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W tytule niniejszego artyku³u pojawia siê sporo s³ów donios³ych badawczo,
lecz niejednoznacznych interpretacyjnie. Mamy wiêc œwiat, mamy styl, mamy
kulturê oraz dyskurs. Ka¿dy z tych terminów ma ju¿ mocno utrwalone w trady-
cji badawczej znaczenie, choæ traktowany bywa ró¿nie w zale¿noœci od opcji
œwiatopogl¹dowych badacza, reprezentowanej przezeñ dziedziny wiedzy czy
jego wyborów metodologicznych. Próba skompletowania sposobów konceptua-
lizacji czy opisów terminów tak wa¿nych z jednej strony i wielowymiarowych
z drugiej jest zadaniem nie tylko karko³omnym, ale i, z mojego punktu widze-
nia, w tym miejscu w³aœciwie niekoniecznym1. Jestem jednak przekonana, ¿e
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1 Wydaje siê, ¿e przywo³ywanie i opisywanie sposobów myœlenia o œwiecie czy kulturze nie jest potrzeb-
ne, bo w dalszej czêœci rozwa¿añ pojêcia te nie bêd¹ relewantne w kontekœcie prowadzonych procedur badaw-
czych. Warto jednak wspomnieæ o tym, jakie myœlenie o stylu jest mi najbli¿sze, a tak¿e przywo³aæ, dla zbu-
dowania t³a postawy badawczej, przynajmniej kilka konceptualizacji pojêcia dyskurs. Pojmujê styl na sposób
w³aœciwy pragmatykom, bliskie jest mi definiowanie stylu jako wyboru w procesie interakcji (a tak¿e szerzej
w komunikacji) takich form jêzykowych, które s¹ nacechowane okreœlonym znaczeniem spo³ecznym oraz in-
terpretowane wedle regu³ w³aœciwych danej wspólnocie komunikacyjnej (por. Sandig, Seltig 2001: 150).
Dyskurs natomiast jest dla mnie pewnym modelem, abstrakcyjnym konstruktem, którego znajomoœæ warunku-
je umiejêtnoœæ (zarówno kreacyjn¹, jak i interpretacyjn¹) pos³ugiwania siê tekstem w konkretnej sytuacji pra-
gmatycznej. Mam jednak œwiadomoœæ, ¿e bywa on tak¿e definiowany jako to¿samy z aktem komunikacji
„rodzaj interakcji spo³ecznej” (Grabias 1994: 264) lub jako kategoria obejmuj¹ca „okreœlon¹ werbalizacjê, jak
i czynniki pozajêzykowe, które jej towarzysz¹, tj. okreœlon¹ sytuacjê u¿ycia oraz jej uczestników” (Duszak
1998: 19) – taka konceptualizacja dyskursu w³aœciwa jest badaniom wpisuj¹cym siê w paradygmat socjoling-
wistyczny, natomiast teoretycy tekstu widz¹ zazwyczaj w dyskursie „normê i strategiê zastosowan¹



warto doprecyzowaæ te kwestie, czy te terminy, które pozostaj¹ istotne w per-
spektywie dalszych rozwa¿añ prezentowanych w niniejszym artykule. Wa¿ne
wydaje siê zatem dookreœlenie tego, jak rozumiem dyskurs handlowy. Otó¿ jest
on dla mnie pewnym modelem czy pewn¹ konwencj¹ (Witosz 2009: 70) mo¿-
liw¹ do zdefiniowania dziêki analizom tych tekstów, które poprzedzaj¹ wymia-
nê handlow¹ miêdzy oferentami, i tych, które s¹ lub mog¹ byæ jej skutkiem. Jest
wiêc dla mnie dyskurs handlowy pojêciem bardzo szerokim, bo widzê w nim
zarówno reklamy, jak i reklamacje, zarówno oferty sprzeda¿y, jak i internetowe
komentarze transakcji. Reklamy, bo zachêcaj¹ do wymiany handlowej, rekla-
macje, bo bywaj¹ skutkiem nieudanej, przynajmniej z perspektywy jednego jej
uczestnika, wymiany handlowej. Oferty sprzeda¿y, wiadomo, inicjuj¹ wymianê,
a komentarze do transakcji w œwiecie wirtualnym w jakiœ sposób zamykaj¹
transakcjê, ale gdy s¹ pozytywne, staj¹ siê na powrót swoist¹ reklam¹ oferenta,
b¹dŸ te¿ antyreklam¹, gdy s¹ negatywne lub neutralne (Sujkowska-Sobisz,
w druku). Jest zatem dyskurs handlowy pewnym procesem, który poddaje siê
refleksji badawczej miêdzy innymi dziêki temu, ¿e wspó³tworz¹ go ró¿ne wy-
powiedzi w³aœciwe ró¿nym rejestrom stylowym, istniej¹cym zarówno przed
wymian¹ handlow¹, jak i po niej. Zaznaczmy wyraŸnie, ¿e interpretacja w takiej
procesualnej perspektywie nie tylko nie wyklucza, ale wrêcz wymaga ogl¹du
z perspektywy stylistycznej, zw³aszcza w jej wymiarze funkcjonalnym. Dyskurs
handlowy wspó³modeluj¹, jak wy¿ej wspomnia³am, ró¿ne teksty – s¹ to np. ko-
munikaty reklamowe, które czêsto interpretujemy w kontekœcie stylu retorycz-
nego, co oczywiste, ale i artystycznego, co ju¿ tak oczywiste nie jest. W intere-
suj¹cym mnie typie dyskursu widzia³abym równie¿ teksty realizuj¹ce za³o¿enia
stylu urzêdowego, a mianowicie: regulaminy (np. konkursów), instrukcje, rekla-
macje, a tak¿e odpowiedzi na te ostatnie. Styl urzêdowy by³by równie¿ reje-
strem w³aœciwym wszelkim wa¿nym dla dyskursu handlowego tekstom praw-
nym, a mianowicie: umowom, pozwom, postanowieniom oraz innym pismom
procesowym, przede wszystkim tym, których powstanie zainspirowa³a wymiana
handlowa. Oczywiste jest równie¿ to, ¿e dyskurs handlowy wspó³modeluj¹
teksty w³aœciwe ¿ywio³owi stylu potocznego, a mianowicie negocjacje czy tar-
gi. Patrzê zatem na interesuj¹cy mnie model wypowiedzi z perspektywy styli-
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w procesie tworzenia tekstu i wypowiedzi” (Labocha 1996: 91). Jest jeszcze wiele, w³aœciwych np. konkret-
nym narodowym tradycjom badawczym (inaczej w szkole francuskiej, inaczej w niemieckiej), sposobów my-
œlenia o dyskursie. W sposób syntetyczny i spójny przedstawia je w ksi¹¿ce Dyskurs i stylistyka Bo¿ena Wi-
tosz (2009: 57–75).



styki dyskursu, która to zdaniem Bo¿eny Witosz „rozpatruje dyskurs nie tylko
zanurzony w okreœlonej kulturze przechowuj¹cy pamiêæ o jej tradycji, podleg³y
jej regu³om, ale te¿ rozwarstwiony na gatunki, socjolekty, rejestry, które – od-
dzia³uj¹c na poszczególne wypowiedzi – przes¹dzaj¹ o ich heterogenicznym
kszta³cie, a zarazem o unikatowoœci semantycznej i pragmatycznej” (Witosz
2009: 73–74). Moje intuicje dotycz¹ce charakteru i wewnêtrznego ustrukturyzo-
wana dyskursu handlowego w kontekœcie stylistyki dyskursu przedstawia wy-
kres 1. Nie jest on oczywiœcie zamkniêtym i pe³nym schematem, lecz jedynie
propozycj¹ opisu pewnych zale¿noœci wewn¹trzdyskursywnych.

Warto, jak s¹dzê, z przywo³anej wy¿ej i przedstawionej na wykresie prze-
strzeni dyskursu handlowego wyizolowaæ podjêty w tym artykule przedmiot ba-
dañ. Elementem czy u³amkiem omawianego tu dyskursu s¹ takie wypowiedzi,
w których przynajmniej dwie osoby w bezpoœrednim kontakcie w drodze inter-
akcji werbalnej próbuj¹ dojœæ do wspólnego celu, którym jest wymiana mate-
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* Komentarz transakcji zrealizowanej w œwiecie wirtualnym, a mianowicie na portalu aukcyjnym (Sujkowska-Sobisz, w druku).

Wykres 1. Ustrukturyzowanie dyskursu handlowego w kontekœcie stylistyki dyskursu
�ród³o: opracowanie w³asne.



rialno-finansowa. Wypowiedzi te czerpiê z wybranych publikacji (powieœci, no-
weli) z drugiej po³owy XIX i pocz¹tku XX w.2 Mo¿e, jak s¹dzê, dziwiæ to, ¿e
procedurom badawczym poddawaæ chcê dialogi zaczerpniête z literatury. Mam
oczywiœcie œwiadomoœæ, ¿e badaj¹c teksty literackie, zawsze ogl¹da siê œwiaty
fikcjonalne. W wybranych do analiz tekstach dzia³anie takie wydaje siê uspra-
wiedliwione, dlatego ¿e procedurom badawczym poddajê twórczoœæ autorów,
którzy, wedle Edwarda Pieœcikowskiego, za cel stawiali sobie obrazowanie praw-
dy realnej popartej wnikliw¹ obserwacj¹ spo³eczeñstwa (Pieœcikowski 1989).
Interakcje handlowe pojawiaj¹ce siê w powieœciach Orzeszkowej, Prusa, Kacz-
kowskiego czy Gruszeckiego zaliczyæ nale¿y oczywiœcie do gatunków wtór-
nych (Dobrzyñska 1992), bo zaczerpniêtych z literatury piêknej. Jednak wspo-
mniany wczeœniej mimetyczny aspekt twórczoœci interesuj¹cych mnie tu
pisarzy pozwala przypuszczaæ, ¿e transformacja wspomnianych genrów jest
w stosunku do gatunków pierwotnych niewielka.

Pora zatem przejœæ do omówienia wybranych aspektów kulturowego uwik³a-
nia rozmów handlowych, w dalszej czêœci opracowania nazywanych równie¿
targami lub negocjacjami. Takie interkulturowe spojrzenie na determinacje
w inicjowaniu dyskursu handlowego wydaje siê ciekawe, poniewa¿ pokazuje to,
co dzieje siê na styku kultur, pozwala wskazaæ mo¿liwe skutki interferencji kul-
turowych (zob. Bi³as-Pleszak, Sujkowska-Sobisz 2009: 206–218). Muszê ju¿
tutaj bardzo wyraŸnie zaznaczyæ, ¿e zajmowaæ mnie bêd¹ przede wszystkim
pragmatyczne czynniki decyduj¹ce o zainicjowaniu w konkretnej sytuacji wy-
miany negocjacyjnej. Oczywiste wydaje siê, ¿e s¹ narody, które przejawiaj¹
wiêksz¹ sk³onnoœæ do podejmowania prób obni¿enia ceny jakiegoœ towaru lub
jakiejœ us³ugi i takie, którym tego rodzaju zachowania werbalne nie s¹ bliskie.
Porównajmy choæby mieszkañców krajów basenu Morza Œródziemnego, mam
tu na myœli na przyk³ad Turków, Greków, Tunezyjczyków czy Egipcjan ze
Skandynawami czy Japoñczykami. Co dla jednych jest przejawem roztropnoœci
i oszczêdnoœci, dla innych bywa dowodem braku kultury, ale nie narodowej,
lecz osobistej oczywiœcie. Jakie jest zatem miejsce targów w naszej tradycji.
Czy godzi siê targowaæ, a jeœli tak, to czy ka¿demu i czy o wszystko?

Przyznam, ¿e w trakcie lektury powieœci stanowi¹cych materia³ Ÿród³owy ni-
niejszego artyku³u mia³am wra¿enie, ¿e czêœciej wyznajemy sobie mi³oœæ, czê-
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2 Interesowaæ bêd¹ mnie zw³aszcza powieœci autorstwa: Marii Konopnickiej (1949), Elizy Orzeszkowej (1984),
Boles³awa Prusa (1974, 1981, 1984), W³adys³awa Reymonta (1987, 1991), Ignacego Kraszewskiego (1857),
Wac³awa Szymanowskiego (1855), Artura Gruszeckiego (1900) oraz Zygmunta Kaczkowskiego (1872).



œciej spieramy siê, czêœciej k³ócimy – targujemy siê rzadko, o pieni¹dzach siê
przecie¿ nie rozmawia, a targuj¹ siê, jak wiadomo, tylko sk¹pcy i ¯ydzi3. I to
w³aœnie obrazy targów ogl¹danych z perspektywy uwarunkowañ dwu ró¿nych
kultur – ¿ydowskiej i polskiej – chcia³abym ze sob¹ zestawiæ. Zobaczmy zatem,
czy s¹ jakieœ ró¿nice w inicjowaniu targów miêdzy Polakami a ¿yj¹cymi prze-
cie¿ w diasporze od wieków ¯ydami mieszkaj¹cymi na terenach polskich.

Wybór stylistyczno-dyskursywnej perspektywy ogl¹du nak³ada na mnie obo-
wi¹zek przyjrzenia siê przede wszystkim komponentowi pragmatycznemu,
a zw³aszcza komunikuj¹cym siê podmiotom. Takie procedury badawcze po-
wiod¹ nas do ogl¹du pojawiaj¹cej siê miêdzy podmiotami interakcji i jej
spo³ecznego umocowania (Witosz 2009: 71).

PrzejdŸmy zatem do przedstawienia, z koniecznoœci doœæ ogólnej, typologii
interlokutorów bior¹cych udzia³ w rozmowach handlowych pojawiaj¹cych siê
w publikacjach z prze³omu XIX i XX w. Trzeba zaznaczyæ, ¿e targuj¹ siê za-
zwyczaj dwie osoby, czasami jednak pojawiaj¹ siê postaci towarzysz¹ce – po-
mocnicy jednej ze stron, np. w Placówce Boles³awa Prusa ¿ona Œlimaka Jagna
lub jego s¹siad Grochowski (Prus 1984: 29–32), a w powieœci Artura Gruszec-
kiego Dla miliona notariusz w targach Bratkowskiego z Mrozieckim (Gruszecki
1900: 44–47) oraz faktor przy rozmowach handlowych Lejzora Krausberga
z Bratkowskim (Gruszecki 1900: 53–58).

Przeanalizowany materia³ badawczy wskazuje na istnienie kilku konfiguracji
nadawczo-odbiorczych buduj¹cych dyskurs handlowy w proponowanym tu ujê-
ciu; do targów mo¿e wiêc dojœæ miêdzy:

1) ch³opem i handlarzem, np. targi Fillipa z ¯ydami w Naszej szkapie (Ko-
nopnicka 1949: 127–128);

2) handlarzem i handlarzem; egzemplifikacj¹ materia³ow¹ takiego uk³adu
nadawczo-odbiorczego s¹ np. targi Moryca Welta z Grünspanem w Ziemi obie-
canej (Reymont 1987: 174–176);

3) handlarzem i gospodarzem lub przedsiêbiorc¹; chocia¿by negocjacje Brat-
kowskiego z Lejzorem Krausbergiem w Dla miliona Gruszeckiego (1900: 53–58).

Te trzy doœæ ogólne konfiguracje podmiotów interesuj¹cej nas tutaj interakcji
s¹ najczêstsze; taki uk³ad nadawczo-odbiorczy, charakteryzuj¹cy siê brakiem
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3 Artur Rejter, omawiaj¹c kategorie autostereotypu i heterostereotypu ¯yda, wskazuje najbardziej charak-
terystyczne stereotypowe cechy definicyjne ¯yda, oto kilka najczêstszych: 1) nieuczciwy, niegodny zaufania;
2) chciwy, sk¹py; 3) ¿yj¹cy w diasporze; 4) przebieg³y; 5) biedny; 6) ciê¿ko pracuj¹cy; 7) fa³szywy (Rejter
2003: 212).



bezpoœredniej podleg³oœci spo³ecznej, determinuje mo¿liwoœæ targów lub nawet
ich koniecznoœæ w sytuacji wymiany handlowej. Handlarzami najczêœciej s¹
¯ydzi, choæ nie jest to regu³¹. Zaznaczyæ warto, ¿e Polacy trudni¹cy siê hand-
lem przedstawiani s¹ jednak w lepszym œwietle ni¿ handlarze ¿ydowscy – hand-
luj¹cym ¯ydom stereotypowo przypisuje siê chêæ oszustwa, np.:

[...] wmówiæ we mnie chcia³, ¿e œlepa szkapa najlepsza. – Najlepsza, nie najlepsza! A rowno,
com dró¿niejszej koby³y nie widzia³, to nic widzia³. A co o wmawianiu to najmniej, bom prze-
cie¿ katolik nie ¯yd. (Konopnicka 1949: 155)

¯ydów pos¹dza siê równie¿ o brak zasad i poczucia przyzwoitoœci, dla
¯ydów wszystko ma swoj¹ cenê „Ja nie ¯yd, ¿ebym bra³ za goœcinnoœæ”, czyta-
my w Placówce (Prus 1984: 35) czy te¿ „Schowaj se panienka ten obrazik prze-
najœwiêtszy. Ja tam nie ¯yd, ¿ebym takimi rzeczami handlowa³” – w innym
miejscu tej samej powieœci (Prus 1984: 73).

Wróæmy jednak do uk³adu nadawczo-odbiorczego targów, konfiguracje omó-
wione wczeœniej s¹ najczêstsze, zdarza siê jednak i tak, ¿e targowaæ zaczynaj¹
siê ze sob¹ osoby nietrudni¹ce siê handlem, a do tego pozostaj¹ce w zale¿noœci
materialno-zawodowej, np.:

1) ch³op i parobek, przyk³adem takiej interakcji mog¹ byæ choæby targi parob-
ka Kuby z Maciejem Boryn¹ w Ch³opach:

– Kuba, ostaniesz to w s³u¿bie d³u¿ej, co? Kuba spuœci³ oœnik, którym struga³, i zapatrzy³
siê w ogieñ tak d³ugo, a¿ Boryna mu przypomnia³.

– S³ysza³eœ, com ci rzek³?
– S³yszeæ, s³ysza³em, ino tak w g³owê zachodzê, ¿e po prawdzie, to krzywdy mi nijakiej

u was nie by³o... Juœci, ale ino... – urwa³ zak³opotany.
– Józia, dajno gorza³ki i co przegryŸæ, co mamy na sucho radziæ, kiej ¯ydy jakie – zarz¹dzi³

stary i przysun¹³ przed komin ³awkê, na której Józia wnet postawi³a butelkê, wianek kie³basy
i chleb.

– Napij siê, Kuba, i rzeknij swoje s³owo.
– Bóg zap³aæ, gospodarzu... Ostaæ, tobym siê osta³, ino... ino...
– Post¹piê ci coœ niecoœ...
– Przydaæ by siê przyda³o, bo to i ko¿uch zlatuje ze mnie i buciska te¿, a i kapot jaki

kupi³bym... ju¿ jak ten dziadak jaki jest cz³owiek, ¿e nawet do koœcio³a iœæ, to ino do kruchty...
bo jak¿e mi przed o³tarz w takiem obleczeniu...

– A w niedzielê nie baczy³eœ na to, inoœ siê pcha³ tam, gdzie n¹jpierwsze... – rzek³ surowo
Boryna.

– Juœci... Hale... Prawda... – b¹ka³ srodze zawstydzony, i ciemny rumieniec obla³ mu twarz.
– A to i dobrodziej naucza, ¿eby szanowaæ starszych. Napij no siê Kuba, na zgodê i s³uchaj,

coæ rzeknê, a sam siê po miarkujesz, ¿e co parobek to nie gospodarz... Ku¿den ma swoje miej-
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sce i la ka¿dego co innego Pan Jezus wyznaczy³. Wyznaczy³ ci Pan Jezus twoje, to go siê pil-
nuj i nie przestêpuj, na pierwsze miejsce siê nie pchaj i nie wynoœ siê nad drugie – bo zgrze-
szysz ciê¿ko. I sam dobrodziej ci powtórzy to samo, ¿e tak byæ musi, by porz¹dek na œwiecie
by³. Miarkujesz se, Kuba?

– Nie byd³em przeciech i swoje pomyœlenie mam.
– To bacz¿e, byœ siê nad drugie nie wynosi³.
– I... inom bli¿ej o³tarza chcia³ byæ...
– Pan Jezus z ka¿dego k¹ta s³yszy, nie bój siê. I po co siê pchaæ miêdzy n¹jpierwsze, kiej

wszyscy wiedz¹, ktoœ jest.
– Juœci, juœci... gospodarzem by³bym, to i baldach nosiæ bym nosi³, a i dobrodzieja pod pa-

chê wiód³, i w ³awkach siada³, i z ksi¹¿ki g³oœno œpiewa³... a ¿em ino parobek, chocia i syn go-
spodarski, to mi w kruchcie staæ, abo przed drzwiami, jako te pieski... – powiedzia³ smutno.

– Takie ju¿ na œwiecie urz¹dzenie jest i nie twoja g³owa zmieni.
– Pewnie, ¿e nie moja, pewnie.
– Napij siê jeszcze, Kuba, i rzeknij, co ci mam zas³ug dodaæ.
Kuba wypi³, ale ¿e go ju¿ nieco zamroczy³a gorza³ka, to uwidzia³o mu siê, ¿e w karczmie

siêdzi z Micha³em od organisty abo i z drugim kamratem i rajcuj¹ se swobodnie, weso³o, jak
równy z równym. Rozciebn¹³ Ÿdziebko kapotê, wyci¹gn¹³ nogi, buchn¹³ piêœci¹ w ³awkê i za-
krzykn¹³:

– Cztery papierki i rubla zadatku do³o¿y – to ostanê.
– Widzi mi siê, ¿eœ pijany, abo ci siê w g³owie popsu³o – zawo³a³ Boryna, ale Kuba szed³

ju¿ za myœl¹ swoj¹ i dawnem marzeniem, a zreszt¹ i nie s³ysza³ gospodarskiego g³osu, wiêc
rozprostowywa³ skurczon¹ duszê, rós³ w ambit i tak¹ pewnoœæ siebie, jakoby samym gospoda-
rzem siê poczu³.

– Cztery papierki i jeszcze jeden zadatku – do³o¿y, to u niego ostanê, a nie, to psiachmaæ na
jarmark pójdê i s³u¿bê se znajdê, choæby i na furmana do cugowych we dworze... Znaj¹ miê,
i¿em robotny i na wszystkiem w polu czy kiele domu siê znaj¹cy, ¿e niejednemu gospodarzo-
wi byd³o paœæ u mnie a uczyæ siê... A nie, to ptaszki strzela³ bêdê i dobrodziejowi nosi³ abo
i Janklowi... a nie...

– Cie... Kuternoga jeden, jak bryka. Kuba! – krzykn¹³ ostro stary.
Kuba zamilk³, wytrzeŸwia³ z rozmarzenia, ale hardoœci nie straci³, bo j¹³ siê nieustêpliwym

czyniæ, ¿e Boryna rad nierad dorzuca³ mu po pó³rublu, to po z³otówce, a¿ i stanê³o, ¿e obieca³
mu na przysz³y rok do³o¿yæ trzy ruble i dwie koszule miasto zadatku.

– Ho, ho, ptaszek z ciebie – wo³a³ stary, przepijaj¹c do niego na zgodê, choæ z³y by³, ¿e tyla
pieniêdzy wywaliæ musi, ale wagowaæ siê nie by³o co, bo Kuba warta³ i wiêcej, robotny parob,
choæby i za dwóch, gospodarskiego nie ruszy³ i o inwentarz dba³ wiêcej niŸli o siebie, choæ
i kulawy by³, i mocy wielkiej nie mia³, ale na gospodarstwie siê zna³ – mo¿na siê ca³kiem spu-
œciæ na niego, ¿e wszystko, jak przynale¿a³o, zrobi i jeszcze najemnika przypilnuje.

Poradzili jeszcze o tem i o owem i, gdy siê rozchodzili, Kuba ju¿ ode drzwi nieœmia³o
ca³kiem siê ozwa³:

– Zgoda na trzy ruble i dwie koszule ino... ino... nie przedawajcie Ÿrebicy... przy mnie siê
uleg³a... ko¿uchem swoim przyodziewa³em, ¿eby nie przemarz³a... tobym nie œcierpia³, ¿eby j¹
¯yd jaki bija³, libo i ³achmytek z miasta... Nie sprzedawajcie... z³oto, nie Ÿrebica... kiej ten
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dzieciak pos³uszna... koñ taki, ¿e i drugi cz³owiek – prosty pies przy niej – Nie sprzedawaj-
cie...

– Ani mi to w g³owie nie posta³o.
– Bo w karczmie powiedali i... boja³em siê...
– Opiekuny, psiekrwie, zaw¿dy najlepiej wiedz¹!
Kuba by³by go za nogi u³api³ z radoœci, ino œmieæ nie œmia³, to nadzia³ czapê i poszed³

rych³o, jako ¿e i czas by³o spaæ, bacz¹c na jarmark jutrzejszy. (Reymont 1991: 105–108);

2) ch³op i pan, przy czym pisz¹c o panach mam oczywiœcie na myœli szlachtê,
ale tak¿e tych, którzy maj¹ wy¿sze aspiracje, a zatem np. bogatych mieszczan,
którzy nie zajmuj¹ siê w ¿adnym sensie handlem; przyk³adem mo¿e byæ choæby
rozmowa o dzier¿awie pola miêdzy dziedzicem a Œlimakiem w Placówce:

Dziedzic wys³uchawszy relacji szwagra zwróci³ siê do ch³opa.
– Wiêc chcesz – spyta³ go – a¿ebym te dwa morgi ³¹k nad rzek¹ wypuœci³ ci w dzier¿awê?
– Je¿eli ³aska jaœnie pana – odpar³ ch³op.
– I ¿eby nam jaœnie pan choæ ze trzy ruble opuœci³ – doda³ szybko Jêdrek.
Œlimakowi krew uciek³a do serca, a pañstwo spojrzeli po sobie.
– Có¿ to znaczy? – spyta³ pan. – Z czego ja mam opuœciæ trzy ruble?
Ch³op machinalnie siêgn¹³ rêk¹ do rzemienia, ale opamiêtawszy siê, ¿e w takiej chwili nie

mo¿e zbiæ Jêdrka, wpad³ w desperacjê i postanowi³ od razu powiedzieæ ca³¹ prawdê.
– A, jaœnie panie! – zawo³a³ – niech jaœnie pan tego hycla nie s³ucha! By³o, panie, tak, ¿e

mi baba okrutnie g³owê suszy³a, jako nie umiem siê targowaæ, i nakazywa³a mi, ¿ebym choæ
ze trzy ruble wytargowa³ na ³¹ce. No, a teraz ten kundel tak¹ mi rzecz zrobi³, ¿e a¿ wstyd!...

[...]
– Wiêc, mój Józefie, to ¿ona kaza³a ci, a¿ebyœ wzi¹³ ode mnie ³¹kê w dzier¿awê?
– Ju¿ci tak, jaœnie panie.
– I ¿ebyœ siê dobrze targowa³?
– Ju¿ci tak. Co prawda, to prawda.
– Wiesz, ile £ukasiak p³aci mi rocznie za morgê ³¹ki?
– Gada³, ¿e dziesiêæ rubli.
– Wiêc ty powinieneœ p³aciæ dwadzieœcia rubli za dwie morgi Ch³op zamyœli³ siê i rzek³ po

chwili:
– Zawsze siê ta jaœnie pan zmi³uje...
– I choæ ze trzy ruble opuœci?... – pochwyci³ dziedzic. Œlimak umilk³ zawstydzony.
– Dobrze – rzek³ dziedzic – opuszczê ci trzy ruble i bêdziesz p³aci³ tylko siedemnaœcie rubli

rocznie. Czy jesteœ kontent?
Ch³op schyli³ siê do ziemi, a nie mog¹c dosiêgn¹æ nóg dziedzica uœcisn¹³ sztachety; lecz na

jego twarzy zamiast zadowolenia malowa³a siê niepewnoœæ. „Coœ jest – myœla³ Œlimak – ¿e on
siê nie targuje! Ju¿ ja widzê, ¿e ten szwagierek cosik zmajstrowa³!...”

G³oœno zaœ doda³:
– To niech jaœnie pan jeszcze uczyni ³askê i weŸmie ode mnie zadatek. W³aœnie da³a mi

moja dziesiêæ rubli, a resztê, powiedzia³a, ¿ebym odniós³ jutro. Wydoby³ zza sukmany
wêze³ek, z niego dziesiêæ rubli – i wrêczy³ dziedzicowi.
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– Za pozwoleniem – przerwa³ dziedzic – pieni¹dze wezmê póŸniej, a teraz zrobiê ci propo-
zycjê. Czy pamiêtasz, ile mi za morgê ³¹ki zap³aci³ w zesz³ym roku Grzyb?

– Osiemdziesi¹t rubli.
– I oprócz tego zap³aci³ rejenta i jeometrê, czy tak?
– Œwiêta prawda.
– Otó¿ s³uchaj. Ja te dwie morgi ³¹ki, które chcesz dzier¿awiæ, sprzedam ci po szeœædziesi¹t

rubli, wiêc o dwadzieœcia rubli taniej ani¿eli Grzybowi. Jeszcze zrobiê lepiej, bo nic nie wy-
dasz ani na jeometrê, ani na rejenta. Ale wiesz pod jakim warunkiem?

Ch³op pokornie wzruszy³ ramionami.
– Pod tym warunkiem, ¿ebyœ zdecydowa³ siê sam, zaraz, nie pytaj¹c ¿ony
[...]
– Kupujesz, Józefie? Dajesz rêkê na zgodê? – spyta³ dziedzic. „Albo ja g³upi!” – pomyœla³

ch³op, g³oœno zaœ doda³:
– Kiej kupowaæ przez ¿ony, jaœnie panie, to nie³adnie...
– I nie namyœlisz siê?
– Kiej bardzo nie³adnie – powtarza³ ch³op, kontent, ¿e pan nastrêczy³ mu tak doskona³¹ wy-

mówkê.
Ch³op udawa³ zasmuconego, ale upar³ siê i ani myœla³ kupowaæ ³¹ki.
– No, wiêc w takim razie wypuszczam ci ³¹kê w dzier¿awê. Daj mi swój zadatek, a jutro

przyjdŸ po kwit. (Prus 1984: 50–51)

Omawiaj¹c konfiguracje nadawczo-odbiorcze, celowo u¿ywa³am nazw mê-
skich dla okreœlenia pewnych typów podmiotów interakcji. Moje decyzje moty-
wowane s¹ tym, ¿e kobiety z rzadka wchodz¹ w rolê negocjatora, umowa
spo³eczna pozwala na to tylko tym kobietom, obok których nie ma mê¿czyzny –
mê¿a, brata, ojca – który móg³by te zadania przej¹æ na siebie. Takimi z koniecz-
noœci samodzielnymi kobietami s¹ np. Dominikowa w Ch³opach (Reymont
1991: 175, 178) czy Kiry³³owa w Nad Niemnem (Orzeszkowa 1984, t. 2: 12).
Zdarza siê i tak, ¿e to w³aœnie kobiety s¹ inspiratorkami rozmów handlowych,
ale same rezygnuj¹ z udzia³u w nich, jak choæby Jagna Œlimakowa, która w roz-
mowie z mê¿em ¿¹da:

– A tej krowy z cha³upy nie wypuszczê i kupiê j¹...
– To se kupuj.
– Kupiê, ale ty stargujesz, bo ja nie mam czasu namawiaæ Grochowskiego i nie bêdê z nim

pi³a wódki.
– Pij! namawiaj! kiedy ci siê zachcia³o krowy! – wo³a³ Œlimak. ¯wawa kobieta wyci¹gnê³a

rêkê i gro¿¹c ni¹ wo³a³a:
– Józek, ty mi siê nie buntuj, kiedy sam nie masz dobrego zastanowienia. Ty mnie s³uchaj.

[...] Koñcz robotê, przychodŸ do izby i krowê mi wytarguj, bo inaczej, znaæ ciê nie chcê...
(Prus 1984: 19)
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O tym, ¿e handluj¹cy ¯ydzi byli gorzej oceniani ni¿ handlarze polskiego po-
chodzenia, nadmieni³am ju¿ wczeœniej. Warto, jak s¹dzê, wróciæ do tego w¹tku
zw³aszcza w kontekœcie handlarek ¯ydówek. Postaæ handlarki ¿ydowskiego po-
chodzenia pojawia siê na przyk³ad w Szkicach warszawskich Wac³awa Szyma-
nowskiego. Autor, nader tendencyjnie, przedstawia w swojej ksi¹¿ce ró¿ne po-
staci ¯ydów zajmuj¹cych siê po¿yczaniem pieniêdzy. Szymanowski tworzy
swoist¹ typologiê lichwiarzy, dzieli ich na fanciarzy, czyli tych, którzy po¿y-
czaj¹ pieni¹dze pod zastaw cennych rzeczy – fantów, póŸniej wymienia weksla-
rzy oraz bankierów. Przyjrzyjmy siê opisom dwu postaci po¿yczaj¹cych pie-
ni¹dze pod zastaw towarów. Najpierw handlarka:

W³aœcicielka zak³adu stoj¹ca przed nami, by³a to osoba mog¹ca mieæ piêædziesi¹t lat wieku,
ubrana w brunatnej starej sukni, i opakowana w szeroki kaftan. G³owê przystraja³ niezupe³nej
œwie¿oœci czepiec. Na twarzy zarumienionej jak gdyby zwyk³em u¿yciem mocnych trunków,
które w szczególnoœci szkar³atnemi ozdobami spory nos upstrzy³y, malowa³ siê wyraz nieuf-

noœci i przebieg³oœci, zwyk³ych pewnego wieku i stanu kobietom, które po niezbyt spokoj-

nie przepêdzonej m³odoœci, puszczaj¹ siê na nieprawe zarobki. Oczy ma³e, ruchliwe a prze-
nikliwe, wlepi³a we mnie, jakby chcia³a z twarzy mej i powierzchownoœci, mój stan i charakter,
moj¹ przesz³oœæ i przysz³oœæ odgadn¹æ. (Szymanowski 1855: 50–51; wyró¿. – K. S.-S.)

A teraz handlarz:

Sam pan Agatstein by³ to izraelita s³usznego wzrostu, œredniego wieku, z czarn¹ brod¹ takie-
mi¿ w¹sami i ca³ym przyborem starozakonnego stroju, który jeszcze wówczas by³ dozwolo-
nym, trochê przygarbiony, mówi¹cy niezbyt czysto po polsku, a nigdy nie patrz¹cy w oczy
temu, do którego mówi³. Siedzia³ on tak¿e nad ksiêg¹ z drugiej strony sto³u, przy którym wrze-
szcza³ Lewek, lecz za przybyciem naszym wsta³ i zaprosi³ nas do drugiego pokoju, który wi-
docznie by³ w³aœciw¹ jego kancelari¹. (Szymanowski 1855: 26–27)

WyraŸnie widaæ, ¿e opis handlarki jest mocno nacechowany wartoœciuj¹co,
sporo negatywnych cech dostrze¿ono w jej wygl¹dzie, a tak¿e wyinterpretowa-
no z jej aparycji. W kontekœcie takiego opisu wygl¹d Agatsteina wydaje siê
ca³kiem neutralny. Kobiety, które wchodzi³y w œwiat im zakazany, bo zarezer-
wowany niegdyœ dla mê¿czyzn, budzi³y niechêæ najwiêksz¹, a zw³aszcza, wy-
daje siê, wtedy, gdy nale¿a³y do narodu, którego strategie negocjacyjne
i dzia³ania handlowe nie by³y pozytywnie oceniane przez Polaków.

Najistotniejsze z dotychczasowych rozwa¿añ wydaje siê to, ¿e nie ka¿dy chêt-
nie oddaje siê negocjacjom, nie ka¿dy chce lub mo¿e negocjowaæ. Ograniczenia
w inicjowaniu rozmowy handlowej lub w uczestniczeniu w niej wynikaj¹ naj-
czêœciej z nierównoœci spo³ecznej interlokutorów, a zatem zwi¹zane s¹ bezpo-
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œrednio z kontekstem konkretnego aktu mowy, z ograniczeñ i determinacji p³ci,
wynikaj¹ zatem z szerszego kontekstu kulturowego oraz – najogólniej mówi¹c
– z ducha narodu, bo jak pisze Hertz: „tradycje szlachetczyzny wytworzy³y tu
[w Polsce – K.S.-S.] atmosferê pogardy dla handlu jako zawodu” (Hertz 1988: 96).

Inaczej widzieli ograniczenia w dyskursie handlowym ¿ydowscy interlokuto-
rzy. Jedynymi ograniczeniami branymi pod uwagê by³y te wynikaj¹ce z kon-
tekstu kulturowego zwi¹zanego z p³ci¹. Rzeczywiœcie ¯ydówki równie rzadko
jak nie-¯ydówki uczestnicz¹ w rozmowach handlowych. Dochodzi do nich tyl-
ko wtedy, gdy wdowieñstwo lub inne wypadki losowe nie pozwalaj¹, aby repre-
zentowa³ je mê¿czyzna. Pozosta³e jednak ograniczenia nie wp³ywa³y w stopniu
znacz¹cym na determinacjê w inicjowaniu targów przez negocjatorów pocho-
dzenia ¿ydowskiego w obrazach dyskursu handlowego przedstawianych na kar-
tach analizowanych powieœci. Nie mia³a znaczenia asymetria pozycji spo³ecznej
interlokutorów ani inne uwarunkowania kulturowe, a potwierdzeniem takich
wniosków mog¹ byæ choæby krótkie targi ¿ydowskiego dziecka i doros³ego
nie-¯yda:

Wtem drzwi siê otwieraj¹ i wchodzi m³ody Bajge³e z niskim uk³onem i zwyk³em zapytaniem:
– Czy pan nie potrzebuje zapa³ek?
– Wybacz mi mój Herszku, odrzek³em, ale mam jeszcze pó³ pude³ka z przesz³ego tygodnia,

wiêc rzeczywiœcie nie potrzebujê ich, na drugi raz.
– Nu na co to na drugi raz, po co to odk³adaæ? niech pan kupi na zapas.
– Kiedy ja nie chcê zapasów, a po wtóre wiesz jak teraz trudno o drobne, ja mam same rub-

le, a reszty mi pewno nie zdasz.
– No to ja panu zakredytujê, rzek³ ¿ydek stawiaj¹c paczkê na stole, a w procencie pan mi

odda stare pude³ko z przykrywk¹, ja panu bardzo wierzê, za kilka dni przyjdê siê upomniæ.
No to musisz mieæ wiele pieniêdzy, – kiedy chcesz kredytowaæ?
– A sk¹d taki biedny ¿ydek jak ja mo¿e mieæ pieni¹dzów, to wszystkich moich pieni¹dzów,

rzek³ wyci¹gaj¹c z kieszeni ³apserdaka star¹ zabrudzon¹ portmonetkê, i wysypa³ z niej na stó³
kilka trzygroszniaków i dziesi¹tek [...]. (Szymanowski 1855: 5–7)

Rozmowy handlowe powstaj¹ce w wyniku interakcji, w której bierze udzia³
negocjator ¯yd, prowadzone s¹ czêsto w niezwykle zaskakuj¹cy dla nie-¯ydów
sposób. Nad stanowiska i stan urodzenia przedk³adali oni wiarygodnoœæ kontra-
henta, widaæ to najwyraŸniej w targach o po¿yczkê pod zastaw lub pod weksel.
Strategie negocjacyjne oraz zabiegi etykietalne zmienia³y siê wprost proporcjo-
nalnie do zmniejszania siê mo¿liwoœci finansowych d³u¿nika. W niniejszym
opracowaniu nie zajmê siê jednak strategiami negocjacyjnymi interlokutorów
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dwóch omawianych tu narodów, choæ, jak mo¿na wnioskowaæ z lektury mate-
ria³u Ÿród³owego, temat wydaje siê nader interesuj¹cy i warto doñ wróciæ.

Ogl¹d kwestii inicjowania rozmów handlowych w perspektywie stylistyki
dyskursu otwiera, jak siê wydaje, mo¿liwoœæ poszukiwania Ÿróde³ intere-
suj¹cych mnie tutaj ró¿nic kulturowych. Ciekawa, choæ pewnie uproszczona,
wydaje siê interpretacja odsy³aj¹ca do Starego Testamentu, w którym ¯ydzi
znajduj¹ wyraŸne przyzwolenie na inicjowanie targów bez wzglêdu na brak sy-
metrii pozycji negocjatorów – myœlê o s³ynnych targach Abrahama z Bogiem
w Ksiêdze Rodzaju. Abraham, goszcz¹c w swoim domu niecodziennego goœcia,
pozwala sobie na negocjacje z Bogiem w sprawie losów Sodomy. Bóg nie tylko
nie widzi w tym niczego niestosownego i wchodzi z Abrahamem w interakcjê,
co wiêcej uznaje argumenty swego gospodarza:

„Czy zamierzasz wygubiæ sprawiedliwych wespó³ z bezbo¿nymi? Mo¿e w tym mieœcie jest
piêædziesiêciu sprawiedliwych; czy tak¿e zniszczysz to miasto i nie przebaczysz mu przez
wzgl¹d na owych piêædziesiêciu sprawiedliwych, którzy w nim mieszkaj¹? O, nie dopuœæ do
tego, aby zginêli sprawiedliwi z bezbo¿nymi, aby sta³o siê sprawiedliwemu to samo, co bezbo-
¿nemu! O, nie dopuœæ do tego! Czy¿ Ten, który jest sêdzi¹ nad ca³¹ ziemi¹, móg³by post¹piæ
niesprawiedliwie?” Pan odpowiedzia³: „Je¿eli znajdê w Sodomie piêædziesiêciu sprawiedli-
wych, przebaczê ca³emu miastu przez wzgl¹d na nich”. Rzek³ znowu Abraham: „Pozwól,
o Panie, ¿e jeszcze oœmielê siê mówiæ do Ciebie, choæ jestem py³em i prochem. Gdyby wœród
tych piêædziesiêciu sprawiedliwych zabrak³o piêciu, czy z braku tych piêciu zniszczysz ca³e
miasto?” Pan rzek³: „Nie zniszczê, jeœli znajdê tam czterdziestu piêciu”. Abraham znów ode-
zwa³ siê tymi s³owami: „A mo¿e znalaz³oby siê tam czterdziestu?” Pan rzek³: „Nie dokonam
zniszczenia przez wzgl¹d na tych czterdziestu”. Wtedy Abraham powiedzia³: „Niech siê nie
gniewa Pan, jeœli rzeknê: mo¿e znalaz³oby siê tam trzydziestu?” A na to Pan: „Nie dokonam
zniszczenia, jeœli znajdê tam trzydziestu”. Rzek³ Abraham: „Pozwól, o Panie, ¿e oœmielê siê
zapytaæ: gdyby znalaz³o siê tam dwudziestu?” Pan odpowiedzia³: „Nie zniszczê przez wzgl¹d
na tych dwudziestu”. Na to Abraham: „O, racz siê nie gniewaæ, Panie, jeœli raz jeszcze zapy-
tam: gdyby znalaz³o siê tam dziesiêciu?” Odpowiedzia³ Pan: „Nie zniszczê przez wzgl¹d na
tych dziesiêciu”. Wtedy Pan, skoñczywszy rozmowê z Abrahamem, odszed³, a Abraham wró-
ci³ do siebie. (Rdz 18, 23–33)

Dwie ró¿ne kultury, dwa ró¿ne œwiaty – w jednym o pewnych sprawach siê
nie dyskutuje, wstyd mówiæ o pewnych kwestiach, w drugim znajduj¹ one pe³ne
uprawomocnienie w najstarszych i najœwiêtszych ksiêgach narodu. Oba narody
od wieków ¿yj¹ce obok siebie (celowo piszê „obok”), wchodz¹ce w interakcje,
czasami siê lubi¹ce, czasami nie. ¯ydzi mieli pe³ne kulturowe przyzwolenie na
wchodzenie w interakcje negocjacyjne, Polacy wrêcz przeciwnie. Czêsto mówi-
my, ¿e ten kto ma g³os, ma w³adzê – wspó³czeœnie wydaje siê to prawdziwe –
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ale czy tak te¿ jest w przypadku targów, których przyk³ady zaczerpniêto z lite-
ratury prze³omu XIX i XX wieku. Czy ten, który nie boi siê mówiæ, ten, który
bez skrupu³ów inicjuje rozmowê handlow¹, posiada realn¹ w³adzê? Wydaje mi
siê, ¿e w dyskursie handlowym prze³omu wieku XIX i XX w³adza ta by³a mniej
jednoznaczna ni¿ wspó³czeœnie. S¹dzê, ¿e inspiruj¹ca badawczo w tym kon-
tekœcie mo¿e okazaæ siê teoria dyspozytywu spo³ecznego, na któr¹ u schy³ku
swojego ¿ycia zwróci³ uwagê Michel Foucault. Twórca koncepcji archeologii
wiedzy i genologii w³adzy (Foucault: 2010) widzia³ w dyspozytywie wszystkie
wypowiedziane i niewypowiedziane w dyskursie emanacje w³adzy; mog¹ one
np. materializowaæ siê w hierarchizuj¹cej ludzi modzie lub np. w architekturze.
Dyspozytyw jest kompozycj¹ relacji miêdzy tym, co dyskursywne i niedyskur-
sywne (wedle socjologów niedyskursywne jest to, co pozbawione s³ów). Owa
kompozycja – nazywana przez Foucaulta ansambl – pe³ni rolê mechanizmu
generuj¹cego (socjologowie pisz¹ czêsto o urz¹dzeniu produkuj¹cym) pewn¹
wiedzê o œwiecie, spo³eczeñstwie i cz³owieku, która narzuca temu ostatniemu
normy racjonalnoœci i legitymizuje konkretne praktyki spo³eczne. Wiedza wy-
twarzana w ramach dyspozytywu ma funkcjê strategiczn¹, jest zatem labilna,
a jej zadania ulegaj¹ przemianom4.

Wróæmy zatem do tego, w jaki sposób teoria Foucaultowskiego dyspozytywu
mo¿e siê przydaæ w opisie relacji dochodzenia do g³osu uczestników dyskursu
handlowego. Wydaje mi siê, ¿e to w³aœnie dyspozytyw wiedzy mo¿e t³umaczyæ
jednoczesne posiadanie w³adzy w dyskursie handlowym przez interlokutorów
¯ydów, jak i jej pozornoœæ. Zetkniêcie ka¿dego aktu negocjacji miêdzy ¯ydami
i nie-¯ydami z dyspozytywem wiedzy tych drugich sprawia³o, ¿e akt ten traci³
na wa¿noœci, na wa¿noœci traci³y te¿ kwestie wiarygodnoœci i prawdy (przynaj-
mniej jeden z uczestników takich rozmów handlowych zak³ada³, najczêœciej
zreszt¹ ju¿ w trakcie negocjacji, ¿e warunków umowy dotrzymaæ nie bêdzie
musia³). Wtedy to dyspozytyw wiedzy kontekstualnie sprawia³, ¿e w³adzê nad
dyskursem mieli w³aœnie ci, którzy kulturowo g³osu byli pozbawieni.
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Two worlds – two negotiation styles – about cultural limitations
in initiating a commercial discourse

The author defines a commercial discourse as a model which can be described thanks to
analyzed texts which preceded the sales process between tenderers and texts which are
or could be results of the sales.

In this study, the author is interested in expressions with which – at least two persons
in a direct contact during speaking – try to achieve a common financial and sales goal.
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The author concludes that limitations in initiating commercial talks usually result
from:

– interlocutors’ social inequality and, therefore, are directly related to the specific
context of the speech act,

– restrictions and sex determination, thus resulting in a wider cultural context,
– broadly speaking the spirit of the nation.
The author analyzes also differences in the initiation of a commercial discourse in the

context of two cultures, using the research category proposed by Michael Foucault, that
is dispositif of knowledge.

Keywords: stylistics, commercial discourse, text linguistic, intercultural linguistic.
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