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Educational discourse and development of intercultural negotiation
competence in the foreign language classroom:
The case of Spanish

Nowadays young people need not only specific knowledge, but also a
wide array of skills, including language skills, enabling them to better ad-
just to intercultural realities. One such skill is negotiation, coupled with
the selection of an appropriate type of discourse. The aim of the present
paper is to analyze the features, forms and styles of educational discourse
that support the growth of intercultural negotiation competence in for-
eign language classes. Particular attention will be given to the structure of
the content of discourse: intercultural communication and negotiation.
The author seeks to answer the question whether students should aim at
using multi-discursive competence in order to effectively talk to or nego-
tiate with representatives of other cultures. The analysis of specialized
discourse allows her to find out whether or not teaching business lan-
guage in foreign language classes is a sine gua non condition for mastering
intercultural negotiation competence. The paper also aims to determine in
a precise manner the competences of a student as an intercultural nego-
tiator and mediator. Therefore, it presents general principles and exam-
ples of communication (discourse) practices that may contribute to the
development of intercultural negotiation and mediation competence un-
der classroom conditions. The last section contains an overview of select-
ed handbooks for learning Spanish from the perspective of developing in-
tercultural negotiation competence, with a focus on the presence of ele-
ments that can be used for this purpose.
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1. Wprowadzenie

W dzisiejszych czasach mlody czlowiek powinien dysponowaé nie tylko okre-
Slong wiedza, ale i szerokq gama umiejetnosci, w tym jezykowych, ktére pozwola
mu odnaleZ¢ si¢ w rzeczywistosci miedzykulturowej. Jedng z takich umiejetnosci
jest negocjowanie polaczone z doborem okreslonego dyskursu. Pojecie dyskursn
jest obecne praktycznie we wszystkich obszarach nauk humanistycznych. Roz-
patrujac problematyke tego pojecia w nauczaniu jezykéw obceych rozpoczniemy
nasze rozwazania od definicji Kurcz (2005: 147). Jej zdaniem dyskurs jest calo-
$cia zlozong z co najmniej dwoch wypowiedzi, ktora ma swdj poczatek i koniec.
Cechuje si¢ spéjnoscia, to znaczy, ze kolejne wypowiedzi sa ze sobg powiazane.
Minimalna jednostka dyskursu jest para przylegla, np. pytanie — odpowiedz,
moze mie¢ forme konwersacyjng lub tekstowa. Autorka, przyjmuje, ze fekst jest
przekazem pisemnym (np. list, umowa, ksiazka), natomiast dyskurs ma forme
moéwiona (np. konwersacja). Cabré (2004: 2) nie zgadza si¢ z opinia, ze fekst jest
fenomenem gramatycznym w przeciwienstwie do dyskursu, ktory z zalozenia
jest interdyscyplinarny. Autorka dodaje, ze woli traktowa¢ wspomniane pojecia
w kategoriach synoniméw. Z kolei Wodak (2011: 18) wychodzi z zalozenia, ze
dyskurs zaklada istnienie wzoréw 1 wspolnych cech w ramach wiedzy i struktur,
natomiast fest jest konkretna i unikatows realizacja dyskursu.

Van Dijk (2001: 10) zwraca uwage na charakterystyczne cechy dyskursu
okreslajac go przede wszystkim jako gdargenie kommunikacyjne. Autor uwaza, ze
ludzie uzywaja jezyka, by przekazad, rézne idee 1 przekonania lub by wyrazaé
emocje. Robig to w warunkach wyznaczonych przez przebieg bardziej zlozo-
nych interakcji spotecznych, takich jak spotkanie z przyjaciélmi, rozmowa tele-
foniczna, lekcja w klasie szkolnej, rozmowa kwalifikacyjna, czytanie czy pisanie
wiadomosci. Podsumowujac tg cz¢$¢ mozemy przyjaé za van Dijkiem (2001), ze
dyskurs jest forma pisemna badZz mowiong uzycia jezyka.

2. Style dyskursu a interakcja spoteczno-kulturowa

Komunikujac si¢ z innymi osobami i w zaleznosci od sytuacji, w ktérej si¢ znaj-
dujemy uzywamy okreslonej formy jezykowej. Mozna zatozy¢, ze dana wypo-
wiedz tak pisemna, jak 1 ustna jest tez uzalezniona od kultury z jakiej pochodzi
nadawca i odbiorca. Kramsch (1998: 10) podkresla, ze bedac czlonkiem danej
kultury, nalezymy jednoczes$nie do spofecznosei dyskursywne ze swojq historig 1
wspodlna przestrzenia spoleczna. Van Dijk (2001: 40) dodaje, ze zaréwno mo-
wiony jak 1 pisany dyskurs stanowi forme dziatania spolecznego w spoleczno-
kulturowych kontekstach. Uzytkownicy jezyka uczestnicza w komunikacji nie
tylko jako jednostki, ale tez jako cztonkowie réznych grup, instytucji albo kultur.
Poprzez swoje wypowiedzi moga wytwarzaé, potwierdza¢ albo kwestionowaé
spoleczne i polityczne struktury i instytucje. Podobnie rzecz ujmujq Duszak i
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Fairclough (2000: 16) twierdzac, ze uzasadnieniem semiotycznego punktu wyj-
$cia do badania proceséw i probleméw spolecznych jest nie tylko to, ze dyskurs
stanowi ich nieodlaczny element, ale 1 to, ze dyskurs ma sil¢ sprawcza w kon-
strukcjach spotecznych.

Piszac o dyskursie nie sposéb nie wspomnie¢ o stylach dyskursu. Sandig 1
Selting (2001) piszac o stylu odwoluja si¢ do wszelkiego rodzaju znaczacych
réznic wystepujacych w przekazach pisemnych jak i ustnych. Przykladowo ko-
rzystajac z okreslonych §rodkéw stylistycznych mozemy by¢ przypisani do kon-
kretnej grupy spotecznej. Autorki opisuja wiele styléw zwiazanych na przyklad z
gatunkiem i kontekstem sytuacyjnym. Rozrézniajq tez style spoleczne, regional-
ne, meskie, kobiece czy kulturowe.

Tymi ostatnimi zajela si¢ tez w swoich badaniach Tannen (2002), ktéra
podkresla, ze najwigksze niebezpieczenstwo nieporozumienia kryje si¢ w rozmo-
wach oséb wiadajacymi réznymi jezykami lub wywodzacymi si¢ z odmiennych
$rodowisk kulturowych. Prowadzac badania nad jezykiem komunikowania si¢
kobiet 1 mezezyzn, Tannen (1999: 36) stwierdzila rowniez, ze kobiety postuguja
sie jezykiem powiazan i zazylosci, a mezczyzni jezykiem statusu i niezaleznosci. Jej
zdaniem komunikacja miedzy mezczyznami a kobietami moze przypominaé¢ ko-
munikacj¢ migdzykulturowa, gdzie moga si¢ ze soba Sciera¢ style konwersacyjne.
Ciekawe badania regutl komunikacyjnych zostaly przeprowadzone w hiszpanskich
firmach przez Martin Riojo i Gémez Esteban (2008: 454). Wyniki tych badan
wykazaly, ze kobiety znajduja si¢ w sytuacji izolacji i braku uznania, co utrudnia im
nie tylko wykonywanie swojej pracy, ale takze budowanie sieci relacji, zaréwno
pionowych jak 1 poziomych. Autorki dodajg tez, kobiety spotykaja si¢ czesto z
uprzedzeniami, co ma wplyw na ocene ich zdolnosci, rozwdj zawodowy czy inte-
gracj¢ z innymi. Jak pisza Oppermann 1 Weber (2000: 13), ,,Dla me¢zczyzn naj-
wazniejsze sa przede wszystkim fakty, liczby i rezultaty. Dla kobiet bardziej istotna
jest przyjemna atmosfera rozmowy”’. Necki (2000: 219) wyjasnia, ze dziewczynki
w okresie socjalizacji uczone sg wrazliwosci, okazywania uczué, uleglosci i subtel-
no$ci. Natomiast od chiopcéw wymaga si¢ sprawnosci, zaradnosci, hamowania
okazywania uczu¢ i rozwoju samodzielnosci. To wszystko sprawia, ze kobiety w
swoich zachowaniach komunikacyjnych wykazuja mniejszq pewnos¢ siebie, a
mezczyzni z kolei przejawiajq zachowania nominacyjne i instrumentalne.

Kazdy z nas — pisze Chruszczewski (2002: 95) — z racji odebranego wy-
ksztalcenia, swoich zainteresowan i do§wiadczen dysponuje szerokim repertuarem
$rodkéw wyrazania, czyli jest wielodyskursywny. Dodaje on, ze ,,Nauczanie jezyka
obcego réwnaé si¢ powinno zdobyciu kompetencji wielodyskursywnej w tym
jezyku, a co z tego wynika, takze nowej kompetencji kulturowej. Jesli opanowuje-
my rézne dyskursy uczac si¢ jezykéw obcych wprost proporcjonalnie do tego
zwickszamy swoja kompetencje kulturowa, ktéra staje si¢ kompetencja wielokultu-
rowa” (2002: 97). Niewatpliwie tak ujeta kompetencja wielodyskursywna staje si¢
doskonatym punktem wyjsScia do rozwazan na temat dyskursu w kontekscie réznic
kulturowych, czyli pragmatyki miedzykulturowej. Blum Kulka (2001: 236) wyja-
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$nia, ze chodzi o dyscypling, ktéra zainteresowana jest zréznicowaniem form do-
konywania okres§lonych aktéw mowy w obrebie réznych kultur.

W komunikacji, w ktorej ten sam jezyk jest dla jednej osoby jezykiem ojczystym,
a dla drugiej — obcym, przenoszenie norm socjopragmatycznych z innej kultury
moze wspomagaé rézne czynniki prowadzace do niepowodzert komunikacyj-
nych, a takze sprzyja¢ powstawaniu negatywnego stereotypu osoby z zewnatrz. O
ile bowiem zaklécenia gramatyczne sa latwo rozpoznawalne i latwo daja si¢
usprawiedliwi¢ tozsamoscig nadawcy jako ,,cudzoziemca”, o tyle potknigcia na
poziomie pragmalingwistycznym i socjopragmatycznym sg bardziej niebezpiecz-
ne, gdyz latwiej daja si¢ przypisa¢ cechom charakteru albo etniczno-kulturowemu
pochodzeniu i z tego wzgledu moga mie¢ powazne reperkusje w zyciu spotecz-
nym. Kiedy jednak osoba méwiaca w obcym dla siebie jezyku stosuje inne style
komunikacyjne niz rodzimi uzytkownicy tego jezyka, moze to by¢ zaréwno kwe-
stia umiejetnosci jak 1 wyboru. Z drugiej strony, z punktu widzenia autochtonéw,
odmienny pod wzgledem pragmatycznym sposob méwienia rzadko postrzegany
jest pozytywnie jako sygnal tozsamosci kulturowej, a zwykle wywoluje raczej nie-
chetne nastawienie stuchaczy

W przypadku nieporozumien jezykowo-kulturowych wazne jest umiejetne
negogiowanie formy jezykowe. Przykladem takiego zabiegu moze by¢ negocjowanie
formul grzeczno$ciowych w Hiszpanii, a konkretnie uzycia usted czyli, formy
Pan/Pani. Senior Montero (2002: 110) podaje dwa sposoby negogjowania formut
grzeczno$ciowych. Plerwszy z nich to faktyezny, lub inaczej uproszezony, gdzie
negocjacje nie obejmujq elementéw jezykowych. Odbiorca na podstawie odpo-
wiedzi sam poprawia popetniony biad. Na przyktad:

—  ¢Querias algo? (Cheesz czeg05?)

—  Querfa que me informara donde puedo recibir este formulario. (Cheia-
lens/ am, by mnie Pan/ Pani poinformowat/ a gdzie moge dostaé te formmlarze.

—  Vayaal segundo piso. (Niech Pan/Pani idzie na drugie pi¢tro)

Drugi sposéb negocjowania formy grzecznosdciowej jest eksplicytny. Tutaj nego-
cjacje majg charakter bardziej rozbudowany, odbiorca werbalizuje swoje nieza-
dowolenie z powodu zwracania si¢ do niego po imieniu i w dalszej czeéci roz-
mowy moze probowac rozwiazac¢ powstaty konflikt. Na przyktad:

—  Buenos dias, empresa XXX. ¢En que puedo servirte? (Dzieri dobry, firma
XXX, w egym moge ci pomdc)

—  Disculpe, ¢nos conocemos? (Prgepraszam, ¢y My si¢ znany?)

— No sé. ¢Por qué pregunta? (INie wiem. Dlacgego Pani pyta).

—  Porque no me acuerdo de usted y sin embargo usted me habla de ti. D/atego,
e sobie Pani nie pryypominam, a jednak méwi Pani do nmmie na Ty.
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Na podstawie podanych przyktadéw mozna wysnué¢ wniosek, ze rozmo-
w¢ z nowg osobg szczegélnie na niwie zawodowej warto zacza¢ od formuly
Pan/ Pani. W przeciwnym razie mozna zakléci¢ relacje juz na samym poczatku.
Podobnie moze si¢ zdarzy¢, jesli bedziemy pomijac¢ uzywanie nazwisk czy tytu-
t6w. Przykladowo w Ameryce Poludniowej nazwiska i tytuly sa symbolami
statusu. Méwia one o historii rodziny, wyksztalceniu, zawodzie, pozycji w fir-
mie, a nawet w kraju (Murray Bosrock, 2001: 37).

Stopien formalizacji w komunikowaniu si¢ jest uswigcony tradycja. Osoby spoza
kregu danej grupy sa postrzegane jako obce, a wigc formy odnoszenia si¢ do nich
ulegly réwniez duzemu sformalizowaniu. Stad tez formu Vd czyli Usted (vuestra
Merced ‘wasza milo$¢’) — Pani, Pani, Pafistwo — cho¢ w zasadzie wypierana z nie-
formalnego, potocznego jezyka, prawie na pewno zostanie uzyta w kontakcie z
cudzoziemcem/cudzoziemka przy przedstawieniu i w pierwszych rozmowach. W
nastepujacej potem rozmowie strona hiszpafska moze przejs¢ do formy fami-
liarnej ta, cho¢ niekoniecznie. Trzeba wspomnieé, ze w Ameryce Poludniowe;j
nie jest to prawdopodobne (Murdoch, 1999: 142).

Wspomniana Sefior Montero (2002: 113) proponuje zadanie dotyczace
¢wiczenia negocjowania form grzecznos$ciowych, ktére mozna wykorzystaé
podczas lekeji jezyka obcego. Nalezy wyslucha¢ kilku przykladéw negocjowania
taktyeznego pomiedzy rodzimymi uzytkownikiem jezyka, a nastepnie podajac
jednym uczniom fragment dialogu, oczekuje sig, ze na podstawie wczesniej usty-
szanych konwersacji pozostali uczniowie zaproponuja prawidlowe odpowiedzi.
Innym zadaniem, moze by¢ tak zwane ofwieranie kolgnych drwi w poszukiwanin
skarbn. Tym razem uczen ma zapowiedziane spotkanie z szefem firmy, ale zanim
to nastapi po drodze musi porozmawia¢ z kilkoma osobami: ochroniarzem,
portierem, sekretarka szefa itp. Po drodze moze tez omytkowo wej$¢ do pokoju
pelnego pracownikéw. Tego typu zadania maja uwrazliwi¢ ucznia na zréznico-
wanie uzycia okreslonego typu rejestru czy dyskursu (kompetencja wielodyskur-
sywna) w zalezno$ci od tego, z kim i gdzie rozmawiamy.

3. Dyskurs negocjacji a jezyk specjalistyczny

W naszych rozwazaniach skupiamy si¢ przede wszystkim na cechach dyskursu
negocjacyjnego i jego wykorzystaniu podczas lekcji jezyka obcego. Zanim od-
powiemy na pytanie, czy dyskurs edukacyjny moze rozwija¢ interkulturows
kompetencje negocjacyjna podczas lekcji jezyka obcego musimy zastanowi¢ si¢
nad tym czym sq negocjacje. Fisher, Ury 1 Patton (2004: 27) zaznaczaja, ze nego-
cjacje sg czescia zycia, gdyz kazdy negocjuje niemal codziennie. Autorzy dodaja,
ze ludzie negocjuja nawet wtedy, gdy nie zdaja sobie z tego sprawy. Matzonko-
wie negocjuja ze soba, gdzie zje$¢ obiad, i z dzieckiem o ktérej zgasi¢ §wiatto.
Btaut (2000: 4) dodaje, ze negocjacje to ztozony i skomplikowany proces komu-
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nikacji interpersonalnej, nie bedacej ani towarzyska rozmowa z jednej strony, ani
dyktowaniem warunkéw innym — z drugiej.

Wigkszo$¢ autorow piszacych na temat negocjacji zwraca uwage na ich
uzyteczno$¢ 1 powszechnosé w codziennych relacjach migdzyludzkich. Jak pisze
Necki (2000: 95), ,,Negocjacje to nie tylko zawieranie kontraktéw, cho¢ by¢
moze jest to ich cel ostateczny. Negocjacje to — samo prowadzenie rozmowy,
uczestniczenie w aktywnosci konwersacyjnej”. Przy tych definicjach warto
wspomnie¢ o perswazyjnej 1 argumentacyjnej roli negocjacji. W procesie nego-
gjacji powinni$my korzysta¢ z narzedzi perswazji, czyli okreslonych stow czy
gestow, a nawet ciszy (Costa Garcfa, Galope Mufioz, Segura Galvez, 2004), a
skuteczna argumentacja powinna polega¢ przede wszystkim na przekonaniu, a
nie pokonaniu partnera (Btaut, 2000: 83).

W tym miejscu warto si¢ zastanowi¢ czy zwykle ,,prowadzenie rozmowy”
wykorzystuje elementy dyskursu negocjacyjnego? Mulholland (1991: 14-16)
uwaza, ze negocjacje sq dyskursem spolecznym, co oznacza, ze rozméwcy w
zalezno$ci od kontekstu, w jakim si¢ znajduja samodzielnie podejmuja decyzje
dotyczace doboru i rodzaju uzytego jezyka. Autorka wczesniej podkresla, ze
»jezyk negocjacji spelnia funkcje referencyjng (moéwimy o konkretnym przed-
miocie negocjacji) i nie-referencyjng zwigzana szczegélnie z wypracowaniem
dobrych relacji miedzyludzkich (chat na temat pogody, wiadomosci czy spraw
osobistych” (Mulholland, 1991: 9-10). W naszych rozwazaniach skupimy si¢
przede wszystkim na funkcji wiereferencyjnej, ktéra ma charakter bardziej ogdlny i
moze by¢ wykorzystywana przez wszystkich uczestnikéw negocjacji, niezaleznie
od tego co jest przedmiotem negocjacji.

Jak juz zaznaczylismy, jezyk negocjacji to inaczej jezyk konwersacji, ar-
gumentacji i perswazji. Argumentacje okredla si¢ jako zespol czynnosci podej-
mowanych w celu uzasadnienia jakiego$ pogladu (Tokarz, 2006: 124). W trakta-
cie negocjacji umieje¢tne argumentowanie stuzy przede wszystkim przekonaniu
stuchaczy do swoich racji. Najczesciej wykorzystuje si¢ stowa typu: ,,poniewaz”,
»dlatego”, ,,ze”, ,bo”, ,albowiem”, ,wiec” (patrz Bobrowicz, 2004). Jednak
podstawg kazdej skutecznej argumentacji powinny by¢ rzeczowe, logicznie upo-
rzadkowane rzeczowe informacje. Bez nich zadne zabiegi, zwroty czy figury
retoryczne nie sg na dalsza mete przekonywajace (Blaut, 2000: 84). By lepiej
oddzialywaé na odbiorce, mozna tez odwolta¢ sie do strategii perswazji. Hogan
(1996: 18) definiuje perswazje jako umiejetnos¢ sklaniania ludzi do przyjecia
naszych przekonan i wartosci poprzez oddziatywanie na ich mysli i zachowania.
Zwraca on szczegdlng uwage na sposob zadawania pytad, ktore stuza przede
wszystkim do sprecyzowania stwierdzenia, ktére padlo wczesdniej, wysunigciu
zastrzezen 1 nadaniu rozmowie wlasciwego kierunku (Hogan, 1996: 58).

Mowigc o perswazji trzeba wspomnieé¢ o ogromnej roli parafrazy w pro-
cesie konwersaciji negocjacyjnej. Stad, podczas lekcji jezyka obcego uczent powi-
nien jak najczeSciej stosowacl parafrage, czyli jedno z podstawowych narzedzi
aktywnego sluchania. Parafraza, czyli tzw. informaga zwrotna stuzy potwierdzeniu
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i pregyzowanin, tego, czy dobrze odebraliSmy intencje naszego rozmoéwcy oraz
powtérzeniu informacji, ktére uzyskalismy. Tym samym wysylamy sygnal, ze
szczerze jeste§my zainteresowani nawiazaniem kontaktu i podjeciem kolejnych
rozméw (patrz Spychata, 2008). Do argumentacji 1 perswazji zaliczamy réwniez
tzw. powtarzalnosé tresii, czyli ,,wszelkie tredci, ktore uwazamy za kluczowe dla
danego zagadnienia, powtarzamy tak dlugo, jak dlugo nie jestesSmy pewni, ze
zostaly ustyszane 1 odebrane” (Necki, 2000: 81).

Jezyk konwersacji kieruje si¢ okreslonymi zasadami. Tannen (1986, 2002:
45) podkresla, ze elementy stylu konwersacyjnego, to podstawa rozmowy. Dzie-
ki nim — dodaje autorka — prezentujemy to, o co nam chodzi, gdy co§ méwimy
(badZ przemilczamy). Tannen (1986: 45) wsréd podstawowych sygnaléw kon-
wersacji wymienia: nadawanie odpowiedniego tempa wypowiedzi, robienie
przerw, zmiang glosnosci 1 wysokosci tonu glosu. Autorka dodaje:

Te sygnaly sa wykorzystywane w skomplikowanych natrzedziach jezykowych sto-
sowanych podczas rozmowy. Zawsze i symultanicznie obejmuja one: tworzenie
rozmowy poprzez wypowiadanie si¢ na przemian; wskazywanie, jak lacza si¢ ze
soba okreslone kwestie; przedstawienie, co naszym zdaniem robimy podczas
rozmowy (przykladowo: stuchamy, okazujemy zainteresowanie, zachowujemy si¢
przychylnie lub przyjacielsko, oczekujemy pomocy lub proponujemy); a takze
prezentowanie, co woéwczas czujemy.

Sztuka konwersacji, a co za tym idzie negocjacji, polega na polaczeniu
poszczegolnych umiejetnodci — zadawania pytan, aktywnego stuchania, prezen-
tacji siebie, czy konstruktywnego wyrazania niezgody (Spychata, 2010: 359-360).
W przypadku rozmoéw miedzykulturowych zgadzamy si¢ z Murdoch (1999: 53),
ze sami nadawcy i odbiorcy w procesie komunikowania miedzykulturowego
réznig si¢ miedzy sobg nie tylko zespolem cech, ktére wyrdzniono by takze
wsréd jednokulturowych 1 jednojezycznych uczestnikéw procesu komunikowa-
nia, ale réwniez uwarunkowaniami kulturowymi na przyklad innym pojmowa-
niem rél. Jak pisze Murdoch (1999: 53-54), ,,Wyjatkowo konfliktogenne sa ne-
gocjacje, przede wszystkim dlatego, ze wlaczaja do procesu dogadywania si¢ wiele
umiejetnoscl spotecznych, ktére kazdy przedstawiciel miedzykulturowego stolu
negocjacyjnego nabyt we wlasnej kulturze i inaczej je rozumie”.

Czy jezyk specjalistyczny kieruje si¢ podobnymi kryteriami co dyskurs ne-
gocjacyjny? By odpowiedziec na to pytanie przede wszystkim trzeba ustali¢, czym
sg jezyki specjalizacji czy jezyki specjalistyczne. Piefikos (2003: 264) uwaza, ze
jezyk specjalistyczny jest czyms$ wiccej anizeli tylko rejestrem, stylem 1 stownic-
twem specjalistycznym, czy tez specjalistyczna terminologia. Stanowi on pewien
zbi6r $rodkéw 1 zasobow odznaczajacych si¢ wieloma stylami, rejestrami 1 wilasci-
wosciami leksykalnymi. Cabré (2004: 2) zaznacza, ze jezyki specjalizacji czy jezyki
spegjalistyczne sa rejestrami funkcjonalnymi charakteryzujacymi sie specyficzna
tematyka fraktowang w okreslony sposéb. Niewatpliwie jezykiem specjalistycznym, czy
fachowym postuguja sie specjalisci, ktorzy reprezentuja rézne dziedziny zawodo-
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we. W tym wypadku mozemy méwi¢ o wspomnianej juz funkgi referencyneg nego-
cjacji (patrz Mulholland, 1991). Dolata-Zaréd (1995) piszac o nauczaniu francu-
skiego jezyka specjalistycznego, podobnie jak Mulholland, zwraca uwage na sytu-
acje zawodowe, ktore dzielg si¢ na dwie grupy interakcji. Do pierwszej grupy zali-
cza spotkania specjalistow z przecietnymi uzytkownikami jezyka. Przykladem tego
typu interakcji moze byé rozmowa w banku. Klient rozmawia ze specjalista na
temat formalnodci niezbednych do zalozenia konta. Zdaniem Dolaty-Zaréd
(1995: 165), ,,Jesli interakcje te przybieraja forme przekazania informacji lub pora-
dy, to stajq si¢c przede wszystkim wyzwaniem pragmatycznym, ktére polega na
utworzeniu i podtrzymaniu dobrego kontaktu z niespecjalistg”. Druga grupa inte-
rakcji to spotkania typowo biznesowe, branzowe pomiedzy specjalistami z dane;j
dziedziny, badz réznych obszaréw dziatalnosci zawodowe;.

Mement (2004: 113) stoi na stanowisku, ze sporzadzanie wykazu wszel-
kich specjalistycznych dziedzin, w ktérych negocjacje moga mieé miejsce 1 zwia-
zanych z nimi specjalistycznych jezykow nie jest celowe, cho¢ przektadowo jest
mozliwe okreslenie leksyki niezbednej do negocjacji w handlu. Badania rejestru
doprowadzily do konkluzji, ze jezyk specjalistyczny, nie rézni si¢ od ogdlnego
jezyka angielskiego (ang. General English). W kategoriach gramatycznych jezyk
specjalistyczny faworyzuje jedynie pewne formy gramatyczne, takie jak: czas
terazniejszy, strona bierna oraz rzeczowniki zlozone. Natomiast analiza leksyki
pokazuje, ze terminy $cisle techniczne stanowia jedynie 9% calego zakresu lek-
syki (Mement, 2004: 113, za Inman, 1978).

W opinii Dolaty-Zaréd (2005: 165-160) jezyk uzywany przez specjalistow
obejmuje trzy rejestry:

®  jezyk standardowy korzystajacy ze stownictwa uzywanego na co dzieq,
w tym obejmujacy wyrazania kolokwialne czy gwarowe;
e poziom posredni posiadajacy terminologie specjalistyczna, ale ogdlnie znana
szerokiemu gronu odbiorcéw (np. wykroczenie, umowa, petnomocnictwo);
e terminy (w tym skréty 1 inne akronimy) specyficzne dla danego zawodu,
galezi czy przedsigbiorstwa.
Ten trzeci rejestr nie musi by¢ przedmiotem nauczania podczas zaje¢ z jezyka
obcego, gdyz z naszych dos§wiadczen zawodowych wynika, ze bez Zzadnych pro-
bleméw mozna go opanowac w pierwszych tygodniach pracy w danej branzy.
Poza tym, terminologia specjalistyczna, tak jak inne dziedziny zycia, podlega
ciaglym modyfikacjom i zmianom znaczeniowym. Pawlak (2011: 8-9) stusznie
zauwaza, ze prawdziwym wyzwaniem dla uczacych si¢ (np. studentéw filologii),
ktérzy na co dzien nie maja kontaktu z jezykiem docelowym jest opanowanie
wielu codziennych wyrazen i zwrotdéw, konwencji socjokulturowych, zasad
przejmowania inicjatywy podczas rozmowy, réznych sposobéw negocjowania
znaczen czy specyficznych cech méwionego jezyka obcego.

Zatem czy mozna wprowadza¢ narzedzia dyskursu negocjacyjnego pod-

czas zajeC jezyka obcego? Czy mozna nauczy¢ umiejetnosci prowadzania sku-
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tecznej rozmowy w okreslonym kontekscie kulturowym? Tym zagadnieniem
zajmiemy si¢ w kolejnym punkcie naszych rozwazan.

4. Dyskurs edukacyjny (szkolny) a rozwdj interkulturowej kompetencji
negocjacyjnej i mediacyjne;j

Do tej pory wykazalismy, ze dyskurs edukacyjny moze wprowadzaé elementy
dyskursu negocjacji. W tym miejscu warto ustali¢ czym jest dyskurs edukacyjny.
Zdaniem Kawki (1999: 27-29) dyskurs szkolny to przede wszystkim dialog ro-
zumiany jako ksztaltowanie wspdlnego porozumienia i wspélnej przestrzeni
komunikacyjnej, a odbywajacy si¢ gtéwnie miedzy nauczycielem (N) a uczniem
(U). Rzadziej wystepuje on miedzy uczniami podczas lekeji, z gbry bowiem za-
ktada nieréwnos$¢ petnionych rél jezykowych podczas wymiany wypowiedzi, z
rola dominujaca przypadajaca zawsze nauczycielowi. Autor podkresla tez, ze
nauczyciel pomimo tego, ze jest jednym uczestnikéw konwersaciji podczas lekci,
jest najczesciej jej inicjatorem, kontynuatorem, a takze tym, ktory podejmuje
decyzje o zakoficzeniu wypowiedzi. W tym kontekscie trudno dostrzec podo-
bieistwa miedzy rozmowa negocjacyjna a dialogiem szkolnym, choé¢ w przypad-
ku tak zwanych negocjacji pozycyjnych!, czesto mamy do czynienia z dominuja-
ca rolg jednego z rozmoéwcow.

Interkulturowa kompetencja negocjacyjna (IKN) (patrz Spychata, 2010)
zaklada miedzy innymi, Zze uczent ma $wiadomos¢ uwarunkowan kulturowych, a
takze dysponuje umiejetnosciami komunikacyjnymi w zakresie dyskursu nego-
¢jacyjnego. Co zatem wypada zrobié, by uczen moégt dysponowac owa sprawno-
Sciq negogacyjng, ktéra my nazywamy interkulturowq kompetengiq negogacying® Wielu
badaczy miedzy innymi Barro, Jordan 1 Roberts (1998) proponuja zblizenie
ucznia do tzw. ,technik etnograficznych”. Metody etnografii umiejscawiaja
ucznia w konkretnym kontekscie kulturowym, z zastrzezeniem, ze nie chodzi o
to, by uczniowie stali si¢ specjalistami w antropologii spotecznej. Powdd takiego
zalozenia jest bardzo prosty: nalezy poméc uczniom — poprzez wykorzystywa-
nie podejScia typu etnograficznego — w unikaniu generalizowania i wyciagania
blednych wnioskéw oraz w neutralizowaniu stereotypéw. Podejscie to, jakkol-
wiek zastugujace w naszej opinii na uwage, nie do konca nas jednak satysfakcjo-
nuje, chociazby z tego powodu, ze nie wszyscy polscy uczniowie majg mozli-
wos¢ wyjazdu zagranicznego do kraju, ktérego jezyka si¢ ucza czy chocby zdo-
bycia odpowiednich materialéw. Poza tym sam wyjazd i bezposredni kontakt z
obcokrajowcami nie gwarantuje przyswojenia interkulturowej kompetencji ne-
gocjacyjnej (patrz Spychata, 2007, 2008).

W tym celu warto, by nauczyciel przystgpujac do pracy nad IKN z
uczniami okreslit konkretny kontekst sytuacyjny (np. rozmowa ze sprzedawca na

! Sg to negocjacje, ktére maja charakter rywalizacyjny. Polegaja na wysuwaniu zada i
doprowadzaniu do ustgpstw, co koficzy si¢ rozwiazaniem: wygrany — przegrany.
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bazarze w Hiszpanii). Nastepnie wspolnie mozna wypracowac konkretne zagad-
nienia, tematy, ktére beda przedmiotem rozmowy negocjacyjnej, np. kupno
torebki. Jak pisze Piotrowska (1995: 171):

Aby sprosta¢ zadaniu wykorzystania rozmowy handlowej jako materiatu dydak-
tycznego, konieczna jest prezentacja autentycznych, a nie — stylizowanych jezy-
kowo, symulowanych i zdydaktyzowanych symulacji. Na zajeciach takie przykta-
dy sa niezwykle rzadkie. Lekcje jezyka obcego koncentruja si¢ z reguly bardziej
na wykorzystywaniu materialéw do konwersacji, niz na ksztalceniu umiejetnosci
adekwatnego, interaktywnego dzialania w réznych sytuacjach spolecznych. Stra-
tegie prowadzenia rozmowy, podstawy budowy dyskursu, umiejetny wybér srod-
kéw jezykowych do prowadzenia ciagdw argumentacyjnych — to wlasnie aspekty,
ktére sprawiaja uczacym si¢ najwicksze problemy. Whbrew powszechnemu
mniemaniu, to nie niedoskonata leksyka czy gramatyka jezyka docelowego moga
doprowadzi¢ do fiaska rozmdéw negocjacyjnych, a raczej bledna interpretacja to-
nu glosu rozmédwey, jego mimiki oraz sposobu prowadzenia dyskursu.

Kompetencja interkulturowa (KIK) to przede wszystkim zaznajomienie
ucznia z przejawami odmiennosci kulturowej i ich interpretowanie w powigzaniu
z rozumieniem zjawisk kulturowych, ktére leza u podloza odmiennosci (jak
choéby poczucie tozsamosci 1 wigzi taczacych dana wspdlnote kulturows). We-
dhug nas KIK funkcjonuje jako spdjne polaczenie wiedzy, umiejetnosci i posta-
wy. Wiedza obrazuje wszystko to, co jest charakterystyczne dla danej kultury.
Unmigjetnosei sa, pomocne w poznawaniu kultury, czyli sa wiedza dotyczaca tego, w
jaki sposob si¢ zachowywac¢ w odniesieniu do innej kultury i jak si¢ jej uczy¢.
Postawa jest zdolnodcia skutecznego komunikowania sie, ktéra opiera si¢ przede
wszystkim na wrazliwosci na odmienng kulture. Tak wige, KIK moze by¢ zdefi-
niowana jako dysponowanie umiejetnoscia poznania wszystkiego, co jest charak-
terystyczne dla innej kultury, a takze zdolnoscia uzycia odpowiednich i skutecz-
nych strategii podczas spotkania interkulturowego (patrz Spychata, 2004, 2007).
W opinii Pfeifera (2000: 148), interkulturowa kompetencja komunikacyjna i
interkulturowa kompetencja negocjacyjna zajmuja jedne z najwyzszych pozio-
méw rozwoju kompetenciji jezykowej, gdyz mozliwo$¢ negocjowania znaczen
kulturowych jest mozliwa na wyzszych poziomach nauczania jezyka. O ile z
twierdzeniem, ze rozmowy biznesowe wymagaja dobrej znajomosci jezyka moz-
na si¢ zgodzié, o tyle w przypadku dostrzegania réznic kulturowych naszym
zdaniem z powodzeniem mozna dysponowaé slaba znajomoscia jezyka. Zdol-
no$¢ do negocjowania réznic interkulturowych w formie dziatan i zabiegéw
komunikacyjnych, to podstawowe sktadowe interkulturowej kompetencji nego-
cjacyjnej. Wedlug nas zakres IKN obejmuje:

e wiedze czyli znajomos¢ kultury danego obszaru jezykowego;

e  umicjetnosci komunikacyjne (w tym znajomos$¢ dyskursu negocjacyjnego);
e  postawe czyli odpowiednie zachowanie;

®  umiejetnosci osiagania porozumienia wygrany — wygrany (negocjacje integracyjne).

100



Dyskurs edukacyjny a rozwoj interkulturowej kompetenciji negocjacyjnej podczas. ..

W nawigzaniu do negocjacji integracyjnych (tzw. metoda integracyjna) na-
lezy wspomnieé, ze w ostatnich latach znawcy przedmiotu stwierdzaja, ze jest to
najlepszy styl prowadzonych negocjacji opierajacy si¢ gléwnie o wspdlne poszu-
kiwanie rozwigzan. Jak pisza Fisher, Ury 1 Patton (2004: 29):

Jest to metoda negocjacji opartych na zasadach, opracowana w Harwardzkim
Projekcie Negocjacyjnym, ktéra polega na podejmowaniu decyzji w poszczegdl-
nych kwestiach opierajac si¢ na meritum, a nie na przetargu wokoét tego, co kazda
ze stron mowi, ze zrobi lub nie zrobi. Metoda ta sugeruje, ze zawsze gdy jest to
mozliwe, powinienes poszukiwaé¢ wspolnych korzysci, a gdy napotkasz konflik-
towe interesy, powiniene$ domagac si¢, aby rozstrzygniccie oparte bylo na kryte-
riach niezaleznych od woli stron. Metoda ta jest twarda w stosunku do problemu
i migkka w stosunku do ludzi. Nie polega na zadnych chwytach i grach. Nego-
cjowanie oparte na zasadach wskazuje, jak uzyska¢ to, co ci si¢ nalezy i jednocze-
$nie pozostac porzadnym czlowickiem

Uczen przystepujac do rozmowy negocjacyjnej moze skorzysta¢ z wszystkich
narzedzi tak rozumianej IKN. Jednak bedzie to zalezato od kontekstu w jakim
przyjdzie mu prowadzi¢ rozmowy.

W przypadku rozmowy typowo biznesowej w firmie uczacy si¢ powinien
dysponowac¢ przede wszystkim dobra znajomoscig jezyka na poziomie minimum
B1, wiedza z zakresu tresci kulturowych takich jak np. jezyki oficjalne, urzedo-
we, gospodarka, polityka, administracja, biurokracja, historia, geografia, religia,
ludno$¢ (struktura spoleczna, podzialy klasowe), jedzenie, obyczaje, réznice
czasowe itd. oraz potrafi¢ nawiaza¢ wspoélprace z druga strong w oparciu o regu-
ly prawidlowego komunikowania si¢ (w tym zasady dyskursu negocjacyjnego).
Niezmiernie istotna jest tez umiejetno$¢ odczytywania sygnalow pozawerbal-
nych, czyli gestow, spojrzen, pozycji ciata czy dystansu fizycznego. Przykladowo
cechg wyrézniajaca rozméweow z kregu hiszpanskojezycznych jest ozywiona
mowa ciala, co nie zawsze przeklada sie na glebokie zaangazowanie emocjonal-
ne. Czesto rozmowy przebiegaja w sposob glosny i niezmiernie wyrazisty (patrz
Spychata, 2008, 2010). Rozmoéwcey hiszpanskojezyczni czesto zblizaja  sig,
zmniejszajac tym samym dystans przestrzeni intymne;j.

Uczen moze wykorzysta¢ znajomos$¢ strategii dyskursu negocjacyjnego pod-
czas zwyczajnego spotkania na ulicy, pytajac o droge, czy zakupujac gazete w kiosku.
Podczas lekgji uczen nabywajac kompetencje z zakresu negocjowania znaczen kultu-
rowych 1 nie tylko, w przysztosci bedzie potrafit radzi¢ sobie z deficytami komuni-
kacyjnymi. Nowa podstawa programowa ksztalcenia ogélnego w zakresie jezykow
obcych rowniez okresla kompetencje, jakie powinien naby¢ uczen z zakresu nego-
gjagji podczas nauki jezyka obcego, ktére przytoczone zostaly w tabeli 1.
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Zakres podstawowy Zakres rozszerzony

Uczen reaguje ustnie w sposob zrozu- | Uczen reaguje ustnie w sposob plynny w réznorodnych,
mialy w typowych sytuacjach: Uczent | bardziej zlozonych sytuacjach.
prowadki proste negogiagie w typowych Uczen spetnia wymagania okreslone dla zakresu pod-

sytuacjach zycia codziennego, np. stawowego, a ponadto: (1) prowadi negogiage 1 trudhych
wymiana zakupionego towa- Sytuagach Zycia codziennego (np. niezastuzone oskarzenie,
tu)/ptoponuje, ptzyjmuje i odrzuca spowodowanie szkody); (2) aktywnie uczestniczy w

propozycje i sugestie. rozmowie i dyskusji (przedstawia opinie i argumenty,

odpiera atgumenty przeciwne); (3) komentuje, zgadza si¢
lub kwestionuje zdanie innych uczestnikéw dyskusji; (4)
spekuluje na temat przyczyn i konsekwendji zdarzen
przeszlych i przyszlych; (5) wysuwa i rozwaza hipotezy.

Tabela 1: Podstawa Programowa — Jezyk obcy nowozytny, IV etap edukacyjny. Tresci na-
uczania: wymagania szczegétowe (2009: 52).

Warto w tym miejscu zastanowi¢ si¢ tez nad pojeciem mediagi. Stowo wme-
diagja pochodzi z greckiego medos (neutralny, nie nalezacy do Zadnej ze stron,
posredniczacy). Termin ten szczegdlnie czesto uzywany jest w srodowisku biz-
nesowym, prawnym. Jak pisze Bobrowicz (2004: 14), ,,Mediacja to proces, w
ktérym niezalezna osoba trzecia pomaga stronom konfliktu rozwigzaé spor”.
Zgodnie z nowa podstawg programowsq ksztalcenia ogélnego (2009: 46) w za-
kresie mediacji uczen powinien dysponowac umiejgtno$ciami przetwarzania
tekstow pisemnych 1 ustnych: przekazuje w jezyku obcym informacje zawarte w
materiatach wizualnych (np. mapach, symbolach, piktogramach) i tekstach obco-
jezycznych, przekazuje w jezyku polskim giéwne mysli lub wybrane informacje z
prostego tekstu w jezyku obcym.

Bardziej szczegblowo pojecie mediacji wyjasnia Enrgpeiski system opisu ksztatcenia
Jezykowego (ESOK]J) (2003: 83), gdzie czytamy, ze w dziataniach polegajacych na media-
qji uzytkownik jezyka nie wyraza swoich wlasnych opinii, lecz dziala jako posrednik
miedzy rozméweami — zazwyczaj (cho¢ nie zawsze) méwigcymi roznymi jezykami —
ktérzy nie moga si¢ bezposrednio porozumieé. Przykladami dzialan mediacyjnych
moga by¢ tlumaczenia ustne 1 pisemne, a takze podsumowanie i wspomniana wcze-
$niej parafraza, w sytuacji gdy jezyk oryginalu jest niezrozumialy dla odbiorcy. Straregie
mediacyne z kolel wykorzystuja okreslony zaséb $rodkéw jezykowych przydatnych w
przetworzeniu informacji i ustalenia odpowiedniego znaczenia. Proces ten sklada si¢ z
czterech etapow: planowanie, wykonanie, ocena i korekta. Planowanie obejmuje miedzy in-
nymi: budowanie wiedzy na dany temat, przygotowanie glosariusza, rozwazenie po-
trzeb rozméwey, dobodr dlugosci fragmentu wypowiedzi do tlumaczenia. Wykonanie
to: analiza informacji wyplywajacych w jednym jezyku i jednoczesnie formutowanie
ostatecznej wersji tlumaczenia w drugim, a takze zauwazanie réznych mozliwosci
wyrazanie, ekwiwalentow, wypetnianie luk. Ocrna to gltéwnie kontrola spéjnosci wy-
powiedzi oraz jej poprawnosci. Z kolel korekta odbywa si¢ na podstawie stownikow,
encyklopedii, materialéw Zrédlowych oraz w oparciu o konsultacje z ekspertami.
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5. Interkulturowa kompetencja negocjacyjna w podrecznikach do
nauczania jezyka hiszpanskiego jako obcego (og6lny zarys)

Podrecznik jest bez watpienia najbardziej podstawowym narzedziem dydaktycz-
nym. Przeprowadzona analiza podrecznikéw do nauczania jezyka hiszpanskiego
jako obcego miala na celu ogdlne naswietlenie dwéch waznych kwestii, ktore
jednoczesnie staly si¢ naszymi pytaniami badawczymi: Czy podreczniki wprowa-
dzajq elementy wspierajace rozwéj IKIN, a wige przyczyniaja si¢ do rozwoju umie-
jetnosci negocjacyjnych i mediacyjnych, a przede wszystkim czy zawieraja tresci
dyskursu negocjacyjnego? Kolejne pytanie to: Jakiego rodzaju elementy z pragma-
tyki interkulturowej sg prezentowane w tychze podrecznikach, czyli w jaki sposéb
przedstawiona jest wiedza kulturowa? Uwzglednilismy réwniez inne kwestie opi-
sane we wzorcu teoretycznym, ktore pozwalaly oceni¢ aspekty zwiazane z relacja:
kultura/jezyk. Czy dialogi, ¢wiczenia komunikacyjne sa odzwierciedleniem natu-
ralnego jezyka konwersacji (aktywne stuchanie, pytania, parafraza, wyrazanie nie-
zgody)? Czy wprowadzane sg elementy jezyka argumentacii, perswazji?

Naszej analizie poddalismy trzy aktualne podreczniki dla $redniozaawan-
sowanych, czyli na poziomie B1 (ESOK]). Dodajmy, ze pierwsze czgsci z serii
tych podrecznikéw (poziomy Al) sgq dopuszczone do uzytku szkolnego przez
Ministerstwo Edukacji Narodowej. Skupilismy si¢ na poziomie B1, bo zaktada-
my, ze w przypadku 3-4 godzin jezyka w liceum uczen moze osiagnaé ten po-
ziom jego znajomosci, a wiec przed ukonczeniem edukacji w szkole ponadgim-
nazjalnej skorzysta jeszcze z tego podrecznika.

Podrecznik Pasaporte BT (2010), jak 1 inne setie pozostalych omawianych tu
podrecznikow zostaly opracowane w oparciu o Eurgpeiski system opisu ks3taleenia
Jexykowego, a w szczegoOlnoscl w zakresie ogdlnych celéw ksztalcenia jezykowego i
okreslonych sfer zycia danego uzytkownika jezyka. W Pasaporte BT autorzy podzie-
lili kazdy z moduléw na 4 sfery tematyczne: prywatng, publiczng, zawodows i
edukacyjng. Tego typu podzial moze z jednej strony sprawia¢ wrazenie chaosu
tematycznego, z drugiej strony wprowadzajac okreslone stownictwo w ramach
danej sfery zycia uczent ma mozliwosé praktykowania kompetencji pragmatycznej
w réznych kontekstach. Pomiedzy rozdzialami okreslonymi jako sfera ,,zawodo-
wa” 1,,edukacyjna’ autorzy poswigcaja dwie strony na tematyke zwiqzang z wiedza
o krajach, gdzie nauczany jest jezyk hiszpanski. W podreczniku Sueia BT (2009)
tematyka kulturowa dostosowana jest do zainteresowan licealistow. Mozna tez
powiedzie¢, ze jest powiqzana z porami roku czy etapami pracy w szkole. Pod-
recznik wprowadza praktyczne, nowe struktury za posrednictwem dialogbéw czy
wyrazen z zycia codziennego. Uczniowie majg mozliwos$¢ przeprowadzania deba-
ty, polemiki, a takze argumentacji. .Aula B1 (2006) wprowadza taka tematyke jak:
zycie rodzinne 1 towarzyskie, praca, spoleczefistwo, media. Gléwnym celem pod-
recznika jest rozwoj sprawnosci komunikacyjnych ucznia w oparciu o wykorzysta-
nie narzedzia, jakim jest podejscie zadaniowe. W ten sposéb uczet ma mozliwo$é
uczenia si¢ poprzez interakcje, a réznego typu ¢wiczenia aktywizujace sa odzwier-
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ciedleniem sytuacji codziennych. Logiczna struktura podrecznika wedlug modelu
prezentaga — rozumienie — praktyka ulatwia nabywanie umiejetnosci konwersacyj-
nych. Zawarty material kulturowy rozwija w uczniach kompetencje¢ interklturowsa,
postawe otwartosci 1 tolerancji. Na szczegdlng uwage zastuguje sekcja Mds cultura —
»wigcej kultury”, gdzie uczniowie maja do dyspozycji szereg tekstow na temat
zwyczajow, geografii itp., a takze artykuly, fragmenty poezji, powiesci, biografii itp.

Podsumowujac nalezy stwierdzié, Ze niestety, zaden z omawianych pod-
recznikow nie rozwija w zadawalajacy sposob IKN, cho¢ w wigkszosci podrecz-
niki zawieraja dobrze opracowany material kulturowy. Autorzy podrecznikéw
nie poslugujq si¢ wprost terminami ,,negocjacje”, ,,wynegocjuj” itp., lecz niekto-
re z zadan sa zbiezne z praktyka negocjacyjna, tak jak na przyklad ,,walka” o
godne warunki pracy. Najwiecej elementéw dyskursu negocjacji znajdujemy w
Pasaporte gdzie, rozwijanie sprawnosci jezykowych jest realizowane szczegdlnie w
odniesieniu do 3 sfer zycia (prywatnej, publicznej, zawodowej). Wigkszos¢ ¢éwi-
czen komunikacyjnych sprowadza si¢ do przedstawiania swoich opinii, uzasad-
nienia jakiego$ zagadnienia, ale jest tez wiele ¢wiczen rozwijajacych argumenta-
cje na przykiad podczas dyskusji na zadany temat.

6. Zakonczenie

Interkulturowa kompetencja negocjacyjna jest wzglednie nowym zagadnieniem,
cho¢ duzo sic méwi o negocjacjach miedzykulturowych. W ostatnich latach
modne sg szkolenia biznesowe z zakresu negocjacji miedzynarodowych. Uwa-
zamy, ze podczas zaje jezyka obcego warto wprowadza¢ metody i ¢wiczenia
pozwalajace na rozwoj umiejetnosci negocjacyjnych. Uczniowie moga stopnio-
wo uczy¢ si¢ parafrazowania, argumentowania czy nawet obrony przed narzuca-
nym zdaniem drugiej strony. W przysztosci beda tez potrafili samodzielnie okre-
§la¢ znaczenie poszczegdlnych wyrazen jezykowych i nie tylko, w danym kon-
tek$cie kulturowym. Mamy nadzieje, ze nasze rozwazania na temat mozliwosci
wykorzystania elementéw dyskursu negocjacyjnego i mediacyjnego z przedsta-
wicielami réznych kultur, nie tylko hiszpafskojezycznych chocby w skromnym
zakresie przyczynia si¢ do rozwoju IKIN w nauczaniu jezykow.
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