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STRATEGIE KONWERSACYJNE

Konwersacja jest ciaggiem realnie wyprodukowanych przez méwiacych
wypowiedzi, ktore mozna sprowadzi¢ do struktury dialogowej. Zakladamy,
nieco upraszczajac, iz caly cigg kazdej konwersacji mozna przedstawié¢ jako
szereg sekwencji akt 6w mowy. Zakladamy réwniez, ze celem kazdej tak
zorganizowanej sekwencji jest realizacja intencji strategicznej kazdego
z interlokutorow, ktorzy stosujac okre§long strategie, daza do osiggniecia
swych celéw komunikacyjnych. Analiza konwersacji, jako obiektu bardzo
ztozonego, zaklada przynajmniej trzy plaszczyzny badania: plaszczyzng
gramatyki interakcyjnej, plaszczyzn¢ socjolingwistyczng i plaszczyzng psycho-
lingwistyczng.

Gramatyka interakcyjna jest w stanie wykryé i opisaé za-
stosowane typy aktow mowy, a takze ustali¢ og6lny cel komunikacyjny, do
ktorego dazy ich nadawca.

Plaszczyzna socjolingwistyczna umozliwia okreSlenie motywacii
spolecznej okreslonego typu zachowania werbalnego, takich jak ustalenie
statusu spolecznego interlokutorow, dystansu rél spolecznych, w ktoérych
wystepuja oraz innych parametréw, od ktorych zalezy dany typ komunikacji
werbalne;.

Wreszcie plaszczyzna psycholingwistyczna daje mozliwo$¢ wyjas-
nienia subiektywnej motywac)i interlokutorow. Rozpatruje subiektywne
parametry dzialania werbalnego w danej sytuacji psychologicznej, takie jak
cele zyciowe interlokutorow, ich preferencje, osobisty styl zachowania
jezykowego itd.

Analiza konwersacji na plaszczyznie gramatyki interakcyjnej jest analiza
powierzchniowag, wyjasnia zazwyczaj z jakimi typami zjawisk mamy
do czynienia oraz ustala ich standardowos$¢/niestandardowo$¢ z punktu
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widzenia zastosowania Srodkow systemowych danego jezyka w normalnej,
codziennej konwersacji. Jest to badanie o zasiggu z gory okreslonym
i ograniczonym.

Analiza na plaszczyznie socjologicznej i psychologicznej jest analizg
glebinowa, dazy do wyczerpujgcego opisu interakcyjnej bazy motywacyjnej
danej konwersacji, uwzgledniajgc wszystkie mozliwe czynniki tej bazy. Ma
wigc charakter nieograniczony i nieustalony z gory.

Z tego wynika, iz analiza na poziomie gramatyki interakcyjnej jest
pewnym uproszczeniem w stosunku do zjawisk jezyka naturalnego, jest
tylko okreslonym sposobem opisu, gdyz kazdy akt mowy moze byc
jednostka polifunkcjonalng, czyli wyrazajaca wigeej niz jeden sens typologiczny.
Takie uproszczenie na poczatku analizy jest niezbedne, Zeby mozna bylo
ustali¢ ,,czyste typy” jednostek strategii konwersacyjnych bez uwzglgdniania
calego podloza motywacji spolecznych i subiektywnych motywacji psycho-
logicznych. Dopiero potem mozna bedzie przejs¢ do glgbszej interpretacji,
czyli analizy realnych, zlozonych przebiegow strategii konwersacyjnych
w typowych i nietypowych sytuacjach spolecznych, gdzie subiektywna
motywacja psychologiczna moze odgrywac rol¢ zasadnicza.

Przyjete zalozenie nie zakloca, naszym zdaniem, samej zasady wewngtrzne)
organizacji konwersacji, ktora, jak pisze M. Owen, ,,nie jest czym$ niezorgani-
zowanym, chaotycznym i przypadkowym [...] lecz przebiegiem zorganizowa-
nym, koherentnym i dobrze dopasowanym do osiagnigcia przez mowigcych ich
celow interakcyjnych” [Owen 1983: 1]. Opis musi wigc poprzedzac interpretacj¢
w tym sensie, z¢ na poczatku musimy wyodrebni€ i scharakteryzowaé obiekty
badania niezaleznie od pozornego ,,chaosu” ich przebiegu, a dopiero potem
mozemy ustala¢ wewngtrzng ,.koherencj¢” opisanych przebiegdw, wykorzystu-
jac informacje tla spolecznego i psychologicznego.

Podstawowymi jednostkami badania konwersacji s pary przylega-
jace (adjacency pairs) dwoch krokéw strategicznych (dwoch aktow mowy)
stanowigcych minimalny odcinek danej strategii konwersacyjnej. T¢
mikrojednostk¢ konwersacji mozna zdefiniowa¢ w sposéb nastg¢pujacy:

(1) Para przylegajgca to dwuelementowy odcinek strategii konwersacyjnej,
w ktorym element drugi jest reakcjq na zastosowanie jednostki poprze-
dzajgcej, a element pierwszy ma charakter bod:ica.

Kazdy akt mowy zastosowany w strategii, oprocz pierwszego i ostatniego,
mozna wigc interpretowaé dwojako: jako pierwszy i jako drugi element
pary przylegajacej w stosunku do poprzedzajacych i nast¢pujacych po
nich aktow mowy.
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Po raz pierwszy na problem laczenia poszczegélnych aktow mowy we
wzajemnie zalezne ciggi zwrocit uwage F. Hundsnurscher (1981), ktory
wychodzac ze slusznego zalozenia, ze analizowanie wyizolowanych aktow
mowy, takich np. jak rozkaz, proéba, obietnica, rada itd., nalezy do innej
plaszczyzny badania niz analiza ciggu konwersacji. Aby dobrze zrozumieé
funkcjonowanie tych aktow mowy w naturalnej sekwencji konwersacyjnej,
trzeba zbada¢ ich wzajemna zaleznos¢ typologiczna. Pierwszym krokiem
analizy takiej zaleznosci jest wlasnie opis par przylegajacych, ktore same
stanowig w istociec ministrategie. Na przyklad zastosowanie aktu
rozkazu moze spowodowa¢ przynajmniej dwie reakcje: negatywng (od -
mowe) i pozytywng (zgod ¢). Pozytywna reakcja odbiorcy na zastosowanie
rozkazu wlasciwie konczy cigg strategiczny nadawcy, poniewaz jego cel
komunikacyjny zostal osiggni¢ty. Negatywna natomiast reakcja wskazuje na
niepowodzenie komunikacyjne. Wowczas nadawca moze zrezygnowaé z dal-
szego dazenia do osiggnigcia celu lub rozwing¢é makrostrategie, cayli
dluzsze dzialanie werbalne, majgce na celu zmiang postawy odbiorcy.
Utrzymujacy taka strategi¢ nadawca bedzie stosowal rozne chwyty perswazyjne
i moze spowodowac uleglos¢ odbiorcy lub wywolaé jego ostateczng odmowe,
co byloby réwnoznaczne z zablokowaniem strategii konwersacyjnej
i uniemozliwiloby podjecie jakichkolwiek krokow strategicznych nadawcy
w tym samym kierunku [Hundsnurscher 1981: 348].

Mozna wigc zalozy¢, ze istnieja konwencjonalnie polaczone pary przy-
legajace typu: pytanie — odpowied:, prosba — obietnicalodmowa, rada
—» akceptacjanieakceptacja, pytanie o zgode — zgodalodmowa itd. Ustalenie
calego repertuaru takich par wymaga szczegélowych badan materialowych.

Z kolei strategi¢ konwersacyjnga mozna zdefiniowa¢ w sposob

nastgpujacy:

)

Strategia konwersacyjna to taki Swiadomie kierowany przez
nadawce i interpretowany przez odbiorce spojny ciqg aktow mowy, za
pomocq ktérego dgzq oni do osiggnigcia wspélnie akceptowanego celu
komunikacyjnego.

S

Bardzo czgsto w literaturze poswigconej strategiom perswazyjnym przyjmuje
sig, ze caly wysilek ich utrzymywania przypada wylacznie nadawcy. Nie
odpowiada to rzeczywistosci, bowiem nawet w przypadku jednostronnych,
konwencjonalnych dzialann perswazyjnych, takich jak np. reklama czy
propagandowe przemoOwienia, nadawca musi przewidywa¢ mozliwg reakcje
odbiorcy i odpowiednio wybiera¢ dalsze kroki dzialania werbalnego.
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Kazdy ,.czysty” cigg strategiczny nie jest oczywiscie ciggiem liniowym
pojedynczych aktéw mowy, jest raczej ciggiem kolejnych faz wyboru
odpowiedniego posuni¢cia. W kazdym punkcie kolejnej fazy wyboru mamy
przed soba rozgal¢zione drzewko selekcji, ktore proponuje odpowiedni
repertuar doboru drugiego elementu w stosunku do poprzednio wprowa-
dzanego aktu mowy. Wychodzac z tego zalozenia mozna w spos6b nastepujacy
przedstawic ciag strategiczny dla realizacji rozkazu:

(3)
nadawca odbiorca nadawca odbiorca
zgodal|
rozkaz ¢ rezygnacjal|
odmowa ¢ odmowal| blok
naleganie
zgodal/

W tym schemacie kolejno$¢ krokéw nadawcy i odbiorcy jest $cisle
przestrzegana, chociaz w praktyce porzadek ten moze ulega¢ zachwianiom.
Wewngetrznie taka strategia obejmuje przynajmniej trzy fazy: analize poprze-
dzajacego posunigcia partnera, dostosowanie si¢ do odczytanej w wyniku
analizy intencji oraz wybor odpowiedniego aktu mowy z mozliwego repertuaru
srodkow jezykowych. Przedstawiony cigg strategiczny jest oczywiscie znacznym
uproszczeniem. Jak pokazuje praktyka badawcza, wyborow takich moze by¢
wigeej niz dwa. Oprocz roznych odcieni reakcji pozytywnych i negatywnych
mozna w tym przypadku oczekiwa¢ posuni¢é, ktore pozwalaja moéwigcemu
zyska¢ na czasie (ani zgoda, ani odmowa), lub takich krokow, ktore daza
do zmiany kierunku strategii (np. podwazajacych prawo nadawcy do
rozpoczgcia i utrzymywania danej strategii). Wybory takie moga mieé
charakter wymuszony, np. na skutek ograniczen kodowych (staba znajomos¢
jezyka), pewnych zobowigzan spolecznych lub presji psychologicznej, albo
wolny, niezalezny od jakichkolwiek zewngtrznych czynnikow. Zdajemy sobie
sprawg, iz strategia konwersacyjna nie jest konfiguracja algorytmiczna,
w ktorej kazdy nastgpny krok powoduje zastosowanie scisle okreslonego
typu reakcji. W praktyce stosowanie okreslonej strategii ma charakter
heurystyczny, zalezy nie tyle od narzuconych zewngtrznie regul, ile od
woli i intencji tworczej uczestnikow konwersacji. Jednym z takich realnych
zjawisk, z ktorymi si¢ spotykamy podczas realizacji strategii konwersacyjnych,
jest dynamiczna zmiana celu komunikacyjnego w zaleznosci od
skutecznos$ci zastosowanej strategii. Dlatego mozemy opisa¢ tylko niektore
prawidlowosci wystgpowania elementow w ciggach strategicznych, nie mozemy
natomiast w sposob jednoznaczny przewidzie¢ wynikow zachowania jezyko-
wego. Nie oznacza to oczywiscie, jak stusznie twierdzi M. Owen, ze ciag
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konwersacyjny jest zjawiskiem niespéjnym i przypadkowym, ma on pewne
cechy organizacji wewngtrznej. Jednak aby ustalic spojnos¢ danej strategii,
musimy w wigkszosci przypadkow zastosowac glgbsza analiz¢ kontekstu
spolecznego 1 okreslic psychologiczne podloze stosunkéw interakcyjnych.
Rozpatrzmy na razie najbardziej ogolne zasady rzadzace konwersacja, ktore
nalezy uwzgledni¢ na plaszczyznie gramatyki interakcyjnej.

Za G. Leechem uwzgledniamy dwie takie zasady: zasad¢ kooperacii
i zasad¢ grzecznosci [Leech 1983: 7). Zasada kooperacji, jest podstawowy
zasadg zachowania jezykowego i dlatego jej ztamanie powoduje zaburzenie
(przerwanie) normalnego toku interakcji werbalnej. Takim typowym przypad-
kiem jest sytuacja k16 tni, ktoéra zasadniczo zmienia zarowno kierunek jak
i spos6b wyrazania emocji. Podstawowa broniag w tym przypadku jest
bezwzgledna degradacja partnera oraz manifestacja pozytywnej emocji
w stosunku do siebie lub do swych sprzymierzencow. Majac jednak na
mysli normalng sytuacje, kiedy kazdy z interlokutorow dba o utrzymanie
kontaktu, mozemy przedstawi¢ ogolng zasad¢ kooperacji w postaci przynaj-
mniej trzech postulatow:

(4) a. Osiqgaj swoj cel komunikacyjny najmniejszym kosztem partnera.
b. Dgz do kontynuowania konwersacji, unikaj jawnego blokowania
strategii parinera.
c. Umiej w odpowiedniej chwili wycofaé sig z uczestnictwa w danej
strategii konwersacyjnej, nie degradujgc przy tym partnera.

Istotg zasady kooperacji w prowadzeniu danej strategii jest dazenie do
obopoélnej korzysci, co z jednej strony zmusza moéowigcego do uwzglednienia
korzysci partnera, z drugiej za$ nie pozwala na forsowanie w sposob jawny
swej wlasnej korzysci.

Zasada grzecznos§ci, a lepiej powiedzie¢, zasada taktu, dotyczy
takich form zachowania jgzykowego, ktore sa akceptowane i oczekiwane
przez uczestnikéw konwersacji. Zasada ta nie zawsze jest wymagana w sposob
obligatoryjny. Jej stosowanie w znacznej mierze zalezy od stosunku rol
spolecznych interlokutoréw oraz ich tolerancji. Jest wigc stabsza od zasady
kooperacji i nie zawsze zlamanie zasady taktu powoduje zaburzenie interakcji.
Czasem nawet jej ztamanie moze by¢ zastosowane jako sposob nacisku na
partnera i w przypadku pewnej tolerancji z jego strony, moze by¢ pomocne
w osiggni¢ciu zamierzonego celu komunikacyjnego.

Do wymienionych mozna dodaé jeszcze zasad¢ ekonomii konwer-
sacyjnej. Zasada ta wynika ze sformulowanego przez D. Sperbera
i D. Wilson postulatu efektu kontekstowego [Sperber, Wilson 1986].
Jego istota polega na zalozeniu, ze nasz interlokutor posiada taka sama
(lub podobna) moc inferencji (wnioskowania konwersacyjnego), czyli zdolnos¢
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rozumienia, jaka posiadamy my sami. Przy tego rodzaju zalozeniu mozemy
wybiera¢ takie formy interakcji werbalnej, za pomoca ktérych osiggniemy
najwigkszy efekt zmiany kontekstu rozumienia przy najmniejszym wysilku
werbalnym. Inaczej mowigc, musimy w sposob optymalny wykorzystywaé
mozliwosci wnioskowania partnera tak, aby z jednej strony nie narazaé go
na niezrozumienie przy zbyt malej informatywnoséci przekazu, a z drugiej
strony nie nudzi¢ go przekazywaniem informacji, ktora juz jest w jego
dyspozycji lub ktérg moze on osiggnac, wlaczajac dostepny sobie mechanizm
inferencji.

Ta ostatnia zasada tylko pozornie pokrywa si¢ z kilkoma postulatami
H. P. Grice’a [Grice 1975], jednakZe ma ona glgbszy sens, poniewaz dotyczy
nie tylko pewnych niezbyt jasnych wskazowek, okreslajacych organizacje
przekazu powierzchniowego (moéw rzeczowo, krotko itd.), lecz takze dostep-
nego w analizie lingwistycznej, ukrytego mechanizmu przetwarzania informacji,
przedstawionego w inferencyjnej teorii komunikowania sig.

Mozna réwniez sformulowal ogélna dla wszystkich strategii zasade
spoOjnosSci tematycznej. Zasada ta jest rozwinigciem maksymy rze-
czowosci H. P. Grice’a i okresla granice dzialan werbalnych pod wzgledem
tresci propozycjonalnych, zawartych w aktach mowy. Naruszenie tej zasady
powoduje odejscie od celu komunikacyjnego, wymagajacego zastosowania
danej strategii. Zakladamy, Ze uczestnicy konwersacji sami ustalajg granice
tematyczne okreslonej dziedziny, traktowanej jako zamknigty obszar, wyjscie
poza ktory narusza rzeczowo$C danej strategii. W tym przypadku interlokutor
reaguje na metapoziomie konwersacji replika typu: Mdwisz nie na temat
i proponuje powr6t do wlasciwego obszaru tresci. Jesli nadawca uwaza, iz
dana strategia wymaga poszerzenia tematycznego, musi da¢ o tym znac
interlokutorom i uzyskac ich aprobate.

Mozliwe, ze takich ogolnych, czyli dzialajacych we wszystkich strategiach
konwersacyjnych, zasad jest wigcej i czekaja one na wykrycie oraz szczegdlowy
Opis.

Ogolnie rzecz ujmujac, wszystkie strategie konwersacyjne mozna podzieli¢
na dwie podstawowe grupy: strategic antagonistyczne oraz niean-
tagonistyczne. W ramach strategii antagonistycznych cele komunikacyjne
uczestnikow konwersacji nie sa zbiezne i dlatego partner utrzymujacy dany
typ strategii na mocy zasady kooperacji stara si¢ maksymalnie przystosowac
swoj cel do potrzeb oponenta lub usituje nakloni¢ go do przystosowania
jego celu komunikacyjnego do swoich potrzeb. Tego rodzaju dzialania
werbalne tworza tzw. ciggi negocjacyjne, ktore, jesli partnerzy
przestrzegaja zasady kooperacji, moga zakonczyc¢ si¢ wypracowaniem korzys-
tnych dla wszystkich interlokutorow postaw lub honorowym wycofaniem
si¢ partnerow z niekorzystnej dla nich sytuacji komunikacyjnej. Strategie
antagonistyczne mozemy obserwowa¢ np. w dyskusjach przedstawicieli
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zwigzkébw zawodowych z pracodawcami itp. Strategie nieantagonistyczne
przebiegaja znacznie sprawniej ze wzgledu na zbiezno$¢ celow komunikacyj-
nych. Przykladem stosowania strategii nieantagonistycznych moze by¢
dyskusja czlonkéw partii politycznej nad jej programem.

Mozna tez wyodrgbni¢ antystrategie konwersacyjne, kiedy partner
blokuje kazde posunigcie oponenta lub w sposéb ukryty dazy do celu
sprzecznego z celem oponenta. W zalezno$ci od nat¢zenia napigcia interak-
cyjnego, antystrategia moze doprowadzi¢ do konfliktu stownego lub spo-
wodowaé przerwanie konwersacji.

Z funkcjonalnego punktu widzenia, czyli w zaleznosci od celow komu-
nikacyjnych, wszystkie strategiec konwersacyjne mozna podzieli¢ na cztery
podstawowe grupy:

1. Strategie informacyjno-weryfikacyjne

2. Strategie aksjologiczno-emotywne

3. Strategie behawioralne

4. Strategie metadyskursywne

Pierwsze trzy grupy zawieraja strategiec podstawowe lub inaczej
strategie wlasciwe, ktore tworza zasadniczy trzon wszystkich konwersacji.
Strategie grupy czwartej — to strategie pomocnicze, zalezne od przebiegu
strategii podstawowych. Latwo zauwazy¢, ze wymienione grupy strategii sa
okreslane zgodnie z istniejaca typologia aktow mowy.

Kazdg strategi¢ mozna przedstawiC jako dzialanie, ktorego skrotem jest
jaki§ akt mowy, stanowigcy dominante¢ danej strategii.

Jak pokazemy poézniej, pozostale kroki strategiczne maja charakter wspo-
magajacy w stosunku do tej dominanty i wynikaja z niemoznos$ci osiagnigcia
przez nadawce jego celu komunikacyjnego za pomoca tylko jednego aktu
mowy.

Celem stosowania strategii informacyjno-weryfikacyjnych
jest uzyskanie informacji, ktora posiada partner (partnerzy) w obrebie swej
wiedzy operacyjnej lub zaoferowanie informacji, jaka posiada nadawca
i wspolne ustalenie prawdziwos§cilubstopnia pewnos§$ci uzyskanej
wiedzy. Takie strategie zawieraja roznego typu asertywne relacje infor-
macyjne oraz modalne akty mowy typu pyfanie ~ potwierdzenie/zaprze-
czenie;, przypuszczenie, pewnos¢, waqtpliwo$é, wykluczenie itd.

Zastosowanie strategii aksjologiczno-emotywnych umozliwia
wprowadzanie i uzgadnianie z partnerami opinii wartosciujgcych w stosunku
do znanych interlokutorom lub hipotetycznych faktéow, zdarzen, stanow,
0s6b lub innych zjawisk, dopuszczajacych wartosciowanie. Aktami mowy,
ktore realizuja tego typu strategie, sa akty emotywno-oceniajqce. Realizuja
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one subiektywny uczuciowy stosunek osob moéwigcych do przedstawionych
obiektow 1 zdarzen.

Strategic behawioralne — to strategie, naklaniajgce partnera (part-
neréw) do okre§lonego dzialania lub zajecia okre§lonego stanowiska wobec
dzialania zaproponowanego przez osob¢ stosujaca dang strategic. Do
realizacji tego typu strategii wykorzystywane s znane akty mowy, naklaniajgce
do dzialania, takie jak: prosha, iqdanie, proponowanie, obietnica, zgoda itd.

Pomocnicze strategie metadyskursywne dotycza wszelkich dzialan
werbalnych, ktorych celem jest usprawnianie przebiegu konkretnej strategii
podstawowej, jej okreSlenie i/lub usciSlenie przez interlokutoréw. Pozwalaja
na S$ledzenie skutecznosci zastosowanych aktow mowy, ich weryfikacje,
komentarze itd. [por. Awdiejew 1991].

W realnej komunikacji zaden z przedstawionych typoéw strategii nie
wystepuje w czystej postaci. Kazdy odcinek konwersacji zawiera zazwyczaj
realizacje kilku strategii i reprezentuje zlozone cele komunikacyjne. Powstaje
przy tym okreSlona hierarchia ciggéw strategicznych, wsrod ktorych jedne
maja charakter dominujgcy, inne za$ im towarzysza, umozliwiajgc osigganie
dodatkowych celéow komunikacyjnych. Kazdy jednostkowy akt mowy moze
wigc z tego punktu widzenia mie¢ charakter polifunkcjonalny. Jednakze,
jak wynika z analiz konwersacji, kazdy z ciggow strategicznych mozna
wyodrebni¢ i opisa¢c w terminach opisanych wyzej typOw, nie naruszajgc
spojnosci innych ciggoéw towarzyszacych.

Omowimy obecnie typy podstawowych strategii konwersacyjnych.

1. Strategie informacyjno-weryfikacyjne

Podstawa stosowania strategii informacyjno-weryfikacyjnych jest fakt
nieadekwatnosci migdzy wiedza operacyjna nadawcy i odbiorcy.

Nieantagonistyczna strategia informacyjno-weryfikacyjna zaklada wspol-
pracg¢ informacyjna migdzy interlokutorami, w wyniku ktorej wprowadzajacy
strategi¢ uzyskuje informacj¢ zawarta w pamig¢ci operacyjnej partnera lub
wspolnie z nim ustala stopien pewnosci dla informacji nieweryfikowalne;.
Proces ten ma sens tylko wtedy, kiedy w stosunku do tej samej wiedzy
faktycznej interlokutorzy dysponuja w pamigci operacyjnej roznym stopniem
pewnosci. Celem stosowania takich strategii jest przyjecie przez odbiorce
poziomu wiedzy i orientacji informacyjnej nadawcy lub zweryfikowanie
wiedzy nadawcy przez porOwnanie z wiedza odbiorcy.

Z przedstawionych zalozen wynika, ze informacja (fragmenty wiedzy)
o faktach otaczajacego $wiata moze by¢ przechowywana w pamigci operacyjnej
mowigeych zarowno w formie sadow asertorycznych (nie wymagajacych
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weryfikacji), jak i w formie sadéw modalnych (z operatorami modalnymi).
Zawarte w pamigci nadawcy (lub odbiorcy) sady asertoryczne mozna
przedstawi¢ w postaci formuly:

(5) Nad. K(p)
Nadawca wie, ze (p)
Przyklad:
Wezoraj X odebral nominacje profesorskq.

Z kolei twierdzenia z operatorami modalnymi moga przyjmowaé rézny
sens w zaleznosci od wyrazonego stopnia pewnosci:

(6) Nad. [ ] (p)
Nadawca jest pewien, ze (p)
Przyklady:
Jestem pewna, ze wczoraj X odebral nominacje profesorskq.
X na pewno wczoraj odebral nominacje profesorskq.
Mowie Ci, ze X wczoraj odebral nominacje profesorskq itd.

Nad. ¢y (p)
Nadawca przypuszcza, ze (p)
Przyklady:
Przypuszczam, ze wczoraj X odebral nominacje profesorskq.
Sqdze, ze X wczoraj odebral nominacje profesorskq.
Wydaje mi sie, ze wezoraj X odebral nominacje profesorskq itd.

Nad. )¢ (p)
Nadawca waqtpi, ze (p)
Przyklady:
Watpie, ze wczoraj X odebral nominacje profesorskq.
Chyba X wczoraj nie odebral nominacji profesorskiej.
Nie sqdze, zeby X wczoraj odebral nominacje profesorskq itd.

Nad. ][ (p)
Nadawca wyklucza, ze (p)

Przyklady:
Na pewno X wczoraj nie odebral nominacji profesorskiej.
Wykluczone, zeby X wczoraj odebral nominacje profesorskq itd.

Jesli chodzi o przedstawiony stan rzeczy (sens propozycjonalny), to
moze on wystgpowaé rOwniez w postaci zanegowanej, np.:



136 Aleksy Awdiejew

(7) Nad. K (-p)
Nadawca wie, ze nie (p)
Przyklad:
Matka jeszcze nie wrdcila ze Szwecji.

Nad. [] (-p)
Nadawca jest pewien, ze nie (p)

Przyklad:
Jestem pewien, ze matka jeszcze nie wrécila ze Szwecji.

Nad. ¢ (-p)
Nadawca przypuszcza, ze nie (p)

Przyklad:
Przypuszczam, ze matka jeszcze nie wrdcila ze Szwecji itd.

Podstawowymi operacjami w ramach strategii informacyjno-weryfikacyj-
nych sa réznego rodzaju pytania, wsrod ktorych znajdziemy pytania
wlasciwe, dotyczace prawdziwosci lub stopnia pewnosci danego stanu
rzeczy, np.:

(8) Nad. ?(p)
Nadawca pyta, czy (p)
Przyklad:
Czy posadziles w ogrodzie kwiaty?

lub pytania szczegélowe, majace na celu specyfikacj¢ wyodrgbnionych
przez prowadzacego strategi¢ fragmentow informacyjnych, np.:

(9) Nad. K(p) & ? (x, y, z...)
Przyklad:

Jakie kwiaty posadziles w ogrodzie?
gdzie: K(p) = wiem, Ze posadzile§ w ogrodzie kwiaty; & = i; ? (x, y, z...)
= pytam, jakie kwiaty.

Jak pokazalismy wcze$niej, odpowiedzi na pytania moga mie¢ charakter
sagdéw modalnych, co zmusza interlokutorow do negocjacji modalnej,
czyli do ustalenia ogolnie akceptowalnego stopnia prawdopodobienstwa (p).
Podstawowym celem procesu weryfikacji (p) jest przy tym badz zdjg¢cie
operatora modalnego, np.:

(10) Nad. ? ¢y (p) — Odb. K(p) — Nad.+ Odb. (p)
Nadawca pyta, czy jest mozliwe, ze (p). Odbiorca twierdzi, ze (p),
na mocy zasady kooperacji, zakladajgcej szczero$é¢ Odbiorcy-inter-
lokutorzy przyjmujq, ze (p).
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Przyklad:
A: Czy sqdzisz, ze Janek porzuci Marysie?
B: Juz to zrobil.
A: No widzisz.

Nad. » (p) — Odb. K(p) — Nad. + Odb. (p)
Nadawca waqtpi, ze (p). Odbiorca twierdzi, ze (p) i interlokutorzy
przyjmujq, ze (p) itd.
Przyklad:
A: Watpie, czy Kowalski przygotuje projekt.
B: Przygotowal. Wezoraj widzialem.
A: Chociaz raz dotrzymal slowa.

badZz zmiana jednego operatora modalnego na inny, mocniejszy, np.:

(11) Nad. ¢y (p) — 0Odb. [] (p) — Nad. + 0db. [] (p)
Nadawca przypuszcza, ze (p). Odbiorca w odpowiedzi wyraza pewnosé,
ze (p). Zwycigza mocniejszy operator i interlokutorzy przyjmujq
Jormule: Jest pewnosciq, ze (p).

Przyklad:

N: On chyba skonczy pisaé ksiqzke w tym miesiqcu.

O: Na pewno skonczy.

N: No to szykujemy impreze.

Nad. ) (p) — 0Odb. ][ (p) — Nad. + Odb. ][ (p)
Nadawca waqtpi, czy (p). Odbiorca wyklucza (p) i interlokutorzy przyjmujq
ten sqd modalny jako wspdlny.
Przyklad:
N: Watpig, czy on zda egzamin.
O: Na pewno nie zda.
N: No to nie wyjedziemy.

Pozostaje wyjasni¢, w jaki sposob okreslamy sil¢ operatora mo-
dalnego. W przypadku informacyjno-weryfikacyjnych strategii niean-
tagonistycznych, ktorych przyklady podalismy wyzej, sita operatora modal-
nego jest zalezna od tego, jaka korzys§c¢ niesie stan rzeczy (p) dla
interlokutorow.

Jesli (p) jest dla nich korzystne, a takze, kiedy korzys¢ ta jest nieokreslona,
kolejno$é operatorow wedlug ich sily moze by¢ nastgpujaca:

(12) E+ (p)lub E+/—(p) — K(p) & K(—=p)>[]>][> <> > ><
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gdzie: E+ ‘pozytywna ocena, stan rzeczy (p) korzystny dla interlokutoroéw’;
E+/- (p) ‘nieokreSlona dla interlokutorow korzy$¢ stanu rzeczy (p)’;
— ‘to’; K(p) ‘asercja pozytywna’; K(—p) ‘asercja negatywna’; & ‘i’;
> ‘kierunek ostabienia sily operatora’; [ ] ‘pewnosc’; |[ ‘wykluczenie’; < >
‘przypuszczenie’; > < ‘watpliwose’.

Tworza one szereg, w ktorym najmocnicjsze sa asercja K(p) i asercja
negatywna K(-p), dalej nastgpuja operatory pewnosci [ ], wykluczenia ][,
przypuszczenia < > 1 na koncu watpliwosci > <.

Jesli natomiast (p) jest niekorzystne dla interlokutoréw, zmienia to na
mocy preferencji uklad sity operatorow i ich sekwencja wyglada inaczej:

(13) E-=(p) — K(—-p) & K(P)>][> >< <> >]]

gdzie: E — ‘negatywna ocena, stan rzeczy (p) niekorzystny dla interlokutor6w’;
— ‘to’; K(—p) ‘asercja negatywna’; K(p) ‘asercja pozytywna’; & ‘i’;
> ‘kierunek oslabienia sity operatora’; ][ ‘wykluczenie’; > < ‘watpliwosé’;
< > ‘przypuszczenie’; [ ] ‘pewnosc’.

Najmocniejszymi s3 rowniez asercje, z preferencja negatywnej K(— p),
wykluczenie ] [ jest mocniejsze od watpliwosci > <, a przypuszczenie < >
od pewnosci [ ].

Zasada ta pozwala na analiz¢ motywacyjna w przypadku operacji
zmiany operatorow typu:

(14) Przy E + (p):
Nad. <> (p) — 0db. [] (p) — Nad. + Odb. [] p
Przyktad:
N: Jan chyba sprzedal samochod.
O: Na pewno sprzedal.
N: Bedzie mogl splaci¢ dlugi.

Przy E— (p):
Nad. [] (p) — Odb. <> (p) — Nad. + Odb. <> (p)
Przyklad:

N: Na pewno nie bedq mieli w tym roku pieniedzy na wakacje.
O: Moze uda im sig jeszcze zarobic.
N: Moze.

Przedstawiony obraz ulega zmianom, kiedy preferencje nadawcy i odbiorcy
sq rozne. Wowczas sita operatorow modalnych dla kazdego z nich jest inna,
co powoduje rozne odchylenia w procesie ich akceptacii.
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Zasada pierwszenstwa operatoréw nie jest zazwyczaj uwzgledniana,
kiedy mamy do czynienia z roznego typu argumentacja. Wowczas wybor
odpowiedniego operatora zalezy przede wszystkim od sity argumentacji, np.:

(15) N: Watpie, czy Kowalski przyjedzie (> < (p))
O: Na pewno nie przyjedzie (][ (p)), rozmawialem z jego Zong
(arg. — ][ (p))-
N: Kowalski nie odda ci pieniedzy (][ (p)).
O: Skqd wiesz? (zniesienie || (p)), przeciez wczoraj dostal wyplate

(arg. — <> (p)).

W pierwszym przypadku sila argumentu zmusza interlokutoréw do
przyjecia wykluczenia, a w drugim — przypuszczenia.

Przy strategiach antagonistycznych i antystrategiach (strategiach ktam -
stwa), zakladajacych nieufno$¢ migdzy interlokutorami, mozliwe sa przynaj-
mniej dwa kierunki postgpowania.

Po pierwsze, po zaproponowaniu przez nadawcg (A) stopnia pewnosci
dla (p) odbiorca (B) moze go nie przyjac i przejS¢ do strategii metadyskur-
sywnej, czyli do omowienia wyboru danego operatora i dalszej weryfikacji
stanu wiedzy operacyjnej swego oponenta (A). Ten ostatni (A) moze z kolei
dowodzi¢ trafno$ci wybranego przezen stopnia prawdopodobienstwa dla (p),
stosujac roézne sposoby argumentacji. Jesli zastosowane przez niego Srodki
odbiorca (B) przyjmie jako wiarygodne, zaproponowany operator praw-
dopodobienstwa dla (p) zostanie zaakceptowany. Jesli natomiast argumenta-
cja nadawcy (A) wydaje si¢ niewystarczajaca, ciag negocjacyjny ulega
dalszej rozbudowie lub cala strategia zostaje przerwana, a odbiorca (B)
upewnia si¢ w niekompetencji nadawcy (A) w stosunku do danego fragmen-
tu wiedzy.

(16)
A B A B
potwierdzenie/|
wqtpliwos¢ < przyjecie//
odrzucenie < akceptacjal|
— prawdopodobienstwo

odrzucenie + <

argumentacja
odrzucenie + itd.
argumentacjal|
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Przyklad:
A: Watpie, czy Andrzej byl wezoraj w filharmonii.
B: Byl, widzialem go [| Chyba byl, w czwartek mi méwil, ze sie wybiera.
A: Jesli tak mowisz, to pewnie byl || Eee, pewnie si¢ rozmyslil, jego zona
woli oglqdaé telewizje, a on jej w domu samej nie zostawi.
B: To prawda || Nie sqdz¢, on bardzo lubi Czajkowskiego. itd.

Przyklad ten mozna zapisa¢ schematycznie:

A. Watpie, czy Andrzej byl wczoraj w filharmonii.

e N
B. Byl, B. Chyba byl, w czwartek mi méwil, ze sie wybiera.
widzialem go.
"4 N
A. Jesli tak A. Eee, pewnie si¢ rozmyslil, jego zona woli
mowisz, to ogladac telewizje, a on jej w domu samej nie
pewnie byl. zostawi.
4 N
B. To B. Nie sqdze, on bardzo lubi
prawda. Czajkowskiego.

itd.

Po drugie, trudnosci w wymianie i weryfikacji informacyjnej powstaja
wowczas, kiedy odbiorca z tych czy innych wzglegdow utrudnia zdobycie
przez nadawc¢ posiadanego przez niego fragmentu wiedzy (np. sytuacja
przestuchania). Rola odbiorcy jest przy tym dos¢ trudna: kontynuuje on
konwersacj¢, podajac niescisle lub klamliwe informacje. Rola nadawcy
polega natomiast na wykryciu falszu i ujawnieniu nieszczerosci odbiorcy,
a nastgpnie, jesli jest to mozliwe, na uzyskaniu potrzebnej mu informacji.
Na przyklad:

(17) A. Pani jedzie bez biletu.

Nieprawda, ma pan moj bilet w rece.

Ale on jest podwojnie skasowany.

Jak to?

Prosze, o tu sq podwdjne cyfry.

Moze kasownik sie zacigl. Ja nie kasowalam skasowanego biletu.
Kasowala pani. To jest pani bilet, a to prawidlowo skasowany.
A gdyby kasownik sig zacigl, to by w ogdle nie kasowal.

>® > EPw

Poniewaz w przypadku informacyjno-weryfikacyjnych strategii antagonis-
tycznych nie pokrywaja si¢ zazwyczaj ani cele komunikacyjne interlokutorow,
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ani przewidywane przez nich korzysci, jakie przewiduja w momencie zaistnienia
omawianych stanéw rzeczy, strategie te tworza bardzo zlozone ciggi kon-
wersacyjne przerywane metastrategiami wyjasniajgcymi, argumentacjg i negoc-
jacja oponentow.

Celem kazdej strategii informacyjno-weryfikacyjnej jest wypracowanie za
pomocy dzialan werbalnych interlokutoréw konfiguracji wiedzy o rzeczywis-
tosci (uporzadkowanego obszaru ontologicznego), ktora wszyscy uczestnicy
konwersacji moga uznac za najbardziej wiarygodna. Konwersacje, w ktorych
te strategie sa stosowane, maja czgsto charakter dyskusji problemowych.
Interlokutorzy daza w nich do sformulowania probleméw i poszukiwania
ich rozwigzan. Poszukiwanie odpowiedzi wszystkich partnerow na pytanie
Co jest prawdq? zaklada tylko czgsciowe posiadanie informacji na dany
temat na poczatku strategii i wlgcza rozmaite dzialania weryfikacyjne
i argumentacyjne, pozwalajgce na przyjecie sadow wiarygodnych i odrzucenie
sadow, ktorych falsyfikacja jest mozliwa. Stad mozna wyodregbnié dwa
kierunki dzialati werbalnych w tym typie strategii: wyboru najbardziej
odpowiedniej modalnosci i falsyfikacji proponowanych
s ad 6 w. Przyjecie wspolnego punktu widzenia staje si¢ sukcesem komunikacyj-
nym takiej konwersacji.

2. Strategie aksjologiczno-emotywne

Celem zastosowania nieantagonistycznych strategii aksjologiczno-emotyw-
nych jest wypracowanie wspolnej z partnerem (partnerami) postawy emotywno-
-oceniajacej w stosunku do znanych im lub hipotetycznych obiektow,
zdarzen i stanow rzeczy podlegajacych wartosciowaniu, natomiast w przypadku
strategii antagonistycznych, zmuszenie odbiorcy do ujawnienia i modyfikacji
postawy w kierunku korzystnym dla nadawcy. Tego rodzaju typologia
aktow emotywno-oceniajacych wyznacza podstawowe parametry takich
strategii. Nadawca dazy do tego, by odbiorca uznal, ze omawiany w kon-
wersacji stan rzeczy jest dla niego korzystny lub niekorzystny. Od takiego
uznania zalezy dalsze post¢powanie interlokutorow. Z tego punktu widzenia
celem takich strategii jest przyjecie przez odbiorce manifestowanej w aktach
mowy nadawcy orientacji aksjologicznej i zmuszenie go, by dat temu
bezposredni dowod w postaci deklaracji werbalnej lub wyrazenia odpowiedniej
emocji. W procesie oddzialywania na odbiorce nadawca stosuje wszystkie
mozliwe chwyty perswazyjne, wykorzystujac swa wiedz¢ o orientacji aks-
jologicznej odbiorcy.

Zakladamy, ze aksjologiczno-emotywne strategie nieantagonistyczne
wymagaja tozsamosci podstawowych postaw oceniajacych interlokutorow
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i maja na celu wypracowanie wspolnej orientacji aksjologicznej w stosunku
do ocenianego obiektu, osob, zdarzen itd.

Strategie antagonistyczne przebiegaja w warunkach niezgodnosci postaw
aksjologicznych interlokutorow w stosunku do omawianych obiektéw oceny.
Ich cele s3 bardziej umiarkowane. Nadawca dazy w tym przypadku do
zlagodzenia negatywnego lub do obnizenia pozytywnego stosunku odbiorcy
do ocenianego obicktu. Jak podkreslaja badacze perswazji, najdogodniejsza
sytuacj¢ ma nadawca wowczas, gdy oceniane obiekty nie sa znane odbiorcy.
W tym przypadku jego stosunek oceniajgcy ma wigksze szanse na akceptacje.
Odbiorca przyjmuje i zachowuje manifestowang przez nadawcg postawe.

Strategie emotywno-oceniajgce klasyfikujemy, przyjmujac kilka parametrow.
Najbardziej wyrazistym z nich jest intensy wno§¢ operatorow emotywno-
-oceniajacych, ktéra moze by¢ przedstawiona za pomoca skali:

(18)
Dobry (p): + (p) zly (p): —(p)
bardzo dobry (p): ++ (p) bardzo zly (p): — —(p)
nadzwyczajnie dobry (p): + + + (p) itd. niesamowicie zly (p): — — — (p) itd.

Jak wida¢ z powyzszej skali, ocena aksjologiczna, ktora idzie w parze
Z wyrazong emocja, nie ma charakteru obiektywnego. Skrajna akceptacja
(nadzwyczajnie dobry) i catkowite odrzucenie (niesamowicie zIy) nie maja nic
wspolnego z jakimkolwiek wartosciowaniem, wyrazaja subiektywny stosunek
moéwigcego do obiektu oceny. Ta skrajna intensywnos¢ ma charakter
perswazyjny. Odbiorca w tym przypadku znajduje si¢ w trudnej sytuacji.
Jest zmuszony, na mocy zasady solidarnosci przezywania, zaakceptowac
postaw¢ nadawcy, nawet jesli jej w pelni nie podziela, gdyz brak akceptacji
moze doprowadzi¢ do wycofania si¢ interlokutorow z procesu komunikacji.

Innymi waznymi parametrami strategii emotywno-oceniajacych sa:

~ kierunek wartosciowania (JA, TY);

— sprawca ocenianego stanu rzeczy (p: JA = propozycja,
ktorej sprawca jest JA; p: TY = propozycja, ktorej sprawca jest TY);

— indywidualna korzys$¢ z powstalego stanu rzeczy (p>JA
= propozycja, ktora wskazuje na stan rzeczy korzystny/miekorzystny dla
JA; p>TY = propozycja, ktora wskazuje na stan rzeczy korzystny/niekorzys-
tny dla TY).

Przy stanach rzeczy nieintencjonalnych (losowych) parametr sprawcy nie
jest uwzgledniany, a kierunek wartosciowania zmienia zasadniczo charakter
strategii.

Kiedy nadawca wartosciuje wlasne poczynania, odbiorca na mocy
istniejacych regul (kooperacji i taktu) unika bezposredniej deklaracji swej
postawy. W przypadku przechwalek nadawcy odbiorca zazwyczaj powstrzy-
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muje si¢ od wyrazenia uznania, a w przypadku samokrytyki nadawcy
usituje zlagodzi¢ jego deklarowang postawe.

Kategoria sprawcy zaistnialego stanu rzeczy jest realizowana podobnie.
Winowajca stara si¢ umniejszyé swa wing, a sprawca korzystnej sytuacii
— wyolbrzymia swe zashugi.

Kategoria indywidualnej korzysci rOwniez warunkuje zachowanie inter-
lokutorow. Niekorzystna pozycja usprawiedliwia postawg roszczeniowy,
a korzystna - wyrazenie zadowolenia.

W strategiach nieantagonistycznych na mocy zasady kooperacji obowigzuje
wzgledna solidarno$¢ w ocenie omawianych zjawisk. Dopuszczalne roznice
dotycza tylko stopnia natg¢zenia emocjonalnego, np.:

(19) Nad. + (p: JA>JA — Odb. ++ (p: JA>JA) — Nad + Odb
++ (p: JA>JA)
Nadawca pozytywnie ocenia swq dzialalno$¢; Odbiorca podnosi inten-
sywnos¢ oceny. W sumie dokonanie nadawcy jest okreslone jako
bardzo dobre.
Przyklad:
N: Chyba dobrze to zrobilem?!
O: Bardzo dobrze.
N: No wlasnie!
Nad. — (p: JA>TY) — Odb. — (p: JA>TY) — Nad + Odb — — (p:
JA>TY)
Nadawca krytykuje odbiorce, ktory spowodowal sytuacje niekorzysing dla
nadawcy. Odbiorca przyjmuje krytyke (samokrytyka). Partnerzy przyjmujq
intensywnq negatywnq oceng odbiorcy.
Przyktad:
N: Bardzo Zle postqpiles!
O: Masz racje, ja nigdy nie mam wyczucia!
N: No nie masz! itd.

Strategie nieantagonistyczne tego rodzaju moga by¢ motywowane rowniez
dysproporcja rol interlokutorow, kiedy prowadzacy strategi¢ z tych czy
innych powodow niepodzielnie dominuje nad swymi partnerami. Nast¢puje
wowczas wymuszenie zgody pozornej, a wlasciwe postawy interlokutorow
moze wykry¢ tylko glgbsza analiza interakcyjna.

Aksjologiczno-emotywne strategie antagonistyczne powstajag wowczas,
gdy mamy do czynienia z rozbieznym stosunkiem oceniajagco-emotywnym
interlokutorow w stosunku do obiektu oceny, czyli gdy mamy uklad:

(20) Nad. + (p) & Odb. - (p)
Nad. — (p) & Odb. + (p)
gdzie: & = ‘a jednoczesnie’.
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Praktyka analizy pokazuje, ze interlokutorzy unikajg prowadzenia jawnych
antagonistycznych strategii emotywno-oceniajgcych. Jesli taka strategia
dotyczy stanbéw rzeczy drazliwych dla obu partneréw, to ich zadaniem jest
unikanie jej kontynuacji, utrzymanie si¢ w granicach korzystnej dla obu
stron tolerancji, aby nie ryzykowa¢ degradacji zadnej z nich [Owen
1983: 15]. W tym przypadku, jak zauwaza E. Goffman [Goffman 1971],
motywem dzialania jest ujawnienie ,,bledu’ partnera wyrazajgcego sig,
zdaniem oponenta, w niewlasciwej ocenie danego obiektu lub stanu rzeczy.
Jednakze celem komunikacyjnym takiej strategii nie jest ,,obiektywne”
udowodnienie takiego bledu, lecz zmuszenie oponenta do samokrytyki. Na
przyklad:

(21) A. Bardzo ciekawy byl odczyt Malinowskiego.
B. Podal pare dobrych przykladéw.
A. Mial $wietne zalozenia.
B. No nie wiem, dwa pierwsze sq ze sobq sprzeczne.
A. Tak? Moze nie wszystko zrozumialem.

Analizujac material jgzyka mowionego latwo si¢ przekonac, ze najbardziej
ostrozng strategia jest strategia w kierunku krytyki TY. W tym przypadku
ryzyko degradacji partnera zmusza osob¢ prowadzgca strategi¢ do gradacji
podejmowanych krokow, przygotowania za pomoca strategii pomocniczych
poszczegblnych etapow strategicznych itd. Stosuje si¢ przy tym rodzne
chwyty, korzystne dla obu stron, takie jak: méwienie aluzyjne, przekazywanie
inicjatywy strategicznej, gradacja proponowanej oceny itd. Na przyklad:

(22) Konstrukcja pani pracy jest do zaakceptowania. Nie wszystkie jednak
tezy sq wystarczajgco uzasadnione. Na przyklad ta |[...]
Podane przyklady sq malo przekonujgce |...]
Interpretacja jest w wielu miejscach powierzchowna |...]
Praca jest niedobra, wymaga zredagowania na nowo.

Strategie antagonistyczne, po naruszeniu pewnych zasad kooperacji
i grzecznos$ci, moga przeistoczy¢ si¢ w klotni¢, czyli starcie werbalne, ktore
nie zobowigzuje juz partnerOw do utrzymania zasad strategicznych, gdyz
ostatecznym jego celem jest wlasnie degradacja partnera.

Wszelkie interakcyjne dzialania oceniajgce maja charakter ideologicz-
ny. Stanowia pewna reinterpretacj¢ aksjologiczng otaczajacego Swiata,
dlatego analiza postgpowania interlokutorow w réznych strategiach oceniajaco-
emotywnych daje mozliwos¢ okreslenia ich portretéw ideologicznych i wykrycia
preferencji, czyli ustalenia ich indywidualnych systemow wartosci.
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3. Strategie behawioralne

Celem strategii behawioralnych jest sterowanie zachowaniem interlokutorow
lub innych os6b z nimi zwigzanych za pomocg dzialania werbalnego.
W tym przypadku jezyk staje si¢ bezposrednim narzgedziem powodujacym
zmiany w ukladzie interakcyjnym. Typologia stosowanych w tych strategiach
operatoroOw dzialania byla przedstawiona wyzej. Tak samo jak strategie
informacyjno-weryfikacyjne i aksjologiczno-emotywne, strategie behawioralne
sqa stopniowalne, r6znig si¢ pod wzgledem sily i charakteru oddzialywania.
Z jednej strony mamy do czynienia ze stosunkowo lagodnym oddziatywaniem
w przypadku np. strategii proponowania, rady, kiedy akceptacja
strategii przewiduje pozostawienic wolnosci wyboru odbiorcy (typowym
skonwencjonalizowanym przykladem takich strategii jest re k | am a), z drugiej
strony spotykamy przypadki drastycznego nacisku werbalnego, np. w przypad-
ku realizacji zgdania (w formie np. konwencjonalnych zakazow,
rozkazow itd.) kiedy wolnos¢ wyboru odbiorcy jest ograniczona wobec
mozliwosci zastosowania wobec niego sankcji zarbwno moralnych, jak
i praktycznych. Podstawowymi parametrami strategii behawioralnych sa:

—~korzys§¢, jaka osigga kazdy z interlokutorow w przypadku skutecznego
przeprowadzenia strategii oraz w wyniku realizacji zaproponowanego dzialania;

~typowanie wykonawcy danego dzialania;

— mozliwo$¢ zastosowania ré6znego typu sankcji w przypadku odmowy
przed odbiorcg wykonania zaproponowanego dzialania;

~stosunek rol spotecznych (status) nadawcy i odbiorcy w trakcie
przeprowadzania strategii.

Parametr korzysci jest istotnym elementem strategii behawioralnych,
szczegOlnie dla realizacji takich funkcji jak prosba, zgdanie, ostrze-
zenie, obietnica itd. Przy naklanianiu odbiorcy do okreslonego dzalania
korzys¢ lezy zazwyczaj po stronie przeprowadzajacego strategi¢ nadawcy,
natomiast przy takich dzialaniach werbalnych, ktére przewiduja wspoélne
dzialanie interlokutorow (np. proponowanie) lub wprowadzaja pewien
uklad zaleznosci migdzy nadawca i odbiorcg (np. obietnica, rada itd.),
parametr korzysci moze byC nieokreslony, dotyczy¢ obu partnerow lub
jednego z nich. Ogoélng tendencja w strategiach naklaniajagcych do dziatania
jest maskowanie wlasnej korzySci wowczas, gdy moze ona w ten czy inny
sposob naruszy¢ zasade taktu [por. Leech 1988: 112]. Maskowanie wlasnej
korzysci i sugerowanie korzysci odbiorcy w dziataniach werbalnych mozna
uzna¢ w warunkach interakcji spolecznej za podstawowa zasad¢ manipulacji
perswazyjnej, gdyz od skutecznosci tego zabiegu zalezy powodzenie calej
strategii. Na przyklad sprzedawca naklania do zakupu towaru:
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(23) Kupujqc garnki Zeptera, zapewni sobie pani zdrowq kuchnie, ko-
sztow pani w ogdle nie odczuje, jeSli zaplate rozlozymy pani na
raty po 50, a nawet 40-30 zlotych miesigcznie, ulatwi pani sobie
prace, bo wszystko, czas i temperature, mozina ustawi¢ automa-
tycznie, zaimponuje pani sqsiadkom, ktére holdujq tradycyjnemu
gotowaniu.

ale nie mowi, ze za kazdego zwerbowanego klienta otrzymuje wynagrodzenie.

Typowanie wykonawcy staje si¢ parametrem istotnym wowczas, gdy
w gre wchodzi mozliwo$¢ lub niemozliwos¢ wykonania przez niego sugero-
wanego dzialania, np. w przypadku pros§by. Tylko przy zachowaniu
warunku mozliwosci wykonania tego dzialania odbiorca traktuje naklanianie
jako strategi¢ uzasadniona. W wielu przypadkach zgoda odbiorcy na
przyj¢cie na siebie roli wykonawcy skutecznie konczy dana strategie,
odmowa za$§ komplikuje sytuacj¢ i zmusza nadawcg do podjecia nowych
krokow strategicznych. Na przyklad:

(24) A. Czy moglbys przepisa¢ mi podanie?
B. Oczywiscie, daj.
(25) A. Czy moglbys przepisa¢c mi podanie?
B. Przepraszam, ale nie mam czasu.
A. To tylko dwie strony, a ty bardzo szybko piszesz. Nie zajmie ci
to wigcej niz pigé¢ minut.
Pigé minut to o cztery za duzo.
Co z ciebie za przyjaciel!
No dobrze, juz ci napisze, ale po obiedzie.
Dobre i to.

>® >

W strategiach, gdzie nadawca bierze funkcj¢ wykonania na siebie (np.
obietnica, proponowanie), celem jest przyjgcic przez odbiorce
powstalego ukladu zobowigzan. Jesli odbiorca nie wierzy w mozliwos¢
wykonania danego dziatania przez nadawcg, dochodzi zazwyczaj do kon-
tynuacji strategii werbalnej. Nadawca stara si¢ przy tym argumentowac
swa przydatnos¢ w roli wykonawcy i wywola¢ zaufanie odbiorcy. Na

przyklad:

(26) A. Kupig ci bilety na koncert.
B. Nie kupisz. Wczoraj probowalam, wszystkie wyprzedane.
A. Mam znajomq w dziale organizacji widowni. Prosilam jq, zeby
mi odlozyla cztery bilety, a wykorzystam tylko dwa.
B. Swietnie! Jestem ci bardzo wdzieczna.
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Sankcje, jakie moga (zdaniem nadawcy i odbiorcy) by¢ zastosowane
w przypadku niewykonania dzialania zaproponowanego w strategii na-
klaniajgcej, w ten czy inny sposob ograniczaja wolno$¢ wyboru potencjalnego
wykonawcy dzialania. Wyr6zniamy, zgodnie z przedstawiong powyzej typo-
logia funkcji dzialania, sankcje praktyczne i moralne. Te pierwsze
dotycza zazwyczaj roéznych form postgpowania, majacego niekorzystne dla
odbiorcy skutki materialne. Jesli dotycza one interakcji zinstytucjonalizowanej,
moga spowodowaé spoleczna degradacj¢ odbiorcy. W przypadku np. z3g-
dania (rozkazu) repertuar takich sankcji moze by¢ ujawniony w strategii
w formie ostrzezenia. Z kolei celem stosowania sankcji moralnych jest
moralna degradacja partnera, ktory przedstawiony zostaje jako osoba
naruszajgca zasade kooperacji, podstawowe normy moralne lub lamie
przyjete na siebie wezesniej zobowigzania. Rola sankcji moralnych w interakcji
jest bardzo istotna, poniewaz daje mozliwos¢ ,,odwetu” w przypadku
niepowodzenia danej strategii.

Role spoleczne nadawcy i odbiorcy (ich spoleczny status) nakladaja si¢
na uklad rol wewnatrz interakcji i w duzym stopniu okre$lajag charakter
strategii behawioralnych. W przypadku spolecznego ukladu nieré6wno-
rzednego (np. w stosunkach typu dyrektor — podwladny, ojciec — syn
itd.) nastgpuje okreslona redukcja stosowanych w strategii srodkow per-
swazyjnych. W tym przypadku zmienia si¢ rowniez charakter stosowanych
srodkow strategicznych. Tak na przyklad niezaleznie od sily zastosowanego
srodka w ukladzie nierownorzgdnym strategia naklaniajgca zawsze bedzie
traktowana jako zadanie (rozkaz). Kazde z wypowiedzen typu:

(27) Czy zechcialaby pani przepisac ten tekst na jutro?
Prosze paniq, zeby pani przepisala ten tekst na jutro!
Prosze pani, ten tekst ma byé przepisany na jutro! itd.

wypowiedziane przez dyrektora do sekretarki, niezaleznie od formy bedzie
przez nig traktowane jako rozkaz, zakladajacy w razie niewykonania
sankcje praktyczne.

Z kolei silniejsze formy naklaniania stosowane ze strony nadawcy
0 nizszym statusie spolecznym niosa ze soba ryzyko jego degradacii,
poniewaz godza w przyjety wczesniej spoleczny uklad rol. Taka strategia
werbalna musi wigc byé odpowiednio przygotowana, jesli prowadzacy
strategi¢ nie ma zamiaru obrazi¢ odbiorcy majacego wyzszy status spoleczny.

Najczestsze w interakcji werbalnej strategie naklaniania, ktére maja
swoje formy zinstytucjonalizowane, takie jak rozkazy, zakazy, reklamy,
apele, podania, przepisy itd. moga tez mie¢ form¢ rozbudowang.
Na przyklad:
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- ————— — —_— —_— -

A. Podaj mi przyklady na rézne strategie kon- werbalizacja zyczenia

wersacyjne.

B. Nie potrafig, nie umiem jeszcze tego tak | odmowa z podaniem jej
dobrze. przyczyn

A. Umiesz, bo wczoraj mi to przeciez zrefero- | odrzucenic uzasadnienia
walas. odmowy

B. Umiem teoretycznie, zwlaszcza kiedy za- | ponowienie odmowy
gladam do notatek, ale do wymyslania przy- | z podaniem silniejszego

kiadow trzeba glowy, a moja jest pusta. uzasadnienia
A. Nie gadaj, magdra jeste$ i na pewno co$ | podanie uzasadnienia, ze
wymyslisz. wykonanie prosby jest
mozliwe

B. No dobrze, sprébuje... Przykladem na akt | spelnienie prosby
prosby moze by¢ |...]

4. Strategie metadyskursywne

Jak juz podkreslalismy, strategiec metadyskursywne majg charakter wspo-
magajacy, zachodza na metapoziomie konwersacji i s3 wprowadzane zazwyczaj
wowczas, gdy strategia wlasciwa zostala z jakiego§ powodu przerwana
i nalezy w sposob operacyjny ustali¢ przyczyng¢ jej przerwania oraz w miarg
mozliwosci usuna¢ powstale trudnosci, aby wréci€ do strategii wlasciwe;.
Przyczyny przerwania roznych strategii moga dotyczy¢ braku akceptacii
przez odbiorcg calej strategii prowadzonej przez nadawceg lub konkretnego
kroku, ktory z tych czy innych powodow nie jest zrozumialy lub nie moze
byé zaakceptowany przez odbiorce.

Jesli odbiorca nie jest zainteresowany uczestnictwem w danej strategii, to
czesto przejmuje inicjatywg¢ i1 przechodzi na metapoziom konwersacji
(w naszych przykladach sytuacj¢ taka oznaczamy symbolem 1), aby uzgodnic
warunki dalszej kooperacji, np.:

(28) Nad. ?(p) — 1 Odb. ? [?(p)] — Nad. (eksplikacja)
Nadawca pyta o (p), Odbiorca przechodzi na metapoziom konwersacji
i pyta, dlaczego nadawca pyta o (p), Nadawca eksplikuje powody
zadania pytania.
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Przyklad:
N: Czy widziales Kowalskiego?
O: Dlaczego mnie o to pytasz?
N: Bo... (uzasadnienie zadania pytania) itd.

Dalej nastg¢puje zazwyczaj negocjacja na metapoziomie (w naszym przykladzie
nadawca moze podac¢ przyczyng, dlaczego interesuje si¢ Kowalskim), w wyniku
ktorej interlokutorzy powracaja na poziom wlasciwej strategii informacyjnej
lub rezygnuja z tego watku konwersacyjnego.

Przerwanie strategii aksjologiczno-emotywnej nastgpuje przy nieukrywanej
rozbieznosci ocen mig¢dzy interlokutorami i ma na celu umotywowanie ich
wlasnych stanowisk aksjologicznych. Umotywowanie to jest przeprowadzane
na metapoziomie konwersacji. Jesli bedzie skuteczne, nadawca moze wrécié
na poziom wilasciwej strategii, np.:

(29) Nad. — — (p: JA) — T Odb. ? [ — — (p: Nad)] — Nad.
(eksplikacja)
Nadawca bardzo negatywnie ocenia swe postgpowanie. Odbiorca
pyta, dlaczego padla taka ocena. Nadawca musi uzasadnié¢ swgq
oceng.

Przyklad:

N: Bardzo Zle postgpilem z Kowalskim!

O: Dlaczego tak uwazasz?

N: Bo... (argumentacja wyboru oceny) itd.

W strategiach behawioralnych stosowanie metastrategii dotyczy wyjasnienia
spetialnosci lub niespelnialnos$ci okreSlonych warunkéw pragmatycznych,
od ktorych przyjecia zalezy skuteczno$¢ prowadzonej strategii. Celem
negocjacji na metapoziomie jest wigc osiggni¢cie porozumienia migdzy
interlokutorami co do realnosci lub nierealnosci warunkéw, bez ktorych
wykonanie danej akcji byloby niemozliwe, np.:

(30) Nad. [prosba o (p)] — 10db. ? [mozliwosé wykonania (p)]
— Nad. ?{[mozliwos¢ wykonania (p)]} — Odb. (argumenta-
cja)...

Nadawca prosi o (p). Odbiorca przechodzi na metapoziom konwersacji
i podwazia mozliwos¢ wykonania prosby. Nadawca nie przyjmuje
wyjasnienia Odbiorcy. Nadawca wyjasnia brak mozliwosci speilnienia
prosby.
Przyklad:
N: Czy mozesz zadzwoni¢ do Kowalskiego?
O: Telefon mi sig rozladowal
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N: Przeciez przed chwilg dzwoniles...
O: (wyjasnienie niemozno$ci uzycia telefonu)...

Nad. [iqdanie (p)] — 1 Odb. ?{Nad. [iqdanie (p)]}...
Nadawca stosuje akt mowy Zzqdania. Odbiorca poddaje w waqtpliwosé
prawomocnos$¢ jego iqdania...
Przyklad:
N: Prosze natychmiast stqd wyjsé!
O: Kim pan jest, zeby mi rozkazywac?!...

W przykladzie ostatnim ewentualne dalsze negocjacje moga dotyczyC
motywacji zadania lub uprawnien nadawcy do wydawania takich polecen.

Kazdy z uczestnikéw aktu komunikacji, stosujgc okreslong strategi¢
konwersacyjng, dazy do realizacji wlasnego celu pragmatycznego w kooperacji
z interlokutorem. Inicjujgc konwersacj¢ na ogot stara si¢, by jej uczestnicy
przyjeli prezentowane przez niego stanowisko lub podjeli si¢ korzystnego
dla niego dzialania. W zwigzku z tym w dialogu czgsto stosowane s3
chwyty perswazyjne i $rodki umozliwiajgce manipulacj¢ odbiorcy. Perswazji
i manipulacji jezykowej poswigcony jest odrgbny rozdzial w tej publikacii.
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LES STRATEGIES DE CONVERSATION
(Résume)
L’auteur analyse le probléme de la conversation sur le plan de la grammaire inleractive,

de la sociolinguistique et psycholinguistique. Il présente également la typologie de la stratégie
de conversation, en faisant appel aux nombreux exemples.



