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Problematyka interkulturowa w dydaktyce
i w negocjacjach handlowych

1. Wprowadzenie

Problem komunikowania pojawil si¢ w calej swej ostrosci dopiero wtedy. kiedy coraz
wigcej ludzi reprezentujacych rézne kultury zmuszonych bylo do statych kontaktow.

Edward T. Hall, prekursor badan z zakresu badan w dziedzinie komunikacji interkultu-
rowej, juz ponad pol wieku temu opisywal trudnosci w porozumiewaniu si¢ przedstawicie-
li roznych narodow. W dobie rosnacej globalizacji we wszystkich dziedzinach zycia gos-
podarczego i spolecznego konieczne stalo si¢ stworzenie wspolnej plaszczyzny komunika-
cji, ktora okazala si¢ komunikacja interkulturowa.

Termin komunikacja interkulturowa obejmuje nie tylko jezyk. ale rowniez cale tlo
spoleczno-kulturowe, doswiadczenia, zwyczaje oraz jezykowe i pozajezykowe formy za-
chowan, przyjete w danej kulturze i w danym spoleczenstwie.

Ogolnie gotowi jestesSmy zaakceptowaC, ze nasz zagraniczny rozmowca moze
popelnia¢ bledy jezykowe. Bledy te usprawiedliwiamy $swiadomie brakiem kompetencji
Jjezykowej rozmoéwcy. Bardziej przeszkadzaja nam w rozmowie inne elementy komunika-
cji, takie jak np. zbyt bezposredni sposob komunikowania, nadmierna rozmownos¢. brak
tolerancji, wywyzszanie si¢ i nieuprzejmos¢. Oddziatuja one — w przeciwienstwie do tych
pierwszych— nie$wiadomie na nasze emocje i powoduja, Ze automatycznic oceniamy na-
SZego r0Zmowceg negatywnie.

Mozemy podja¢ si¢ prowadzenia rozmowy z przedstawicielami innej kultury, nie
popelniajac przy tym pomylek i unikajac konfliktow, tylko wtedy, jezeli posiadziemy spe-
cjalny rodzaj kompetencji, a mianowicie kompetencje interkulturowa. Obejmuje ona za-
rowno znajomo$¢ intencji komunikacyjnej i konwencji porozumiewania si¢, jak rowniez
$wiadome rozpoznawanie réznych kodow.

2. Komunikacja interkulturowa

Tradycja komunikacji interkulturowej sigga czasow starozytnych. Na potrzeby
wspolczesnej praktyki zostata ponownie odkryta przez amerykanskich antropologow w la-
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tach 50. 1 60. ubieglego stulecia, kiedy to zaczeto zajmowac si¢ problematyka komuniko-
wania si¢ ludzi reprezentujacych rozne kregi kulturowe. Wkrotce nastapil szybki rozwoj
tej dyscypliny nauki, migdzy innymi dlatego, ze zaproszono do wspolpracy przedstawicieli
innych dyscyplin naukowych (antropologow, psychologow, lingwistow). Juz w roku 1976
powstato Stowarzyszenie Migdzynarodowej Komunikacji, Ksztalcenia i Badan (Society
for Intercultural Education, Training and Reasearch— SIETAR) na Georgetown Universi-
ty w Stanach Zjednoczonych, a wkrotce potem na uniwersytetach zaczgto nauczac tego
przedmiotu.

Zywe kontakty handlowe sprawily, ze szczegolnie ludzie biznesu zaczgli dostrzegaé
trudnosci w porozumiewaniu si¢ z przedstawicielami innych kultur. Internacjonalizacja
zycia przyczynila si¢ takze do szybkiego rozwoju wiedzy o komunikacji interkulturowej.
ktora byla konieczna do rozwigzy wania problemow zwigzanych z przekazy waniem komu-
nikatow i rozumieniem reakcji rozmowcy.

Badania nad komunikacja interkulturowa pozwolily na poszerzenie wiedzy na temat
komunikacji werbalnej i niewerbalnej oraz na rozpoznawanie i podejmowanie odpowied-
nich zachowan komunikacyjnych w danych sytuacjach. Dzigki tym studiom i wlasnym re-
fleksjom lepiej mozemy pozna¢ wplyw wlasnej kultury na komunikacje. sklonni jestesmy
do analizy wlasnych zachowan, bowiem zaczynamy si¢ zastanawia¢ nad tym. co mysla
i jak postepujq ludzie z innych kregow kulturowych.

3. Uwarunkowania w komunikacji interkulturowej

Juz pierwsze badania przeprowadzone przez Edwarda T. Halla wykazaly. Ze jedynie
10% aktow komunikacyjnych czlowieka jest przez niego swiadomie kontrolowanych.
Reszta jest nieuswiadomiona i zwigzana z procesem socjalizacji w ciagu zycia. Dotyczy to
zardwno gestow, wyrazu twarzy, jak i kontaktu wzrokowego, tonu glosu itd.

Podstawa dobrej komunikacji jest nie tylko dobra znajomo$¢ slownictwa i gramatyki
danego jezyka, ale rowniez znajomo$¢ glownych zasad aktow komunikacji przyjetych
w danym spoleczenstwie. Edward T. Hall méwi o pierwotnym poziomie kulturowym. kto-
ry jest niewerbalnym programem komunikacyjnymkazdego czlowieka. Jest to poziom za-
chowan najbardziej odporny na zmiany. poniewaz jest ukryty i uznawany bez zadnych za-
strzezen przez partnerow (Hall 1986, 1).

Roéznice dzielace poszczegdlne narody moga by¢ mniejsze lub wigksze, zawsze jednak
beda mie¢ wplyw na przebieg prowadzonej rozmowy. Badania nad komunikacja obejmuja
rozne dziedziny nauki. Najwazniejsze z nich to:

— proksemika — zajmuje si¢ badaniem przestrzennych i terytorialnych form komunika-
cji, w tym rdwniez przestrzeni osobistej,

— chronemika — bada uzycie czasu,

— kinestyka — bada gesty, ruchy ciala i mimik¢ w komunikacji,

— okulestyka — zajmuje si¢ badaniem kontaktow wzrokowych,

— haptyka — bada rol¢ dotyku.

Nalezy tu roOwniez paralanque, czyli nauka o niewerbalnych elementach glosu. Obej-
muje ona zardwno wlasciwosci glosowe (intonacjg, zasi¢g, wyrazistos¢ i intensywnosc
glosu), jak rowniez charakterystyke glosowq ($miech, szloch, westchnienia). W kazdej
kulturze wystgpuja odmienne zasady poshigiwania si¢ komunikacja werbalng 1 niewer-
balng i zasady te nalezy poznac¢ w kazdym obcym jezyku.
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Komunikacj¢ interkulturowg nalezy postrzegac calosciowo, analizowac ja jednocze-
$nie na kilku plaszczyznach, a nie oddzielnie w odniesieniu do kazdej z tych dziedzin.
Przykladem takiej analizy calo$ciowej moze byc¢ reklama, gdzie proces komunikacyjny
przebiega poprzez komunikat reklamowy (telewizj¢) i jednoczesnie przez reklamowany
towar. Reklama jest komunikatem naklaniajagcym, perswazyjnym o strukturze znakowej. o
formie estetycznej, zbudowanej na okreslonych kodach semiotycznych. gdzie stosunek
migdzy nadawca a odbiorcg przebiega na plaszczyznie symbolicznej (Tyszka 1995. 13).

4. Problematyka interkulturowa w dydaktyce

Problematyka interkulturowa znalazla swe odbicie rowniez w dydaktyce. W nauce jg-
zykow obcychjuz w latach 20. 1 30. ubieglego stulecia zaczg¢to zajmowac si¢ dziedzing na-
uki zwana kulturoznawstwem (Kulturkunde). Szczegolnie w Niemczech zaczg¢to prowa-
dzi¢ badania i analizowac r6zne cechy narodowe. W latach 60. ubieglego stulecia doszla
nowa dziedzina nauki, tzw. krajoznawstwo (Landeskunde), ktore zajmowalo si¢ przede
wszystkim realiami 1 wiedzq dotyczacy faktow zwiazanych z danym krajem. Ale dopiero
w latach 70. doszlo do skoncentrowania badan nad rozwojem umiej¢tnosci i stosowaniem
odpowiedniej strategii w kontaktach z obca kultura. Podczas gdy tradycyjne kulturoznaw-
stwo zajmowalo si¢ przede wszystkim realiami danego kraju, to koncepcja inerkulturowa
podj¢la prace porownawcze.

Uczenie si¢ jgzyka zaczgto rozumiec nie jako proces kulturowej adaptacji, lecz jako
proces dwuwy miarowy, porownawczy, co mialo daleko idace konsekwencje pedagogiczne
(Zawadzka 2000, 452).

Przekazywanie kompetencji interkulturowej — pisze Zawadzka dalej — oznacza
przekazywanie wrazliwosci na kulturowa inno$¢ oraz zmiang istniejgcego nastawienia
1 mozliwos¢ szerszej interpretacji zjawisk kulturowych i sposobow zachowan poszczegol-
nych osob. Do kompetencji kulturowej nalezy rowniez umiejetnos¢ rozpoznawania uprze-
dzen. ich analizowania i ukazywania istniejacych schematow kulturowych.

Realizacja zasady interkulturowosci w szkolach i na uniwersytetach powinna przyczy-
nic¢ si¢ do wyksztalcenia umiej¢tnosci reagowania na rézne formy zachowan oraz na infor-
macje w srodkach masowego przekazu bez emocji 1 uprzedzen.

Porownanie kulturowo uwarunkowanych form zachowan oraz wlasnej perspektywy
z punktem widzenia innych moze przyczynic si¢ do przeciwdzialania wlasny m. czg¢sto nic-
uswiadomionymi niejednokrotnie krzy wdzacym osadom, ktore ksztaltuja nasze nastawie-
nia, poglady 1 opinie (Zawadzka, 463).

Przekazywanie wiedzy na ten temat winno opicrac si¢ z jednej strony na porownaniach
kulturowych i objasnianiu postgpowania w danych sytuacjach, a z drugiej strony na wyja-
Snianiu znaczenia tego postgpowania dla danego narodu, przyczyny historycznej i kulturo-
wej innosci. Zawadzka podkresla, ze samo dostarczenie informacji na temat obcej rzeczy-
wistosci nie wystarcza. Wazne jest, aby u uczacych si¢ wyksztalci¢ umiej¢tnos¢ samo-
dzielnej refleksji, zmiany wlasnego nastawienia i poszerzenia posiadancj wiedzy. Tylko
Swiadoma interkulturowa orientacja moze przyczynic si¢ do tego, ze nauczyciel przeciw-
dziala¢ bedzie istniejacym stereotypom i uprzedzeniom (Zawadzka. 463).

Zawadzka proponuje zamiast typowych sytuacji w autentycznych tekstach, np. w wy-
wiadach, ktore dla uczacych si¢ sa czgsto niewiarygodne, stosowac teksty i sytuacje po-
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rownawcze, ktdre poprzez konfrontacj¢ pozwalaja na zrozumienie i akceptacj¢ innych
punktow widzenia i innych mozliwosci interpretacji. W ten sposob mozna by lepiej uzmys-
lowi¢ uczacym si¢ konieczno$¢ przestrzegania kulturowych form zachowania i konse-
kwencji ich nierespektowania.

Wymagania stawiane nauczycielom sq wysokie:

.Nauczyciele powinni umie¢ rozwijaé u uczacych si¢ umiej¢tnosc refleksyj-
nego, pozbawionego uprzedzen shuchania i obserwacji, aby uczacy si¢ po-
trafil odkrywac zarowno wspolne, jak i odmienne elementy zjawisk kulturo-
wych, wzajemnie je porownywac i/lub przeciwstawiac, aby potrafil identy-
fikowac elementy etnocentryczne |...] i w odpowiedni sposob je interpreto-
wac” (Zawadzka, 463).

Rowniez na uniwersytetach i akademiach ekonomicznych mozna i trzeba ¢wiczyc
ogolne umiejetnosci komunikacji interkulturowej oraz strategie prowadzenia negocjacji
handlowych w obcym jezyku. Zacza¢ nalezy najpierw od przekazywania ogolnych wiado-
mosci na temat prowadzenia negocjacji, klasyfikacji partnerow, informacji co do oceny ich
kompetencji i zakresu dzialania.

Przygotowanie do negocjacji powinno zawiera¢ wiedz¢ na temat zdobywania niezbed-
nych informacji o partnerze, jego kompetencjach i zamiarach, zbierania odpowiedniej do-
kumentacji, przygotowywania odpowiedzi na argumenty partnera i przygotowywanic
wlasnych argumentow.

Samo uczenie negocjacji w obcym jezyku oznacza wypracowywanie juz konkretnych
metod jezykowych w konkretnej sytuacji, poczawszy od przywitania, przedstawienia
i small talk. poprzez stworzenie pozytywnego klimatu negocjacji i przejgcia inicjatywy
w prowadzeniu negocjacji. Nie nalezy przy tym zapominac o tematach tabu. W Polsce np.
nic nalezy krytykowac Papieza i Kosciola, nic wolno opowiada¢ na ten temat dowcipow.
W czasie small talk nie mowi si¢ o polityce, lepiej nadaja si¢ do tego takie tematy, jak ro-
dzina, sport i kultura (Hennrich 2000).

Uwzgledni¢ musimy przy tym rownicz roéznice kulturowe w kwestii uprzejmosci. Waz-
ne jest, aby ¢éwiczy¢ z uczacymi si¢ jezyka wyrazanie sprzeciwu, uprzejme wyrazanic
watpliwosci oraz wlasnego punktu widzenia. Wazne jest przekazywanic umiej¢tnosci oraz
strategii rozwiazywania konfliktow, wskazanie na specjalne strategie argumentacji w da-
nej kulturze. zaleznos¢ sposobu argumentacji od partnera i sytuacji, pozytywnego reago-
wania na wypowiedz rozmowcy, jak rOwniez stosowania taktyki, majacej na celu zyskanie
na czasie. Niezwykle wazna jest w rozmowach komunikacja niewerbalana, dlatego win-
nismy wskaza¢ na podobienstwa, ale i roznice w gestykulacji 1 mimice.

Nieodzowna jest przynajmnicj wiedza podstawowa odno$nie do wszystkich wymie-
nionych tu aspektow, poniewaz szybkic opanowanie wszystkich tych umiejetnosci nie jest
mozliwe. Dobrze byloby zatem, gdybys$my zdolali przekaza¢ uczacym si¢ liberalne nasta-
wienie, emocjonalne otwarcie oraz gotowos¢ do przekraczania wlasnych granic kulturo-
wych w kontaktach z innymi ludzmi.

Aby mozna bylo realizowac zasadg interkulturowosci w nauczaniu, konicczne jest
przeprowadzenie odpowiednich badan w celu pordwnania charakterystycznych kultu-
rowo uwarunkowanych form zachowan. W odniesieniu do j¢zyka niemieckiego duza
pomocg moze by¢ artykul Jana Czochralskiego z Uniwersytetu Warszawskiego na te-
mat roznic w zakresie j¢zykowych zachowan Polakow 1 Niemcow (1992). Z niewielki-
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mi modyfikacjami mozna jego spostrzezenia zastosowac rowniez w odniesieniu do Aus-
triakow.

Sluszne zatem wydaje si¢ zadanie ksztalcenia nie tylko nauczycieli, ale rowniez
wszystkich innych 0s6b uczacych si¢ jezykow obcych nie tylko jako ekspertow jezyko-
wych, ale takze jako posrednikow kulturowych.

S. Przyklady kulturowo uwarunkowanych form zachowan

Nickiedy zachowanie postrzegane przez nas jako nicodpowiednie w naszej kulturze
jest zupelnie normalne w kraju ojczy sty m rozmowcy, a nasza negaty wna ocena jest nicuza-
sadniona. Czgsto jest to drobnostka, ktora powoduje jednak duze nieporozumienie. | tak
np. austriaccy policjanci, dla ktorych tlumaczylam po wprowadzeniu stanu wojennego
w Polsce, skarzyli si¢ na nieuprzejmosc i arogancj¢ Polakow, ktdrzy zadali przyznania im
azylu. Za nieporozumieniem tym krylo si¢ niefortunne sformulowanie ,.dostac azyl™. W jg-
zyku polskim slowo ,.dosta¢” moze mie¢ rézne znaczenic, m.in. ,.,otrzymac™, .,zdobyc".
Lkupi¢”. W jezyku niemieckim mamy tu rozne okreslenia.

Roznice zachowan wida¢ juz w czasie rozmowy telefonicznej. Podczas gdy Niemcy
i Austriacy przedstawiaja si¢ zwykle nazwiskiem, Polacy i Francuzi robig to tylko spora-
dycznie. Kazda rozmowa telefoniczna, ale rowniez prosba, moze mie¢ dluga faze fak-
tyczna. Jezeli Polak tego nie uwzgledni, Francuz czy Anglik uzna go za osobg zle wycho-
wang.

W kontaktach towarzyskich, ale i handlowych warto wiedzie¢, ze gdy Anglik. Au-
striak lub Niemiec proponuje pdjscie do lokalu, to nie musi to oznaczac, ze zaplaci rachu-
nek za wszystkich. Jezeli bedziemy o tym pamigtac, unikniemy klopotliwych sytuacji.

W niektorych krajach istnieje zwyczaj dzigkowania po zjedzeniu posiltku, w innych nato-
miast nic. Zachowanie takie jest zwyczajowo przyjete wsrod Polakow, natomiast Anglicy. Au-
striacy i Niemcy nie znaja tej formy podzigkowania. Nie dzigkuja za wspolny posilek i reaguja
ze zdumienieny, a nickiedy wrecz pytaja, dlaczego dzigkujemy im, chociaz nie placili za rachu-
nek. Niemcy i Austriacy, wstajac od stolu, mowia ,,Mahlzeit” lub nie mowia nic.

Duze réznice — o ktorych pisze Zawadzka — widac rowniez w sposobie wyrazania
prosb, zyczen, opinii i krytyki. Podczas gdy Hiszpanie formuluja Zzyczenie jako pytanic lub
propozyj¢, Niemcy i Austriacy wyrazaja swoje zyczenia wyraznie i nie pytaja innych
o0 zdanie. Polacy podobnic jak i Hiszpanie odczuwaja to jako forme nakazu. ktdra nie pod-
lega dyskusji.

Niemcy, ale rowniez Austriacy, daja cz¢sto nieproszeni rady i wskazowki. a to Polacy
odbieraja jako natarczywosc i przekonanie o wlasnej wyzszosci.

Hiszpanie zwykle nie odrzucaja propozycji, poniewaz nie chca urazi¢ rozmowcy. For-
muluja pewien rodzaj zamiaru, ktory przez Niemcow jest interpretowany jako obietnica.
Ponicwaz nie byla to prawdziwa obietnica, nie jest ona dotrzymywana. Z tego powodu
Niemcy, ale rowniez Austriacy i Anglicy, uwazaja Hiszpanow za ludzi malo odpowicedzial-
nych, na ktérych nie mozna polegac.

Kiedy mamy do czynienia z Hiszpanami, powinni$my pami¢tac o tym, ze Hiszpanie
nie wyrazaja krytyki bezposrednio. Na poczatku zwykle jest pochwala, a pdZniej nastepuje
dopiero krytyka w formie prosby, a nickiedy propozycji. To posrednie wyrazanie negaty w-
nej oceny odbierane jest na obszarze niemieckojezycznym jako brak stanowczoscl.
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W zakresie zachowan niewerbalnych widac¢ rowniez r6znice kulturowe. i to zarowno.
jesli chodzi o pojecie dopuszczalnego czasu odbywania rozmow telefonicznych. czasu
przechodzenia do meritum sprawy, jak i w zakresie proksemiki.

Jestesmy z tym konfrontowani szczegolnie w krajach srodziemnomorskichi w krajach
Ameryki tacinskiej, gdzie w przeciwienstwie do krajow zachodniocuropejskich nie przy-
wigzuje si¢ szczegolnej wagi do czasu i rzadko slyszy si¢ usprawiedliwienia za spoznienie.

Podobne réznice wystepuja przy przestrzeganiu terminu spotkania. Podczas gdy dla
Szwedow punktualnos¢ w stosunkach stuzbowych, ale rowniez i prywatnych, jest zwycza-
Jjowa norma, Austriacy i Niemcy tolerujq kwadrans akademicki, natomiast Anglicy i Ame-
rykanie jedynie okoto 10 minut. Polacy w kontaktach prywatnych nie przywiazuja zbytnio
wagi do punktualnosci, ale w kontaktach sluzbowych stosuja si¢ do surowszych i ogolnie
przyjetych regul (Zawadzka 2000, 457).

Istniejq rowniez kulturowe réznice w traktowaniu pojgcia czasu. Dotyczy to szczegol-
nie dopuszczalnego czasu odbywania rozmow telefonicznych. Austriacy, podobnic jak
Szwedzi, kieruja si¢ tu wlasnymi regulami i unikaja w zasadzie prywatnych rozmow tele-
fonicznych po godzinie 21.00.

Srodki niewerbalne moga towarzyszy¢ srodkom werbalnym lub wystepowa¢ samo-
dzielnie. Sluza one do przekazywania ponad polowy informacji. I tak uscisnigcie dloni wy-
stegpuje w Austrii 1 w Niemczech zawsze na powitanie i na pozegnanie.

Niepodanie reki jest interpretowane jako nieuprzejmosc i chg¢ zachowania dystansu.

6. Konsekwencje odstepstw od przyjetych norm

Normy zachowania sq we wszystkich spoleczenstwach silnie zrytualizowane i uwa-
runkowane kulturowo. I chociaz Europa posiada wspolne dziedzictwo kulturowe. to nor-
my zachowan sa w poszczegolnychkrajach bardzo rézne. W kazdym kraju obce zachowa-
nia sq postrzegane przez pryzmat wlasnej kultury i wlasnych doswiadczen. Sposob. w jaki
zachowuje si¢ nasz rozmowca, wplywa na nasze emocje. Wszelkie odstgpstwa od zacho-
wan, ktore odbiegaja od naszych przyzwyczajen i doswiadczen, wymagaja zmiany na-
szych schematow myslowych. Stanowi to dla nas emocjonalne obcigzenie i dyskomfort
psychiczny, ktéry wywoluje negatywne emocje i irytacje. Zachowania jezykowe i pozaje-
zykowe 0s6b nie bedacych rodzimymi uzytkownikami danego j¢zyka sq oceniane przede
wszystkim ze wzgledu na ich zrozumialos$¢, akceptowalnosc i stopien irytacji, tak wigc
wszelkie odstepstwa od normy moga mie¢ daleko idace negatywne konsekwencje dla sto-
sunkow migdzyludzkich (Zawadzka, 459).

Cudzoziemcy nic zdaja sobie najczgsciej sprawy z r6znic kulturowych w swoim za-
chowaniu i wynikajacych z tego konsekwencji. Niekiedy staraja si¢ stosowac — jak im si¢
wydaje — neutralne strategie komunikacyjne, milczac, zmieniajac temat lub przechodzac
od razu do rzeczy. Takic odstgpstwa od przyjetych norm prowadzi¢ mogy do nieporozu-
mien i falszywych interpretacji; moga tez by¢ powodem zaklocenia komunikacji i calego
przebiegu rozmowy, poniewaz normy te sq w danej kulturze oczywiste 1 maja nieswiado-
my charakter.

Badania wykazaly, ze nastawienie do jezykowych i pozajezykowych zachowan cu-
dzoziemca zwigzane jest rOwniez bezposrednio z nastawieniem do jego osoby. Poniewaz
dos$wiadczenia te sa uogdlniane. latwo prowadza do powstawania stereotypow i uprzedzen
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w stosunku do rozmowcy. Mozna temu zapobiec, jezeli uswiadomimy sobie. ze formy za-
chowan sq uwarunkowane kulturowo.

Niedostosowanie si¢ do zasad interkulturowych moze by ¢ powodem konfliktow. kom-
plikowa¢ komunikacj¢, a w kontaktach handlowych uniemozliwi¢ zawarcie umowy. a na-
wet doprowadzi¢ do zerwania wspolpracy.

7. Roznice w prowadzeniu rozmow handlowych

Réznice w sposobach prowadzenia rozméw pomig¢dzy Polakami a przedstawicielami
innych narodow byly przedmiotem licznych badan empirycznych przeprowadzonych
w Polsce w ostatnich latach.

Wiedza o strategii komunikowania si¢ jest wazna z praktycznego punktu widzenia. po-
niewaz pozwala firmom na stworzenie programu szkoleniowego majacego na celu trening
pozadanych zachowan. W badaniach przeprowadzonych przez Anng i Slawomira Win-
chow (Winch 2000) przedmiotem pordwnan byly techniki perswazyjne. polegajace na
przekonaniu drugiej strony za pomoca argumentow o slusznosci danego stanowiska. Cho-
dzilo o odpowiedz na pytanie o dominujacy styl argumentacjiio to, na czym polegajq roz-
nice kulturowe miedzy poszczegolny mi narodami.

Style negocjacyjne rozmowcow pochodzacych z réznych kregow kulturowych anali-
zowane byly (Jankowski. Sankowski 1995, 41) w oparciu o nast¢pujace kryteria:

a) poczucie tozsamosci (indywidualizm — kolektywizm),

b) relacje pomigdzy stronami negocjacji (sprzedajacy — kupujacy). znaczenie nadawane
czynnikowi czasu i sposob postrzegania czasu w negocjacjach,

¢) metody wymiany informacji stosowane w trakcie rozmow.

Winchow interesowalo szczegolnie ostatnie kryterium odnoszace si¢ do wymiany in-
formacji w trakcie rozmow, przy czym zajeli si¢ oni szczegolnie analiza taktyk zastosowa-
nych podczas negocjacji, a mianowicie kategoriami odwolujacymi si¢ do faktow i emocji
pozytywnych (obietnice, rekomendacje. nagrody, samoprezentacje) i odwolujacych si¢ do
faktow i emocji negatywnych (grozby, ostrzezenia, kary i nakazy).

Skoncentrowali si¢ nad badaniem techniki perswazyjnej pomigdzy stronami. formy
komunikacji uwarunkowanej kulturowo. W swoich badaniach wykorzystali metodologi¢
opracowang przez J. Grahama (1996), ktora pozwolila im zaobserwowac roznicg w prakty-
kowaniu odmiennych wzorcow komunikacyjnych i metod wymiany informacji. Ich grupa
badawcza skladala si¢ z ludzi w wicku 25 — 30 lat, ok. 40% z nich posiadalo srednie wy-
ksztalcenie, przy czym nie wszyscy z nich posiadali doswiadczenie negocjacyjne.

Z przeprowadzonych przez Winchow badan wynika, ze najbardziej twardy mi, trudny-
mi i aroganckimi negocjatorami sq Francuzi. W porownaniu z innymi narodami sklonni sg
najczesciej do stosowania grozby i kary. Francuzi cz¢$ciej niz inni siggaja po ostrzezenia,
ale w tej kategorii przewyzszajq ich Polacy. Rzadko stosujq natomiast nakaz jako srodek
wywierania wplywu, w przeciwienstwic do Polakow 1 Hiszpanow.

W porownaniu z innymi narodami Polacy, Hiszpanie i Brytyjczycy najwigcej obic-
cuja. natomiast najmniej obietnic skladajq Brazylijczycy. Polacy z kolei najchg¢tniej mowig
o nagrodach. nie chcg jednak podejmowac zobowiazan. W poréwnaniu z Niemcami. Fran-
cuzami, Rosjanami, Brazylijczykami, Brytyjczykami, Amerykanami. Hiszpanami i Japo-
nczykami Polacy dokonuja bardzo malo samoprezentacji, co powoduje, ze ich potrzeby
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i oczekiwania nie sa w pelni wyrazane. Mozna to interpretowac jako wyraz nieufnosci wo-
bec innych lub silny stereotyp zachowania negocjacyjnego, objawiajacego si¢ w zasadzie
w tym, aby jak najwigcej shuchac, a jak najmniej mowic o sobie (Winch 2000, 8).

W porownaniu z innymi negocjatorami Polacy najsilniej odczuwaja presj¢ zwigzang
z sytuacja negatywng. Zdaniem Winchow nie ma to jednak bezposredniego zwigzku z au-
torytarnym charakterem panistwa komunistycznego, poniewaz, jak wykazaly przeprowa-
dzone przez nich badania. Rosjanie nie wykazuja takich tendencji. Ich zdaniem, moze to
sygnalizowac, ze Polacy bardziej otwarcie wyrazaja swoje negatywne emocje.

W poréwnaniu z innymi — pisza Winchowie dalej — Polacy czgsciej powoluja si¢ na
otoczenie jako kryterium podejmowania decyzji. Rzadziej natomiast mowig o swoich po-
trzebach i oczekiwaniach, co utrudnia znalezienie satysfakcjonujacych rozwigzan w danej
sytuacji negocjacyjne;j.

W relacjach migdzyludzkich najbardziej sympatyczni sa Brytyjczycy. poniewaz prze-
kazuja najwigcej komunikatow pozytywnych, a najmniej negatywnych. Polacy natomiast
zajmuja pierwsze miejsce, jesli chodzi o przekazywanie tresci negatywnych: przekazujg
tez najmniej tresci pozytywnych.

Na pytanie, jaki sposob komunikacji jest najblizszy polskiej obyczajowosci, mozna
odpowiedzie¢ w nastgpujacy sposob:

1. Polacy sa bardzo podobni do Brytyjczykow pod wzgledem formulowania obictnic.
grozb i stopnia zadawania pytan.

2. Polacy, podobnie jak Japonczycy, posluguja si¢ rekomendacjami.

3. Polakow laczy z Brazylijczykami i Hiszpanami nieche¢¢ do podejmowania zobowigzan.

4. Polakow laczy z Hiszpanami wymiar stosowania nakazow i zadawania pytan.

5. Polacy sq najbardziej podobni do Hiszpanow, Brazylijczykow i Niemcow w stosowaniu
argumentow negatywnych.

6. Polacy sa najbardziej podobni do Hiszpanow i Japonczykow w stosowaniu argumentow
pozytywnych.

Reasumujac, mozna powiedzie¢, ze polski styl komunikacji negocjacyjnej jest naj-
blizszy hiszpanskicmu. a najbardziej rozni si¢ od rosyjskiego. Polakom zatem najblizsi sj
w sferze komunikacji Hiszpanie, a najwigksza roznicg wida¢ w stosunku do Rosjan.

Na ogol powoduje to ogromne zaskoczenie, poniewaz przeczy stereoty powi mowiacemu
o bliskosci kulturowej Slowian. ktorej nie udalo si¢ stwierdzi¢ na poziomie negocjacji handlo-
wych.

Winchowie doszukuja si¢ zrodla podobienstwa Polakow i Hiszpanow w przynalezno-
$ci obu narodow do katolicyzmu, przy czym podkreslaja, Ze istotna jest nie tyle sama reli-
gia. lecz sposob wychowania, ksztalcenia i stosunki spoleczne w panstwie.

Przeprowadzone tutaj badania i opisywanie zjawisk zwiazanych z procesem komunikacji
moze przyczynic si¢ do skutecznosci dzialan negocjacyjnych Polakow z innymi narodami.

8. Podsumowanie

Sytuacja interkulturowa jest niezwykle skomplikowana, a zwigzana z nig praktyka
bardzo zlozona. Uwzglednienie problematyki interkulturowej w nauce jezykow obceych.
¢wiczenie umiejetnosci komunikacji interkulturowej oraz strategii prowadzenia negocjacji
handlowych w obcym jezyku na wyzszych uczelniach jest nakazem chwili.
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Niezbedne jest przeprowadzenie jeszcze szeregu badan kulturowych. ktore mogg
przyczynic si¢ do doskonalenia taktyki prowadzenia rozmow 1 negocjacji. Cz¢sto bowiem
argumentacja odwolujaca si¢ do innych wartosci i zachowan jest malo skuteczna w kon-
kretnym przypadku negocjacyjnym. Odmienne, nicus$wiadomione i niewypowiedziane
oczekiwania partnerow zwigzane ze spotkaniem handlowym moga prowadzi¢ do frustra-
cji, a nawet do zaprzestania wspolpracy.

W celu uniknigcia nieporozumien i powstawania falszywych stereotypow konicczne
jest zdobycie oprocz kompetencji jezykowej, takze kompetencji interkulturowej.

Przcjawiac si¢ ona powinna w znajomosci réoznych rodzajow mentalnosci. hierarchii
wartos$ci, schematow myslenia i znajomosci odpowiednich sposobow zachowania. Jest to
szczegolnie wazne w erze globalizacji procesow gospodarczych, poniewaz przy prowa-
dzeniu interesow handlowych potrzebna jest specy ficzna kompetencja jezykowai kulturo-
wa.

Jedynie krytyczne i refleksyjne podejscie do wlasnych i obcych zachowac oraz two-
rzenie nowych schematéw mys$lowych moze przyczynic si¢ do uswiadomienia i zmiany
naszych dotychczasowych oczekiwan i nastawien.

Ze wzglgdu na duze trudnosci w zdobywaniu wielostronnych kompetencji jezyko-
wych, kulturowych i negocjacyjnych w obeych kulturach dobrze byloby. gdyby udalo si¢
nam wyksztalci¢ u studentow, oprocz kompetencji jezykowej i specjalistycznej. takie ce-
chy, jak wrazliwos$¢ i empati¢ oraz otwartosc na to, co nowe.
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