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Recenzja dysertacji doktorskiej

pt. „Pragmatyczne aspekty negocjacji biznesowych 
(na podstawie programu amerykańskiego „Shark Tank”) 
mgr Kateryny Razgonovej
Uwagi wstępne
Rozprawa prezentuje interesującą analizę negocjacji biznesowych omówionych na materiale w języku angielskim. Ramy teoretyczno-metodologiczne przyjęte w rozprawie łączą badania językoznawcze i komunikologiczne z elementami psychologii i socjologii komunikowania się. Dysertacja składa się z trzech rozdziałów, jednego teoretycznego i dwóch empirycznych, wstępu, podsumowania, bibliografii oraz streszczenia w języku polskim i angielskim (w sumie dysertacja liczy 180 stron). 

Uwagi szczegółowe
Rozdział I to część teoretyczna pracy. Autorka omawia w niej podstawowe dla pracy pojęcia, takie jak: negocjacje, manipulacje vs perswazja czy humor. W interesujący sposób omówiono techniki negocjacyjne (choć podano ich tylko kilka), powołując się na badania W. Wasilewskiej, a także przedstawiono kilka trafnych definicji negocjacji. Różnice między perswazją i manipulacją przekonująco i szerzej opisano w podrozdziale 2. Tej kwestii poświęcono najwięcej uwagi w rozdziale teoretycznym. Wspomniano nawet o ujęciu metafory (jako potencjalnego narzędzia manipulalcyjnego) według teorii kognitywnej (domeny źródłowe i docelowe). W pracy zabrakło jednak odwołań do klasycznej pozycji dotyczącej wywierania wpływu Roberta Cialdini. Omówiono natomiast (bardzo zwięźle) techniki wywierania wpływu przytaczając publikacje m.in. J. Aksman, J. Puzyniny czy T. Van Dijka. 
W Rozdziale I Autorka definiuje jedno z kluczowych dla pracy pojęć – humor (str. 35-39). Podano definicje humoru i jego funkcje. Fragment ten jest interesujący i odwołuje się do literatury przedmiotu w języku polskim i angielskim. Omówienie pojęcia humoru byłoby jednak pełniejsze, gdyby Doktorantka wspomniała o klasycznej na temat humoru pracy S. Attardo („Linguistic Theories of Humour” z 1994 r.). Interesujący dla Autorki może być też artykuł M. Dynel (2017) pt „Introduction: On the linguistics of humour theoretically” opublikowany w czasopiśmie „Lingua”, który polecam uwadze Doktorantki, gdyby planowała ona rozszerzyć część teoretyczną, na przykład przygotowując pracę do druku. Definiowanie kluczowego dla pracy pojęcia humoru wydaje się być dość oszczędne. Innym pojęciom związanym z humorem – ironii i sarkazmowi – poświęcono już znacznie więcej uwagi (str. 35-39). 
Kolejną kluczową kwestią dla pracy jest pojęcie negocjacji. Autorka omawia w pracy ważną taksonomię negocjacji według R. Dawsona, uzasadnioną dla tej rozprawy, oraz mało znaną typologię według T. Lucey (1995). Zabrakło klasycznego modelu negocjacji według szkoły harwardzkiej, a także badań polskiego badacza Zbigniewa Nęckiego (książka pod tytułem „Negocjacje w biznesie”, 1991). Rozprawa byłaby pełniejsza, gdyby Autorka rozwinęła temat negocjacji i przedstawiła alternatywne podziały, chociażby taksonomie ogólnie znane i podstawowe, np. negocjacje miękkie, rzeczowe i twarde; porównanie szkoły harwardzkiej ze stanfordzką (o zasadach opisanych w szkole harwardzkiej jest jedynie bardzo krótka wzmianka na marginesie na str. 11). Sądzę, że z korzyścią dla dysertacji byłoby również przedstawienie kilku najważniejszych obserwacji znanych badaczy – językoznawców i medioznawców – dotyczących dyskursu medialnego, a także specyfiki programów typu reality shows, które są dość specyficzną formą komunikacji. 
Rozdziały 2 i 3 przedstawiają badania własne Doktorantki, które oparte są na anglojęzycznym programie „Shark Tank” (sezony 3, 4, 8 i 9). Autorka podzieliła swoje rozważania na trzy obszary analizy: medialna przestrzeń negocjacji, negocjacje w programach sezonu 3 i 4 oraz negocjacje w programach sezonu 8 i 9. Przeprowadzone analizy pozwoliły Autorce (jak stwierdza w streszczeniu, str. 181) określić style negocjacji każdego z uczestników programu występującego w roli inwestora, a także określić intencje humoru. 
Rozdział II prezentuje analizy funkcjonalne dowcipów w negocjacjach biznesowych na materiale badawczym wyekscerpowanym z amerykańskiego programu telewizyjnego „Shark Tank”. Doktorantka omawia ww. problem zestawiając „powierzchniową” i „głęboką” „strukturę pragmatyczną” analizowanych fragmentów (odwołując się do teorii generatywnej N. Chomsky’iego oraz teorii P. Grice’a). Metodologia ta, choć interesująca, wymagałaby jednak szerszego wprowadzenia od tego, które jest na stronie 41. Analiza jest przejrzysta, konsekwentna i przekonująca, wystarczająca do udowodnienia tez rozprawy. Autorka nawiązuje w swojej analizie do podstaw teoretycznych omówionych w części teoretycznej, i poprzedzą ją schematami ilustrującymi przebieg rozmowy (w języku angielskim) oraz klasyfikację badanych zagadnień na poziomie struktury głębokiej i powierzchniowej. Analiza stanowi spójną całość, jest przekonująca, tekst czyta się wartko. 
Rozdział III przedstawia problem z innej perspektywy, mianowicie teorii gier komunikacyjnych. Rozdział ten jest bardzo interesujący, wprowadza zaproponowaną przez Doktorantkę grę komunikacyjno-językową. Jest ona wyłuszczona na pierwszych stronach rozdziału III, gdzie Doktorantka słusznie nawiązuje do teorii klasycznej L. Wittgensteina (str. 124) oraz innych autorów (inter alia do E. Jędrzejko, I. Łuc, U. Żydek-Bednarczuk, D. Kępy-Figury itd.). Gry językowe przedstawione są jako sposób „tworzenia wizerunku nadawcy”, które mają na celu „wyrażanie funkcji perswazyjnych na odbiorcę” oraz „pomagać w nawiązywaniu i utrzymywaniu kontaktu z odbiorcą” (str. 126). Teoria gier przedstawiona jest w nawiązaniu do postmodernizmu z bezpośrednimi odwołaniami do komunikacji w mediach. 
Uwagi końcowe
Na uwagę i uznanie zasługuje bibliografia składająca się w wielu przypadkach z prac napianych w języku angielskim, co znacząco rozszerza perspektywę ujęcia tematu. Część teoretyczna dysertacji jest bardzo oszczędna i krótka (liczy zaledwie 39 stron), co jednak – jak rozumiem – podyktowane jest faktem, że punktem ciężkości dysertacji są badania empiryczne, które stanowią aż dwa rozdziały pracy i prezentują badany problem w ujęciu dwóch perspektyw badawczych, co jest niewątpliwym atutem recenzowanej rozprawy doktorskiej. Autorka pracy nie uchroniła się przed kilkoma błędami (literówkami), np.: str. 5 „negacjator”, str. 6 „negocajcje”, str. 34 „genetycz-neurologicznego podłoża”, str. 120 „uśmiacha się” itd. Należałoby te nieliczne błędy usunąć. Ponieważ nie są one liczne, ich obecność nie wpływa na ogólną ocenę pracy i jej poziom merytoryczny. 
Dysertacja stanowi interesujące i nowe ujęcie problemu negocjacji w kontekście biznesowym. Praca spełnia wymogi formalne i merytoryczne stawiane rozprawom doktorskim, w związku z tym wnioskuję o dopuszczenie Doktorantki Kateryny Razgonovej do dalszych etapów przewodu doktorskiego.
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