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Wielo$¢ publikacji poswieconych zjawisku negocjacji wskazuje na dostrzezenie wagi
tej formy komunikacji we wspotczesnym zyciu cztowieka'. Znacznie mniej wiemy na-
tomiast o ksztaltowaniu si¢ jego w toku dziejow jezyka polskiego. Celem niniejszego
artykulu jest omdéwienie sposobdw uzycia jezyka w negocjacjach cenowych w daw-
nej polszczyznie.

Podstawe materialowa badan stanowig osiemnastowieczne rozmoéwki polsko-nie-
mieckie rektora miejskiej szkoly polskiej we Wroctawiu - Jerzego Schlaga®. Nasladuja
one mowe Zywa, codzienng, podporzadkowang jednak nadrzednej funkeji dydaktycz-
nej. Utylitarny charakter ksigzeczki sprzyja poznaniu obyczajow jezykowych wspdlnoty
miejskiej skoncentrowanej wokot dziatalnosci handlowej i ustugowej. Poniewaz ludzie
realizujg wspolne potrzeby komunikatywne zwigzane z tym typem aktywnosci, w re-
zultacie wytwarzajg wzory jezykowych zachowan. Ich utrwaleniu sprzyja powtarzal-
nos$¢ czynnosci kupna i sprzedazy. Negocjacje cenowe, ktdre stanowia element rozmo-
wy handlowej, podlegaja z jednej strony oddzialywaniu tego wzorca, z drugiej ograni-
czeniom motywowanym obyczajami funkcjonujacymi wewnatrz wspolnoty. Dlatego

! Wybrang literature przedmiotu podano w przypisach 16, 17 i 18.

% J. Schlag, Neun und funffzig Polnisch-Deutsche Handlungs-Gespriche [...]; Nebst einen doppelten
Anhange Von Benennung und Resolvirung der Polnisch-und Schlesischen und andern Miintz, Maass und
Gewichte, zum Behuff[...] der Polnischen Schule in Brefflau [...], wyd. ].]. Korn, wyd. 3, Wroctaw 1755.
Pierwsze wydanie pracy pochodziz 1736 r., drugie z 1745 r., http://www.bibliotekacyfrowa.pl /dlibra/
docmetadata?id=136&from=publication [dostep: 20.04.2015]. Zabytek byt takze przedmiotem analiz
A. Burzynskiej-Kamienieckiej, Wplyw sytuacji komunikacyjnej na ksztatt dialogu w XVIII-wiecznych
polsko-niemieckich rozméwkach handlowych Georga Schlaga, ,Acta Unversitatis Wratislaviensis.
Slavica Wratislaviensia” 2009, 150, s. 57-64 oraz A. Dabrowskiej, - Kucharko, gdziezescie? — Otom tu,
Panno Dosko, co waszec kazesz? Czego cudzoziemcy mogli sie dowiedziec o polskiej etykiecie jezykowej
w XVII i XVIII wieku, [w:] Kultura jezykowa zachowaii Polakéw, red. M. Krauz, K. Oz6g, Rzeszow
2013, s. 38-54.
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tez przedmiotem artykutu sa przede wszystkim skonwencjonalizowane typy zachowan
jezykowych’®. Niektore z nich mogg mie¢ charakter nawykowy. Nawyk jest definiowa-
ny jako ,,nabyta dyspozycja do sprawniejszego, szybszego, bardziej zmechanizowanego
wykonywania jakiej$ czynno$ci, czgsto uprzednio wykonywanej”*. Charakterystyczna
dla ludzi skfonno$¢ do unikania sytuacji niekorzystnych, a powtarzania tych, ktdre
weczesniej potwierdzity swa skutecznos¢, prowadzi do normalizacji zachowan i sprzy-
ja przewidywaniu dzialan rozméwcy®. Jak zauwaza Stanistaw Grabias, przewidywal-
no$¢ ta jest jednak ograniczona kilkoma czynnikami. Po pierwsze, osobowo$¢ czlo-
wieka rozwija sie zazwyczaj w kilku grupach spotecznych, po drugie, czlowiek moze
$wiadomie wplywaé na wybodr swojej postawy®.

Uczestnikow procesu targowania laczy wiez spoleczna oparta na zgodnosci zaintere-
sowan i koniecznosci realizacji potrzeb zwigzanych z dziataniem kupieckim. Podstawa
jej zaistnienia jest takze wspdlna przestrzen, w ktorej toczg sie rozmowy (rynek, targ,
sklep, sukiennica, buda) jak réwniez czesto$¢ i cykliczno$¢ spotkan, ktére prowadza
do nawigzania bardziej trwalych i osobowych wiezi. Wazng role odgrywa tez poczu-
cie przynaleznosci do spolecznosci miejskiej (wiez lokalna) i do okreslonej grupy spo-
tecznej (wigZ stanowiona)’. Odrebne warstwy tworza w tym czasie szlachta, mieszcza-
nie - rzemieslnicy i przedstawiciele cechdw, takich jak: kupiecki, tekstylny, odziezowy,
metalurgiczny, zywnosciowy, uczniowie i czeladnicy, kupczykowie, straganiarze, ma-
klerzy, wiasciciele gospdd, ogrodnicy oraz plebs. Stratyfikacja ta taczy sie ze statusem
spotecznym jednostki, czyli zajmowana pozycja we wspolnocie i jej prestizem.

Niniejsza analiza faczy metody badan socjolingwistyki i pragmalingwistyki®.
Uczestnicy negocjacji cenowych uzywaja jezyka, aby wplyna¢ na dzialanie interloku-
tora. W tym celu korzystajg ze zbioru konwencjonalnych sposobéw wystowienia, kto-
re pod wzgledem formalnym jawig si¢ jako gatunki proste odpowiadajace aktom illo-
kucyjnym. Ich uzycie zalezy od wielu czynnikéw, miedzy innymi intencji wypowiedzi,
roli komunikacyjnych nadawcy i odbiorcy, ich wzajemnego stosunku, typu kontaktu

* M. Cybulski, Obyczaje jezykowe dawnych Polakéw. Formuty werbalne w dobie sredniopolskiej,
16dz 2003, s. 4.

* Nawyk, [hasto w:] Stownik jezyka polskiego, t. 1-11, red. W. Doroszewski, Warszawa 1964,
przedruk elektroniczny: 1997.

* H. Mielicka, Podstawy socjologii. Mikrostruktury spoleczne, Kielce 2002, s. 54; M. Tokarz, Ar-
gumentacja, perswazja, manipulacja. Wyktady z teorii komunikacji, wyd. 2, Gdansk 2006, s. 305.

¢ S. Grabias, Spoleczne uwarunkowania zachowati jezykowych, [w:] Polska genologia lingwistyczna,
red. D. Ostaszewska, R. Cudak, Warszawa 2008, s. 165-166.

7 H. Mielicka, op. cit., s. 101.

8 M. Cybulski, O diachronii w socjolingwistyce i pragmalingwistyce (na materiale polskim), ,,Roz-
prawy Komisji Jezykowej ETN” 2006, t. 51, s. 50.
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isytuacji’. W literaturze po$wieconej zjawisku negocjacji funkcjonuje specjalne pojecie
sily przetargowej, ktére okresla pozycje negocjatorow w relacji wzgledem siebie'.

Inspiracje do badan zaczerpnigto z prac Stanistawa Borawskiego'', Marka
Cybulskiego'?, Stanistawa Grabiasa'?, Hanny Mielickiej, Anny Wierzbickiej'*. Siegnieto
takze do opracowan pos$wieconych bezposrednio zjawisku negocjacji jako formie ko-
munikacji autorstwa Ewy M. Cenker, Marka Tokarza'® i popularnonaukowych miedzy
innymi Zbigniewa Neckiego, Magdy Wituckiej, Nica Peelinga oraz we wspoéfautorstwie
Rogera Fishera, Williama Uryego i Bruce’a Pattona'’. Ponadto rozmowa handlowa jako
gatunek mowy stala si¢ przedmiotem ksigzki Patrycji Patki'®. Autorka prezentuje w niej
typowe i fakultatywne strategie dyskursywne dla tego gatunku.

Charakterystyka pojecia i sposoby uzycia negocjacji w $wietle zabytku

Leksem negocjacja zapozyczyliSmy z jezyka francuskiego (fr. négociation). Jest on jed-
nym z wielu $wiadectw zywotnych kontaktow jezykowych polsko-francuskich w okresie
XVIIT i XIX wieku. Sztuka negocjacji zajal sie francuski dyplomata Francois dr Callieres,
ktéry prawdopodobnie jako pierwszy nadal jej formalny charakter. Zagadnieniu po-
swiecil ksigzke De la maniere de negocier avec les souvereins (1716 r.), w ktorej za-
wart migdzy innymi normy zachowan negocjacyjnych'. Lacinska etymologia wyra-
zu wskazuje na zwiazki tego pojecia z handlem: tac. negotiatio ‘handel, kupiectwo; in-

® M. Cybulski, Obyczaje jezykowe w dobie sredniopolskiej, [w:] Rozprawy o historii jezyka polskiego,
red. S. Borawski, Zielona Gdra 2005, s. 154.

1% N. Peeling, Negocjacje. Co dobry negocjator wie, robi i méwi, Warszawa 2010, s. 30-31.

' S. Borawski, Podstawy idei poznawczej studiow nad dziejami uzywania jezyka. Esej o dia-
chronii, [w:] Rozprawy o historii..., s. 13-61; idem, Skonwencjonalizowane zachowanie jezykowe
i rytuat a funkcjonowanie wspolnoty komunikacyjnej, [w:] Rytual - jezyk - religia, red. R. Zarebski,
L6dz 2005, s. 59-75.

2 M. Cybulski, Obyczaje jezykowe dawnych Polakéw...; idem, Obyczaje jezykowe w dobie
sredniopolskiej; idem, O diachronii...

13 S. Grabias, Jezyk w zachowaniach spolecznych, Lublin 1994; idem, Spoleczne uwarun-
kowania...

" H. Mielicka, op. cit.

5 Autorka opisuje tzw. genry mowy poprzez wyodrebnienie elementarnych jednostek znacze-
niowych modelujacych poszczegdlne gatunki. A. Wierzbicka, Genry mowy, [w:] Tekst i zdanie: zbiér
studiéw, red. T. Dobrzynska, E. Janusz, Wroclaw-Warszawa-Krakéw-Gdansk 1983, s. 125-137; eadem,
Akty mowy, [w:] Semiotyka i struktura tekstu, red. M.R. Mayenowa, Wroclaw 1973, s. 201-219.

16 P. Palka, Strategie dyskursywne w rozmowie handlowej, Katowice 2009; E.M. Cenker, Negoc-
jacje jako forma komunikacji interpersonalnej, Poznan 2011; M. Tokarz, Manipulacje komunikacyjne
w praktyce. Negocjacje z terrorystg, [w:] idem, Argumentacja, perswazja, manipulacja..., s. 397-424.

17 Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Krakow 1995; R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochodzgc do tak.
Negocjowanie bez poddawania sig, wyd. 2, Warszawa 1998; N. Peeling, op. cit.; Mistrzowskie negocjacje.
Jak nawigzad trwale relacje z partnerami biznesowymi, red. M. Witucka, Warszawa 2006.

'8 P. Palka, op. cit.

¥ U. Kalazna-Drewinska, Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, Wroclaw 2006, s. 11.
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teresy handlowe’ wywodzi si¢ od negotium i oznacza czas wypelniony obowigzkami,
interesami (neg od nec — oznacza ‘nie, z kolei otium - ‘czas wolny od zajeé, prézno-
wanie’)*. Lacinskie negotium zapozyczyl jezyk polski w XVI wieku jako ‘sprawy albo
sprawy sporne. W Sfowniku polszczyzny XVI wieku podaje si¢, Ze w tym znaczeniu wy-
stapilo ono w Aktach synodow réznowierczych w Polsce (t. 2: 1560-1570): Potem jeszcze
niektore negocyja zboréw sprawowane byty*'.

Samuel Bogumil Linde objasnia leksem jako ‘czynienie z kim o co’ i ilustruje przy-
ktadem z XVIII wieku: Negocyacye sg woyng gabinetowg. Notuje takze derywaty: ne-
gocyowac, negocyator®. Eksplikacja hasta zawarta w Stowniku jezyka polskiego pod re-
dakcja Witolda Doroszewskiego wskazuje na jego oficjalny charakter. Oznacza ‘pro-
wadzenie ukladéw; rokowania, pertraktacje’ — przede wszystkim pomiedzy wladcami
i dyplomatami. Definicja zostala opatrzona kwalifikatorem ‘ksigzkowe, wychodzace
z uzycia®. Zasieg uzycia tego wyrazu jest wiec ograniczony — odnosi sie do sfery po-
lityki i dyplomacji.

To wyjasnia, dlaczego hasto negocjacja nie wystepuje w rozméwkach handlowych
J. Schlaga, w ktérych mamy do czynienia z prostymi i zwyczajnymi sytuacjami zycia
codziennego. Wroctawscy kupcy i inni uczestnicy rozméwek okreslaja swa dzialalno$¢
jako targ, targowanie. Sa to wyrazy staropolskie, notowane juz w Wyrokach sqdow miej-
skich (ortylach)*. Rzadziej okreslaja ja mianem kupczenia (XV w.) albo handlu (od XVI
w.). Mozna powiedzie¢, ze targowanie jest swoistym rodzajem negocjacji. Odpowiada
mu synonimiczne zestawienie negocjacje cenowe. Jest to dwustronny, krétkookreso-
wy proces komunikowania (w przeciwienstwie do negocjacji, ktére moga przebiega¢
w kilku etapach). Polega on na ukladaniu si¢ w sprawie kupna czego$ na najdogodniej-
szych dla siebie warunkach cenowych, co w rezultacie ma doprowadzi¢ do transakeji

2 W. Kopalinski, Stownik wyrazow obcych i zwrotéw obcojezycznych. Wersja elektroniczna
dostepna w Internecie: http://www.slownik-online.pl/oslowniku.php [dostep: 20.04.2015].

2 Stownik polszczyzny XVI w., t. 16, red. M. Mayenowa et al., Wroctaw 1985, s. 488.

22 S.B. Linde, Stownik jezyka polskiego, t. 2, cz. 1, Warszawa 1809, s. 289. Dostepny w Internecie:
http://kpbc.umk.pl/publication/8173 oraz http://poliqarp.wblLklf.uw.edu.pl/ [dostep: 20.04.2015].
Stownik wileriski rejestruje ponadto znaczenie wezsze, handlowe ‘przedaz wekslu’. Stownik wileriski,
t. 1-2, red. A. Zdanowicz et al., Wilno 1861. Dostepny w Internecie: http://eswil.ijp-pan.krakow.pl
[dostep: 20.04.2015].

» Leksem nie wyszedt z uzycia, przeciwnie, poszerzyt zakres swego wystepowania. Wspolcze$nie
znalazt zastosowanie nie tylko w dyplomacji i polityce, lecz stanowi jedna z istotnych regut
postepowania w zyciu spolecznym, np. w firmie, sadzie, szkole, rodzinie. Negocjacje WSJP definiuje
jako ,rozmowe, ktdrej celem jest dojécie do porozumienia”. Wielki stownik jezyka polskiego PAN, red.
P. Zmigrodzki et al., Krakow 2007. Dostepny w Internecie: http://www.wsjp.pl [dostep: 20.04.2015].
Narodowy Korpus Jezyka Polskiego odnotowuje ponad jedenascie tysiecy uzy¢ hasla negocjacje.
Dostepny w Internecie: http://www.nkjp.uni.lodz.pl/ [dostep: 20.04.2015].

2 Stownik staropolski, t. 9, z. 2, red. S. Urbanczyk, Wroctaw 1984, s. 122.
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handlowej*. Poniewaz ostatecznym celem rozmowy handlowej jest zawarcie umowy;,
dlatego nie ma w niej miejsca na dziatania spontaniczne. Jej uczestnikéw obowiazuja
niepisane reguly realizacji tego celu.

Ramy negocjacji tworza: etap zawigzania kontaktu oraz zamkniecia transakeji. Do
nawigzania rozmowy handlowej dochodzi poprzez zastosowanie aktow grzecznoscio-
wych?, na przyktad:

Blawatnik: Witam Wasz Mosci, moy Mosciwy dobrodzieiu, ¢iesze Cie z dusza, widzie¢ $ie zas
raz z Wasz Moé¢ig, mym Mo$¢iwym Dobrodzieiem. Polak: I ia¢ $ie ciesze widzie¢ W. Pana przy
dobrym zdrowiu; 4 iakoz $i¢ po te czasy W. Panu powiodto? B.: Tak idko ubogiemu cztowiekowi,

i unizonemu studze Wasz Mos¢i, ale przy dobrym zdrowiu (s. 203).

Mieszczanka [do gburki — M.J.-N.]: Macie kobiel i koszyk, 4 coz w kdzdym z osobna niesiecie?
(s. 30).

Wybor aktu powitania i pozegnania zalezy od rodzaju stosunkéw spotecznych (sy-
metryczno$ci — niesymetrycznoséci pozycji osob), stycznosci pomiedzy uczestnikami
negocjacji (trwala — przelotna). Pierwszy przyklad ilustruje relacje niesymetryczng
(pozycja sprzedawcy jest nizsza niz klienta) i trwalg (rozmdéwcy znajg si¢), drugi nie-
symetryczng i przelotng. Powtarzalno$¢ kontaktow handlowych prowadzi do wytwo-
rzenia sie typowych dla tej sytuacji sposobow przywitania. Sg to akty bedace zapyta-
niem o potrzeby klienta lub zaproszeniem do targu:

Kupiec: Czegoz Wasz Mo$¢ moy Mosci Pan szukasz? Polak: Plotnd Mos Panie, 4 nie wiem gdzie
go dostaé. K.: Moé¢i Dobrodzieiu, racz Wasz Mo$¢ moy Mosci Pan do mnie wstapi¢, wygodze
ia Wasz Moé¢i plotnem, idkiego Wasz Mo$¢ bedziesz zadat (s. 193).

Rusin: Stuzbd moia W. Panu. Kupiec: Stugd waszeci, widze ze sie W. Pan ogleduiesz, 4 za czymze
to Mos Panie? R.: Ogleduie $ie za moim czeladnikiem, a nie mogg go nigdziey doyrze¢. K.: Racz
W. Pan do sklepu mego wstapi¢, az wasz czeladnik przyidzie (s. 215-216).

Znajdujemy wérdd nich takze przywolanie klienta w postaci wymowki:

Sukiennik: A bo mi¢ W. Pan nieznasz, Panie Jakubowiczu? ze mi¢ W. pan miiasz. [podkr.
moje — M.J.-N.]. Moskal: Zam¢i ia W. Pand ieszcze, i przpominam sobie, zem teraz rok sukna od
W. Pana kupil, dle wiem tez, ze W. Pan barzo drogo przedaiesz. S. Tak W. Pan raczysz zartowa¢
z stugg swym, [...] (s. 172).

> R. Perrotin, P. Heusschen, Kupi¢ z zyskiem. Negocjacje handlowe, Warszawa 1994, s. 29-30;
D.W. Allhoft, W. Allhoff, Sztuka przekonywania do wlasnych racji. Retoryka i komunikacja, Krakow
2008, s. 184.

%O rozmowie jako wydarzeniu komunikacyjnym pisze U. Zydek-Bednarczuk w pracy Struktura
tekstu rozmowy potocznej, Katowice 1994, s. 31-32.

¥ Grzecznos$ciowe zachowania jezykowe we wspolnocie miejskiej warunkowanej ekonomicz-
nie s3 przedmiotem osobnego artykutu: M. Jurewicz-Nowak, Jezykowe akty etykiety srodowiskowej
i zawodowej w rozméwkach handlowych Jerzego Schlaga (XVIII wiek), ,Rozprawy Komisji Jezykowej
ETN” 2015, t. 61, s. 43-60.
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Kramarz: To mi¢ W Pan nie znasz Panie Pietrze, nie wiesz W. Pan gdzie moia buda? ze W.
Pan miiasz, 4 nie pozdrawiasz mie¢. Ziemianin: Stuzba moid W. Panu, moy ukochany Panie
Janie, 4 idkoz $i¢ W. Pan masz, zdrowzesz W. Pan byl po te czasy? K. Zdrowemdi, dzigka Bogu,
i pragne wyrozumie¢ z W. Pand, zes si¢ W. Pan z familig swoiag dobrze miat (s. 156-157).
Charakterystyczna dla rozmowy handlowej jest takze replika, w ktorej sprzedawca
grzecznie naklania klienta do zakupu:
Pawel: Panie Grze$iu, witam was, podobnoséie to zas taréice przywiezli. Grzes$: Tak iest, Panie
Pawle, ¢iesze Si¢ z dobrego zdrowia wészecinego, 4 prosze zZycz mi za$ Waszec swych pieniedzy
(s. 4).

Prosba stanowi tu obudowe innego aktu mowy. Mozna ja zdefiniowa¢ nastepujaco:
chce, zebys$ zyczyl mi cos dobrego

mowie, ze wiem, ze jesli to wypowiem, to by¢ moze tak si¢ stanie

nie wiem, czy to zrobisz, bo wiem, ze nie musisz robi¢ tego, co ja chce, ale lezy to w twojej
mocy*.

Zainteresowany odpowiedzial na prosbe:

Mar¢in: Wierze, moy kochany, ze wam pienigdze milsze niz taréice.

Nie zdradzil swoich zamiardw, lecz odstonil i podkreslit intencje sprzedawcy:

Grzes: Takdi to, Mos Pénie, bo u nas drzewa dos¢, 4 pieniedzy mato, 4 podczas i zadnych. Mar-
¢in: Kiedy wam $ie pieniedzy tdk barzo chce, to¢ $ie tez z tar¢icami zbyt nie bedziecie drozyli
(s. 4).

Na tym etapie oponenci badaja swoja site przetargowa, sprawdzaja, jak bardzo zalezy
im na zawarciu umowy®. Akty grzecznosciowe s3 tu uzywane w sposob instrumen-
talny, gdyz wiez miedzy partnerami ma charakter rzeczowy. Stronom nie chodzi o na-
wigzanie lub podtrzymanie bliskich relacji, lecz o wymiane wartosci (towar/réwno-
waznik pieniezny), na przyklad:

Jadwiga: Witam was Piesiu, coz macie w waszey kobieli? Pies: Sery owcze Pani Jadwigo, 4 iakoz
$ie waszec ieszcze masz? Jadwigd: Nie barzo dobrze $i¢ nd zdrowiu mam, chorowatam iuz kilka

niedziel, 4 nie blogo mi ieszcze. Pies: Kup wésze¢ odemnie serow, a poprawi $ie z wészecig (s.
34).

W ten sposdb sprzedawca ptynnie przechodzi do drugiego etapu - wlasciwych ne-
gocjacji. Istotg tej czesci rozmowy jest konflikt intereséw, poniekad rozne oczekiwania
stron. Przedmiotem sporu sa warunki cenowe®. Dlatego tez szkielet negocjacji tworzy

3 A. Wierzbicka, Genry mowy, s. 135; K. Sikora, Zyczenia i winszowanie jako akt mowy, ,,Ling-
Varia” 2013, XIII, 2 (16), s. 179-189.

#* N. Peeling, op. cit., s. 30-31.

* A. Wierzbicka, Genry mowy, s. 131.
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sekwencja: propozycja ceny sprzedazy lub kupna i jej odrzucenie. Modelowa rozmo-
wa handlowa zawiera kilka takich sekwencji. Kazda kolejna prowadzi do wymiany
ustepstw i w wigkszosci przypadkow do zawarcia umowy. W toku rozmowy oponen-
ci wykonuja wiele dzialan za pomoca jezyka: chwala, prosza, ostrzegaja, pytaja, argu-
mentuja i kontraargumentuja z zamiarem przekonania stuchacza do swojego stano-
wiska®. Wyrazaja mysli, intencje, emocje zawsze w odniesieniu do wypowiedzi swego
przedmowcy (interlokutora).
Mozemy tu wyrdzni¢ dwa gléwne typy zachowan mownych:
1) proponowanie, wychodzenie naprzeciw stronie (perswazja pozytywna);
2) oponowanie, zbijanie, przedstawianie mysli przeciwnej (perswazja negatywna).
Do powtarzalnych, a wiec typowych zachowan jezykowych nalezy pochwata, uwy-
datnianie zalet oferowanego przedmiotu. Jesli nadawca przypuszcza, ze odbiorca jest
uprzedzony do przedmiotu, wowczas wyprzedza kontrargumentacje, na przyklad:
Gburka: Mésto dobre, niemasz mu zZadney przygany, patrz wdszeé, wiem, ze $ie waszedi
bedzie podobdto (s. 30).

Kupiec: Czemu? nie wiem, iako lepszy by¢ moze szafian, bo piekna, gtddka, skorka migkkuchna
irownd, niemasz iey zadnej przygany (s. 215).

Grzes: Potkopy, mos Panie, 4 taréice szumne, pros¢iuchne i miazsze, a co wieksza, iuz pot roku
przez calelato na storicu lezaty, bo zaraz po Wielkanocy tarte. Dostalbym za kazda pie¢ czeskich,
kiedybym ch¢iat osobno przedawac (s. 5).

Kupiec: Oto tu Mos¢i Dobrodzieiu dwie belki iak naypieknieyszego plotna, nie wiem, czy w calym
miescie pieknieyszego dostac (s. 194).

Pozytywna reakcja ze strony klienta jest aprobata, czyli wyrazenie uznania dla przed-
miotu targu, na przyktad:

Rusin: Widze, ze wszytko barzo pigkne, ten pacierz by sie zszedl ndszey szwaczce, onegda
zgubitd swoy padierz, (rozaniec) takze tez agnusek srebrny, naparstek by iey $ie tez przygodzit,
ale tego wszytkiego zaniecham kupic... (s. 222).

Polak: Widzeg, ze plotno przednie, ale tez podobno drogie bedzie (s. 194).

Sygnalem woli dojécia do porozumienia jest formula wyrazajaca niech¢¢ do dlugich
targdw, na przyklad:

Pawel: Slyszycie, Panie Grzesiu, wie¢ie wy moy zwyczay, ze $i¢ nie rad dlugo targui¢; Dam
wam trzy talery proste za nie, bom wam tez inszym razem drozey nie placit (s. 5).

Pawel: Nic po tych zatargach, powiedzéie wy, Panie Grzesiu, za co te taréice spuééicie? Grzes:
I mnie¢ markotno dlugo $i¢ targowac. Dasz W. Pan pigc talerow prostych za wszytkie (s. 7).

3 M. Tokarz, Manipulacje komunikacyjne w praktyce...., s. 222.
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Kupiec: Mos¢iwy DobrodZieiu, nie bede Wasz Mos¢i dtugo bawil, dasz Wasz Mos¢ moy Do-
brodziey za belke tego dwanasdie, 4 za belke owego plotna dziesie¢ twardych (s. 195).

Polak: Powiedz W. Pan do stowd, od czego lokie¢ by¢ nie moze, bo nie mam czasu dtugo $ie
targowda¢. Blawatnik: Moééiwy Dobrodzieiu, wiesz Wasz Mo$¢ moy obyczay, ze $ie nie rad
dlugo targuie, dasz Wasz Mos¢, moy Moéc¢iwy Pan pie¢ zlotych Polskich dlbo pigédziesiat
czeskich (s. 205).

Sukiennik: Nie zadrozylem W. Panu sukna, 4 iezeli W. Pan wola masz odemnie kupi¢, tedy po-
stapie W. Panu co tylko mozna, rad $ie krotkimi resolwuie stowy, kiedy W. Pan takze krotko
wola swoi¢ oznaymisz, tedy pretka bedzie zgoda. Moskal: I ia¢ $ie rad krotko rozprawiam
zludZmi, nic mi ¢iezszego idko wiele mowi¢, a niczego abo méto co sprawi¢, zaczym przystapmy
do rzeczy samey, a deklaruy si¢ W. Pan co stuszna (s. 182).

Wirdd negatywnych form perswazji znajduja sie:

a) podkreslenie braku kompetencji oponenta, podwazanie jego wiarygodnosci, na
przyklad:

Mardin: A tezéi to Zartuiecie, moy przyiacielu, ktoz to kiedy taréice iedne po piac¢iu czeskich

pla¢il? Kiedyby to po czterech, toby ieszcze do$¢ drogo (s. 5).

Gburka: Jedno¢ to wasze¢ zartuiesz, wiem ze stodkie idk migdaly i prawie tez wmiar solone,

nie nazbyt, ani barzo mato (s. 32).

Michal: Zna¢, zeécie wy ieszcze wiele zwierzyny nie przedali: kiedyby to za sarne ztoty rynski,
4 za zaigca zloty Polski, albo dziesie¢ czeskich, azaby nie dos¢? (s. 9-10).

b) nagana, czyli oskarzenie o brak woli kupna, naduzycia, nieuprzejmos¢, na
przyklad:

Gburka: Dla tegom masto do midsta przyniosta, dbym ie przedata, ale wasze¢ nie masz woli
kupi¢, styszatdm bowiem, idko drugie niewidsty woldly: pusécie te pania, iuz wszytkie ulice
zwiedzila, 4 Zadne $ie iey masto nie godzilo (s. 33).

Rybaczka: Nie dobrze$éie doyrzeli, mita klucznico, baczg, ze wy nie macie woli kupi¢, odstapcie,
aby ¢i mogli przystapié, ktorzy chcg kupic¢ i maig do zaplacenia (s. 52-53).

Kupcowa: Téki¢ to rzeznikow zwyczay, ze udawais, iz woty drogo ptaci¢ musza, cho¢ bydtd wszedy
dosy¢, a nie drogie tez, ale w takich pieniedzach, ze dobry zysk na wszytkim maig (s. 56).
Kupcowa: A ktozby od was co kupi¢ chéial, kiedy tak brykadie, a do tego wszytko tak drogo
zaceniadie, wole tam i$¢, gdzie taniey wszytkiego ndby¢ moge, 4 fagodnymi mie odprawuig
stowy (s. 58-59).

c) inagana przez pochwale (ironia), gdy interlokutor w wypowiedzi pozornie apro-
bujacej ukrywa drwine, na przyktad:
Marcin: Wierzed, ze pod czds sosne po rynskiemu placicie, dle tez powinna by¢ szumna, 4 iedne

kupuiac w lesie, dwie ich albo trzy do domu wozicie. Grzes: Dobrzeby to na nas ubogich ludzi,
by¢ pod tak mitosciwym Panstwem, gdzieby trzy sosny za iedne z lasa wywozi¢ dawali. Day
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Boze! abys W. Pan zostal naszym Panem, albo przynamniey Lesnym, albo idko my zowiemy
gaiowym, podobnoby$ nam W. Pan do tego dopomogt szczeééia (6-7).

Rzezniczka: Mozesz waszec szczg$c¢ia swego Sie doswiadczy¢, 4 patrzy¢ co waszedi dairmo dadza,
nd wieczor przyidz wasze¢ do mnie, tedy tez taniey przedam, tba i dirmo dam, co nazbyt bede
miald, & sdma nie bede potrzebowald (s. 59).

Do aktow mownych o duzej sile dyrektywnej nalezg ostrzezenie i grozba zerwania ne-
gocjacji*. Interesant stwierdza wprost, ze w wypadku niedostosowania si¢ do jego pro-
pozycji sprzedawca pozostanie z niczym®, na przyklad:

Polak: I to zbyt drogo Mos Panie, 4 iz $i¢ nie rad dlugo targuie, tedy do stowa powiem, co da¢
chce, wezme, kdzdego plotna o$m belek, 4 dam za kazda belke dZiewie¢ twardych talerow, chcesz
W. Pan spuscic, tedy nie poyde daley, ale bede W. Panu zyczyl pieniedzy. [...] Nie dam iedno
$iedm bitych, abo odeyde (s. 195-196).

Pawetl: A coz tez to dzisia tak drogo chcedie przedawac? Widzicie, ze iuz blisko potudnia, a
kupcow niemasz, patrzéie, byséie po poludniu nie dali pot darmo [...] Grzes: Jeszczec to za
malo moy zloty Panie Pawle, dasz W. Pan pie¢ rynskich, 4 tédk poidde za wészecia. Mar¢in: Nie
dam ani pietaka, wiecey, nie chcecieli iecha¢, to poydziemy do inszego woza, wszak ich tam
ieszcze wiele, 4 kupcow niemasz (s. 7-8).

Moskal: A coz to W. Pan mowisz, nie wszyscy¢ kupcy tak skapo handluig idko W. Pan, trudno
W. Pana uzy¢, podatem ték, iz wiecey poda¢ nie moge zycz mi W. Pan tego sukna nie puszczay
mie, bo raz odszedlszy, nie wroce $ie wiecey do W. Pana (s. 183).

W niektdrych negocjacjach mozna zauwazy¢ formuly bedace probg tagodzenia sporu,
usprawiedliwiania, uzasadniania motywéw swoich dzialan, na przyklad:

Rusin: Nie obruszay $ie W. Pan dla tego, com mowil, bo to W. Pan lepiey wiesz, niz ia W. Panu
wiem powiedzie¢, iz kdzdy idk nataniey chce towary kupowda¢, aby niczego nd nich nie utracat,
ale aby pozytek idkikolwiek mial, wzdy puinat ten, abo ten puinalik przedayny? (s. 221).
Rusin: Tego mi W. Pan nie mozesz mie¢ za zle, ze za dobre pienigdze co dobrego zgdam, bo
u nas tacy ludzie, ze piekne rzeczy w lekkich pienigdzach chcg mie¢ (223-224).

Moskal: Tego mi nikt zgani¢ nie moze, poniewaz kazdy wode¢ na swoie ¢iagnie kolo, wzdy
i W. Pan sam sukno swoie drogo dosy¢ cenisz, z zadney inney przyczyny, iedno abys W. Pan
ono drogo przedat (s. 178).

Osiagniecie celu negocjacji wymaga od stron zastosowania réznych wypowiedzi —
chwytoéw perswazyjnych, co wida¢ w nastepujacym schemacie rozmowy:

A (Kklient): zapytanie o preferowany sposob sprzedazy,

B (sprzedawca): zacheta do wyboru takiej formy kupna, ktdra jest korzystna dla obu
stron,

A: pierwsza oferta kupna,

2 A. Wierzbicka, Genry mowy, s. 191.
3 M. Tokarz, Manipulacje komunikacyjne w praktyce..., s. 252.
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B: odrzucenie propozycji, podanie w watpliwo$¢ powagi i wiedzy klienta,

A: zapytanie o miare towaru,

B: pochwala towaru, pierwsza propozycja ceny sprzedazy,

A: odrzucenie oferty, podwazenie kompetencji sprzedawcy, sygnal wyrazajacy nie-
che¢ do dlugich targéw i druga propozycja ceny kupna, powolanie si¢ na wcze$niej-
szg transakcje,

B: odrzucenie oferty, obrona warto$ci towaru,

A: podwazenie obrony,

B: nagana przez pochwale,

A: zniecierpliwienie, zapytanie o cene sprzedazy (,,Nic po tych zatargach..”),

B: druga propozycja ceny sprzedazy,

A: ostrzezenie,

B: obrona,

A: trzecia propozycja ceny kupna, wyrazenie uznania dla towaru,

B: odrzucenie oferty,

A: grozba zerwania targu,

B: zgoda, wyrazenie nadziei na lepszy utarg nastepnym razem.

Sprzedawca ulega stronie przeciwnej, oczekujac w zamian, ze klient odptaci mu sie¢
lepszym targiem w przyszlosci. Tego rodzaju ustepstwa majg tworzy¢ lub wzmacniaé
miedzy stronami wiez dtugotrwalg, na przyktad:

Kupiec: Mos¢i Dobrodzieiu, iz to dzi§ pierwszy raz Wasz Mos¢i plotna przedaie, tedy Wasz
Mos¢i w targu postapie w te nadzieie, ze Wasz Mo$¢ moy Dobrodziey inszym razem wiecey
plotna odemnie kupisz (s. 196).

Grzes: Skapo to W. Panstwo targuiedie, atoli ten raz poidde, w te nadzieie, ze mi to Pan Pawet in-
szym razem nadgrodzi, i da mi tez dzi$ $niadanie, bomdi iuz od wczora niczego nie iadt (s. 8).

Nadaweca i odbiorca nie zapominaja przy tym o uzyciu grzecznych form adresatywnych
(np. Wielmozny Pan, mos Panie, M6j przyjacielu), ktore tagodza wyrazang niezgode.

Trzeci etap negocjacji zawiera informacj¢ o sposobie zaplaty, dostarczenia towaru
oraz akt pozegnania, na przyklad:

Polak: Mos Panie, pieniedzy przy sobie nie mam, ale zechéiey W. Pan stuzatego swego zemna
posta¢ do gospody, tdm mu pienigdze zaraz wylicze. Kupiec: Jak Wasz Mo$¢ moy Mo$¢i Dobro-
dZiey kazesz, oto kupczyk moy, moze zaraz z Wasz Mosé¢ia Mym Mos¢iwym Dobrodzieiem do
gospody zays$¢, 4 pieniadze odebrad. P.: Dobrze Mos Pénie, klaniam nisko, Zyczac sobie ogladac
z4$ W. Pénd przy dobrym zdrowiu. K.: Zycze tikze Wasz Mo$éi Memu Mo$éiwemu Dobrodzie-
iowi szczedliwey drogi, i wszeldkiego samo pozadanego powodzenia. P.: BadZz W. Pan taskaw.
K.: Z Panem Bogiem (s. 196-197).
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Ze wzgledu na nierzadkie w tym czasie proby oszustw dobrze widziana jest przez obie
strony skrupulatno$¢ w odliczaniu pieniedzy i rzetelno$¢ — zapewnienie, ze pieniadz
jest dobry:

Jadwiga: Dziekuie wam, tu macie pieniadze, zliczéie, wiem Zem prawie liczyld. Pies: Nie watpie
o tym, zeby$ wasze¢ pieniedzy nie miatd prawie liczy¢, iednak ia tez przelicze, wszdk pienigdze
liczenia godne, [...] (s. 39).

Polak: Oto tu beda pienigdze tuszg, ze ie prawie liczyt pacholek moy. Btawatnik: Moé¢i Dobro-

dzieiu, prawie¢ liczone, ale iest tu kilkd troiakow i szostakow niedobrych, oto patrz Wasz Mos¢
moy Mosciwy Pan, nie ze $rebrd te, ale z cyny dlbo miedzi (s. 209).

Sprzedawcy dbajg o forme i adekwatno$¢ pragmatyczng pozegnania. Ich nadrzedna
funkcjg jest sklonienie klienta do powtdrnych zakupdow.

Niejednokrotnie uczestnicy negocjacji odwoluja si¢ bezposrednio do poje¢ zwy-
czaju i obyczaju w znaczeniu: ‘powszechnie przyjetego, akceptowanego w srodowisku
kupieckim sposobu postepowania w sytuacji handlowej, na przyklad:

Moskal [do sukiennika — M.J.-N.]: Sg idko widze sukna 4rcydobre, iednak iesli W. Pan masz
picknieysze, ¢ienszego przedziwd, tedy prosze zd iedng pracg pokazaé, wiem bowiem, ze W.
Panstwo ten zwyczay macie, ize nalepsze nd ostatek pokazuiecie, lubo¢ i tymi sukndmi nie
gardze, lecz kolor nie wedtug mysli moiey (s. 175).

Mar¢in [do chlopa, sprzedawcy drewna — M.J.-N.]: Jakoz przedaiecie tarc¢ice kdzda osobno, czy
wszytkie ogotem? Grze$: Jako kto chce kupi¢, atoli wole caly woz nd raz przedaé; a lepiey tez
kupuiacemu, bo w kupie taniey przedaiemy. Pawel: Wiem wdsz obyczay, Panie Grzesiu, i zli-
czylem iuz wiele macie tarcic, wiec wam dam trzy rynskie za wszytkie (s. 4-5).

Nie kazdy sposéb postepowania jest akceptowany przez te wspolnote, dlatego odwo-
tanie si¢ do zwyczaju stuzy tez upomnieniu i zganieniu oponenta:
Kupcowa [do rzezniczki - M.J.-N.]: Taki¢ to rzeznikow zwyczay, ze udawaig, iz woly drogo

placi¢ musza, cho¢ bydta wszedy dosy¢, a nie drogie tez, ale w takich pieniedzach, ze dobry zysk
nd wszytkim maia (s. 56).

Material pozwala zatem wyodrebni¢ zachowania jezykowe determinowane sytuacja
kupna i sprzedazy oraz odtworzy¢ potoczne i subiektywne rozumienie zwyczaju i oby-
czaju w miejskiej wspolnocie komunikatywne;.

Podsumowanie

Zwyczaje funkcjonujace w srodowisku kupieckim nadajg codziennym i zwyktym czyn-
noéciom kupna i sprzedazy normatywny charakter, cho¢ nie zawsze s3 one uswiada-
miane i wyrazane eksplicytnie. Zdarzenie komunikatywne, jakim jest targowanie, pod-
lega jednak regutom, ktore odzwierciedlaja sie juz w plaszczyznie konstrukeji tekstu.
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Mozna wyrdzni¢ w nim trzy jednostki strukturalne: 1) zawigzanie rozmowy; 2) nego-
cjacje cenowe; 3) zamkniecie rozmowy (transakeji handlowej). Kazda z tych czedci jest
determinowana funkcjonalnie. Sposéb powitania i pozegnania, wybdr chwytéw per-
swazyjnych sa podporzadkowane nadrzednemu celowi rozmowy, jakim jest zawarcie
umowy (a w dluzszej perspektywie nawigzanie wiezi dtugotrwatej lub jej zachowanie,
wzmocnienie). Sytuacja, w ktorej strony konfrontuja odmienne oczekiwania cenowe,
wytworzyla tu sposéb jezykowego komunikowania si¢ oparty na sekwencji propono-
wania i oponowania. Czynione w toku negocjacji ustepstwa zaleza od sily przetargo-
wej negocjatorow, od umiejetnosci przekonywania i przyjetej taktyki postepowania
(od bardziej kooperacyjnej do konfrontacyjnej).

Niektdre zachowania jezykowe moga mie¢ charakter nawykowy, o czym $wiadczy-
taby ich powtarzalnos¢. Przemawia tez za tym umiejetno$¢ przeczuwania reakcji od-
biorcy. Zestandaryzowanie zachowan jezykowych, ich rozpoznawanie i przewidywa-
nie sytuacji $wiadczy takze o trwalosci i stabilnosci tej wspdlnoty.
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Sposoby uzycia jezyka w negocjacjach cenowych
w dawnej polszczyzinie (XVIIl w.)

Streszczenie: Celem artykutu jest omoéwienie sposobow uzycia jezyka w negocjacjach cenowych
(targowaniu) w dawnej polszczyznie. Przede wszystkim chodzi tu o wskazanie skonwencjona-
lizowanych typow zachowan jezykowych podporzadkowanych okoliczno$ci kupna i sprzedazy.
Podstawe materiatowq badan stanowig rozméwki polsko-niemieckie Jerzego Schlaga Neun und
funffzig Polnisch-Deutsche Handlungs-Gesprdche... z 1755 roku. Utylitarny charakter tej pracy
sprzyja poznaniu obyczajoéw jezykowych wspdlnoty miejskiej skoncentrowanej wokét dziatal-
nosci handlowej i ustugowej. Niniejsza analiza taczy metody badan socjolingwistyki i pragma-
lingwistyki. Sytuacja, w ktdrej strony konfrontuja odmienne oczekiwania cenowe, wytworzyla
tu sposob jezykowego komunikowania sie oparty na sekwencji proponowania i oponowania.
Czynione w toku negocjacji ustepstwa zalezg miedzy innymi od sity przetargowej negocjato-
réw, od umiejetnosci przekonywania i przyjetej taktyki postepowania.

Stowa kluczowe: obyczaj jezykowy, miejska wspdlnota komunikatywna, rozmowa handlowa,
negocjacje cenowe, analiza socjolingwistyczna i pragmalingwistyczna
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The methods to use the language in price negotiations (bargaining)
in the former Polish language (the eighteenth century)

Summary: The paper aims to discuss the methods to use the language in price negotiations
(bargaining) in the former Polish language. First of all, it is the indication of conventional types
of language behaviour subordinated to the circumstances of buying and selling. The material
basis of the study is the Polish-German phrasebook by Jerzy Schlaga titled Neun und funffzig
Polnisch-Deutsche Handlungs-Gespriche... from 1755. The utilitarian nature of the work pro-
motes the understanding of the language habits of the urban community centred on commer-
cial and service activities. This analysis combines the research methods of sociolinguistics and
pragma-linguistics. The situation, in which the parties are confronting different price expecta-
tions, created a method of language communication based on the sequence of proposing and
opposing. The concessions made during the negotiations depend on, among others, the nego-
tiators’ bargaining power, the skill of persuasion and adopted tactics proceedings.

Key words: language custom, urban communicative community, trade talk, price negotiations,
sociolinguistic and pragma-linguistics analysis





