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Wyktad 1: Wstep

1.1 Droga do cywilizacji informacyjnej i gospodarki opartej na wiedzy

Juz od ponad dziesigciu lat powszechne stato si¢ na swiecie przekonanie, ze zyjemy
w czasach przetomu cywilizacyjnego. Futurolodzy mowili o tym jeszcze wczesniej,
ale w 1992 roku pojawily sie hasta Global Information Infrastructure (promowane
przez wiceprezydenta USA, A. Gore’a), zaraz potem Information Society (w istocie
starsze, ale promowane jako nowe hasto polityczne Unii Europejskiej przez czton-
ka Komisji Europejskiej, M. Bangemanna). Z tym ostatnim hastem zwiazane sa tez
programy e-Europe oraz e-Polska. Nie ulega dzis dla nikogo watpliwosci, ze telekomu-
nikacja, informatyka oraz obejmujace je a szerzej rozumiane techniki informacyjne
przyczyniaja sie do szybkiego rozwoju nie tylko gospodarki, lecz takze cywilizacji
ludzkiej.

Nieco tylko pdzniej — gdzie$ od 1996 roku — powszechnie uzywane na swiecie stato
sie pojecie Knowledge-based Economy, gospodarki opartej na wiedzy. Jest ono réznie
rozumiane; Bank Swiatowy podkresla w nim pozyskiwanie, zarzadzanie i wykorzy-
stywanie zasobow wiedzy przez kazde przedsiebiorstwo, a wiec aspekty mikroeko-
nomiczne; OECD oraz Unia Europejska wiaza to pojecie z powszechnym wykorzy-
staniem gospodarczym technik spoteczenstwa informacyjnego, a wie¢ podkreslaja
aspekty makroekonomiczne. Jednak oczywiste jest, ze pojecie to ma tez silne aspek-
ty cywilizacyjne, nie ogranicza si¢ do aspektéw gospodarczych, i jest jednym z de-
cydujacych elementéw przetomu cywilizacyjnego, w ktorym dzis zyjemy.

1.2 Gléwne cechy nowej epoki

Zmajdujemy sie wiec dzi§ na progu nowej epoki w cywilizacji ludzkiej - cywilizacyi
informacyjnej i opartej na wiedzy. Jej dobre zrozumienie jest wazne, stad omdowimy
pewne jej podstawowe aspekty:

e Czym jest epoka cywilizacji informacyjnej i opartej na wiedzy? Cecha defini-
cyjna: informacja i wiedza zaczynaja odgrywaé role waznego, dominujacego
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zasobu produkcyjnego, czesto bardziej istotnego od zasobow tradycyjnych: ka-
pitalu, surowcoéw, pracy.

e Pojecia historycznej epoki diugiego trwania (F. Braudel) i epoki cywilizacyjnej.
1440-1760, 1760-1980, 1980-21007

e Pojecia cywilizacji po-przemystowej, ustugowej, wreszcie — informacyjnej. Ce-
zura: powstanie Internetu (np. protokotu TCP/IP) oraz ” Trzecia Fala” A. Tof-
flera, zatem rok 1980.

e Dlaczego tylko trzy fale? Teoria diugich cykli cywilizacyjnych: wzajemne sprze-
zenie zwrotne pomiedzy czynnikami materialnymi a cywilizacyjnymi rozwoju.
Przy dynamice scharakteryzowanej przez akumulacje (catkowanie) i opdznie-
nie, powoduje to cykl rozwojowy o dtugosci réwnej czterem opdznieniom (inne
przyklady takich cykli).

e W przypadku dtugich cykli cywilizacyjnych — decyduje opdznienie cywilizacyy-
ne, odpowiadajace czasowi pomiedzy powstaniem nowych poje¢ i wynalazkdéw
a ich masowa akceptacja i wykorzystaniem spotecznym. Tysiac lat temu, op6z-
nienie takie moglto wynosi¢ kilka generacji ludzkich; dzi$ sie skrocito, ale nie
tak bardzo (przyktady). Wniosek: cykle cywilizacyjne o dtugosci ponad 400
lat (dawniej) poprzez ponizej 300 (epoka cywilizacji przemystowej, 1760-1980)
do ponizej 200 lat (przewidywany czas trwania epoki cywilizacji informacyjnej
i opartej na wiedzy).

e Rola podstawowego konfliktu spolecznego w cyklu cywilizacyjnym: ksztaltuje
sie¢ on w potowie cyklu, prowadzi do napie¢ i walk w koncu cyklu, staje sie¢
nieaktualny w nowym cyklu, ale jego doswiadczenia maja wptyw historyczny.
Przyktady: spor klasztory biedne — bogate epoki sredniowiecza doprowadzit
do krwawych star¢ w koncu tej epoki, w epoce renesansu i reformacji wpty-
nat tylko jako podtoze historyczne. Spoér protestantyzm — katolicyzm epoki
renesansu i reformacji doprowadzil do krwawych wojen religijnych pod koniec
tej epoki, na epoke cywilizacji przemystowej wptyw pewien miata tylko pro-
testancka etyka pracy. Szczesliwie, spér komunizm — kapitalizm bezposrednio
nie byt az tak krwawy, cho¢ wojny swiatowe XX wieku zwigzane byty posred-
nio z tym sporem. Podtrzymywanie tradycji tego sporu dzi§, na progu epoki
infomacyjnej, jest anachronizmem.

e Whnioski o charakterze epoki cywilizacyi informacyjnej. O ile zasadniczy spor
spoteczny epoki cywilizacji przemystowej dotyczyt charakteru wtasnosci srod-
kow produkcji, o tyle spor taki w epoce cywilizacji informacyjnej bedzie doty-
czyt charakteru dostepu do informacji, wtasnosci wiedzy, itp. Przygotowanie
spoteczenstw do epoki cywilizacji informacyjnej zaleze¢ bedzie przede wszyst-
kim od masowos$ci i poziomu wyksztatcenia. Niepelne zrozumienie tej kwestii
w Polsce.
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e Platforma kulturowa danej epoki: zbidr poje¢ podstawowych znamienny i
ksztattujacy cywilizacje tej epoki. Na przyktad, w cywilizacji przemystowej —
mechanistyczne rozumienie $wiata (wszechswiat jako wielki zegar). Rola poje¢
podstawowych w rozumieniu $wiata. Pojecia podstawowe cywilizacji informa-

cyjnej:
— Pojecia informacji, jej ilosci, typu, jakosci, wiarygodnosci;

— Pojecia sieci komputerowej, cywilizacyjnej anihilacji przestrzeni, organi-
zacji sieciowe]j spoleczenstwa;

Pojecia sprzezenia zwrotnego, chaosu i samoorganizacji;

Pojecia przewidywalnosci, prognozowania a zrozumienia;

Pojecia intuicji a racjonalnosci; epistemologia ewolucyjna;

Pojecia (komputerowego) wspomagania decyzji i negocjacji.
e Megatrendy cywilizacji informacyjnej © opartej na wiedzy.

— Megatrend integracji (konwergencyi) cyfrowej
— Megatrend zmiany i tworzenia nowych zawoddéw (dematerializacji pracy)

— Megatrend wyzwan intelektualnych (zmiany sposobu widzenia $wiata)

e Jakie wiec bedzie nowe widzenie $wiata? Prawdopodobnie — chaotyczno-
systemowe, taczace zrozumienie chaotycznych procesow rozwojowych ze spoj-
rzeniem systemowym, porzadkujacym wiedze.

1.3 Czym jest jezyk i komunikacja werbalna?

Z punktu widzenia teorii komunikacji, jezyk jest kodem — zbiorem znakow czy sy-
gnatéow, ktore nastepnie odpowiednio interpretujemy. Jezyk nie odtwarza wiernie
rzeczywistosci, przekazuje tylko hasta z nig zwigzane i ja opisujace. Mozna wiec
powiedzie¢, ze jezyk jest modelem rzeczywistosci.

Przy tych ograniczeniach, znaczenie jezyka jest ogromne. Jest on podstawa ewolucji
cywilizacyjnej cztowieka, bo umozliwia przekaz wiedzy pomiedzy kolejnymi genera-
cjami. Jest tez podstawa wszelkich dziatan spotecznych, bo umozliwia porozumienie
sie ludzi dla realizacji wspolnych planéow.

Oprocz jezykéw naturalnych, cywilizacja ludzka wyksztalcita szereg jezykow sztucz-
nych czy specjalizowanych. Matematyka jest takim specyficznym jezykiem, niezbed-
nym dla formutowania i przekazywania nauk i wiedzy Scistej. Dowody matematyczne
nie sg wiec dowodami prawdy naukowej, tylko dowodami poprawnosci sformutowan
tego specyficznego jezyka. Ponadto, kazda nauka tworzy specjalizowane warianty
jezykow naturalnych, charakteryzujace sie specyficznym zestawem poje¢ i stownic-
twem.
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Skoro jednak kazdy jezyk jest tylko kodem czy modelem, to nieuchronne jest wie-
loznaczne rozumienie stow — kazde z nich moze by¢ uzyte do opisu réznorodnych
elementéw w tej samej klasie rzeczywistych przedmiotéw (dla przyktadu zastanéw-
my sie, jak wiele znaczen moze mie¢ tak popularne stowo, jak samochdd). Nasuwa
sie wiec jedno z najstarszych pytan cztowieka — czym jest prawda?

Prawdziwym jest stwierdzenie, ktére przystaje do rzeczywistosci, opisuje ja w sposdb
mozliwie precyzyjny. Na przyktad stwierdzenie to musi byc prawda, lub falsz, nie ma
trzeciej drogi jest falszywe, gdyz odnosi sie tylko do wyrazen jezykowych (i moze np.
by¢ uzywane podczas dyskusji ideologicznych), natomiast nie opisuje wiernie rzeczy-
wistosci, ktorg kazde zdanie moze opisywa¢ mniej lub bardziej precyzyjnie. Dlatego
tez powinnismy do opisu rzeczywistosci stosowaé raczej logike zbiorow rozmytych,
wielowarto$ciowa, lub przynajmniej logike zbiorow przyblizonych, tréjwartosciowa
(prawda, nieprawda, by¢ moze). W stosunku do praw naukowych, ktére przeciez
tez wyrazane sa w jezyku, znany filozof nauki K. Popper (patrz np. Popper 1975)
wyciagnat stad wniosek, ze wszystkie prawa nauki sa tylko modelami rzeczywisto-
sci, ktore traktujemy jako prawdziwe wtedy, jesli oparty sie intensywnym probom
ich falsyfikacji poprzez ich testowanie w réznych warunkach. Jest to zreszta ostre
wymaganie i niektore nauki nie zawsze go stosuja.

Jesli jezyk jest tylko kodem, to zwykle go réznie interpretujemy, w zaleznosci od
sytuacji, kontekstu, tonu gtosu, wyrazu twarzy méwiacego, czy wreszcie catej jego
postawy — lacznie t.zw. (mowy ciala). Aby przekaza¢ wlasna mysl czy przekonaé
partnera, trzeba wiec dobrze znac¢ zasady komunikacji werbalnej, ktora ktadzie duzy
nacisk na psychologie porozumiewania sie. Cho¢ to dziedzina bardzo wazna, trzeba
tez zdawac sobie sprawe z jej zasadniczego ograniczenia — gdyz widzac wyraz twarzy
i mowe ciala partnera w rozmowie interpretujemy znacznie lepiej kod mowy. Obok
komunikacji werbalnej, réwnie istotna jest komunikacja multimedialna, obejmujaca
w szczegolnodci komunikacje obrazows.

Z rozroznieniem pomiedzy komunikacja werbalna a obrazowa wigze sie tez racjo-
nalnna teoria intuicji (patrz Wierzbicki 1997).

1.4 Czym jest intuicja

Pierwszym elementem tej teorii jest wspotczesna wiedza — informatyki i telekomu-
nikacji — o wzglednej ztozonosci przetwarzania sygnaléw mowy i obrazu. Stosunek
pasm niezbednych do przesylania mowy i obrazu wynosi ok. 1:100 (20 kHz do 2
MHz). Przetwarzanie takich sygnatéw moze by¢ bardziej prymitywne lub bardziej
ztozone (od zwyklej filtracji czy kompresji do rozpoznawania wzorcéw); wiemy jed-
nak, ze przy poréownywalnym stopniu ztozonosci przetwarzania stosunek naktadow
obliczeniowych na jego wykonanie rosnie co najmniej z kwadratem stosunku roz-
miaréw zbioréw przetwarzanych. Oznacza to, ze stosunek zlozonosci przetwarzania
(tego samego stopnia) mowy i obrazu wynosi ok. 1:10 000.
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Drugim elementem tych podstaw jest nastepujacy eksperyment myslowy. Jak prze-
twarzali sygnaty z otaczajacego nas $wiata ludzie tuz przed ewolucyjnym wynalaz-
kiem mowy? Musieli oni przetwarza¢ sygnaty ze wszystkich zmystow catosciowo, z
tym, ze dominujacy informacyjnie byt zmyst wzroku. A jednak radzili sobie z tym
trudnym zadaniem, rozwineli mézg o 10" — 10 neuronéw (chociaz dotad nie cal-
kiem wiadomo, jak je wykorzystujemy). Prawdopodobnie, mézg nasz przetwarza
sygnaly z duzym stopniem zrownoleglenia i rozproszenia, na pewno wykorzystuje
sieci neuronowe (cho¢ znacznie bardziej skomplikowane, niz sieci neuronopodobne),
w calosciowym przetwarzaniu sygnatow postuguje si¢ raczej logika rozmyta niz bi-
narnag.

Wynalazek mowy byt natomiast znakomitym skrétem ewolucyjnym. Okazato sie na-
gle, ze mozna przetwarzaé sygnaty 10* razy prosciej. Umozliwilo to przekaz wiedzy
pomiedzy generacjami ludzi i tym samym znacznie przyspieszyto caly rozwdéj cywi-
lizacyjny rodzaju ludzkiego. Od wynalazku mowy, ewolucja biologiczna cztowieka
ulegta zahamowaniu, przyspieszyta sie ewolucja intelektualna. Jak kazde uproszcze-
nie, miato to tez pewne wady.

W dazeniu do lepszego przekonywania innych ludzi, wynalezlidmy logike binarna:
Zdanie to musi by¢ albo prawda, albo falszem, nie ma trzeciej drogi! Tak pry-
mitywne uproszczenie widzenia Swiata wywotato wszelkie fanatyzmy ideologiczne
i fundamentalizmy religijne. Logika dwuwarto$ciowa doprowadzita tez oczywiscie
do ogromnych osiagnie¢ cywilizacyjnych, konstrukcji komputeréw; ale nadal ciazy
swymi uproszczeniami nad sposobem widzenia Swiata.

Ale co sie stalo z naszymi umiejetno$ciami catodciowego przetwarzania sygnaldow
- nazwijmy je przedstownymi lub pozastownymi, gdyz posiadalismy je przed wy-
nalazkiem mowy? Wynalazek mowy sttumit te umiejetnosci, zepchnat je do pod-
swiadomosci. Nasza swiadomos¢, a zwlaszcza jej cze$é logiczna i analityczna, silnie
zespolita sie z mowg, artykulacja stowng. Poniewaz przetwarzania mowy jest wie-
lokrotnie prostsze, nasze rozumowanie stowne, logiczne, analityczne wykorzystuje
tylko niewielka cze$¢ ogromnego potencjatu moézgu, rozwinietego jeszcze na etapie
przetwarzania przedstownego. Tym niemniej, umiejetnosci przetwarzania pozastow-
nego pozostaly nam - tyle, ze w braku lepszej nazwy nazywamy je intuicja, i nie
zawsze umiemy sie nimi racjonalnie postugiwac.

Jesli jednak rozwiniemy dalej powyzsze rozumowanie, to - jak pokazemy dalej - z tak
zracjonalizowanej teorii intuicji mozna wyciggna¢ wielorakie wnioski praktyczne. Te
podstawy racjonalnej teorii intuicji mozna teraz uzupeic o pierwszy test falsyfika-
cyjny. Jesli przyjmiemy jako definicje intuicji umiejetnosé pozastownego, catoscio-
wego, podswiadomego lub quasi-swiadomego' przetwarzania sygnatéw zmystowych i
pamieciowych, to przeciez umiejetnosé ta powinna sie da¢ o sobie zna¢ w strukturze

! Dzialaniem quasi-$wiadomym nazywamy takie, kiedy zdajemy sobie sprawe, ze coé robimy, ale
nie wiemy i analizujemy dokltadniej, jak to robimy — np. jak utrzymujemy réwnowage i réwny rytm
krokéw podczas spaceru.
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mozgu, badaniach neurochirurgicznych, itp.?

Oto6z dala o sobie zna¢ w rozlegtych badaniach nad funkcjami prawej i lewej potkuli
mozgu. Powszechnie dzi$ przyjmuje si¢, ze typowa lewa potkula odpowiada za my-
slenie stowne, sekwencyjne, czasowe, numeryczne, analityczne, logiczne, racjonalne
(sic!), podczas gdy potkula prawa odpowiada za mys$lenie pozastowne, wizualno-
przestrzenne, symultaniczne, analogowe, intuicyjne(!).

Przeciwstawienie racjonalnosci i intuicyjnosci, dos¢ zresztg powszechne w potocznym
rozumieniu, pochodzi od Bergsona (1903), ktory przypisywal intuicji ogromne zna-
czenie, ale nadawat jej charakter niemal mistyczny, irracjonalny. Znacznie p6zniej,
Young (1983) definiowal intuicje po prostu jako czynnos¢ prawej pétkuli mézgu; jed-
nak taka definicja, cho¢ niesprzeczna z podana wyzej, nie wystarcza jako podstawa
do racjonalnej teorii intuicji (nie odpowiada bowiem np. na pytanie, jak stymulowaé
intuicje?).

Tak wiec wiedza o roznych funkcjach lewej i prawej pétkuli moézgu tylko potwierdza
mozliwosé¢ zastosowania podanej wyzej definicji intuicji; eksperymenty neurochirur-
giczne nie przecza proponowanej tu teorii. Teorie te mozna rozwingé znacznie dalej.
Waznym jej elementem jest stwierdzenie, ze jesli intuicja polega na starym sposobie
catosciowego przetwarzania doznan zmystow, sttumionym poprzez swiadome prze-
twarzanie stowne, to oczywiscie intuicyjne wykorzystanie mistrzowskich umiejetno-
sci bedzie tatwiejsze po wytaczeniu czynnika ttumigcego intuicje - Swiadomosci. To
teoretyczne rozumowanie potwierdza praktyka. Kazdy sportowiec wie, jak waznym
czynnikiem przed decydujacym startem jest t.zw. koncentracja - czyli wytaczenie
doznan $wiadomych. Jedng z najlepszych metod wytaczania swiadomosci jest me-
dytacja Zen - i hucznicy koreanscy stosowali wtasnie medytacje Zen jako metode
koncentracji przed zdobyciem zlotego medalu olimpijskiego.

Natomiast decyzje tworcze - np. odkrycia naukowe, formutowanie i dowodzenie no-
wych twierdzen matematycznych, nowe koncepcje artystyczne - maja kilka cech
wspolnych ze strategicznymi decyzjami politycznymi czy w zarzadzaniu przedsie-
biorstw. Po pierwsze, sa one zwykle niepowtarzalne, czesto wrecz jednorazowe. Po
drugie, majg one charakter deliberatywny, co - jak wspomnieliémy wyzej- cechuje
intuicyjno-strategiczne procesy decyzyjne. Po trzecie, czesto obserwuje sie¢ w nich
efekt ol$nienia (eureka, aha). Efekt ol$nienia, eureka, znany jest kazdemu pracow-
nikowi twérczemu. Deliberujemy nad trudnym zagadnieniem i nagle wiemy, zna-
my rozwiazanie. Jest to niewatpliwie efekt dziatania naszej podswiadomosci, gdyz
wytaczenie $wiadomosci, rozluznienie wspomaga ten efekt. Podobne jednak efekty
odczuwali CEO - szefowie wielkich korporacji - gdy deliberowali nad decyzjami o
strategicznym znaczeniu dla ich firmy.

Znany specjalista teorii decyzji H. Simon (1957) zdefiniowal nastepujace etapy ana-
litycznego procesu decyzyjnego:

e rozpoznanie (intelligence),



A.P. Wierzbicki Sztuka i Techniki Negocjacji 1

e modelowanie (design),

e wybdr (choice),

przy czym pézniej uzupetniono te etapy o oczywiscie niezbedny etap czwarty:

e wdrozenie (implementation).

Jednak w Swietle analizy przedstawionej wyzej, etapy intuicyjno-strategicznego pro-
cesu decyzyjnego sa catkiem odmienne. Autor niniejszego wyktadu (patrz Wierzbicki
1997) okredlit je nastepujaco:

e zauwazenie (recognition), czyli uznanie, ze w ogble mamy problem decyzyjny,

e deliberacja lub analiza (deliberation or analysis), czyli réznorodna analiza pro-
blemu (tacznie z etapami Simona dotyczacymi rozpoznania, czyli zbierania
danych, oraz modelowania, czyli strukturalizacji problemu, tworzenia modeli
matematycznych, itp.) oraz hermeneutyczne wnikniecie w jego istote,

e dojrzewanie (gestation), czyli czas dla pod$wiadomego, catosciowego przetwa-
rzania informacji,

e olsnienie (enlightenment), czyli intuicyjne znalezienie rozwiazania,

e racjonalizacja (rationalisation), czyli stowne, logiczne uzasadnienie rozwiaza-
nia,

e wdrozenie (implementation).

Zamiast czterech, jak w procesie analitycznym, w procesie intuicyjno-strategicznym
podejmowania decyzji wyrdézniamy szes¢ etapoéw. Stymulacja intuicji jest szczegdlnie
potrzebna w etapie dojrzewania - a wigc, zgodnie z wnioskami wyciggnictymi co do
stymulacji intuicji przy decyzjach operacyjnych, mozemy tu stosowac rézne metody
wytaczania swiadomosci: medytacje Zen, ceremoni¢ herbaciana, zwykle swiadome
zapomnienie problemu np. przez pdjscie na koncert, archimedesowska kapiel, prze-
spanie si¢ z problemem itp.

Taka teori¢ intuicji nazywamy racjonalng w sensie K.Poppera — gdyz mozna z niej
wycigga¢ wnioski praktyczne i probowac ja testowaé czy falsyfikowaé. Np. jednym z
takich wnioskow jest nastawianie budzika na kwadrans przed zwykta porg budzenia
i zastanawianie sie, czy przyszto nam do glowy rozwiazanie szczegoOlnie trudnego
problemu, z ktérym nie moglismy sobie dotad da¢ rady.

Ten zarys racjonalnej teorii intuicji podany tu zostal celowo, gdyz intuicja — trak-
towana jako pozastowne przetwarzanie catego naszego doswiadczenia — odgrywa
ogromng role w komunikacji, zwtaszcza multimedialnej, a zwtaszcza w negocjacjach.

7
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Trzeba jeszcze dodaé, ze bardzo istotne jest przy tym rozréznienie racjonalnej intuicji
od czynnikéw pozaracjonalnych — w tym instynktu i emocji. W podejsciu psycho-
logicznym do komunikacji werbalnej wielka wage przyktada sie do tych ostatnich
czynnikow, nazywajac je tacznie obszarem reakcji nieswiadomych, ORN lub wrecz
gadzim mozgiem, co podkresla ich pierwotny (ewolucyjnie) charakter. Psychologowie
podkreslaja (zob. np. V.F. Birkenbihl, 1997), ze potrzeby ludzkie maja pie¢ warstw,
z ktoérych pierwsze sa najbardziej pierwotne:

e potrzeba przetrwania, byc albo nie byc;

potrzeba bezpieczenstwa, byc bezpiecznym;

potrzeba kontaktu socjalnego, bycé godnym czlowiekiem;

potrzeba osiggniecia i uznania, byc lepszym;

wyzsze potrzeby cztowieka, byé cztowiekiem dobrym.

Te kolejne warstwy potrzeb determinuja nasze reakcje w obszarze reakcji nieSwia-
domych, a wiec przy wszelkiej komunikacji powinnismy bardzo uwaznie obserwowac
reakcje adresatow naszych wypowiedzi, czy przypadkiem nie traktujg oni tych wy-
powiedzi jako zagrozenia ich potrzeb w ktorejs z tych warstw, czy nie wystapiag u
nich podswiadome reakcje obronne. Jest to wazna obserwacja, ale upraszcza ona
sytuacje, gdyz rozroznia tylko reakcje nieswiadome od logicznie umotywowanych re-
akcji stownych, nie rozréznia prawidtowo réznych typow reakeji podswiadomych —
a mianowicie wrodzonego, pierwotnego instynktu oraz wyksztatconej, wyszkolone;j
intuicji. Zgodnie z zarysowang wyzej racjonalng teorig intuicji, powinnidmy raczej
rozrozniaé trzy poziomow reakcji, ktore bedziemy tez nazywaé trzema poziomamsi
osobowosci:

o nieswiadome reakcje instynktowne i emocjonalne, motywowane np. przez wy-
mienione wyzej pie¢ warstw potrzeb ludzkich;

e podswiadome lub quasi-Swiadome reakcje intuicyjne, polegajace na catoscio-
wym przetwarzaniu nowych sygnatéw oraz catego doswiadczenia i wiedzy jed-
nostki;

e Swiadome reakcje analityczne, polegajace na logicznej analizie nowych sygna-
tow i wiedzy o sytuacji i przygotowaniu odpowiedniej reakcji.

Jak wazny jest poziom drugi, wynika m.in. ze wspoltczesnej teorii zarzadzania za-
sobami wiedzy w przedsigbiorstwie (zob. np. I. Nonaka i H. Takeuchi, 2000), gdzie
podkresla sie znaczenie wiedzy ukrytej czyli niewypowiedzianej wiedzy osobistej
pracownikéw (ang. tacit knowledge) jako waznego zasobu dla przedsiebiorstwa. W
sSwietle racjonalnej teorii intuicji, wiedza ukryta to nic innego jako osobista wiedza
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intuicyjna, rezultat catego zycia treningu w okreslonych umiejetnosciach. W komu-
nikacji werbalnej musimy wiec zwracac nie tylko uwage na to, czy nasze wypowiedzi
nie zostana potraktowane jako naruszenie potrzeb podstawowych i wywotaja reak-
cje instynktowne oraz emocjonalne, lecz takze na to, jak reakcje adresata naszych
wypowiedzi beda przez niego przyjete intuicyjnie, z wykorzystaniem catego jego
do$wiadczenia i wiedzy ukrytej.

1.5 Przedmiot i charakter wyktadu

Wyktad ten ma charakter podstawowy, nie wymagajacy wielu umiejetnosci wstep-
nych, ale bynajmniej nie elementarny; w zamysle, ma on by¢ wyzwaniem intelek-
tualnym dla shuchaczy i uczestnikow. Uczestnikow, gdyz przekazywanie wiedzy w
tym wyktadzie ma charakter partycypatywny: studenci beda w nim uczestniczyli w
symulowanych ¢wiczeniach negocjacyjnych czy prezentacji tresci.

Po wyktadzie wstepnym, zarysowujacym podstawy zrozumienia komunikacji i ne-
gocjacji, nastepne wyktady majg charakter bardziej ukierunkowany na nauczanie
konkretnych metod. Zaczynamy od metod komunikacji werbalnej i multimedialnej,
ale zaraz sprawdzamy umiejetnosci studentéw w tej dziedzinie na symulowanych
negocjacjach zwiazki zawodowe - zarzad przedsiebiorstwa panstwowego (co zwykle
zwigzane jest z asymetrig pojmowania sytuacji oraz koniecznoscig dobrej komuni-
kacji). Dalej przechodzimy do metod prezentacji tresci, zas bezposrednio potem —
do podstawowych poje¢ w zakresie negocjacji. Dla sprawdzenia przyswojenia tych
zagadnien, studenci sa proszeni o przygotowanie prezentacji tresci, ktore byty przed-
miotem jednej z poprzednich godzin wyktadowych, i przedstawienie takiej prezen-
tacji w ciagu 15 minut. Nastepny wyktad poswiecony jest metodzie negocjacji za-
sadniczych — jednej z najbardziej skutecznych metod negocjacji.

Nastepne cztery wyktady zaczynaja si¢ od analizy prostych negocjacji dwustronnych,
z ich przyktadami, modelem analitycznym targu kupna-sprzedazy, pojeciem proce-
dury jednoczesnego odkrycia i pojeciem strategii. Pojecia te ilustruje praktycznie
¢wiczenie symulacyjne dotyczace negocjacji kupna-sprzedazy uzywanego samocho-
du. Dalszy wyktad wyjasnia podstawowe pojecia teorii gier, kwestie wyjasniania czy
prognozowania rzeczywistosci, pojecie punktu réwnowagi gry (Nasha),przechodzac
do poje¢ gry o sumie zerowej i o sumie niezerowej. Nastepnie omawiane sg t.zw. pu-
tapki racjonalnosci: dylemat wieznia, gra w tchoérza, walka ptci, a na ich tle pojecia
ewolucji kooperacji i strategii "tit for tat” oraz wynikajace stad wnioski dla metod
negocjacji. Nastepny wyktad poswiecony jest zwiazkom teorii gier z teorig rynku,
wraz z takimi pojeciami jak rynek idealny, monopolistyczny, oligopolistyczy; krzywa
kosztéw produkeji, krzywa popytu, elastyczno$é popytu, warunek réwnowagi rynku;
cena na rynku monopolistycznym, cena rownowagowa na rynku oligopolistycznym,
renta oligopolu; liberalizacja a regulacja rynku, rynek idealny. Dalszy wyktad oma-
wia na tym tle ztozone negocjacje dwustronne,zaczynajac od przyczyn ich ztozo-
nosci, np. wieloprzedmiotowo$ci, niejednorodnosci stron, potrzeb ratyfikacji umow,
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itp. Podane sa przyktady historyczne (negocjacje uktadu o kanal Panamski). Na tej
podstawie prowadzone jest ¢wiczenie symulacyjne: negocjacje umowy o potaczeniu
miedzyoperatorskim.

Dalszych szes¢ wyktadéw dotyczy kolejno: poje¢ rozwigzan kooperatywnych gier
(Nasha oraz innych), pojeé¢ rozwiagzan koalicyjnych (rdzenia gry, wartosci Shapleya).
Praktyke negocjacji wielostronnych ilustruje ¢wiczenie symulacyjne: negocjacja umo-
wy o potaczeniu trzech firm. Nastepnie omawiane sa techniki podziatu zasobow np.
spadku) wraz z zasadami Steinhausa, techniki podziatu kosztéw oraz pojecie rozwia-
zan sprawiedliwych. Dalszy wyktad omawia techniki gtosowania, paradoksy prostego
glosowania wigkszosciowego, postulaty Condorceta oraz pragmatyzm Bordy, a tak-
ze wspotczesng roznorodnosé technik gtosowania. Dalsza czes¢é tego wyktadu doty-
czy wspomagania decyzji grupowych, wraz z pojeciem oceny wielokryterialnej oraz
przyktadowym problemem przetargu publicznego, zwigzanym z tym paradoksem
Korhonena, wreszcie wzmianka o komputerowych systemach wspomagania decyzji
wielokryterialnych. Praktyke podziatu zasobow i ocen wielokryterialnych ilustruje
¢wiczenie symulacyjne: negocjacja umowy o podziale kosztow infrastruktury. Ostat-
ni wyktad dotyczy technik wspomagania innowacyjnosci: metody delfickiej, pojeciu
burzy moézgdéw, schematéw powiazan pojec itp., a takze wspomaganiu intuicji. Za-
konczenie wyktadéw to ich podsumowanie oraz oceny.
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