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Recenzja rozprawy doktorskiej Kateryny Razgonowej
Pragmatyczne aspekty negocjacji biznesowych (na podstawie programu
amerykariskiego ,,Shark Tank”)
wykonanej na Wydziale Filologicznym Uniwersytetu Gdanskiego
pod kierunkiem prof. dr hab. Jolanty Kowalewskiej-Dabrowskiej

Praca Kateryny Razgonowej jest proba opisu pragmatycznych aspektow negocjacji
biznesowych na podstawie amerykanskiego programu ,Stark Tank”, ze szczegblnym
uwzglednieniem dyskursu odwotujacego si¢ do ironii i sarkazmu.

Z uznaniem nalezy przyjac juz fakt, iz Autorka podejmuje sie tematu, ktory staje sie
coraz wazniejszym elementem naszej codziennosci, zarowno tej oficjalnej, jak i zwigzane;j
ze sferg prywatng. Negocjowanie wpisane jest przeciez w zycie wspdlczesnych
spotecznosci, w nasze kontakty z innymi ludzmi i kontakty z instytucjami. I kazdy z nas ma
w zwigzku z tym swoje pragnienia i oczekiwania, kazdy dazy do osiggniecia wyznaczonych
celow. Negocjacji nie da si¢ uniknaé¢ choéby podczas starania o prace, czy to na przyklad
w handlu, kiedy sprzedawca skupia si¢ na osiagnieciu najwyzszej ceny, a kupujacy —
najnizszej, czy nawet w rodzinie, gdy chodzi o jakikolwiek podziat obowigzkow albo z kolei
o udzial w przyjemnosciach. Mozna by mnozy¢ przyktady sytuacji negocjacyjnych, gdzie
najczgsciej dazy si¢ do kompromisu, najlepiej takiego, na ktéry godza sie wszyscy
zainteresowani. Jak podkresla Doktorantka, kompromisu wrecz idealnego, postrzeganego
przez kazdego z uczestnikéw negocjacji jako sukces wilasny. W rzeczywistosci o taki
kompromis niezwykle trudno, bo kompromis to ‘ugoda, rozstrzygniecie sporu na podstawie
wzajemnych ustepstw’ i to takich ustgpstw, ktore sprawiajg, ze zadna ze stron nie osiaga
wyznaczonego na wstepie celu i kazda musi na jakim$ polu ustapi¢. Opisywana przez
Doktorantke sytuacja jest jeszcze bardziej skomplikowana, gdyz chodzi o nieréwnorzedna
relacj¢ migdzy negocjantami, z ktorych jeden jest wytacznie PETENTEM (pomystodawca-
-racjonalizatorem walczacym o dofinansowanie projektu), drugi zas$ — DECYDENTEM
(grupa inwestorow, ,rekinéw biznesu”, o ktérych wzgledy i finanse zabiega interesant).

Tego typu zagadnienia stajg si¢ przedmiotem jezykoznawczych dociekan w przedstawionej
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mi do recenzji pracy. Ze wzgledu na niemoznosé¢ uczestniczenia w prawdziwych
negocjacjach biznesowych i zdajac sobie sprawe z ewentualnych merytorycznych
ograniczen oraz konsekwencji takiej decyzji, Pani Kateryna Razgonowa wybiera do analizy
materialy wyekscerpowane z amerykanskiego ,,Reality show”. Uzasadnia to w sposéb
nastepujacy:

[...] W <<czystej”>> postaci material ten bylby trudny do zdobycia: trzeba mie¢
zgode firmy na to, aby méc bra¢ udziat w spotkaniach biznesowych i zapisywa¢ ich przebieg.
Postanowitam zatem skorzystaé z oferty mediow. <<Reality show>>, ktére sa dzisiaj bardzo
popularne, poruszaja bowiem rézne tematy z zycia codziennego. Organizowanie biznesu
wkroczylo tez na ekrany naszych telewizoréw. Tak, program telewizyjny jest ustawiany
wedlug scenariusza, a bioracy w nim udziat odgrywaja przed kamera swoje role — jednak
ogolna struktura negocjacji zostaje nienaruszona i widz oglada akcje maksymalnie zblizong
do rzeczywistosci” (s. 4),

a w innym miejscu:

,»Zanim przejdziemy do analizy przyktadéw musimy zda¢ sobie sprawe, ze méwimy
o negocjacjach  biznesowych, do tego negocjacjach  odbywajacych  sig
w warunkach programu telewizyjnego. Jak juz wspomniatam wczesniej, kazdy czynnik
ukierunkowuje przebieg rozmow, ktére odbywaja si¢ pomigdzy inwestorami a uczestnikami
programu. Z jednej strony jest to program telewizyjny, co oznacza granie na kamerg,
realizowanie stworzonego scenariusza, odgrywanie pewnych rél. Z drugiej strony sa to nadal
negocjacje biznesowe, w ktorych tak inwestor, jak i uczestnik zainteresowani sg w
wytargowaniu najlepszych dla siebie warunkéw ewentualnej wspolpracy, uczestniczy
walcza 0 mozliwo$¢ zdobycia umowy z konkretnym ,rekinem”, a inwestorzy, jak
prawdziwe rekiny — o mozliwo$¢ ,,oderwania lepszego kawatka tortu”. Improwizacja, ktéra
jest tutaj, pozwala na to, aby postrzegaé te negocjacje jako catkiem prawdziwe i naturalne”
(s. 128).

Tak przyjeta zasada doboru i ekscerpcji materialu daje podstawg do prezentacji
solidnych analiz, opartych na duzej wiedzy lingwistycznej, ze szczegélnym uwzglednieniem

pragmatyki i kognitywistyki.

Rozprawa sklada sie ze Wstepu, trzech rozdzialéw podstawowych, Podsumowania,

Bibliografii liczacej ponad 100 pozycji oraz streszczenia w jezyku polskim i angielskim.



W czgsci wstepnej (s. 4-7) Doktorantka przedstawia cele pracy, omawia jej strukture
i zawarto$¢ poszczegélnych rozdzialdw, sygnalizuje problemy terminologiczne oraz
w racjonalny sposob objasnia ograniczenia interpretacyjne wylgcznie do zjawisk
zwigzanych z humorem. Ta cze$¢ pracy jest usystematyzowana i logiczna po wzgledem
konstrukcyjnym, dobrze zarysowuje zawartos¢ rozprawy.

W rozdziale 1 (s. 8-39) pt. Podstawy teoretyczne i metodologiczne badan nad
strukturq pragmatyczng negocjacji biznesowych omowione zostaty takie zagadnienia, jak:
pojecie negocjacji (a tu: przeglad koncepcji negocjacji, przebieg negocjacji, techniki
negocjacyjne), relacje miedzy manipulacjg 1 perswazjg (a tu: rézne rozumienie pojeé
perswazja i manipulacja — przeglad stanowisk, réznice miedzy manipulacjg a perswazja,
narzedzia manipulacji, z uwzglednieniem metafory jako narzedzia manipulacji oraz humoru
utozsamianego z ironig i sarkazmem).

Trzeba przyzna¢, ze Doktorantka wlasciwie prezentuje sygnalizowang w tytule
problematyke, a wykorzystujac zaréwno literatur¢ polsko-, jak 1 anglojezyczna,
poszczego6lne kwestie charakteryzuje w sposob uporzadkowany i przemys$lany. W rezultacie
czytelnik otrzymuje skondensowany opis najwazniejszych, wielowgtkowych problemow
zwigzanych z rozumieniem poje¢¢: negocjacja, perswazja i manipulacja oraz BATNA. Nieco
stabiej na tym tle wypada komentarz dotyczacy metafory pojeciowej traktowanej jako
narzedzie manipulacji. Wobec rozlegtosci ujg¢ metafory trudno jest jednak dojs¢, jak Pani
Kateryna Razgonowa pojmuje mefafore pojeciowg, bo takiej definicji w recenzowane;j
rozprawie nie przywolano. Moze w celu zilustrowania zjawiska warto byloby w tym miejscu
postuzy¢ sie cho¢by przyktadami takich metafor?

Zebrana 1 wykorzystana przez Doktorantke bibliografia jest wtasciwie dobrana. Na
pewno duzym atutem rozprawy sa odwotania do tekstow badaczy amerykanskich, pewnym
mankamentem — pominigcie opracowan nowszych niz te z lat dziewieédziesigtych
dwudziestego wieku, na ktére powoluje si¢ pani Razgonowa. Rozwazania teoretyczne
przedstawione w tym rozdziale na pewno zyskalyby na aktualnosci, gdyby Doktorantka
wykorzystala choéby takie monografie, jak: Grazyny Habrajskiej, Nakfanianie, perswazja,
manipulacja jezykowa, ,,Acta Universitatis Lodziensis. Folia Litteraria Polonica” 7, 2005;
Elzbiety Kowalczyk, Wykorzystanie i percepcja dwuznacznych etycznie technik
negocjacyjnych, ,,Organizacja i Kierowanie. (Organization and management)”, nr 1 (175),
2017; Negocjacje w biznesie, opracowanie: na stronie Polskiej Agencji Rozwoju
Przedsigbiorczosci:

https://www.parp.gov.pl/images/PARP publications/pdf/2014 negocjacie w biznesie.pdf
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(zwrécono tu m.in. uwage na pominigta przez Doktorantke technike negocjacyjng: technike
gospodarza talk-show); Andrzeja Koziny, Podejscie do badania negocjacji, ,,Nauki
o Zarzadzaniu” 3 (28), 2016; Marcina Skindera, Wybrane problemy technik negocjacji
w administracji, ,,Studia z Zakresu Prawa, Administracji i Zarzadzania UKW”, t. 1, 2012;
Jacka Warchali, O pewnych warunkach perswazji, ,,Artes Humanae”, vol 2016 itp.

Wsréd pozycji bibliograficznych zabrakto rowniez waznej publikacji Radostawa
Pawelca Metafora pojeciowa a tradycja, Krakéw 2006, a takze opracowania z roku 1991
Scile zwigzanego z podjeta w rozprawie tematyka — Negocjacje w biznesie Zbigniewa
Neckiego.

Moje watpliwosci budzi jeden z podtytuléw rozdziatu I — Humor: ironia i sarkazm,
mogacy sugerowaé, ze humor to ironia i sarkazm. Nie jestem przekonana, ze humor
rzeczywisdcie nalezy kojarzy¢ wprost z sarkazmem definiowanym raczej jako ‘zlosliwa
ironia, drwina, szyderstwo’. Pani Kateryna Razgonowa tej zaleznosci w wyrazisty sposob
nie wyjasnia, a w komentarzach oraz schematach unaoczniajacych analize funkcjonowania
dowcipéw w negocjacjach biznesowych synonimicznie postuguje si¢ terminami zarf,

dowcip, kpina, co znacznie lepiej oddaje sens przeprowadzonych analiz.

Rozdziat 1I (s. 8-122) pt. Analiza struktury pragmatycznej negocjacji biznesowych
(na podstawie fragmentéw programu ,Shark tank”) ma intrygujaca strukturg. We
wprowadzeniu zatytutowanym Medialna przestrzen negocjacji Doktorantka charakteryzuje
talk-show stanowiacy podstawe materiatowa, a takze po raz kolejny, bardzo dobitnie i
racjonalnie ttumaczy swoje badawcze intencje:

,,Wlasnie tutaj — w spontanicznych reakcjach, odpowiedziach, ripostach, wtraceniach
— przejawia si¢ ten prawdziwy (mniej lub bardziej) przebieg procesu negocjacyjnego. Nie
kazdy cztowiek wyrdznia sie pomystowoscia i blyskotliwoscia, nie kazdy umie odpowiednio
reagowaé na rézne sytuacje pragmatyczne, a wiec efekty, ktore sa osiggane spontanicznymi
,odparciami” jezykowymi sg réznorakie: $miech, rozbawienie, obraza, oburzenie, zo$¢” (s.
40-41).

Za swoiste niedopatrzenie i lapsus linguae, wynikajace najprawdopodobnie;
z zagubienia fragmentu tekstu, nalezy z kolei uzna¢ wypowiedz, ktéra wartosciujaco wydaje
sie niespdjna i sprzeczna z intencjami Autorki:

»Bardzo czestym narzedziem negocjacyjnym jest humor w réznych swoich
postaciach. Jego polifunkcjonalno$¢ umozliwia budowanie przyjaznych relacji z jednej

strony takich jak: wySmiewanie lub o$mieszanie oponenta, poniewaz poczucie humoru
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i umiejetne jego stosowanie kojarzone sg z inteligencja i btyskotliwoscia, a z drugiej strony
— $miech, ktéry jest efektem okreslonej wypowiedzi, jest przeciwienstwem powagi, czyli
dyskredytuje osobg, do ktorej jest skierowany” (s. 41).

W dalszej czesci rozdzialu Doktorantka poddaje szczegblowemu
przeprowadzonemu ze znawstwem — ogladowi 14 programow. Kazda z analiz ma charakter
dwudzielny. Kazdorazowo punktem wyjscia do interpretacji lingwistycznej staje si¢
wykonany ze swada i fabularyzujacym zacigciem opis odcinka. W unaoczniajace
streszczenia sprawnie wplecione sg pragmatyczno-kognitywne komentarze odnoszone do
wypowiedzi zaréwno ,,rekinéw biznesu”, jak i osoby walczacej o dofinansowanie projektu.
Na uwage zastuguje przeprowadzona z rozmystem, doglebna analiza oparta na rzetelnym
rozeznaniu w literaturze przedmiotu oraz duzej wiedzy jezykoznawczej, ze szczegblnym
uwzglednieniem JOS. Pani Razgnowa skrupulatnie interpretuje kazda wypowiedZ oraz
kazdy pozajezykowy element wptywajacy na ksztalt oraz werbalny i pozawerbalny sens
dyskursu toczonego miedzy zainteresowanymi stronami. Znakomitym rozwigzaniem jest
pomyst na dopeienie interpretacji opisowych za pomocg schematow w obrazowy sposob
ilustrujacych wezesniejsze rozwazania. Przedstawione w tabelach analizy funkcjonowania
dowcipéw w negocjacjach biznesowych unaoczniajg zachodzgce procesy zarOwno
w powierzchniowej, jak glebokiej strukturze pragmatycznej. O ile powierzchniowa struktura
pragmatyczna nie budzi zastrzezen, o tyle mam watpliwosci, czy oceny typu: oburzenie,
osqdzenie, sarkastyczne Smianie sig, kpina, sarkastyczna krytyka targowania sig, oburzenie,
zbytnia pewnosé siebie, podlizywanie sig, chwalenie si¢ mozna traktowa¢ w kategoriach
humoru. Moze gdyby w tym miejscu — lub chocby w czgéci wstepnej — pojawito si¢ kilka
doprecyzowujacych objasnien, moje watpliwosci nie miatyby miejsca. Nie jest to
oczywiscie zdecydowany zarzut, ale wylacznie sugestia, ktora Doktorantka moze przyjaé
badZ odrzuci¢. Jezykowy obraz $wiata ma przeciez wiele twarzy, czego pani Razgonowa —

mimo iz nie zawsze wprost — daje jasny dowod w swojej pracy.

Rozdzial III (s. 123-166) pt. Negocjacje biznesowe (na podstawie fragmentow
programu ,,Shark tank”) przez pryzmat gier komunikacyjnojezykowych rozpoczyna sig
rozwazaniami po$wieconymi Grom jezykowym w przestrzeni medialnej. Wstep teoretyczny
rozdziatu odwoluje sie do literatury przedmiotu uznawanej juz dzis za klasyczng. Co prawda
najmlodszy przywotywany tu tekst pochodzi z 2009 roku, to jednak podstawe

bibliograficzna mozna uzna¢ za wystarczajaca. W dalszej czgsci rozdziatu analizie poddano



rozmowy biznesowe wyekscerpowane Z 14 programéw. W poprzedzajacym te analizy
komentarzu dotyczacym relacji miedzy gra jezykowa a negocjacja czytamy:

.Negocjacje juz same w sobie zakladaja gre jezykowa pomiedzy uczestnikami takiej
rozmowy: kazda z nich prébuje przeciagna¢ rezultat na swoja strong. Wiec cala rozmowa
bedzie przykladem gry komunikacyjnojezykowej zawierajacej mnostwo Srodkow
jezykowych i pozaj ezykowych, za pomocg ktorych to uczestnicy probuja przekona¢ swojego
oponenta do rozpoczgcia wspblpracy, podpisania umowy” (s. 128).

Doktorantka, wykazujac si¢ narracyjnym talentem, sprawnie ,,odmalowata” filmowe
scenki negocjacyjne 1i zaprezentowata przebieg pertraktacji biznesowych. Zrecznie
wyeksponowane szczytowe momenty poszczegOlnych dyskusji umiejetnie i przekonujgco
polaczyla z interpretacja gier jezykowych, wsrod ktorych znalazly si¢ kontrasty,
poréwnania, metafory, riposty, tempo wypowiedzi, elementy nacechowane pod wzgledem
emocyjnym i wartosciujagcym, dobor odpowiednich struktur sktadniowych itp. Doktorantka
podjeta si¢ réwniez udanej proby wskazania bezposrednich zaleznosci miedzy podjgta
strategia negocjacyjng i zastosowang gra jezykowa a rezultatem tych negocjacji (fiaskiem
rozmow badZ wrecz przeciwnie — zwieficzeniem negocjaciji podpisaniem umowy). Refleksje
nad funkcja gier jezykowych w opisanych sytuacjach socjolingwistycznych formutowane sg
rozwaznie, $wiadcza o duzej wrazliwosci Autorki na wieloaspektowy wymiar warstwy
semantycznej poszczegdlnych wypowiedzi oraz towarzyszacych tym wypowiedziom
zachowan pozajezykowych.

Podsumowanie spetnia swoja funkcj¢ merytoryczna. Doktorantka, wykazujac sig
umiejetnoscia  syntetyzowania rozwazan, przedstawila tu najistotniejsze  wyniki
przeprowadzonej analizy. Zwrocila uwage na jezykowe i pozajezykowe elementy
negocjacji, wyeksponowata role ,,bohateréw” tych negocjacji oraz charakterystyczne dla
poszczegodlnych biznesmenow zachowania i nawyki.

Mankamentem rozprawy sa niedociggnigcia redakcyjne i stylistyczne, a w tym: bledy
sktadniowe, frazeologiczne, fleksyjne, interpunkcyjne, naduzywanie potocyzmow (typu:
gadaé, podlizywac sig, podstadzanie, chamski), a takze stosunkowo liczne literowki, bedace
zapewne konsekwencja niezbyt doktadnie przeprowadzonej korekty, np.:

...jest to nazwa osoby, ktora potrafi gadaé w przyjazny i przekonujacy sposob”
(s. 48) — (wszystkie zapisy oryginalne);

_namawianie za posrednictwem podstadzania” (s. 62);

Jedynie Lori Greiner buduwata swoja gre na wyrozumiatosci i checi pomocy

przedsigbiorczyni, ale probe te spgzty na niczym” (s. 142);



_Kevin O’Leary i Daymond John pozostali wierni juz wczesniej wykorzystywanym
strategiom negocjacyjnym: chamskie wiracenia sie, proba narzucenia sita swojej oferty. [..]
Troche inng strategic wybral Mark Cuban: byt on aktywny prawie przez caly okres
negocjacji, stawiajac duzg ilos¢ pytan, nie zglaszajac ofert” (s. 148)

.. Tara Brown dokonuje proby rozwiaza¢ zaistnialg sytuacj¢” (s. 162);

,Po zapoznaniu si¢ z danymi finansowymi kilka inwestoréw po kolei rezygnuje
7z mozliwosci wiozenia pieniedzy w przedstawiony projekt” (s. 164).

Niedociagniecia redakcyjne i stylistyczne nie wplywaja jednak w istotny sposob na

poziom tej waznej z punktu widzenia jgzykoznawczego rozprawy.

KONKLUZJA

Celem przedstawionej mi do recenzji rozprawy bylo odtworzenie — na podstawie
amerykanskiego programu ,,Shark Tank” — metod negocjacyjnych w biznesie w kontekscie
kognitywno-pragmatycznym. Jest to — co do tego nie mam watpliwosci — praca oryginalna
i wartosciowa, zarowno z uwagi na podjety temat, jak tez sposob prezentacji rozpatrywanych
zagadnien. Doktorantka — daleka od dyrektywnych stwierdzen — w rzetelny, ostrozny sposob
wysnuwa wnioski oparte na szczegétowej, wieloptaszczyznowej i wielokontekstowe;
analizie zebranego materiatu. Zaleta rozprawy jest umiejgtne laczenie przez Doktorantke
ugruntowanej wiedzy teoretycznej i oczytania w literaturze przedmiotu z umiejgtnosciami
praktyczno-interpretacyjnymi oraz  godng pochwaly wrazliwoscia na znaczenie
i kontekstowa funkcje stowa. Wiasnie owe umiejgtnosci sg przeciwwaga dla wspominanych
wyzej niedociggnie¢ stylistyczno-jgezykowych oraz niewielkich brakéw bibliograficznych,
ktore — W zestawieniu z rozlegloscig problematyki i materiatu jezykowego poddanego

analizie — zasadniczo nie umniejszaja waloréw pracy.

Recenzowana rozprawa w znaczacy sposéb uzupelnia nasza wiedz¢ na temat
technik negocjacyjnych w biznesie. Niewatpliwie spelnia wymogi stawiane rozprawom
doktorskim, co upowaznia mnie do przedlozenia Wysokiej Radzie wniosku
o dopuszczenie pani mgr Kateryny Razgonowej do dalszych etapow przewodu

doktorskiego.
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