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Abstract

Celem niniejszego artykutu jest préba scharakteryzowania politycznego wariantu negocjacji, zwrécenia uwagi czytelnika na sktadowe
negocjacji politycznych, a takze wskazanie na mozliwe perspektywy spogladania na problemy wchodzace w sklad negocjacji
politycznych. Negocjacje polityczne nie s kategoria jednowymiarowa. Z jednej strony mamy negocjacje polityczne, czyli te dotyczace
spraw politycznych. Negocjatorzy rozprawiaja woéwczas na temat kwestii i probleméw zwiazanych z polityka i okotopolitycznych.
Z drugiej strony za$ wystepuje polityka negocjacji — okreslony sposéb uprawiania polityki, w ktérym negocjacje sa wykorzystywane
jako préba uwiklania konkurenta czy budowa autorytetu politycznego. Artykut przedstawia zagadnienie negocjacji politycznych
z perspektywy retoryki i socjotechniki, wprowadzajac dwa sposoby rozumienia negocjacji — jako poznanie i jako rozpoznanie.

The aim of the discussed article is to make an attempt at characterising the political variant of negotiations, at drawing reader’s
attention to the components of political negotiations, as well as to point out possible perspectives of perceiving issues jointly creating
political negotiations. Political negotiations are not a one-dimensional category. On the one hand, we are dealing with political
negotiations, i.e. those that concern political affairs. Negotiators then tackle with issues and problems connected with politics and
related subjects. On the other hand, there is the politics of negotiations. A specified way of being involved in politics that applies
negotiations as a way of entangling an opponent or building political authority. The article presents issues of political negotiations
from the perspective of rhetoric and social engineering, introducing two ways of comprehending negotiations — as cognition and
recognition.
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Wstep

Zwrot w obszarze komunikacji, dokonany miedzy innymi za sprawg publikacji
Jak zdoby¢ przyjacioét i zjednac sobie ludzi autorstwa Dale’a Carnegie’ego ([1911]
1993) spowodowal, ze zaczeto dostrzegac uniwersalizm negocjacji, co przetozyto
sie na potrzebe szkolenia profesji negocjatora. Ujecie to realizowane jest przez re-
prezentantow pogladu o koniecznosci doskonalenia umiejetnosci negocjacyjnych.
W gronie tym znajdujg sie autorzy pozycji Dochodzqc do TAK! Negocjowanie bez
poddawania sie, William Urly, Roger Fisher i Bruce Patton (1995). Proponuja
schematyczne podejscie do negocjacji, w ktorych powtarzane sa pewne mechani-
zmy. Przyswojenie ich pozwala adeptowi sztuki negocjacji zwiekszy¢ swoje szan-
se na osiggniecie sukcesu. W podobnym tonie wyraza sie Christopher W. Moore
— znawca problematyki mediacyjne;j.

Znajomo$¢ opracowan, zawierajacych wskazowki na temat prowadzenia nego-
cjacji to jeden z warunkéw koniecznych do przeprowadzenia analizy. Istotna dla
tematu jest takze teoria gier, podobnie jak praca Thomasa C. Schellinga Strategia
konfliktu (2013). Temat negocjacji poruszajg rowniez prakseolodzy. Ludwig von
Mises ([1949] 2011) w Ludzkim dziataniu pisze o postawach jednostki wobec kon-
fliktu. Negocjacje lezq rowniez w polu zainteresowania specjalistow z zakresu re-
toryki; za przyklad postuzy tu pozycja pod redakcjg Agnieszki Budzynskiej-Dacy
i Ewy Modrzejewskiej Retoryka negocjacji (2018).

Przeglad literatury nawigzuje do podziatu zawartego w tytule artykutu. Prace
ktadace nacisk na schematyzm i podejmujqce probe modelowego ujecia negocjacji
blizsze sg poznaniu — zorientowane na dobro i interes interlokutora. Opracowania,
ktore uwypuklaja dynamizm negocjacji, zmierzaja w kierunku rozpoznania, rozu-
mienia negocjacji jako skomplikowanej rozgrywki.

Celem niniejszego artykutu jest proba osadzenia negocjacji w kontekscie poli-
tycznym. Autor zamierza wskazac na roznice miedzy negocjacjami politycznymi
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a polityka negocjacji. Kategoriom tym odpowiadajq dwa sposoby realizacji ce-
16w negocjacji: poznanie i rozpoznanie. Opracowanie ich jest mozliwe dzieki wy-
korzystaniu w refleksji teoretycznej kategorii retoryki i socjotechniki. Poznanie
i rozpoznanie sq egzemplifikowane przez przywotanie definicji negocjacji autor-
stwa politykow, ktore wskazuja na istote politycznego wariantu negocjacji, czy-
li konflikt miedzy zrozumieniem partneréw negocjacyjnych a rozegraniem ich
w realizacji partykularnego celu.

Polityczne i okolopolityczne zrodla negocjacji

,INegocjowac¢ mozna wszystko” —maksyma, ktéra w latach 80. XX wieku zostata
tytutem ksigzki Gavina Kennedy’ego, na dtugo stata sie wytyczng dla opracowan
i koncepcji poruszajacych problematyke negocjacji. Kennedy wyzwolil negocjacje
z pet biznesu i dyplomacji, zauwazajac, Ze sq one gatunkiem, czy tez forma relacji
dominujaca we wszystkich wariantach ludzkiej interakcji (Czarnawska 2003).

Biznesowy rodowod negocjacji znaczaco wpltywa na swiadomosc¢ ich wszech-
stronnego stosowania, wyznacza tez kregi badaczy zainteresowanych problemem.
Lacinski Zrodlostow negotium, oznaczajacy interes/biznes sytuuje je w kregu re-
lacji handlowych. Odnotowa¢ mozemy staropolskie negocjant, ktore odnosito sie
do kupca i handlarza, prowadzacego interesy na wielkg skale. Ponadto wyréz-
ni¢ nalezy polski odpowiednik wyrazu negocjacje, czyli rokowania. Ten zawiera
w sobie nie tylko informacje o ucieraniu, wazeniu i redukowaniu rozbieznosci,
lecz takze akcentuje ostrozno$¢. Wspoétczesnie czasownika rokowac¢ uzywamy
w kontekscie medycznym — rokowania pacjenta w chorobie, czy w kontekscie
militarno-dyplomatycznym — rokowania pokojowe.

Inng sferg, w ktorej pojawiaja sie negocjacje, jest dyplomacja i prowadzenie
spraw miedzynarodowych. Francuskie diplomatie oznacza miedzy innymi sztuke
prowadzenia negocjacji. Obszernie zdefiniowat ja Francois de Calliéres w dziele
Sztuka dyplomacji (1997), gdzie zwraca uwage nie tylko na elementy negocjacji
— dyplomacji, lecz takze wskazuje na atrybuty i umiejetnosci sprawnego reprezen-
tanta tej profesji.

Przez lata negocjacje kojarzone byly wtasnie z handlem i dyplomacjq. Pamietac¢
nalezy, ze czesto kompetencje dyplomatéw weryfikowane byty nie w czasie pokoju,
ale wojny, kiedy przychodzito im negocjowac warunki demilitaryzacji. Uwypukla
to kolejny obszar zastosowania negocjacji — sprawy wojskowe. Przewrotnosc,
dziatania skoordynowane, czy zwykly blef byly elementami procesu negocjacji
w obszarze dzialan wojennych. Zreby tej koncepcji odnajdujemy w Sztuce wojny
autorstwa Sun Tzu (2012).

Militarny rodowod negocjacji kieruje uwage na aspekt, ktory wspoétczesnie po-
mijany jest w opracowaniach z tego zakresu. Chodzi o zwyciestwo i przetrwanie.
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Sun Tzu wiaczal w sktad optymalnych rozwigzan konfliktu zwyciestwo i — prze-
trwanie, ktore nierzadko oznaczalo porazke. Taki scenariusz, z perspektywy po-
zycyjnej, dawat szanse na kontynuacje rywalizacji, umozliwial odtozenie zwycie-
stwa i sukcesu w czasie.

Préba redefinicji kategorii

Negocjacje moga dotyczy¢ wszystkich dziedzin zycia. PodejScie to jest istot-
ne, sytuuje punkt ciezkosci omawianego problemu w miejscu relacji miedzyludz-
kich (Pietrzyk 1996). Tam, gdzie ludzie, wspolnoty badz organizacje przez nich
tworzone, stykajq sie ze sobg, pojawia¢ sie mogq negocjacje jako regulator tych
kontaktéw (Pruitt 1981, 10). Stad wynika potrzeba odejscia od traktowania nego-
cjacji jako zwigzanych z dang dziedzing, a potraktowanie ich jako funkcji relacji
miedzyludzkich (Kaczmarek 2003, 116).

Wspotczesnie mamy do czynienia z redefinicja samych negocjacji i tego, co
uznajemy za ich przejawy. Negocjacje bywajq okreslane jako redukcja dystansu
miedzy podmiotami (Dabrowski 1990, 9). Wydaje sie jednak, ze struktura spo-
teczna, w ktorej dochodzi do konfliktow i walki o deficytowe zasoby, wcale nie
dazy do skrdcenia dystansu. Przeciwnie, negocjacje mogaq prowadzi¢ do okopania
sie stron na swoich pozycjach. Kontakt oponentow w tym przypadku nie musi
oznaczac intencjonalnej czynnosci, ktorej stawka jest wzajemne poznanie, prowa-
dzace do wypracowania niezbednego kompromisu, lecz poznanie zorientowane
na typowy zwiad, a zatem prze$wietlenie partnera negocjacyjnego (Karwat 2014).
Widac tu, ze korzysc¢ dla stron, wynikajaca z faktu przystapienia do negocjacji, nie
musi by¢ tozsama z wypracowaniem porozumienia. Poznanie moze bowiem przy-
bra¢ forme rozpoznania, w ktérym negocjacje pelnig rolg maskowania intencji
i zamierzen (Schelling 2013, 22).

Mozemy wskazac tu dwa podejscia do negocjacji: retoryczne i socjotechniczne.
Retoryka traktowana jest jako zespdt postaw, cech i narzedzi prowadzacych do
pozyskania audytorium (Tokarz 2006, 89) dopuszczalnymi srodkami. Prawidlowe
odczytanie postaw i potrzeb odbiorcow (Budzynska-Daca i Modrzejewska 2018),
pozwala zdefiniowac pierwszy kierunek negocjacji — poznanie. Na przeciwnym
biegunie znajduje sie rozpoznanie, ktore rowniez zwraca sie ku odczytaniu inten-
cji negocjacyjnego partnera, ale nie w celu dostosowania don swoich stanowisk,
tylko podstepnego wykorzystania. Ujecie to bliskie jest tradycji socjotechnicznej,
zwracajacej sie ku przewrotnemu oddzialywaniu (Hadnagy 2017, 27).

Redefinicji wymaga takze zalozenie traktujace negocjacje jako dobrowolny
proces relacji i komunikacji, a zatem taki, do ktérego nie mozna ,,na site” wia-
czyC¢ podmiotu. Trudno odrzuci¢ zatozenie, ze jednostki czesto przystepuja do
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negocjacji pod przymusem czy grozbg wystagpienia sankcji prawnej, finansowej,
politycznej. Podwaza to konsensualng wyktadnie negocjacji. Nader czesto czyn-
niki te stajg sie sposobem na uwiklanie, wciggniecie (Sybilski i Wojciechowski
2013, 89) jednostki w proces negocjacyjny, na zasadzie definicji negatywnej — ten,
kto nie chce uczestniczy¢ w pokojowym procesie, ma wrogie intencje.

Z kategoria przymuszenia taczy sie kolejna watpliwos¢: przeswiadczenie
o rownowadze glosow. O ile ex definitione negocjatorzy mogaq by¢ rowni wobec
regul, o tyle zasoby przez nich posiadane (pozycja, kompetencje, autorytet) juz
nie. Szczegdlnie widoczne jest to w negocjacjach z pogranicza polityki, biznesu,
militariow, gdzie dysproporcje w potencjale i zasobach graczy s wyraziste (Mises
[1949] 2011).

Obszarem, w ktérym widoczne sg definicyjne watpliwosci, jest polityka. Na jej
gruncie mozliwe jest wskazanie wyktadni negocjacji jako poznania i rozpoznania,
jak rowniez zasygnalizowanie rozbieznosci miedzy konsensualng refleksja nad
negocjacjami a tq konfliktowq. Zanim jednak rozwiniete zostang kategorie po-
znania i rozpoznania, wskazac nalezy na niejednoznacznos$¢ kategorii ,,negocjacje
polityczne”.

Negocjacje polityczne — polityka negocjacji

Z jednej strony mozemy miec¢ do czynienia z negocjacjami politycznymi. Tymi
dotyczacymi spraw o charakterze politycznym, zwigzanymi z konkurowaniem
o wiladze badZ jej utrzymanie, czy tez prowadzonymi przez podmioty formalne,
jak instytucje aparatu panstwa (Bielen 2013, 57). Druga kategoria to polityka ne-
gocjacji. Powiazana z przedmiotowym rozumieniem wladzy, a zatem z dynamicz-
ng perspektywa walki o jej zdobycie/utrzymanie. Negocjacje w tym rozumieniu
beda narzedziem polityki, ktore prowadzi¢ moze do osiggania okreslonych celow,
spetniajac tym samym okreslone funkcje tak wobec polityki, jak i politykow'.

Powyzsze ujecia pokazuja, jak negocjacje bywaja wykorzystywane w proce-
sach politycznych. Moga by¢ negocjacjami — formalnymi i regulowanymi roz-
mowami, uzgodnieniami, umowami itd. dotyczacymi spraw politycznych, jak
rOwniez moga stac¢ sie instrumentem polityki, uzywanym do realizacji zalozen
zdefiniowanych przez aktoréw sceny politycznej.

Negocjacje polityczne sq agregatem. Znajdujemy w nich kategorie z zakresu
ekonomii, spraw publicznych, prawa i administracji, nauki o bezpieczenstwie,
socjologii, politologii, ale i historii, jezykoznawstwa, kulturoznawstwa itd.

1. Koresponduje to ze sktadowa negocjacji — konfliktem. Nalezy pamieta¢ o zarzadzaniu konfliktem i politycznych
funkcjach konfliktu, takich jak stabilizacja, motywacja, ktére spozytkowane moga zosta¢ w procesie negocjacji.
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(Ryzow 2017, Waszkiewicz 1997, Birkenbihl 1997, Hawkins, Hudson i Cornall
1994). Negocjacje polityczne tacza to, co moze by¢ przedmiotem sporu i konfliktu
— podobnie jak w og6lnej koncepcji negocjacji, gdzie konflikt i spor sg kategoriami
konstytuujacymi negocjacje (Rancew-Sikora 2005). Z ta roéznica, Zze w politycz-
nym wariancie mamy do czynienia z okreSlonym rodzajem konfliktu i sporu — ten
o charakterze politycznym, ktory wywolywany jest przez aktorow politycznych,
czy tez dotyczacy spraw o charakterze politycznym (Wojtaszak 2008, 320).

W negocjacjach politycznych napotkamy strukturalne sprzecznosci, jak row-
niez konfliktowe interesy i potrzeby. Nade wszystko interesy i potrzeby nie sa
jednowymiarowe (Kaczmarek 2003, 127). Istniejq interesy uswiadomione, jak
i nieuswiadomione. Mierzymy sie z potrzebami decydujacymi o przetrwaniu, jak
i tymi sublimujgcymi braki. Mamy do czynienia z agregacja tych potrzeb i inte-
resow, jak tez z ich dezagregacja. Interesy te sq wykorzystywane do reprodukcji
struktury, wewnatrz ktorej podmioty kooperujg i rywalizujq, ale rowniez sg ele-
mentami dziatan destabilizacyjnych. W tle tych proceséw znajduje sie interes poli-
tyczny, niekoniecznie nadrzedny, czesto zawoalowany (Karwat 2003, 317), ktérego
synonimem nie jest walka o wtadze formalna, ale raczej potrzeba koordynowania
i kontrolowania ztozonej struktury spotecznej (Klementewicz 2011, 163).

Negocjacje a dynamika sceny politycznej

Powyzszy zarys pokazuje, jak silnie negocjacje zanurzone sq w tym, co nazy-
wamy zyciem politycznym. Nie tylko od strony strukturalnej, tej, ktora zastana
koncepcja negocjacji okresla jako przestrzen ekonomiczna, lecz takze od strony
dyplomatycznej. Przeciez interesy, ktore determinujg negocjacje, sa warunkiem
sine qua non procesu. Podlegaja oddzialywaniu czynnikéw dyplomatycznych.
Zaleznosc¢ te w 1964 roku oddat Fred Iklé piszac, ze ,,bez wspolnych interesow
nie ma po co negocjowac, a bez sprzecznych nie ma o czym” (Dabrowski 1990,
9). Negocjacje odbywaja sie nie tylko na bazie rzeczywistych, zdefiniowanych
i konkretnych interesow, lecz takze tych wykreowanych, zawoalowanych, nad-
rzednych, czy cho¢by narzuconych.

Kwestig do rozstrzygniecia jest to, czy konstatacja Iklego nie jest mylgca. Na
ile negocjacje sq rezultatem interesow — sprzecznosci, agregacji, dezagregacji,
wspolnoty interesow, a na ile sg ich kreatorem. W jakim stopniu przy stole nego-
cjacyjnym dochodzi do konsumpcji, regulacji proceséw zwiazanych z interesami,
a w jakim do kreacji, uswiadomienia i narzucenia interesow. Pamieta¢ nalezy,
ze interesy sa nie tylko organizatorem procesu negocjacji, lecz takze okreslong
etykieta. Sq zanurzone w ukladzie si}, rozumianym relacyjnie, okreslajg pozycje
negocjatora przez ujawnianie badz nie jego aktywow i pasywow.
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Pojawia sie tu rozumienie negocjacji jako kamuflazu. Negocjacje mogq by¢
kamuflazem dla jednostki, ktéra wykorzystujac procedury i reguly organizujace
proces negocjacji, maskuje swoje intencje, rzeczywiste interesy, potrzeby, cele
(Karwat 1998, 84). Wowczas mamy do czynienia z wykorzystaniem przez jed-
nostke formalnych aspektéw negocjacji, ktore obie strony procesu negocjacyjne-
go,,petaja” okreslonymi regutami. Z sytuacjq tego typu nader czesto spotykamy
sie w rzeczywistosci politycznej, gdzie jednostki wykorzystujg proces negocjacji
do maskowania swoich intencji. Przypadek negocjacji w sprawie aneksji Krymu
przez Federacje Rosyjska z 2014 roku czy negocjacje dotyczace zawierania soju-
szy przed wyborami wpisuja sie w to ujecie.

Polityka negocjacji moze stuzy¢ kamuflowaniu nie tylko jednostki, lecz takze
okreslonej sytuacji politycznej. Podobnie jak w kontekScie pojedynczego gracza,
tak i w tym przypadku, kamuflaz korzysta z aspektow formalnych procesu ne-
gocjacji, ale nie tylko. W ujeciu tym istotna jest spoteczna percepcja negocjacji
— jako procedury zmierzajacej w kierunku obopolnej korzysci, procedury poko-
jowej (Ury 2006, 33). Kamuflowanie sytuacji politycznej poprzez wykorzystanie
negocjacji moze przyjac¢ forme pozorowania lub deklarowania pokojowych inten-
cji przy jednoczesnym prowadzeniu dziatan destrukcyjnych.

Kategoria uktadu sil, zaraz po kategorii interesu, jest fundamentem politycznej
opcji negocjacji. Uktad sit jest Zrodtem informacji z zakresu strategii i metod dzia-
tania (Mises [1949] 2011). Nade wszystko kategoria ta informuje, Ze negocjacje
nie sg typowym procesem wymiany miedzy okreslong liczba aktorow. Przeciwnie,
maja charakter sieciowy, ktéry w odniesieniu do ukladu sit pokazuje, ze poczat-
kowy uktad nie musi by¢ tozsamy z konncowym, ze negocjacje podlegaja ciggtym
zmianom i roszadom (Weingart i Olekalns 2004, 145). Kategoria ta zwraca uwa-
ge na dynamiczny charakter procesu negocjacji. Skorelowany jest on ze zmiang
i otwarto$cig interesdw oraz celéw graczy, a takze sytuacji negocjacyjnej, co spra-
wia, Ze negocjacje nie sq pojedynczym aktem, ale ztozona, wieloetapowa gra, kto-
rej kazda z odston posiada oryginalne i odmienne sktadowe sytuacji negocjacyjnej
(Krzemieniewska 1998, 15).

W kontekscie znaczenia interesu dla procesu negocjacji wprowadzic¢ nalezy ele-
ment dyplomatyczny, ktory odpowiada za prezentacje, przetworzenie interesu, jak
rowniez wplywa na pozycje, strategie i wizerunek negocjatora. Zaleznosc te oddat
znawca tematyki negocjacji Pierre Garbore, ktory pisal: ,najwieksza tajemnicg
negocjacji jest znalezienie sposobéw wrzucenia réznych interesow do jednego
kapelusza” (Dabrowski 1990). Koresponduje to z zauwazonym wczesniej krea-
cyjnym potencjatem negocjacji, ktére moga sztucznie tworzyC stany, potrzeby,
interesy i oczekiwania. Nalezy tu wspomniec o kolejnej wtasciwosci politycznego
wariantu negocjacji: zadaniem warstw retoryczno-erystycznej i socjotechnicznej
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jest koncentracja na procesie adaptacji nie tyle interesow, co ich etykiet i wizerun-
kow do przestrzeni negocjacyjne;j.

Polityk jako negocjator

Refleksja nad erystycznymi, retorycznymi i socjotechnicznymi elementami ne-
gocjacji prowadzi do pytan o to, dlaczego negocjacje moga by¢ wybierane spo-
srod innych metod dziatania politycznego, wsrod ktérych mamy przeciez perswa-
zje, manipulacje, przymus, przemoc, przemoc symboliczng, itd. Negocjacje czesto
sq maska dla dzialan z zakresu dominacji politycznej. W rzeczywistosci demo-
kratycznej spotykamy zawoalowane formy przymusu, czy przemocy; negocjacje,
traktowane jako sposéb rozwiazywania probleméw, w rzeczywistosci bywaja za-
kryta forma uwiktania oponenta.

Powyzsze uwagi pokazuja, jak niejednowymiarowym procesem sg negocjacje
polityczne. Wskazanie komponentoéw odstania ztozong strukture negocjacji, ktora
przedstawi¢ mozna jako wspolistnienie trzech ptaszczyzn: (1) Indywidualnej,
gdzie mamy do czynienia z partykularnym interesem jednostki bedacej powaz-
nym graczem politycznym badz aspirujacej do tejze pozycji (Rzadca 2001, 157).
(2) Organizacyjnej, w ktérej mamy ztozong relacje miedzy jednostkami skupiony-
mi wewnatrz formalnej (badz nie) organizacji — partii, stowarzyszenia, wspolno-
ty, ale i panstwa (Bielen 2013, 183). Pamietac¢ nalezy, ze struktura organizacyjna
moze by¢ skorelowana z tg indywidualng. Dzieje sie tak, gdy mamy do czynienia
z politykiem negocjujagcym w imieniu organizacji i na jej rzecz, badz — co rownie
prawdopodobne — wykorzystujacym pozycje uzyskang wewnatrz organizacyjnej
struktury w dziataniach partykularnych. (3) Miedzynarodowej, gdzie dochodzi do
przeciecia sie licznych interesow poprzednich dwoch pozioméw przy jednocze-
snym oddziatywaniu rzeczywistego badZ spreparowanego interesu nadrzednego.

Socjotechniczna refleksja nad powyzszymi strukturami pozwala na dostrze-
zenie ukrytych aspektéw negocjacji politycznych. Pierwszy dotyczy obecnos$ci
w procesie ,,trzeciego negocjatora” (Karwat 2009). Kto nim jest, czy wystepuje on
przygodnie, czy jest statym elementem kazdych negocjacji? Z jednej strony mo-
zemy wskazac na kategorie audytorium sekundarnego, czyli nieoczywistego adre-
sata procesu negocjacji, ktory rzeczywiscie jest instancjg oceny. Mozemy takze
wzig¢ pod uwage obecnos¢ mediatora, arbitra, facylitatora (Moore 2009, 35), trze-
ciej strony, ktora motywowana checia rozstrzygniecia sporu, niezaleznie moderuje
proces. Ujecie socjotechniczne wymusza postawienie pytania, na ile ukryty nego-
cjator jest niezalezny i bezstronny?

Spojrzenie na przebieg licznych negocjacji politycznych pozwala sformutowac
kilka hipotez na temat trzeciego negocjatora. Przede wszystkim zaznaczyc¢ nalezy,
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ze w kazdych negocjacjach mamy do czynienia z trzecig strong. Termin ten jest
metaforyczny, nie wigze sie z rzeczywistym trzecim uczestnikiem. Odsyta bowiem
do strony, ktéra oficjalnie nie uczestniczy w procesie negocjacji, nie siedzi fizycz-
nie przy stole, ale znajduje sie w jego obrebie, posiada potencjat wptywania na to,
co sie przy nim dzieje, moze wspieraC wymiernie badz nie, uczestnikow procesu
i w kazdej chwili jest w stanie czynnie wiaczy¢ sie w proces negocjowania.

Kategoria trzeciego gracza wystepuje czesto w kontekscie rozjemcy, mediatora,
czy facylitatora. Ponownie mamy tu do czynienia z elementem maskowania.
Rozjemca moze by¢ ukrytym, niezaleznym graczem badZ cichym sojusznikiem.
Z sytuacja tego typu mieliSmy do czynienia przy okazji rokowan pokojowych
miedzy Rosja a Japonia, zwienczonych podpisaniem traktatu w Portsmouth
5.09.1905 r. (Gelberg 1954, 198). Wowczas w roli mediatora wystapit prezydent
Stanow Zjednoczonych Teodor Roosevelt. Nie odegrat on roli typowego media-
tora, w rzeczywistosci bowiem przyjat pozycje trzeciego negocjatora, ktory, ko-
rzystajac ze sposobnosci zasiadania przy stole decyzyjnym, realizowat interesy
geopolityczne korzystne dla Stanow Zjednoczonych. Warto nadmieni¢, ze za dzia-
tania mediacyjne w konflikcie rosyjsko-japonskim prezydent Roosevelt otrzymat
Pokojowa Nagrode Nobla, ktéra wzmocnita jego pozycje na amerykanskiej scenie
politycznej.

Powyzsze trzy struktury, wyrdzniane ze wzgledu na istniejgce interesy, nie sg
autonomiczne, przecinajq sie, krzyzuja, a takze wzajemnie determinujg. Aby do-
strzec zjawisko kreowania intereséw, uwzgledni¢ trzeba drugg klasyfikacje, w kto6-
rej wskazano na retora i audytorium. Te dwie kategorie — jednostka i zbiorowos¢
nie tylko sq personifikacjg intereséw, lecz przede wszystkim instancjg oceniajaca
je i kwalifikujgcq. Spéjrzmy na relacje:

1) Retor — Retor, pojedyncze jednostki koordynuja sprzecznosci wystepujace na
linii ich wzajemnych relacji. Moze to by¢ pojedynek liderow partyjnych, po-
litykéw itd. Biernym uczestnikiem jest tu audytorium w postaci elektoratu czy
widowni. Liderzy polityczni z jednej strony mogq obra¢ kurs na konsensus
i porozumienie, z drugiej zas moga pojedynkowac sie do momentu wytonie-
nia zwyciezcy. Przeklada sie to na przejscie od retoryki do erystyki, gdzie ta
pierwsza bedzie skladowa wzajemnego poznania — odpowiedniej argumen-
tacji ukierunkowanej na zrozumienie, przyjecie i uszanowanie racji drugiej
strony. Erystyka zas wystepowata bedzie w towarzystwie rozpoznania, ktére
znajduje sie w obrebie walki i konkurencji;

2) Retor — Audytorium, chodzi o zbudowanie poparcia dla idei, interesu,
0 wzmocnienie jego sily oddzialywania, jak chocby w przypadku sporu
o aborcje, czy eutanazje. Retor — polityk z jednej strony jest tym, ktéry moze
reprezentowac zbiorowe interesy, walczy¢ o ich realizacje (legitymacja do
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negocjowania), z drugiej strony zas moze by¢ tym, ktéry przekonuje audyto-
rium do stusznosci gloszonych przez siebie tez (Ziotkowski 2007, 262);

3) Audytorium — Audytorium, nie mamy do czynienia z rzeczywistymi negocja-
cjami, ale z powielaniem ustalen i stylow wypracowanych na pierwszych po-
ziomach. Relacja ta przypomina dialog spoteczny, ale uswiadamia, zZe ten moze
by¢ rywalizacja, proba narzucania, czy budowania koalicji — jak poszerzanie
grona entuzjastow danego postulatu. Ujecie to uwypukla logike wewnatrz-
spotecznego sporu i stawia pytanie, na ile grupy spoteczne (np. konserwaty-
Sci, demokraci itd.) koegzystuja, a na ile negocjuja? Przykladem tego moga
by¢ relacje zachodzace miedzy elektoratami politycznymi.

Powyzszy schemat wskazuje nie tylko na kierunki przebiegania negocjacji
politycznych, uwypukla réwniez wlasciwosci negocjatorow, przyblizajac nas do
odpowiedzi na pytanie — kto negocjuje w polityce? Model inspirowany ujeciem
retorycznym wyroznia dwa typy negocjatoréw politycznych.

Pierwszy z nich to retor, pojedynczy gracz uczestniczacy w procesie negocjacji
politycznych, posiadajacy okreslone preferencje polityczne, zasoby, kompetencje,
znajdujacy sie w konkretnym miejscu w hierarchii spotecznej i politycznej. Drugi
typ negocjatora, to negocjator zbiorowy — audytorium, grupa oséb, wspélnota,
partia polityczna, ale i nar6d, mniejszos¢ itd. Zbiorowy typ (Le Bon 1997) nego-
cjatora stanowi osobliwa kategorie, ktdra wymaga komentarza.

Na poczatku zaznaczylisSmy, ze audytorium jest instancjg oceniajaca negocja-
tora politycznego, egzekwujaca jego sprawnosc i kompetencje. Dodajmy, ze au-
dytorium moze byC rowniez zbiorowym, niezaleznym negocjatorem, ktory tak-
ze negocjuje. Przykladem problemu, ktéry moze by¢ rozstrzygany na poziomie
zbiorowym sa kwestie zwigzane rozumieniem pojec¢ jak aborcja, eutanazja, suwe-
rennosc itd. Nie bez powodu przytoczono pojecia kontrowersyjne, bedace przed-
miotem politycznej walki. Nawigzano tym samym do zagadnienia wiadzy jezyka
i zakus6w narzucania masom okreslonego sposobu definiowania poje¢ i stéw. Na
poziomie audytorium — audytorium czesto dochodzi do negocjowania znaczenia.
Problemy te nie sg rozstrzygane na poziomie jednostka — jednostka, lecz na pozio-
mie grupowym, gdzie mamy do czynienia ze skomplikowana procedura wkracza-
jaca na obszar stosunkow spotecznych (Pietrzyk 1996).

Poziom audytorium — audytorium zdradza potrzebe pojawienia sie podmiotu
mogacego przewodzi¢ zbiorowosci, kierowac nig, a w kwestiach tego wymagaja-
cych -reprezentowac ja. Dochodzi tu do przejscia na poziom retor — audytorium,
gdzie mamy do czynienia z negocjacjami reprezentanta zbiorowosci z wiasciwa
zbiorowos$cia. Tam, gdzie relacja spotecznosci jest zaklécona, niemozliwa badz
nieefektywna, ujawnia sie potrzeba wylonienia reprezentanta, osoby mogacej
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uosabiac interes ogoétu, relacji na linii retor — audytorium. Dochodzi tu do wza-
jemnej komunikacji, w toku ktorej ustalane sq interesy, definiowane cele, a takze
formutowane perspektywy (Kampka 2014). Poziom retor — retor z jednej strony
moze by¢ rozumiany jako rywalizacja miedzy wspolnotami, grupami spoteczny-
mi reprezentowanymi przez poszczegolnych politykow, z drugiej strony za$ jako
typowa konkurencja polityczna miedzy liderami, ktorej celem jest realizacja po-
szczegblnych interesow (Ziotkowski 2005, 176).

Celem powyzszego schematu jest zaakcentowanie skomplikowanego ukla-
du graczy wchodzacych w sktad negocjacji politycznych. Z jednej strony mamy
do czynienia z audytorium — zbiorowoScia, ktéra wystepowa¢ moze tak w roli
niezaleznego negocjatora, jak i wspolnoty potrzebujacej lidera. Z drugiej strony
za$ znajduje sie retor, mogacy byc niezaleznym od audytorium graczem, ktory
konsekwentnie realizuje polityczne cele, jak rowniez reprezentantem wspolnoty,
z ktorej sie wywodzi (np. konserwatystow), sukcesywnie realizujgc ich interesy.
Moze byc takze politykiem traktujagcym audytorium jako plastyczng zbiorowosc,
ktorag mozna swobodnie wykorzysta¢ w polityce negocjacji jako zZrédto legityma-
Cji swojej pozycji.

Jak negocjuja politycy? Retoryczne i socjotechniczne recepty

Charakter i wlasciwosci relacji miedzy uczestnikami negocjacji zalezg od szere-
gu zmiennych, w tym od rodzaju interesu, cech audytorium, retora, sytuacji nego-
cjacyjnej, otoczenia, klimatu politycznego itd. Wnikliwa analiza wszystkich ele-
mentow przerasta mozliwosSci niniejszego opracowania, dlatego skoncentrujemy
sie na jednym z nich: na miejscu retora — gracza politycznego w negocjacjach
politycznych.

Retorem — powtarzajac za przywolanym schematem — bedzie polityk, w sze-
rokim rozumieniu tego pojecia. Nie ograniczono sie tu wytacznie do rozumienia
formalno-prawnego traktujacego jako polityka osobe sprawujaca funkcje poli-
tyczne. Politykiem bedzie kazdy gracz uwiktany w konflikt i relacje o charakterze
politycznym, w tym takze i te zwigzane z walka o wiadze (Lukowski 2005, 103).
Wyro6znienia wymaga osoba lidera politycznego, czyli tego gracza, ktory prze-
wodzi danej zbiorowoSci, ma potencjal wywotywania swojg aktywnosScia skut-
kow politycznych, ale réwniez pretenduje do sprawowania funkcji politycznych
(Zurek 2010, 17).

Ponizej przyjrzano sie mozliwym formom prowadzenia negocjacji politycz-
nych z perspektywy retora — polityka. Ograniczono sie do trzech ptaszczyzn re-
lacji wyszczego6lnionych w powyzszym schemacie, a repertuar form negocjacji
politycznych zawezono do dziatan z zakresu retoryki oraz socjotechniki. Retoryka
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rozumiana jest tu jako ars bene dicendi, ale uwzgledniono takze wariant prze-
chodzenia w negocjacjach politycznych do erystyki — sztuki prowadzenia i wy-
grywania sporow. Perspektywa ta tgczy sie z socjotechnika, ktorg potraktowano
z jednej strony jako rodzaj dziatania politycznego — przebieglego, podstepnego,
zorientowanego na osiaganie celow i realizacje zadan, z drugiej strony za$ jako
styl polityczny wlasciwy danemu graczowi politycznemu.

Analiza sytuacji negocjacyjnych z wyszczego6lnieniem zachowan i posuniec
poszczegblnych politykéw przerostaby mozliwosci niniejszego opracowania.
Wachlarz wybranych sposobow negocjowania w wykonaniu politykow przedsta-
wiono na podstawie definicji i sposobow rozumienia negocjacji, przedstawianych
przez politykow.

Politycy nader czesto podkreSlaja, ze w grze spoteczno-politycznej kompeten-
cje negocjatora s cenne. Z pewnoscig wynika to z czynnikéw sktadowych, ktére
przedstawiono powyzej, ale nie tylko. Nie mozna zapomina¢ o rodowodzie polity-
kow, ktorzy czesto przynaleza do srodowisk, w ktorych umiejetnosci negocjowa-
nia sg standardem zawodowym? — takich jak: biznes, prawo, handel, nauka, media
itd. Zdradzanie czy tez formulowanie przez politykow zasad i definicji negocjacji
mozna interpretowac w kilku aspektach. Z pewnoscia jest to forma negocjacyjne-
go okre$lenia sie, deklaracja przynaleznosci do szkoty czy filozofii negocjowania,
na podstawie ktorej mozna orzec, czy politykowi blizej jest do strategii win — win,
czy win — lose (Hadnagy 2017, 78).

Moze by¢ to takze forma poswiadczenia kompetencji i pozycji negocjatora.
Ten, kto potrafi okresli¢, czym sq dla niego negocjacje, musi mie¢ ugruntowa-
ne poglady na temat sposobow negocjowania i zasad nimi rzadzacych. Wreszcie,
moze by¢ to element impregnacji politycznosci. Wprowadzania do agendy poli-
tycznej katalogu technik i stylow, ktére powinny zosta¢ wykorzystane w dysku-
towaniu spraw. Polityk — lider, ktory definiuje negocjacje, jednocze$nie inspiruje
swoich poplecznikow oraz elektorat. Zapisuje w spotecznej Swiadomosci skla-
dowe swojej polityki (Lukomski 2003, 283). Definicja jest tu drogowskazem dla
0sob zamierzajacych sie wzorowac na polityku.

Definicje i sposoby rozumienia negocjacji wybrano wedtug klucza aktualnosci
i rozpoznawalnosci. Skoncentrowano sie na wspotczesnych politykach, pelnigcych
panstwowe funkcje, obligujace ich do prowadzenia szeregu negocjacji. Czesto
wykladnie te formulowane byly po procesie negocjacji. Sa zatem okreSlonym
komentarzem dotyczacym sposobu prowadzenia negocjacji, a takze recenzja przy-
jetej strategii, w ktorg wpisuja sie zdefiniowane powyzej poznanie i rozpoznanie.

2. Pamietac nalezy o mechanizmie obrotowych drzwi — przenikania sie sfery politycznej z biznesowa — na mocy kto-
rego do polityki trafiajq ludzie biznesu i na odwrét.
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W powyzsze zalozenia wpisuje sie Donald J. Trump, 45. prezydent Stanow
Zjednoczonych, a w przesztoSci biznesmen, obeznany z zasadami i technikami
negocjacji. Trump, motywowany checig inspirowania ludzi, napisat poradnik
The Art of the Deal, w ktérym procz prezentacji norm rzadzacych biznesem, zde-
finiowat 11 zasad (Trump [1987] 2017), ktére respektowac¢ powinien kazdy nego-
cjator, oczekujacy skutecznosci w dziataniu:

1) Think big (Mierz wysoko?).

2) Protect the downside and the upside will take care of itself (Przygotuj sie na
najgorsze).

3) Maximize the options (Maksymalizuj mozliwosci).

4) Know your market (Znaj swoj rynek).

5) Use your leverage (Nie wykazuj desperacji, przeciwnik jg wykorzysta).
6) Enhance your location (Wzmocnij swojq oferte).

7) Get the word out (Spopularyzuj swoja historie).

8) Fight back (BadzZ dobry dla ludzi dobrych, zty dla ztych).

9) Deliver the foods (Nie mozna oszukiwa¢ na dtuzszq mete).

10) Contain the costs (Wydawaj tyle, ile musisz).

11) Have fun (Baw sie).

Cho¢ recepty formulowane byly przez Trumpa nie-prezydenta, to nie sposob
odseparowac ich od osobowosci i stylu polityka. Sam Donald Trump przyznaje,
ze nie zboczyt z obranego przed dekadami kursu, ktory zagwarantowal mu suk-
ces, w my$l zasady o niezmienianiu zwycieskiego sktadu®. Powyzsze reguly pro-
wadzg bardziej do polityki negocjacji niz do negocjacji politycznych, zmierzajq
w kierunku opcji win — lost, gdzie kto$ musi wygra¢. Wedtug Trumpa negocjacje
sq gra, zabawa (have fun), ktéra moze okazac sie nie tylko przyjemna, ale i sku-
teczna wowczas, gdy respektowane beda okreslone warunki. Naczelnym z nich
jest antagonizowanie konkurenta, przypisywanie mu intencji wrogich, przewrot-
nych (Karolczuk 2010), ktére nalezy zablokowac (use your leverage; fight back).
Pierwsza zasada zdefiniowana przez Donalda Trumpa, think big, przybliza do ro-
zumienia negocjacji jako rywalizacji, ktorej celem jest ugranie i wynegocjowanie
jak najlepszych warunkow dla siebie, nie zas obopodlnie korzystny konsensus.

Zasady te odnie$¢ mozna do dziatan z zakresu socjotechniki. W warstwie tej
punkt ciezko$ci znajduje sie w miejscu wspomnianego rozpoznania konkurenta

3. Polskie thumaczenie: Bogusz Pawinski (Trump 2017)
4. Donald Trump’s trade bluster, ,,The Economist”, dostepny w Internecie: https://www.economist.com/briefing
/2016/12/10/donald-trumps-trade-bluster, dostep: 1.02.2019.
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— przejrzenia jego intencji, potrzeb, zasobow, ale takze i lekow, pragnien, ewentu-
alnych sojusznikow, tak aby mozliwie podstepnie wykorzystac je w negocjacyjnej
procedurze. Model ten odnie$¢ mozna do relacji retor — retor, w ktérej zazwyczaj
wygrywa ten, ktory potrafi skuteczniej wywiera¢ naciski i kreowac scenerie ne-
gocjacyjng wedlug wlasnych zamierzen. Koresponduje z tym zasada get the word
out nawigzujgca do retorycznej strategii narracji — a zatem opowiadania, tworze-
nia historii wyposazonej w tadunek perswazyjny.

Donald Trump artykutowat zalecenia negocjacyjne, bedac przedsiebiorca, kt6-
ry w swojej dziatalnosci musiat uwzglednia¢ zmienne o charakterze politycznym,
ale nie musiat funkcjonowac na podstawie regut przyjetych na scenie polityczne;j.
Recepty biznesmena maja charakter merkantylny; punktem wyjscia do ich sfor-
mutowania bylo nastawienie na zysk ekonomiczny, ktére organizuje wiekszos¢
procesu negocjacji.

Kontrast wobec wykladni negocjacji autorstwa biznesmena stanowiq regu-
ly sformulowane przez polityka. Tony Blair, premier Wielkiej Brytanii w latach
1997-2007, wielokrotnie uczestniczyt w skomplikowanych negocjacjach politycz-
nych, jak réwniez postugiwal sie mechanizmami polityki negocjacji. Procesem
negocjacyjnym, ktory wymagat od Blaira duzego zaangazowania, byta partycypa-
cja w sporze miedzy protestantami a katolikami w Irlandii Péinocnej. Konsensus
z 1998 roku, nad ktorym pracowal Tony Blair, nazwano porozumieniami wielko-
piatkowymi, a polityk doSwiadczenie zdobyte podczas uzgodnien wielokrotnie
wykorzystywat. Sformutowat takze autorskie zasady negocjacji®:

1) Uzgodnij wspolne ramy.

2) Panuj nad konfliktem.

3) Uczestnicz nawet w drobnych sprawach.

4) Badz kreatywny.

5) Polegaj na stronach trzecich.

6) Postrzegaj poszukiwanie rozwigzania jako podroz.
7) Przygotuj sie na zaklocenia.

8) Wykorzystaj przywodztwo.

9) Wykorzystaj zmiany w otoczeniu.

10) Nigdy sie nie poddawaj.

5. Famous Negotiators: Tony Blair’s 10 Principles to Guide Diplomats in International Conflict Resolution, Program
on Negotiation Harvard Law School, dostepny w Internecie https://www.pon.harvard.edu/daily/international-negotia-
tion-daily/international-negotiations-and-conflict-tony-blairs-10- principles-for-dispute-resolution-negotiations/, do-
step: 10.05.2019
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Reguly te korelujg z elastycznoscig politykéw. Powstaly z poszanowaniem regut
i procedur, ktore zawarte sa w negocjacjach politycznych. Tony Blair przypomina
o koniecznosci przygotowania procedury negocjacyjnej (uzgodnij wspélne ramy),
ktora nawigzuje do wypracowania konsensusu dotyczacego przedmiotu negocja-
cji. Katalog negocjowanych spraw powinien by¢ uprzednio ustalony i zamkniety,
co niweluje ryzyko wystgpienia reakcji tancuchowej, w ktérej jeden problem jest
pretekstem do podjecia drugiego.

Takze zasady uczestnicz nawet w drobnych sprawach i polegaj na stronach
trzecich nawiazuja do procedury negocjacyjnej. Pierwsza regula jest aluzja do
etapowego negocjowania agendy, do dzielenia probleméw na mniejsze kwestie.
Zasada druga natomiast wskazuje na to, co wcze$niej zasygnalizowano w artyku-
le: Blair przypomina, ze negocjacje maja ukrytego uczestnika, ktérego potencjat
mozna wykorzystac.

Elementy, ktére mozna odnies¢ do negocjacji politycznych, wtasciwe sa pozna-
niu. Tu punkt ciezkoSci znajduje sie w miejscu analizy kwestii spornej oraz potrzeb
i interesow interlokutoréw. Blair jednak w swoich regutach wskazuje rowniez na
te, ktére sq rezultatem rozpoznania, sktadowa polityki negocjacji. Wskazac¢ nale-
zy na zasady wykorzystaj przywodztwo i wykorzystaj zmiany w otoczeniu, ktére
umozliwiajq narzucenie interlokutorom wilasnego stanowiska, a takze wprowa-
dzenie ich w uprzednio wykreowana sytuacje.

Tak Trump, jak i Blair starajq sie laczyc¢ to, co okreslono mianem poznania
irozpoznania. U bylego premiera Wielkiej Brytanii mamy do czynienia ze wzgled-
na rownowagq. Rozpoznanie jest tym, co w procesie negocjacji wystepuje row-
nolegle do poznania. Donald Trump, artykulujac swoje zatozenia, kierowat sie
merkantylizmem wynikajagcym z bycia przedsiebiorca. Negocjacje u Trumpa sa
tym, co prowadzi¢ ma do realizacji obranego celu ekonomicznego.

Rozdzwiek miedzy wykladnig Trumpa a Blaira oddajg ostatnie punkty listy re-
gut. Baw sie Donalda Trumpa skonfrontowane zostato z nigdy sie nie poddawaj
autorstwa Tony’ego Blaira. To zderzenie dwoch sposobéw rozumienia negocja-
cji. Pierwszy traktuje negocjacje jako gre i zabawe, w ktorej ,,wodzirejem” jest
silniejszy negocjator. Drugie ujecie koresponduje z procesualnym rozumieniem
negocjacji. Te majq prowadzi¢ do wypracowania konsensusu, ktory jest nadrzedna
wartoscig. Dostrzec mozna na podstawie tego zestawienia, jak sposob negocjowa-
nia determinowany jest przez obszar, w ktérym odbywaja sie negocjacje, jak row-
niez przez profesje graczy. Recepty biznesmena Trumpa sq zdecydowanie bardziej
jednokierunkowe niz zalecenia polityka Blaira, ktéry nie patrzy na problem przez
pryzmat partykularnego interesu, ale uwzglednia agregaty interesow.

Oto kilka definicji negocjacji autorstwa politykéw, ktorzy zastyneli z negocja-
cyjnej sprawnosci: W tej gramatyce politycznej rzqdzi stowo ,,albo”, a chciatbym
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Zeby rzqdzito stowo ,,i”° powiedzial Donald Tusk. Jesli zaczniesz, mozesz zakon-
czy¢ negocjacje tylko dla pokoju (Cage 2018), twierdzil Benjamin Netanjahu. Kto
nie siedzi przy stole, ten szybko trafi do jadtospisu’ przekonywat Viktor Orban. My
sie ktaniac¢ ani klekac¢ nie bedziemy?® - deklarowat Jarostaw Kaczynski.

Sposoby rozumienia negocjacji zaproponowane przez wiodacych graczy po-
litycznej sceny wskazujq na rozdZwiek miedzy teorig a praktyka. Politycy Swia-
domi spotecznej percepcji terminu ‘negocjacje’ powielaja go, akcentuja konsen-
sualne walory procesu. Pokazuja to definicje zaproponowane przez Tuska, czy
Netanjahu, gdzie odnajdujemy afirmacje negocjacji jako alternatywy dla konfliktu
i kryzysu.

Definicje zaproponowane przez Jarostawa Kaczynskiego i Viktora Orbana dy-
stansuja sie od konsensualnego ducha negocjacji. Politycy stoja na stanowisku,
ze negocjacje sq forma rywalizacji politycznej, w ktérej wymagane sa okreSlone
kompetencje i zachowania — obecnos¢ przy stole czy nieustepliwos¢. Powyzsze
definicje wpisuja sie w opozycje miedzy tym, co okre$lono jako negocjacje i po-
lityka negocjacji. Z jednej strony mamy do czynienia z afirmacjg konsensusu,
z drugiej strony za$ ze Swiadomoscia koniecznosci prowadzenia rywalizacji poli-
tycznej, ktora podlega brutalnym regutom — uprawianie polityki negocjacji.

Przywotanie definicji negocjacji autorstwa politykow ma nie tylko walor po-
znawczy. To takze uzyteczne narzedzie prowadzenia analiz z zakresu negocjacji.
Definicje z jednej strony moga postuzy¢ jako weryfikator negocjacyjnej dziatal-
nosci politykow; oceny, na ile afirmacja konsensusu znajduje sie w warstwie de-
klaratywnej, a na ile ma odzwierciedlenie w decyzjach polityka. Definicja wresz-
cie moze by¢ symbolem — hastem, ktore okresla ogolng praktyke polityczna,
w skiad ktorej wchodzi rowniez sposob prowadzenia negocjacji. Uchwycenie
definicji pozwala na stworzenie modelu polityki negocjacyjnej z precyzyjnym
wskazaniem sktadowych, narzedzi i strategii, jak w przypadku wyktadni Jarostawa
Kaczynskiego, ktory podkresla potrzebe twardej walki o interesy — my sie ktaniac¢
ani klekac nie bedziemy.

Podsumowanie

Samo okreslanie przez politykow, czym sq negocjacje, pokazuje paradoks uwi-
klania graczy w skomplikowana strukture negocjacyjng. Z jednej strony mamy do

6. E. Krzemien, Tusk: Nie dajcie sobie wmoéwié¢, ze mamy my$le¢ w sposéb jednowymiarowy..., OKO.PRESS, do-
stepny w Internecie: https://oko.press/pelny-tekst-tusk-nie-dajcie-sobie-wmowic-ze-mamy-myslec-w-sposob-jedna-
kowy-ze-mamy-nie-przeszkadzac-i-popierac/, dostep: 10.05.2019.

7. Orban o UE: kto nie siedzi przy stole, ten trafi do jadtospisu, Puls Biznesu, dostepny w Internecie: https://www.
pb.pl/orban-o-ue-kto-nie-siedzi-przy-stole-ten-trafi-do-jadlospisu-751371, dostep: 1.02.2019.

8. ,,My sie klania¢ ani kleka¢ nie bedziemy”, TVN24, dostepny w Internecie:
https://www.tvn24.pl/wiadomosci-z-kraju,3/my-sie-klaniac-ani-klekac-nie-bedziemy,186738.html, dostep: 1.02.2019.
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czynienia ze Swiadomoscig znaczenia negocjacji dla budowy i krzewienia postaw
obywatelskich — jak konsensus, wazenie racji, redukcja sporow, czy chocby redystry-
bucja dobr, z drugiej strony za$ znajdujq sie zakusy dotyczace maksymalizacji
zyskow i korzysci przy jednoczesnej minimalizacji i naktadow, i korzysci strony
kooperujacej.

Rozdzwiek ten oddaje opozycja negocjacji politycznych i polityki negocja-
cyjnej, z ktorej druga kategoria pokazuje instrumentalne potraktowanie negocja-
cji, wykorzystanie ich zasad, potencjatu i atrybutow w biezacej grze politycznej.
Wskazuje to na mozliwg perspektywe badan i analiz, w ktorej elementy retorycz-
no-erystyczne i socjotechniczne nie beda drogowskazami prowadzacymi do zro-
zumienia, czym sg negocjacje w polityce, lecz przede wszystkim bedq prowadzity
do udzielenia odpowiedzi na pytanie, w jaki sposob i jakimi metodami postuguja
sie politycy w negocjacjach politycznych oraz w polityce negocjacyjnej.

Zaproponowane rozumienie opozycji negocjacji politycznych — polityki nego-
cjacji jest jedna z wielu perspektyw analizy problemu. Nie wyczerpuje z pew-
noscig tematu i problemu. Sugeruje natomiast mozliwg Sciezke interpretacji,
w ktorej naczelne miejsce zajmuja szkota retoryczna i socjotechniczna. Dwa dzia-
ty nauki pokazuja, jak w zaleznosci od okreslenia interesu, zysku i korzysSci moga
by¢ realizowane negocjacje. Tam, gdzie interes strony A jest skorelowany z in-
teresem strony B — a raczej: tam, gdzie strona A widzi zwigzek swojego interesu
z interesem strony B, dochodzi do negocjacji rozumianych jako relacja poznaw-
cza — ukierunkowana na analize i wzajemne okreslanie potencjalow i dostepnych
srodkow. Poznanie bowiem nie jest jednorazowym aktem polegajacym na prezen-
tacji stanowisk, ale relacjg zorientowang na ulokowanie tychze stanowisk w okre-
slonym kontekscie wigzqcym strony. Tam, gdzie interes staje sie czynnikiem wio-
dacym, wowczas pozostate skiadniki sytuacji negocjacyjnej sa wytaczane. Stan
ten bliski jest interpretacji negocjacji wyprowadzonej z ujecia socjotechnicznego,
gdzie stawka jest wywieranie wpltywu — niekoniecznie legalnego i korzystnego
dla osoby poddawanej oddziatywaniu. Tu z kolei nader czesto mamy do czynienia
z preparacjq interesow, mistyfikacjq i gra, o ktérej wspominat Donald Trump.

Kennedy (1999) sugerowal, ze ,negocjowa¢ mozna wszystko”. Uwagi poczy-
nione w niniejszym tekscie wpisuja sie w wyktadnie tej maksymy. Wypada jq jed-
nak rozszerzyc¢ o zatozenie o ciggtosci procesu negocjacyjnego. Dwa przytoczone
w artykule schematy pokazujace obszary wystepowania negocjacji politycznych
oraz relacje miedzy podmiotami negocjujacymi sugeruja, ze negocjacje nie sq
jednorazowym aktem, polegajacym na wytezonej pracy i wymagajacej dyskusji.
Ujecie retoryczne nierzadko prowadzi do takiego wrazenia, Zze negocjacje majq
swoj poczatek i koniec — symboliczne zasiadanie do stolu i wstawanie od niego.
To pulapka interpretacyjna, ktora neutralizuje sie, gdy zestawimy perspektywe
retoryczng z socjotechniczng — akcentujaca gre, podstep, podchody, blef itd.
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Watpliwosci te rozwiewa koncepcja shadow negotiation (2000) autorstwa
Deborah M. Kolb i Judith Williams. Badacze zwracaja uwage na ciaggtos¢ negocja-
cji, ktora sprawia, Ze to, co dzieje sie przy stole negocjacyjnym, jest konsekwencja
relacji i kooperacji podmiotéw z przesztosci, a takze moze by¢ wyznacznikiem
tego, co negocjatorzy zrobig z ustaleniami poczynionymi przy okazji dyskusji
przy stole. Pokazuje to, Ze negocjacje trwaja, sa funkcja spoteczna, ktdra reguluje,
koordynuje, a takze determinuje ludzkie dziatania. Szczegélnie widac to na przy-
kladzie negocjacji politycznych i polityki negocjacji, gdzie mamy do czynienia
z systematycznymi rozmowami, spotkaniami, ale i prowokacjami, ktdre de facto
negocjacjami nie sq, ale ktore bedq miaty wptyw na przebieg negocjacji, gdy do
nich dojdzie.
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