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GRZECZNOSC NA SPRZEDAZ.
O ZDROBNIENIACH JEZYKOWYCH
W ROZMOWIE HANDL OWEJ

1. Wstep

Instrumentalizacjacgyka wywanego w sytuacjach handlowych
jest zjawiskiem negatywnie ocenianym przez badagzyka. Przedmio-
tem szczegoélnej uwagi statoe sstosowanie form etykietalnych, ktore
w duzej mierze ksztaltyj atmosfe¢ relacji miedzy klientem a sprzedaw-
ca. Warto przyjrzé sie takze funkcjonowaniu d@ ,niepozornych” me-
chanizméw ludzkiej mowy, jakimigszdrobnieniagzykowe, wyraenia,
ktore powstaj w wyniku derywacji stowotworczej, czyli po dodanito
podstawy formantéw typuek, -ik, -ka, -koWarto zapyt& — jaki jest
komunikacyjny sens zdrabniania wyrazoweazyku nowoczesnego han-
diu?

Celem artykutu jest interakcyjny opis funkcjonowazidrobnié
jezykowych, podporgdkowanych réanym intencjom strategicznym re-
alizowanym przez sprzedaw@odczas trwania rozmowy handlowe,.
Wykorzystana zostanie do tegoeoiey innymi socjologiczna koncepcja
Lwarzy” Ervinga Goffmana. Materiakzykowy zebrany zostat jesieni
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2009 roku i liczy trzydzigci trzy rozmowy handlowe, zarejestrowane za
pomo@ urzagdzen nagrywagcych w markowym sklepie odziewym.
Ekspedientki byty powiadomione o badaniach, a kkenie. Sklep mie-
sci sie w duzym bydgoskim centrum handlowym, a jego oferta skiex-

na jest gtéwnie do klientek ¥ednim wieku.

2. Rozmowa handlowa w badaniach jezykoznawczych

Rozmowa handlowa stanowi napméejszy gatunek wypowiedzi
jezykowej w dyskursie handlowym. Przyjnguga Patlg (2009: 65) na-
stepujaca definicje rozmowy handlowej — jest to

zdarzenie komunikacyjne w komunikacji ,face to face ktérym uczestniczy
co najmniej dwéch partneréw: sprzedawca i klier); globalnym celem ko-
munikacyjnym jest oft sprzeday produktu lub ustugi X oraz eh osihgniecia
whasnych korzyci przez dokonanie sprzega

Najwazniejszymi cechami tego gatunku mowy s

1. oficjalny charakter sytuacji komunikacyjnej uwaromkany insty-
tucjonalnym typem relacji radzy sprzedawg a klientem, pet-
nionymi przez nich rolami spotecznymi oraz brakiemgzi mie-
dzy rozméwcami;

2. asymetryczny charakter sytuacji komunikacyjnej ynparnym
nadawa@ rozmowy handlowej jest sprzedawca, gdy on zajmu-
je pozycg nadrzdng wobec klienta zaréwno ze wzdu na stan
posiadanej wiedzy na temat produktu czy ustugi, ijaketod
sprzeday, a take z powodu maiwosci przegcia petnej kontroli
nad przebiegiem rozmowy poprzez dobér odpowiedteaatow
oraz realizagj okreslonych strategii;

3. hipertemat produkt i zwzane z nim podtematy, min. wygdl, za-
sady dziatania; trzy segmenty kompozycyjne: otveaaxpowia-
da fazie nawgzania kontaktu i wprowadzenia do sprzadaofe-
rowanie — odpowiada fazie podtrzymania kontaktwezpntacji
ustugi/produktu; zamkrcie — odpowiada fazie wygaszenia kon-
taktu i zak@czeniu sprzeds (Patka 2009: 65, 73).

Dziatania gzykowe sprzedawcy wzglem klienta maj charakter
strategiczny. Takie spojrzenie aie st przede wszystkim z prgbod-
tworzenia strategii prymarnego nadawcy, czyli sparecy. Kada stra-
tege mazna okrali¢ jako ,zaplanowane dziatanie mowne nastawione na
realizacg okreslonego celu komunikacyjnego” (Patka 2009: 25)z#a
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zastosowana w omawianej sytuacji komunikacyjnegtsgia podpor-
kowana jest nadedinemu celowi komunikacyjnemu rozmowy handlo-
wej, jakim jest ch¢ sprzeday danego produktu. Z kolei samo oilenie
strategia dyskursywnaynika z potraktowania dyskursu jako strategii i
spotecznej normy zachowawerbalnych zastosowanych w procesie
ksztattowania tekstu o oldlenych cechach gatunkowych (Patka 2009:
24). Takie ugcie dyskursu zaproponowata Labocha (1996), gawic

do teorii gatunkdw mowy Bachtina. Stratggilyskursywn sprzedawcy
jest, przyktadowo, ok&tone pod wzgjdem uwytych srodkéw fgzyko-
wych prezentowanie towaru w fazie oferowania, akpeowanie roli
eksperta. Poziom gatunkowy rozmowy handlowej wyzagiole dziata
strategicznych sprzedawcy.

3. Zdrobnienia a strategiczne intencje sprzedawcy w roz-
mowie handlowej

Formy zdrobniate w badanym przeze mnie materialstypyja
gtéwnie jakosrodki ekspresjistuzace wyraaniu uczé przez nadawg
W literaturze ¢zykoznawczej szczegodlnie podkiae sie systemowy cha-
rakter wyraania emocji za pomaarodkow stowotwérczych. Formanty
deminutywne zalicza sido pozaleksykalnyckrodkéw wartdciowania,
majc na uwadze ekspresywne nacechowanie wybranej grdnmpnie
jezykowych (typu masetko piesek szamponik bigosik (Laskowska
1992: 83). Zdrabnianie sty wéwczas wyraaniu emocji, a szerzej:

wyrazaniu przyjemnéci lub upodobania z powodu kontaktu z przedmiotem
(czasem zwierxiem) albo te sympatii w stosunku do cztowieka, o ktérym
mowa lub o ktérym girozmawia (Laskowska 1992: 83).

Formanty deminutywne, jakesbkazuje, to jedyny sposéb wyra-
zania dodatniego nacechowania emocjonalnego za pofnikow sto-
wotworczych (Laskowska 1992: 83). Z kolei Satkiewid978: 162)
uznaje zdrabnianie wyrazéw za wgkik przynalenaosci tekstu do stylu
potocznego, poniewaw kontekstach oficjalnych zdrobnienigzykowe
stuzg stylizacji. Z rozwaan obu wspomnianych badaczek wyémmatem
maozna wniosekze ekspresywnie nacechowane formy zdrobniajeva-
ne g w wypowiedziach gzykowych zarowno w celach ekspresywnych,
jak i stylistycznych.

Zdrobnienia ¢zykowe odnalezione przeze mnie w analizowanych
tekstach rozméw handlowych zawieray swej strukturze znaczeniowej
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tadunek emocjonalny. Odnagz sk do kwestii sformutowanej przez
Grzegorczykow (1978: 123), tadunek ten skierowany jest na odbfor
Funkcjonowanie tych form wie st zatem z szerszym zagadnieniem,
jakim jest okazywanie uczuwobec klienta w komunikacji handlowe.
Okazywanie uczéi wzgledem klienta w rozmowie handlowej
podporadkowane jest dziatanistrategii pozytywnej grzeczfw. Strate-
gie te polegaj na stosowaniu przez sprzedavicznych zabiegéw typu:
zartowanie, sugerowanie, potwierdzanie wspolnegozjawykazywanie
zainteresowania sprawami klienta (zob. Patka 2@@9). Zachowaniom
grzecznéciowym towarzysgz starania sprzedawcy, by relacji handlowej
nad& rang: partnerskiej i rownorgnej. Swiadczy o tym dé& ubogi
repertuar form grzeczoiowych stosowanych przez sprzedawcow,
zgodnie z zaobserwowamprzez Marcjanik tendercdo ekonomicznii
i demokratyzacji obyczajoéw grzeczomwych. Polega ona na:

odwzorowywaniu powierzchownym przez mtode pokoleraehowa amery-
kanskich, ktére upowszechniang przez filmy i programy telewizyjne (...)
oraz na przekonaniug wszyscy w grzeczioiowych prawach i obowkkach
jestémy réwni. Bez wzgddu na wiek, stanowisko czy inny typ hierarchicznej
zaleznosci. Jedyna — jak sizdaje — nierdwnid sprowadza sido tego,ze

Z niektérymi osobami mitodzi ludziegy :a ty, a z innymi ngpan, pani. (Mar-
cjanik 2007: 28)

Z takim ugciem problemu zgadzagsDzog (2009: 76), ktory pi-
sze,ze w latach 80. i 90. amerykski styl zdominowat sposoby komuni-
kowania s¢ na catymswiecie, przynosgt nowe wartéci kulturowe,
takie jak indywidualizm i sukces. Z pewdoy wptyneto to, i nadal
wplywa, na sposoby traktowania klientow przez spaxecow.
W poréwnaniu z dawnymi obyczajami kupieckimi tatlowiem do-
strzec istotne zmiany. Dawniej znakiem nieréwidrnosci w stosunkach
migdzy sprzedawcami a kupgymi byto przyjmowanie przez tych
pierwszych postawy shalczej (por. Huszcza 2006: 62). Obecnie budo-
waniu wraenia partnerstwa i rownggdnasci towarzyszy motywowane
na poziomie strategicznymgzenie do nawjzania i podtrzymania kon-
taktu z klientem, nawet za agnaruszenia jego prywatém.

W rozmowie handlowej mamy do czynienia zakze strategy
zmniejszania dystansyolegagca miedzy innymi na @ywaniu przez
sprzedawe ,jezyka blisk@ci” (zob. Kita 2001: 173). Przejawem tego

2 Grzegorczykowa we wspomnianej pracy stwierdza:ledawiec odré@ni¢ emocije
(badz oceny) odniesione do obiektow (wydaizeakomunikowanychegykowo (...) od
emocji odniesionych do zjawisk nie zakomunikowanjgtykowo”. Zob: Grzegorczy-
kowa (1978).
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jest obecn&t leksemow potocznych i poufatych zwrotéwié¢ pani co
pani postuchano méwg pan).

4. Analiza komunikacyjna uzycia zdrobnien w rozmowie
handlowe

Analizujgc semantyczny zakreszycia wyraen zdrobniatych
w rozmowach handlowych, ktore zidy si¢c na zebrany przeze mnie
materiat gzykowy, naley zauway¢, ze odnosz sic one do jednej dd
pokrewnej znaczeniowo grupy zjawisk pazgkowych. § to przede
wszystkim nazwy odzig/ (tuniczka,bluzeczkaspodenk), nazwy czsci
produktu paseczek zwigzane z tematem gtdbwnym rozmowy handlowej,
jakim jest produkt. Kolejne grupy zdrobnhi¢o nazwy pewnych wigi-
wosci produktu (lolorek rozmiarel wraz z nazwami oznaczev réz-
nych kategoriach typowych dla produkelgczka emeczkporaz nazwy
tkanin (pawetenka wetenkd. Najogolniej rzecz ujmygg, zdrabnianie
wyrazen przez personel ma miejsce wzngch sytuacjach zwranych
z obstug klienta, na kadym z trzech etapow rozmowy handlowej:
otwarcia, oferowania i zamksuia.

Odwotuc sk do terminologii z zakresu pragmatykizykowej
mozna stwierdzt, ze w rozmowie handlowej rozméwcy postuggic
réznymi typami aktow mowy. Akt mowy oznacza podstawqgadnostlg
dziatania ¢zykowego, pozwalapa wyrazi intencje osoby moéwcej
(Awdiejew i Habrajska 2006: 26). Zdrobnienia obesyev wypowie-
dziach reprezentggych r&znego typu akty mowy:

— akt zachty:

1)

K. Dzigkuje bardzo. Jeszczegszastanow.

S. No tadnie lgy bluzeczka.

K. Bardzo. | sportowa, i kolorowa i do tego ny podoba. Mae
PO Nig Wroc.

S. Mog; ja pani ha nie wiem godz¢nna dwie odtayc¢.

(2)

K. No przymierzytam tetamg..

S. ljak tam? Ladnie pani w tijniczce.

K. Bo to jest w sumie sukienka, tunika, czy co?

S. Wie pani co, to wkziwie mazna traktowa i tak, i tak. To jest
wersja petite dla pgatroszeczk nizszych, wec mazna i do
legginsow.

133



Joanna Tyka

— ukryty akt przeproszenia:

3)

K. A niech mi pan powie czy na stanie, na miejs@upan jakig..
S. Mam, ale inne. Tu takie. Takich samggodeneko chwilowo
jeszcze nie mamy, pokozyty nam s¢. Gdzieg dopiero dostawa
trzeba licz¢ czwartek — pitek

(4)

sytuacja: S. i K. wchodzdo przymierzalni

S. Tu widz wszystkiekabinkizajte. Prosg, przepraszam,
chwileczk poczekd, dobrze? Bo tam panie miarteraz. Czy
mogtabym, przepraszam, pudd jednej z pawziaé z
przymierzalni, czy jest me jedna?

K2. Prose bardzo.

S. Tak? Bo tu starsza pani przyszilpy sobie usiadta. Niech
pani sobie gidzie.

K. Dzigkuje. Bardzo dztkuje.

— pytanie kontrolujce?

(5)

S. Asweterelokazat s¢ za maty?

K. Tak.

S. Aaa. Troszeczk

K. Tak, bo tam potrzebna byta 20—tka. ¥kawach. Dzgkuje.
S. Prosz bardzo.

(6)

S. | jak? Wybrata panetbluzeczk?
K. Wezne tg, bo ta jest taka dua...
S. Tojest elka, tak. 46 — 48

— akt proponowania:

(7)
S. A takiespodenki przeceny, czy chciataby pani zobag2y

® Pytania nie magby¢é ignorowane réwnie fatwo jak stwierdzeniadstzsto stosowa-
ne § przez sprzedawcéw celem kontrolowania przebiegumoavy handlowej. Zob.
Necki Z. 1996. Kkomunikacja midzyludzkaKrakow, s. 266.
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K. Pani przyniesie.

S. Dobrze. 20 — tki? A takie z szesakogawlg?
K. To znaczy takie, ale nie ten kolor.

S. Czarne?

K. To znaczy takie ciemniejsze.

(8)

K. Nie wiem. Przymierz. (do osoby towarzyse))

S. A tylko ten kolor paniinteresuje, bo takie sanssveterkima-
my jeszcze w rau. Mam 18 — tl. W czerni dz szary.

K. A szary jest wgkszy czy...

S. Hmm...18 — tka

— akt wyraania zgody:

o
K. Niestety, nie...

S. No dobrze, pani odtg te spodenki.

K. Juz odwiesitam.

S. Ju pani odwiesita, no dobrze. Bo wie paig, to wszystko te
od materiatu zalgy, a ten jest taki..

K. | za dlugie..

S. No..

K. No trudno. Dz¢kuje za pomaoc.

S. To ja dzgkuje. Zapraszamy ponownie.

Naruszenie prywatrigi klienta dobrze ilustrgj podane wyej
przyktady. W przyktadach (1) i (2) ekspedientkarmaewyghd klienta,
mimo, ze nie jest o to proszona. W przyktadach (5)—(8) mmdmczynie-
nia z inicjowaniem, §dz reaktywowaniem przez sprzedamozmowy,

z zamiarem zaproponowania klientowi innego produihukontrolowa-
nia reakcji na produkt juprzez niego wybrany, mimo braku sugestii ze
strony rozmowcy. Intencje te realizowangza pomog uprzejmych ge-
stow i mitej barwy gtosu. Na poziomiezyka odpowiada temu €6
ubogi repertuar zwrotéw grzeczmmowych. Tego typu zachowania
sprzedawcow wzgtlem klientdw mana uzné z tego wzgdu za nace-
chowane bezpoedniccia.

Bezpdrednicg¢ wypowiedzi scisle wigze st z problemem
grzeczndci. Jak twierdzi Eugeniusz Tomiczek (1992: 22), o8wtego
maozna w prosty sposoéb:
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im mniej bezpérednio sformutowana jest nasza wypowietym wiecej maz-
liwosci reakcji na ni pozostawiamy swemu partnerowi.

Dotyczy to te diugasci jej trwania: im dtdsza i mniej bezpo-
srednia jest wypowied tym jest grzeczniejsza. Funkcje ostabienia
,OStrosci” wypowiedzi petni rézne sktadniki etykietygzykowej: prosz,
przepraszanoraz cate zwrotghcialam zapytéd czy; a mée mogtabym
zaproponowéa W omawianych przyktadach funkcjpstabienia ,ostro-
sci” wypowiedzi petny (wespdt z kodem niegykowym) ekspresywnie
uzyte formy zdrobniate.

Dla pelnego zobrazowania komunikacyjnych aspektteazno-
sci jezykowej warto odwola sie do pogcia aktu zagraajacego ,twarzy”
(Face Threatening Ayt sformutowanego przez brytyjskich badaczy,
Penelope Brown i Stephena Levinsona (Tomiczek 19299: Okazywa-
nie uczyt w jezyku wigze st bowiem z pajciem ,twarzy”, wprowadzo-
nym do socjologii przez Ervinga Goffmana. Jest fioeia za pomog
ktérej mazna opisa pozytywry wartas¢ spoteczp przypisywan osobie
w danej sytuacji spotkania, gdy inni przynie trzyma s ona okrélo-
nej roli (Goffman 2006: 5).

Brytyjscy badacze uznalie ,twarz” ma dwa oblicza: negatywne
I pozytywne. Negatywna ,twarz” oznacza potrgeibrony wtasnej wol-
nosci orazzyczenie skierowane do innych, by respektowali cstelpra-
wa i zgdania danej osoby. ,Twarz” pozytywna wyeacleé¢ dbania
0 uczucia innych i najezciej chodzi tu o okazywanie szacunku roz-
mowcy (Tomiczek 1992: 21). Reguly szacunku polegzg tym, ze
w trakcie spotkania jednostka stara ehront zarowno swgj ,twarz”,
jak i ,twarz” pozostatych uczestnikéw: ,chwilowo tamawia s} stan,

w ktorym kady akceptuje role pozostatych” (Goffman 2006: 11).

Warunkiem akceptacji roli ekspedientki jest przekae klienta,
ze ckeci dziatania z jej strony wynikajz odczuwania sympatii, co rama
wzmocnt na poziomie interpersonalnym rozmowy poprzez odedme
stowa i gesty. Pozostgj na gruncie teorii Goffmana, mua osygnag¢ ten
efekt eksponuc ,twarz” pozytywry i minimalizujgc zagragenia ,twa-
rzy” klienta.

Interpretugc podane wczmiej akty mowy jako akty zagrajace
Lwarzy”, prymarne zagrgenie negatywnej ,twarzy” -klienta obecne jest
w przyktadach (1), (2), (5)—(8):jak? Wybrata panid bluzecz&?; | jak
tam? Ladnie pani w tej tuniczcA sweterek okazatesza maty? A takie
spodenki z przeceny, czy chciataby pani zold&&iaze sk to z zauwa-
zonym wczeéniej kontrolupcym charakterem pyiaoraz nakfaniajcym
do dziatania charakterem aktéw proponowania i ggctzwlaszcza wi-
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doczne jest to w sytuacjach, gdy klient waaanatpliwosci, z zwizku
z danym produktem — przyktad (5).

Z prymarnym zagrgeniem pozytywnej twarzy” klienta mamy
do czynienia w aktach przeproszenia. Ma to mieyg&ytuacjach, kiedy
nie dochodzi do transakcji, w negstwie czego klient odczuwa dyskom-
fort z powodu wczéiejszych stanaekspedientki — przyktad (9).

Z kolei sekundarne zagrenie ,twarzy” klienta przy jednocze-
snym prymarnym pozytywnej twarzy ekspedientki zegpojawt si¢
z powodu ranych zewrtrznych zdarze, ktére utrudniag jej petnienie
instytucjonalnej roli-Tu widz wszystkie kabinki zge — przyktad (4).

W podanych przyktadachkegzykowymi srodkami minimalizowa-
nia ryzyka zagreenia ,twarzy” klienta g wtasnie formy zdrobniate. Ich
uzycie pozwala ekspedientce wyrazsympat¢ wzgledem klientki,
a zatem pozyskaakceptagj dla petnionej przez siebie roli. Rki temu
maoze ona ptynnie realizowaintencje strategiczne naomne na konwer-
sacyjne reguty prowadzonej rozmowy.

Zdrobnienia stig takze realizowaniu intencji zwezanych ze stra-
tegia zmniejszania dystansu. Pojawiagje wowczas wskaniki potoczno-
sci z charakterystyczndla niej spontaniczricia i asocjacyjnéciag. Ra-
my tej gry swobodnych skojanzevyznaczaj graniceswiata wspoélnego
doswiadczenia dzielonego gdzy rozmowcami:

(10)

K. Nie wiem, to jest tak na lato, czy to jest takailato i na zirg?

S. Mi sk tak wydajeze i na lato i na zign Sama mierzytam ten
sweterekbardzo fajny. Za tytek wkaie, trocl cieplejszy. Nie
wiem, latem, mege tak bardziej wios) no bo na upaty to wia-
domo,ze nie bardzo. Mina c@ pod spdd sobie zatpé zima,
a latem, czy tam wiognw krotkim...

K. Jakgs bluzke cienlg pod spod.

S. Tak, tak. Wignie o tym mowg. Taky bawetenk, znaczy ba-
wetniarg bluzke. Uhm.

(11)

S. Ta te jest ciekawa. Ja pani poka Bo to jest w sumie
sukienka. Fajna, bo ona ma taki sportowy kroj. Rawgnie st

ja nosi i w ogéle te do legginséw, albo do rurek spodni. Ja
w ogoOle uwielbiam kieszenie, a ona bardzgkpie lezy.

K. A jaka to jest diuge, zeby byta...

S. No przedkolanko,nie? Albo do grubych rajstop.

K. Ale ona chyba z paskiem.
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(12)

K. Prosz pang, a z tych takich waseczk?

S. Toeleczki.

K. lii...no to nie. pokazuje ¢kg na biodrg

S. miech Nie, nie. U nas L — ka jest od 46 do 48 wypada, &
getry. One na pewncatla na pani dobre.

K. Ja takie wgksze chciatam.

S. Aha, to w takim razie... A chce pani te zmiéfzo jak pani
nie przymierzy, to niedalzie pani wiedziata w sumie, nie?

Warto zauway¢, ze zjawiskiem typowym dla tradycyjnegezy-
ka handlu jest potoczny charakter zdrohniktéry jest regut tylko
w odniesieniu do wskiej grupy derywatow oznaczaaych nazwy pro-
duktéw spaywczych, typumasetko, chlebek, ogoéreczétob. Satkie-
wicz, 1978: 166). Nazewnictwo zdrobniate tworzy sgEzny klimat
zakupéw na bazarach czy osiedlowych sklepach. WWspmzeni marko-
wych salonéw uchodzi ono jednak za zjawisko negage racji ,infan-
tylizowania” produktu, jako mdiwej konsekwencji stosowanych w tym
celu zabiegéwezykowycH. Uznawane jest teza przejaw braku profe-
sjonalizmu ze strony sprzedawcy. Oprécz tego niesisol negatywne
skojarzenia z przyjmowaniem postawyzstlczej wobec klienta.

Rzadko wystpuja tez okreslenia pienigzek, grosik, ztotbweczka
spotykane w codziennych sytuacjach handlowych. Pegise jest za to
uzywanie form zdrobniatychvieszaczek, woreczek ostatniej fazie roz-
mowy, czyli w momencie pakowania towaru przy kastgzyko wza-
jemnych zagreen twarzy” jest w tym momencie niewielkie, a zamia-
rem grzeczn&iowym sprzedawcy jest potwierdzenie tege,zadekla-
rowana wczniej sympatia wzgidem klienta nie ma zwkku z faktem
dokonania sprzeds.

W grupie potocznie nacechowanych nazw zdrobnialanto
wymienic dwa wyraenia: rozmiarek i kolor&, ktére czsto wystpuija
w pytaniach kontrolacych i aktach proponowania: faki rozmiarek
pani chce?, A ten kolorek niedobrydak s¢ wydaje, § to wyrazy po-
toczne, stosowane na ogét we wzajemnych kontakfaelez osoby
miodsze.

* W podecznikach dotyczcych obstugi klienta wyemie petnuje sé stosowanie
zdrobnie jezykowych przez sprzedawcow.
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5. Konkluzja

Podsumowujc, wycie zdrobnié@ w rozmowie handlowej w no-
woczesnym handlu podpadkowane jest strategicznym intencjom
sprzedawcy: intencjom grzecZo@wych oraz intencjom zldenia s¢
do rozmowcy. Zjawisko to dobrze wpisuje; s obserwowas przez
jezykoznawcéw tendengjdo instrumentalizacjiegyka, polegajca na
wzbudzaniu odpowiednich reakcji u klienta. Na miaegie warto za-
uwazy¢, ze stusznéé tej obserwacji zdajsie potwierdzé takze zabieqgi
skracania dystansu z gedng formg adresatyws oraz rozpowszechnio-
ne ostatnio nadiywanie aktéw deklarowania pomocy.
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ABSTRACT

Politeness for sale. On using the diminutives
in the market conversation.

Key words: politeness, market discourse, diminutives

Instrumentalization of the market language is anphgenon neg-
atively evaluated by language researchers. A mattekceptional inter-
est is the use of forms of etiquette which, torgdaextent, outlines the
atmosphere of relations between a customer antea. $eis also worth
examining the functioning of fairly ‘inconspicuousiechanisms of hu-
man speech such as diminutives. Diminutives argesspons that are
created as a result of word-forming derivation, aker adding such for-
mants asek, -ik, -ka, -kato a base of word. Therefore, the topic dis-
cussed in the article is the communicative sensgsiofig diminutives in
the language of modern trade.

From a communicative point of view, the use of diatives is
subject to various strategic intentions carried buta seller during
a market conversation which include: a strategyl@éreasing the dis-
tance and a strategies of politeness. Moreoveruseeof diminutives is
characteristic at the interactive level of commatian when the speaker
(seller) disturbs the Polish cultural norms of flbehaviour, for in-
stance, when he/she disturbs other person’s sérmévacy during offi-
cial contacts.

140



