternatywy negocjowanego porozumienia. W trakcie negocjacji nauczyciela z uczniem, BATNA'
nauczyciela sg mediacje 1 zaangazowanie trzeciej strony. W czasie rozmoéw z pracodawca
dotyczacych wzrostu wynagrodzen, BATNA moze by¢ oferta konkurencyjnej firmy. Reflektant
w czasie rozméw ze sprzedawcg moze posiadaé alternatywe negocjowanego porozumienia
w postaci odwotania si¢ do dialogu z kierownikiem sklepu lub oddania sprawy do sadu
(Ury, 2007, s. 41). Istota alternatywy negocjowanego porozumienia jako strategicznej ostony
jest to, zeby byta najbardziej optymalng opcja z mozliwych. Niezaangazowanie wystarczajacej
liczby zasobow lub przeszacowanie BATNY jest prosta drogg do poniesienia porazki w powstatym
konflikcie. Wygenerowanie mocnej alternatywy dla zawarcia toczacych si¢ rozmow pozwoli
uzy¢ jej w sposob oficjalny jako oreza w samych negocjacjach.

Camp (2005, s. 179.) ukazuje dodatkowo profit wynikajacy z umiejetnosci oszacowania
najlepszej alternatywy interlokutora — mozliwo$¢ wizualizacji drugiej stronie niezrealizowanego
porozumienia wraz z przygotowang alternatywa. Pozwala to partnerom wielokrotnie nie
tylko wytrwa¢ do konca pertraktacji w toczacych si¢ negocjacjach, ale efektywnie zniechecaé
nieetycznych adwersarzy do stosowania palety psychomanipulacji. Ma to miejsce dzigki
postrzeganiu przez drugg strone aktualnego lub przysztego problemu. Aktorzy spoteczni
w takich sytuacjach doswiadczajg stymulacji by ztagodzi¢ lub zlikwidowaé generowany
problem. Odczuwanie dyskomfortu moze by¢ np. efektem checi unikniecia przez studenta
niekorzystnej noty z przedmiotu lub niepomyslnej ewaluacji przez swojego nauczyciela.

! BATNA to akronim angielskiego skrotu Best Alternative To a Negotiated Agreement. Skrot ten jest samodzielnie uzywany
w literaturze przedmiotu, dlatego nie bedzie kazdorazowo thumaczony na jezyk polski.
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Doswiadczenia swoistej opresji w sytuacji niezrealizowania konkretnych krokow negocjacyjnych
umozliwiajacych rozwigzanie konfliktu sg jednym z kluczowym narzgdzi umozliwiajacych
skuteczne przeprowadzenie komunikacji perswazyjnej. Uzmystowienie bolesnej perspektywy
interlokutorowi jest jednak sztuka, poniewaz efektywne przedstawienie wizji aktorom spolecznym
wymaga dramaturgicznej zyczliwosci, a jednoczesnie przenikliwej jasnosci w eksplikacji
konsekwencji niezrealizowanych celow negocjacyjnych.

4. Negocjacje w teorii wymiany

Sitami determinujacymi zachowania jednostki nie sg tylko zasoby psychologiczne,
ale takze kapitat spoteczny i kulturowy. To w nim upatrywat Mauss (1973, s. 214) motywow
reakcji na jedng z najsilniejszych taktyk perswazji — regute wzajemnosci. Mauss twierdzit, ze
to spoleczenstwo i grupa obliguje si¢ wzajemnie do transakcji wymiany. Aktorzy spoteczni
stajg si¢ zatem wyrazicielami kodeksow moralnych grupy. Jednostka odwzajemnia wyswiadczone
gesty 1 w wigkszym stopniu, niz interesem wiasnym, kieruje si¢ normami grupowymi (Turner,
2006, s. 291). To stanowisko odnalez¢ mozna takze u Levi-Straussa (1969), ktory podkreslat
wielokrotnie, ze ludzie s3 wyposazeni w dziedzictwo kulturowe, skonstruowane z norm oraz
wartosci, a to odroznia ich zachowanie 1 organizacje spoteczng od dziatania i organizacji
gatunku zwierzgcego. Podkreslajac unikatowos¢ zachowania ludzkiego w kwestii jakosciowej,
w optyce wymiany spotecznej szczegdlnie mocno trzeba zaakcentowac koszty generowane
dla spoteczenstwa w perspektywie obyczajow, regut, praw 1 wartosci. Chociaz czgs¢ glownych
teoretykow amerykanskich, jak Homans (1961), Blau (2009), Coleman, Ying (2001), Emerson
(1964), wyprowadzata swoje koncepcje z utylitarystycznej ekonomii, co jednoczesnie wpisywalo
si¢ bardziej w idee behawioryzmu, to paradoksalnie ta polemika przeciwko tradycji antropologicznej
otwiera mozliwosci budowania bardziej komplementarnych stanowisk dotyczacych samych
negocjacji. Nie po raz pierwszy polaryzacyjne stanowiska stuza mi takze do budowania bardziej
holistycznego panoptikum sposoboéw rozwigzywania konfliktow (Pulit, 2013).

Uwazam, ze proba wprowadzania matematycznych wzorow do opisu spotecznego
funkcjonowania jednostki ludzkiej jest swoistg utopig z uwagi na nieprzewidywalne stany
emocjonalne, ktore moga wywotywac osoby trzecie zaangazowane w interakcje perswazyjng
oraz czas 1 miejsce, ktore konstruujg sytuacje sSrodowiskowe. Trudno zaakceptowac teoretyczne
aspiracje Homansa, w ktérych rozumna analiza bryluje na negocjacyjnym parkiecie (Turner,
2006, s. 304), poniewaz jest to czesto rownoznaczne z odrzuceniem wiedzy o koncepcjach
dramaturgicznych Goffmana (1970, s. 137-140), w jakich dobitnie eksponuje on problematyke
czynnikow niematerialnych oraz niejawnych (Goftman, 2006, s. 7). Przyjecie jednak przez
Homansa (1961, s. 79) tezy, ze ludzie nie zawsze dokonujg dlugoterminowych badz racjonalnych
wyliczen w wymianach, jest juz interesujacg zmiang w zatozeniach ekonomicznych, a zawarcie
w enuncjacjach potwierdzenia, ze aktorzy spoteczni wymieniajg takze niematerialne wartosci
jak: uznanie, szacunek, uleglo$¢, mitos¢ 1 inne walory, jest istotnym pomostem do budowy
metateorii negocjacji opartych na wiedzy socjologiczne;.

5. Wygaszanie konfliktu w interakcjonizmie symbolicznym

Chociaz w teorii interakcjonizmu symbolicznego mozna na poziomie kodyfikacji
zidentyfikowac¢ obszary niezgody, zaréwno dotyczace m.in. natury jednostki, istoty interakcji,
jak i istoty organizacji spolecznej, to nie blokuje to w najmniejszym stopniu mozliwosci
interpretacji stanu negocjacyjnego generowanego pomig¢dzy stronami, a wrecz ukazuje spektrum
koncepcji shuzgcych efektywnej komunikacji perswazyjnej (zob. Meltzer, Petras, 1979).
Inkorporowanie wizji negocjacji Blumera (2007) pozwala potozy¢ nacisk na procesy
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interpretowania, oceniania, definiowania oraz planowania. Dzigki przyjeciu zalozenia, ze
strona konfliktu jest zdolna dokonywac oceny roszczen stawianych przez adwersarzy, realizowac
wyobrazania o samym sobie w trakcie interakcji perswazyjnej, szacowac oczekiwania normatywne,
jakich istnienie w danej sytuacji definiuje, oraz klasyfikowa¢ dyspozycje do dziatania wobec
innych obiektéw, mozna wyeksponowac kreacyjng, konstruktywna, a jednoczesnie zmienng
naturg stanu negocjacyjnego (Hickman, Kuhn, 1956, s. 224-225). Takie zalozenia pozwalaja
uwolni¢ partnerow konfliktu od skrepowania intelektualnego wigzami, ktore okreslajg elementy
struktury spotecznej. Niemniej jednak warto zaakcentowac, ze podstawowe tezy Kuhna (1964),
ktére charakteryzujg jednostki w trakcie negocjacji jako wysoce skrepowane rdzeniem jazni
1 wymogami sytuacji, przyczyniaja si¢ do tego, ze strony zaangazowane w konflikt zdaja sobie
spraw¢ z ograniczen konstruowania zagran negocjacyjnych i uswiadamiajg obszar wyzwalania
konfliktu.

Poszukujac efektywnych sposobow rozwigzywania konfliktow, a jednoczesnie pragnac
wydoby¢ si¢ z okowdéw zwodnicze] schematycznosci w sytuacji negocjacyjnej, mozna odwotac
si¢ do etnometodologicznych zatozen konstruujacych interakcje (zob. Collins, Makowsky,
1972; Garfinkel, 1967; Mehan, Wood, 1975). Szczegdlnej wartosci w tym kontekscie nabiera
indeksykalnos¢ znaczenia, instruujaca aktoréw spotecznych, aby byli szczegolnie uwrazliwieni
na kontekst sytuacyjny. Znajomos¢ biografii jednostek zaangazowanych w konflikt, ich uprzednich
doswiadczen lub wiedza o potrzebach adwersarzy, pozwala unikna¢ wielu bledow w komunikacii,
ktore powstajg na podstawie prob przytozenia uniwersalistycznego klucza do jednostek czy grup
prezentujacych okreslone gesty oraz dziatania na poziomie werbalnym i niewerbalnym. Dopiero
taka strategia toruje szlak ku znalezieniu wizji porozumienia dzigki budowie wspolnej ramy
dla partnerow interakcji.

Podsumowanie

Negocjacje pragmatyczne sg zatem proba skonstruowania wspdlnej definicji sytuacji
(zob. Goffman, 2010) 1 mogg by¢ swoistym drogowskazem strategicznych zachowan w interakcji
perswazyjnej, jaka nacechowany jest konflikt. Wzajemne uwolnienie negocjujacych partnerow
od konwencjonalnych schematéw zachowan pozwala nada¢ wieksza ptynno$¢ toczacej si¢
interakcji, sprzyjajac jednoczesnie uzgodnieniu wspolnych priorytetow i potrzeb. Cho¢ wielokrotnie
interakcje strategiczne negocjujacych stron sa ukierunkowane na gre o sumie zerowej, gdzie
uzyskane profity jednej ze stron sg jednoznaczne z poniesieniem strat przez adwersarza, to
nie zwalnia to interlokutorow od prob odnalezienia rozwigzania w oparciu 0 mieszane motywy
(zob. Schelling, 2013).

Negocjacje pragmatyczne niosg szans¢ nakreslenia obrazu natury ludzkiej, ktéra
jest w ustawicznym rozdzwicku migdzy dziataniem racjonalnym, a kierowaniem si¢ emocjami.
Podjecie tej formy rozwigzywania konfliktow przynosi tez mozliwos$¢ oszacowania egocentryzmu
jednostki spotecznej, ktora skoncentrowana na sobie traci dalekosi¢zng perspektywe
w negocjacjach. Obecnie nie sposob przeceni¢ umiejetnosci efektywnego negocjowania,
kiedy jednostka spoteczna w wiekszosci interakcji toczy stanowcza walke o przeforsowanie
swoich idei. Propozycja socjologicznego spojrzenia na rzeczywistos¢ negocjacyjng w perspektywie
interakcji migdzyludzkich jest réwniez sposobnosciag do wzbogacenia innych dyskurséw
obecnych w przestrzeni nauk spotecznych.

Spoteczenstwo ponowoczesne, ktore weigz poszukuje swojej tozsamosci, musi by¢
wyposazone w innowacyjne sposoby redukcji konfliktow, aby przebieg wyzwalanych konfrontacji
przybieral ograniczone rozmiary, co pozwala kreowa¢ nowe warto$ci.
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