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O niektorych aspektach
amoralnych negocjacji panstw

Cel, pojecie i techniki negocjacji

Celem artykutu jest refleksja nad wybranymi amoralnymi elementami nego-
cjacji podczas rozwiazywania sporow migdzy panstwami, bedacymi w stanie
sporu czy konfliktu. Omawiajac tematyke, nalezy mie¢ na wzgledzie, iz pan-
stwa, aby osiagna¢ jak najwigksza dla siebie korzys¢, wykorzystuja wszelkie
srodki negocjacyjne, ktore moga by¢ uwazane za dozwolone i powszechnie sto-
sowane w taktykach negocjacyjnych. Na ile ma to mocne podstawy etyczne,
a na ile relatywne kryteria — jest wyzwaniem dla politologdw, prawnikow, psy-
chologow i przedstawicieli armii. Zadaniem autora jest zwrocenie uwagi na parg
aspektow negocjacji, ktore przekraczaja granicg godziwych strategii i kryteriow
moralnosci. Debata naukowa moze doprowadzi¢ do okreslenia kryteridw nie-
przekraczania powszechnie uznawanych zasad moralnych.

Negocjacje (negotium) oznaczaja interes, zobowiazanie, trudng sprawe. Mo-
zemy je okresli¢ ,,jako rozwiazanie konfliktu zaistniatego pomigedzy dwoma lub
wigksza liczba partneréw, podczas ktorego przeciwne strony tak modyfikuja
swoje potrzeby, aby dojs¢ do mozliwego do zaakceptowania porozumienia. Aby
doprowadzi¢ do negocjacji, powinny wystapi¢ rownoczesnie trzy czynniki: stro-
ny sa wzajemnie zalezne od siebie, interesy stron sa czgsciowo wspolne, a czg-
$ciowo sprzeczne, porozumienie wypracowane w ramach negocjacji moze za-
pewni¢ wicksza korzys¢ niz dziatanie bez porozumienia”'. Panstwa daza do
osiagnigcia swoich celow i interesdw poprzez rdzne dziatania zewngtrzne w re-
lacjach migdzynarodowych. Negocjacje naleza do $rodkow realizacji polityki
zagranicznej. Negocjacje migdzynarodowe to proces rozwiazywania sporu mig-
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dzy panstwami, narodami lub w sytuacji zagrazajacej pokojowi, srodkami poko-
jowymi lub innymi niz procedura sadowa czy arbitraz, z zamiarem osiagnigcia
przez zainteresowane strony wigkszego wzajemnego zrozumienia, poprawy sto-
sunkéw, pogodzenia si¢ lub rozwiazania sporu’. Nalezy mie¢ na wzgledzie fakt,
iz zachodza roéznice pomigdzy negocjacjami migdzynarodowymi a krajowymi.
Najbardziej charakterystyczna cecha rozbieznosci jest niejednolito$¢ stron, na
ktora sktada si¢ miedzy innymi odmienne prawo, mentalno$¢ czy zwyczaje biz-
nesowe. Decydujacym czynnikiem zapewne bedzie ustrdj panstwa, lacznie
z grupami politycznymi oraz ekonomicznymi’. Takie zréznicowanie nie pozo-
stanie bez wptywu na roznorodne postrzeganie moralno$ci przez partneréw.

Mozemy wyr6zni¢ kilka rodzajow $rodkoéw dazacych do zrealizowania stra-
tegii 1 taktyki politycznej. Pierwsze z nich to $rodki psychospoteczne, opierajace
si¢ na: wspotpracy naukowej, kulturowej, informacyjnej i polityce narodowo-
sciowej. Kolejne to srodki polityczne i prawne, na ktore sktadaja sig: rozmowy,
konsultacje przedstawicieli panstw, negocjacje, pokojowe rozwiazywanie spo-
row, nacisk dyplomatyczny, oferty kompromisowe i pojednawcze. Trzecia grupa
srodkow majaca pomodc w realizacji polityki zagranicznej, sa $rodki ekonomicz-
ne, czyli: pomoc gospodarcza, doradztwo, sprawy finansowe dotyczace zacia-
gnigtych kredytow, embargo, sankcje czy praktyki dyskryminacyjne. Natomiast
do ostatniej grupy zaliczamy $rodki militarne, takie jak: demonstracja sity, po-
moc wojskowa, interwencje panstw, wojna, wspieranie jednej ze stron konfliktu
badz nielegalne dostarczanie broni, odstraszanie lub szantaz uzycia broni jadro-
wej. Wszystkie te srodki maja na celu realizacj¢ okreslonych zadan danego pan-
stwa na arenie migdzynarodowej, takich jak ksztaltowanie jego pozycji, wzrost
sily oraz zapewnienie bezpieczenstwa i rozwoju, przy wspotpracy z innymi kra-
jami*. Nalezy przy tym pamietaé, ze kazde panstwo dazy do osiagnigcia swoich
celow 1 ochrony wlasnego interesu.

Gdy istnieje potrzeba skonfrontowania tych celow z innymi partnerami za-
granicznymi, panstwa musza wejs¢ we wzajemny dialog. Podstawa takiego dia-
logu jest rownos¢ stron, suwerennos$¢ i ich partnerstwo, aby w trakcie rozméw
nie zatracita si¢ idea pokojowego rozwiazywania sporow i problemow. W sto-
sunkach dyplomatycznych panstwa postuguja si¢ negocjacjami, aby w razie kon-
fliktu interesow rozwiaza¢ go pokojowo, co nie stoi na przeszkodzie, iz moga
one by¢ uzyte w dobrych lub zlych, ukrytych intencjach. Tak wigc w negocja-

2 A. Lall, Modern International Negotiation. Principles and Practice, Columbia University Press,

New York 1966, s. 5; cyt. za: J. Bryta, Negocjacje miedzynarodowe, Poznan 1999, s. 11-21.

M. Kendik, Negocjacje miedzynarodowe, Warszawa 2009, s. 11.
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Zob. J. Zajac, Srodki i metody polityki zagranicznej panstwa, [w:] Wstep do teorii polityki za-
granicznej panstwa, red. R. Zigba, Torun 2005, s. 82-97; T. Los-Nowak, Polityka zagraniczna
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torzy. Potencjaly. Strategie, red. T. Los- Nowak, Warszawa 2011, s. 54-58.
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cjach stosuje si¢ polityczng walke, ktora nie wyklucza uzycia przemocy, naci-
skow czy grozb’.

Techniki negocjacji maja prowadzi¢ do osiagnigcia wybranego celu przez
negocjatorow. Wykorzystuja one pewne elementy, takie jak czynnik czasu,
gdzie w zaleznosci od zamierzonego celu proponuje si¢ zadania niemozliwe do
spetnienia badz przedstawia mndstwo szczegdlowych wyjatkow, aby zyskac na
czasie. Tak wigc stosowanie gry na czas nie bedzie $wiadczyto o uczciwych in-
tencjach partnera. Metody negocjacyjne poshuguja si¢ rowniez oddzialywaniem
na psychike przeciwnikow; mozemy tu wyrdzni¢ technike odrzucenia i zabojczej
odpowiedzi, ktérych efektem maja sta¢ sig¢ rozmyslania adwersarza, dlaczego je-
go oferta nie zostata przyjgta, badz zlamanie wiary w jego site perswazji. Po-
dejmujac si¢ negocjacji mozna odwotywaé si¢ do demonstrowania sity poprzez
stawianie ultimatum lub zastraszanie przeciwnika. Taka postawa begdzie odebra-
na jako dominujaca i moze wptyna¢ na kierunek podejmowanych dziatan. Na-
stepnie, poprzez trzymanie si¢ ustalonego porzadku obrad, rowniez mozna osia-
gna¢ swoj cel. Realizowanie z gory zatozonego planu bedzie korzystnie wptywa-
o na wizerunek negocjatora, a jego pozycja wyda sig silna i stabilna. Rownole-
gle moga ujawnic sig stabe strony przeciwnika, przy braku planu dziatania z jego
strony, i to stworzy mozliwo$¢ na dalsze negocjacje. Wazna jest $wiadomos$¢ roli
przekazywanych informacji, ich zrodel, sposobu pozyskania, a takze ich nieujaw-
niania w czesci lub calosci. Postugiwanie si¢ technikami negocjacyjnymi moze ta-
czy¢ w sobie wiele ztozonych elementdw, a wérod nich aspekty natury etycznej®.

Etyka w sporach i dialogu mi¢gdzynarodowym.
Warunki i zasady etyczne

Do ewidentnie amoralnych dziatan politykéw mozemy zaliczy¢ wplyw sil-
niejszego panstwa na stabsze, takze kreowanie korzystnej dla jednej strony opi-
nii publicznej przez niepokojenie spoteczenstwa, granie na lgku, np. obawie
stabszego panstwa przed strata pewnych dobr. W efekcie mamy do czynienia
z godzeniem si¢ przez stabsze, zdominowane panstwo na narzucone warunki.
Jesli nie zostaly one wypracowane w sposob moralny, w oparciu o zasade¢ row-
nosci stron, prawdopodobnie przyniosa stratg dla stabszego partnera. Moze do-
chodzi¢ do sytuacji, w ktorych zostaje on postawiony przed wyborem mniejsze-
go zla czy straty, aby unikna¢ bolesniejszych sankcji. Suwerennos$¢ i rowno-
rzgdnos$¢ panstw jest podstawa etycznych negocjacji. Gdy rownowaga migdzy-
panstwowa zostaje zachwiana, w relacje prawdopodobnie wkradnie si¢ presja
czy wykorzystywanie pozycji silniejszego’. Przyktadem moze by¢ relacja mie-

J. Bryla, op. cit., s. 11-21.
G. Plichta, Sztuka negocjacji. Metody i techniki negocjacji, Warszawa 2009, s. 17-22.
Zob.: M. Dobroczynski, J. Stefanowicz, Polityka zagraniczna, Warszawa 1984, s. 16-20.
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dzy Polska a Stanami Zjednoczonymi. Z wywiadu z gen. Zbigniewem Now-
kiem, szefem Urzedu Ochrony Panstwa w latach 1998-2001 i Agencji Wywiadu
od 2005 do 2008 r.°, dowiadujemy si¢ o realiach przyjazni polsko-amery-
kanskiej. General Nowek nie zgadza si¢ na przyjmowanie deklaracji zza oceanu,
iz jeste$Smy ich strategicznymi sojusznikami, partnerami i przyjaciotmi. Istotne
sa fakty, ktore pokazuja, ze mimo wspolnych walk na frontach, nie mozemy tu-
rystycznie odwiedzi¢ naszych ,,przyjaciot”. W dziataniach dyplomatycznych je-
stesmy zwodzeni deklaracjami, ktore sa wylacznie hastami wyborczymi. Mimo
braku zmian, Polska kontynuuje relacje handlowe, ktore niekoniecznie staja si¢
eksportowym hitem. Trudno wptyna¢ na zmiang tych relacji, gdyz brak rownosci
aktoréw sceny politycznej jest potencjalnym podiozem nieetycznego dziatania’.

Podstawowym narz¢dziem negocjacji jest jezyk mowiony, warto chwilg za-
stanowic si¢ nad ta kwestia, gdyz moze zosta¢ wykorzystana przez przebieglego
negocjatora. Wybor jezyka w prowadzeniu negocjacji jest nie do konca oczywi-
sty, z reguly brak tu wzajemnych uzgodnien. W ubieglych wiekach jezyk fran-
cuski pozostawatl jezykiem dyplomacji. P6zniej prof. L. Zamenhof stworzyt
podstawy jezyka migdzynarodowego — esperanto. Ze wzgledéw praktycznych,
nie ma on szerokiego zastosowania i zostat zastapiony popularnym angielskim,
chociaz bylby jezykiem najbardziej neutralnym, niedajacym przewagi zadnemu
panstwu. Aktualnie jgzykiem powszechnie uzywanym w stosunkach migdzyna-
rodowych jest angielski. W sytuacji niewtadania bieglego tym jezykiem przez
jedna ze stron nalezatoby wysuna¢ zyczenie, aby obecnos¢ thumacza byta obo-
wiazkowa (taka praktyka ma miejsce w procesie karnym — prawo do korzystania
z bezplatnej pomocy tlumacza, jezeli oskarzony nie wlada w wystarczajacym
stopniu jezykiem polskim). Aby zachowa¢ moralng ptaszczyzng wspoipracy
panstw, szanse stron negocjacji powinny pozostac takie same, a niewiedza jezy-
kowa lub jej nizszy poziom nie moze zosta¢ wykorzystany. Nie chodzi tylko
o aspekt wlasciwego zrozumienia jezyka, ale i o ograniczenie zdenerwowania,
dyskomfortu i niepewnosci partnera, a przez to zagwarantowanie mozliwosci lo-
gicznego myslenia dla obydwu partnerow .

Skuteczna argumentacja moze by¢ pomocna w negocjacjach fair play. Po-
winna ona skupia¢ si¢ na przekonywaniu, czyli ustalaniu zobowiazan i dziatan
stron. Odmienna forma od negocjacji jest dyskusja czy spor, gdzie dazy si¢ do
prawdy, czy tez wykazuje sluszno$¢ wylacznie swojego stanowiska. Strate-
giczna zasada podejmowania si¢ negocjacji jest dawanie partnerowi poczucia sa-
tysfakeji, a nie prowadzenie argumentacji, ktora bgdzie miata na celu ukazanie
bezwzglednej przewagi. Mozemy wyr6zni¢ kilka modeli argumentacji, np. argu-
mentacje jednostronna, ktora sprawdza si¢ w negocjacjach z osobami o ograniczo-

J. Dziedzina, Nie walczymy o swoje, ,,Go$¢ Niedzielny” 2013, nr 46, s. 22-23.
Por. dozwolone techniki negocjacyjne: G.I. Nierenberg, Sztuka negocjacji jako metoda osiqga-
nia celu, Warszawa 1994, s. 143-160.

1 M. Kendik, op. cit., s. 21-22.
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nej wiedzy, gdyz jest postrzegana jako rzetelna. Drugim rodzajem popierania wia-
snej tezy jest dowodzenie dwustronne, wykorzystywane w sytuacjach, gdy mamy
kontakt z osobami zorientowanymi w danej tematyce. W takich negocjacjach part-
ner otrzymuje kontrargumenty, ktérych moze uzy¢ w rozmowach z innymi osoba-
mi. Kolejnym problemem moze okazac si¢ przedstawienie kolejnosci waznosci ar-
gumentow, w zaleznosci od negocjatora mozna stosowac zawezajaca badz rozsze-
rzajaca wyktadni¢ problemu. Podobna analogi¢ zastosujemy przy podejmowaniu
si¢ konstruowania wnioskéw z przedstawionych argumentow. Istotng kwestia jest
dobieranie stow, ktore powinny byé dostosowane do negocjatora''. Zachowaniami
naduzywajacymi rownos¢ stron beda: argumenty spoza terenu sporu, przypisywa-
nie przeciwnej stronie ukrytych intencji, omijanie meritum sprawy, wspieranie si¢
narodowym odczuciem (np., iz Rosjanie w 99% popieraja Putina w sprawie Ukra-
iny), deformowanie realiow za pomoca trikdw propagandowych, uchodzacych za
pozytywne, ale jednoczesnie chytrych krokéw (odniesienie moze tutaj znalez¢ sy-
tuacja majaca miejsce na Ukrainie — rosyjski konwdj humanitarny). Sprzecznym
z zasadami etyki bedzie wykorzystywanie grozb w przedstawianiu argumentow,
aby odnie$¢ wlasny sukces. Zamiast nich strony powinny postugiwac si¢ obietni-
cami, wtedy negocjacje okaza si¢ bardziej efektywne, a partnerzy beda postrzegani
jako przyjacielscy i godni zaufania. Taka pozytywna metoda nagradzania (obietnic)
przynosi pozadane rozwiazania, ktérych przy karaniu nie osiagniemy'”.

Analizujac etyczny aspekt negocjacji, nalezy zastanowi¢ si¢ czy negocjato-
rzy sa swiadomi psychologicznych oddziatywan w negocjacjach, czyli rozmo-
wach, w wymianie informacji co do stanowisk, zadan, oczekiwan od drugiej
strony. Pierwsza kwestia jest komunikacja niewerbalna. Moze jest ona peryfe-
ryczna cecha poruszanego zagadnienia, jednakze stanowi dobry kamuflaz dla
ukrywania zamierzonych celow. Jesli strona potrafi odczytywac i wysyta¢ od-
powiednie sygnatly, jest w stanie przeja¢ przywodztwo w negocjacjach. Komu-
nikaty niewerbalne przekazuja nam informacje, ktore w inny sposob bylyby nie-
dostepne. Uktad ciala, spojrzenie moze dac stronie poglad na intencje rozmoéwcy
— dlugie spojrzenie, nieruchomo utkwione w oczach partnera bedzie oznaczato
che¢ dominacji czy wymuszanie ulegtosci, podobnie ztozenie dtoni jak do mo-
dlitwy, z palcami lekko rozchylonymi. Istotnym jest, aby negocjator byt osoba
doswiadczonag 1 potrafil kontrolowa¢ swoje reakcje. Przykladem moga by¢ tu-
reccy kupcy czy pokerzysci, ktorzy odczytuja intencjg drugiej strony z ruchu
zrenic oczu'’. Atutem negocjatora jest zatem odpowiedni poziom inteligencji
emocjonalnej'.

Jedna z niemoralnych metod stosowanych przy negocjacjach sa naciski dy-
plomatyczne, ktore wptywaja na niezaleznos$¢ decyzji politykow, chociaz same

""" Ibidem, s. 62-64.

12 Ibidem, s. 66.

P.J. Dabrowski, Praktyczna teoria negocjacji, Warszawa 1990, s. 59-62.
Zob.: D. Goleman, Inteligencja emocjonalna, Poznan 2011.
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per se sa standardowymi zabiegami. Gdy przekrocza okreslony poziom nasilenia
i grozby, staja si¢ niemoralne, wytracaja drugiej stronie mozliwo$¢ manewru
i ochrony wilasnego interesu. Kiedy zawodza naciski w negocjacjach dyploma-
tow, panstwa zaczynaja stawia¢ zadania, ktorych niespetnienie grozi surowymi
konsekwencjami. Wysuwaja wzgledem drugiej strony ultimatum'’, ktérego zi-
gnorowanie grozi np. wszczeciem wojny. Pod tak bezwzglednym naciskiem
strony zwykle ustgpuja'®, przyktadem moze byé polskie ultimatum wobec Litwy
z 1938 r. Celem jego byta normalizacja stosunkéow dyplomatycznych pomigdzy
obydwoma krajami, wywotana sporem o Wilno'’. Mozemy wyrézni¢ kilka ro-
dzajow naciskow: psychologiczne (deprecjonowanie, ponizanie), ekonomiczne
(embargo na produkty nawet kosztem wilasnych obywateli — aktualna sytuacja
w Rosji), polityczne (wylaczenie z jakiej$ organizacji) i militarne (grozba agre-
sji, interwencji, ustawianie wojsk przy granicy, ostatnie referendum na Krymie
pod grozba ze strony Kremla).

Nie wszystkie naciski dyplomatyczne w negocjacjach sa amoralne. Gdy
dziatania panstw przybieraja form¢ wpltywania na partnera pod presja, wtedy
przekraczana jest granica moralnosci, a panstwa zatracaja swoja suwerenno$c.
Przyktadem sytuacji indywidualnych naciskow byto przymuszanie obywateli
podczas stanu wojennego do podpisywania lojalek. Fakt ten zostat skomentowa-
ny w radiu przez papieza Jana Pawla II. Ogtlosit on, ze deklaracje lojalnosci zto-
zone pod presja i naciskiem traca warto$¢ moralna. Podobne odniesienie moze-
my zrobi¢ do negocjacji na szczeblu migdzynarodowym. Kryteridow oceny dzia-
fan negocjatorow pod wzgledem moralnym mozemy doszukiwaé si¢ w warun-
kach, gdy aktorzy posiadaja swobodg. Natomiast od momentu, kiedy druga stro-
na zostaje zniewolona, nie ma szans w debacie, stawiane sa argumenty blokujace
jej dziatania, nie ma mozliwosci odpowiedzi, to w rezultacie pozostaje jej jedy-
nie wymuszona i niechciana zgoda na przedstawione warunki. Takie dziatanie
i naciski nalezy ocenia¢ jako nieuczciwe. Zgodnie z regutami moralnos$ci, czto-
wieka nie powinno si¢ doprowadzaé¢ do takiego stanu, gdy w leku bedzie przy-
stawal na warunki strony mocniejszej. Tak wywierany nacisk jest rodzajem
gwalttu, gdyz w ten sposob tlamsi si¢ cztowieka, odziera go z godnosci, aby
przeciwstawiat si¢ sobie. Na dodatek negocjuje on w imieniu narodu czy catego
panstwa. To nie godzi si¢ w zdroworozsadkowym kryterium etyki traktowania lu-
dzi. Oceniajac moralno$¢ zachowania negocjatoro6w, nie mozna okresli¢ ich wg
umownej skali od 1 do 10, gdyz odczucia moralnych kryteriow powiazane sa z za-
daniem pytania: od kiedy cztowiek jest zniewolony i czego juz si¢ nie godzi czynic?

Nacisk dyplomatyczny moze si¢ objawia¢ poprzez usunigcie dyplomatow obce-
go kraju ze swojego panstwa czy likwidowanie swoich placowek dyplomatycznych

15 Zob.: P.J. Dabrowski, op. cit., s. 74-76.

1o G. Plichta, op. cit., s. 18.

7 p. Lossowski, Polska—Litwa. Ostatnie sto lat, Warszawa 1991, s. 52-60; zob. idem, Ultimatum
polskie do Litwy 17 marca 1938 roku. Studium z dziejow dyplomacji, Warszawa 2010, passim.
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w innym kraju. Taka sytuacja miata miejsce w Wielkiej Brytanii w 2011 r., gdy jej
ministerstwo spraw zagranicznych zadecydowalo o wydaleniu iranskiej misji dy-
plomatycznej. Rowniez rzad brytyjski zdecydowat zamkna¢ ambasadg w Teheranie
i ewakuowac swoich dyplomatow. Dziatanie wladz brytyjskich bylo reakcja na za-
chowanie iranskich studentéw. Zaatakowali oni brytyjska ambasad¢ w Teheranie po
decyzji iranskiego parlamentu o wydaleniu ambasadora Wielkiej Brytanii. Cata sy-
tuacja miata podloze ekonomiczne, zostata wywotana przez natozenie sankcji na
Iran, ktore uderzaly w jego system bankowy'®. Decyzja wladz brytyjskich byta od-
powiedzia na impulsywna polityke Iranu. Dziatanie Iranu mozna oceni¢ za gwat-
towne i nieopanowane, w perspektywie czasu nieprzynoszace korzysci i nierozwia-
zujace konfliktu. Dla oceny negocjacji trzeba odwota¢ si¢ do filozofii, teologii i psy-
chologii moralnos$ci. Obie strony negocjacji musza rozumie¢ i przyja¢ do wiadomo-
$ci to, co jest uwazane za moralne przez druga strong, aby unikna¢ etyki Kalego —
jak Kali ukras¢, to dobrze, jak Kalemu ukras¢, to Zle.

Szczegodlnym przypadkiem nacisku jest ultimatum, czyli wymog ostateczny.
Ultimatum ma cechy etyczne, gdy stawiane jest agresorowi, aktorowi dziataja-
cemu dla swojego interesu kosztem innych, czyli obywateli, grup etnicznych,
mniejszos$ci, sasiada czy powszechnych dobr naturalnych lub kulturowych. Nie-
spetnione ultimatum jest niebezpieczna forma negocjacji, wiaze si¢ z powazny-
mi nastgpstwami, ktore m.in. wystapity w Iraku. Zlekcewazone zadania posta-
wione przez ONZ w 1991 r., dotyczace wycofania wojsk irackich z Kuwejtu,
doprowadzity do wybuchu wojny. Po uplywie terminu pokojowego rozwiazania
konfliktu podjeto ofensywe ladowa, w rezultacie ktorej Irak przyjat warunki ro-
zejmu, jednakze z dodatkowymi sankcjami ONZ'"°.

Kazus Bliskiego Wschodu

Mozemy zastanowi¢ sie nad problematyka relacji z panstwami Bliskiego
Wschodu, ktorych pozycja juz przy podejmowaniu negocjacji nie zachowuje pa-
rytetu. Negocjatorzy tych krajow, czujac swoja niepewna sit¢ na tle krajow Eu-
ropy czy USA, a rownocze$nie chcac wptywaé na decyzje innych przedstawicie-
li, probuja odwotywac si¢ do stawiania ultimatum, grozb czy wywierania presji.
Nierespektowanie partnera w efekcie czgsto prowadzi do postgpowania za po-
mocg szantazu i w konsekwencji zrywania negocjacji. Panstwa rezimu przecho-
dza od grozb do terroru, w ktorym argumentem perswazji staje si¢ bron maso-
wego razenia, przyktadem tych negatywnych zachowan moze by¢ Syria czy Iran™.

Problematyka kontaktow ze Wschodem jest bardziej ztozona, warto wspo-
mnie¢ o kwestiach religijnych i relacji chrze$cijanstwo—islam. W miar¢ mozli-

8 M. Chudziak, Wielka Brytania wydala iranskich dyplomatéw, http://www.konflikty.pl/a,
3560,Polityka, Wielka Brytania wydala iranskich dyplomatow.html [stan z 15.11.2013].

19 W. Szymborski, Zatoka perska. Problemy stabilizacji, Bydgoszcz 1999, s. 149—190.

2 Zob. J.W. Salacuse, Negocjacje na rynkach miedzynarodowych, Warszawa 1994, s. 68—72.
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wosci dialog dyplomatéw powinien omija¢ sferg religijna. Temat wiary wplata-
ny w negocjacje moze by¢ niebezpieczny, gdyz obraza uczu¢ religijnych moze
wywota¢ grozby, majace na celu odwet. W kontaktach ze $wiatem Wschodu
wartym rozwazenia jest zestawienie europejskich norm etycznych ze wschodni-
mi. Brak wiedzy o danym aktorze sceny politycznej powoduje uciekanie si¢ do
stereotypow, etykietowanie czy bazowanie na starych winach przodkow, ktory
to problem szczegdlnie dotyczy krajow batkanskich®'.

Kolejnym amoralnym dziataniem przy kontaktach panstw bedzie podstuchi-
wanie decydentow. Nalezy zastanowi¢ si¢ nad granica pomiedzy moralnym po-
stgpowaniem podczas negocjacji a ochrona interesu wlasnego panstwa®. Do kto-
rego momentu partnerzy moga posuna¢ si¢ w stosowaniu wywiadu, ukrywaniu
informacji badz oktamywaniu drugiej strony — jest jednym z fundamentalnych
pytan w dyskutowanym obszarze. Przytoczmy sytuacje kontrahentéw handlo-
wych Polska—USA, ktora dotyczy przetargu na bron. Majac na uwadze ich cheé
zaangazowania si¢ w przetarg, moze by¢ prawdopodobnym istnienie urzadzen
nasluchowych w ambasadzie amerykanskiej w Warszawie. Za Generatem No-
wekiem mozna przypuszczac, ze realna jest hipoteza, w ktorej zatozony pod-
stuch stawiatby Amerykanéw w uprzywilejowanej sytuacji przy braniu udzialu
w przetargu. Jednakze, z drugiej strony, brak zainteresowania naszym krajem
pokazywatby, na jakiej jestesmy pozycji wedhug analitykow amerykanskich®.
Jakby nie byto, podstuch jest zabiegiem nieetycznym.

Konstruktywne aspekty negocjacji i postulaty
eliminacji amoralnych praktyk

Po przedstawieniu elementow sprzecznych z etyka, autor zwrdci uwage na
aspekty pozytywne, mogace prowadzi¢ do korzystnych kompromisow, czyli gdy
obie strony co$ traca, ale i zyskuja w kategoriach dla nich waznych. Skuteczne
negocjacje powinny charakteryzowa¢ si¢ umiejetnoscia oddzielenia ludzi od
problemu, przez co — zwrdceniem uwagi na interesy i szukaniem obopdlnych
korzysci. Nalezatoby wypracowaé mozliwie obiektywne kryteria postgpowania,
aby nie kierowac si¢ emocjami, uprzedzeniami, presja. Stosowanie sig do takich
zasad pozwoli na zachowanie profesjonalnych standardéw, rowne traktowanie
i zachowanie zasad moralnych wéréd negocjatorow™. Latwiej doj$é¢ do porozu-
mienia, funkcjonujac wérod delegatow kierujacych si¢ podobnymi systemami war-
tosci 1 standardami etycznymi. Dzialajac ze szczerymi intencjami, mozna wigcej zy-
ska¢ u wspotegocjatora. Wyrazone zaufanie ukazuje, iz druga strong traktuje si¢

21 Zob. P.J. Dabrowski, op. cit., s. 56-58.

Zob. S. Bielen, Negocjacje w stosunkach miedzynarodowych, Warszawa 2013, s. 84-87.
J. Dziedzina, op. cit., s. 22-23.

% G. Plichta, op. cit., s. 38-43.



O niektorych aspektach amoralnych negocjacji panstw 195

jako honorowego partnera, ktory nie wykorzysta sytuacji*>. Jako podstawowq zasa-
de negocjacji mozna wymieni¢ wspotdziatanie, gdyz celem negocjacji jest osiagnig-
cie porozumienia, w ktorym wygrywa kazda ze stron. Za$ najwazniejszym kryte-
rium postegpowania powinno by¢ traktowanie siebie i wszystkich innych jako istot
ludzkich, z nastawieniem, aby rozmawia¢ zamiast siebie atakowac™.

Obecnie polityka zagraniczna nie ogranicza si¢ do dyplomacji dwustronne;j.
W spory pomigdzy zwasnionymi panstwami zaangazowane sg kraje sasiadujace,
jak réowniez wspolnoty czy organizacje migdzynarodowe, np. ONZ. Problemy
panstw rozpatruje si¢ na forum miedzynarodowym, z uwzglednieniem gloséw
panstw postronnych, mediatorow. Konflikty wyszty poza granice geograficzne
i staja si¢ problemem globalnym?®’. Istotna w podejmowaniu negocjacji polity-
koéw na takim tle bedzie neutralnos$¢ terenu podejmowanych dziatan, na ktéorym
kazdy z partneréw bedzie poza jakimkolwiek naciskiem czy przymusem.

W literaturze brak jest jasnych kryteriow etycznych obowiazujacych strony
sporu, a obejmujacych: rownorzednos¢, jezyk, argumentacjg, komunikaty nie-
werbalne, czas, miejsce i osoby. Analiza literatury oraz raportow z rozmow mig-
dzypanstwowych ukazywanych w mediach pozwala mi na wysunig¢cie wstep-
nych postulatéw w tej materii. Rozmowy winny spetnia¢ kilka podstawowych
wymogow, a mianowicie: parytet stron, nieuzywanie argumentu przewagi,
szczegollnie militarnej, odpowiednie gospodarowanie czasem (nieprzeciaganie),
wzajemny szacunek rozmowcow, neutralno$¢ miejsca, upublicznienie efektow,
zasada win-win (wygrana-wygrana kazdej ze stron), a nie reguta gry o sumie ze-
ro-jeden, czyli wygrana jednego oznacza taka sama przegrana drugiego™®.

Zasadnym jest wysunigcie dezyderatu, aby docelowo okresli¢ kryteria oceny
moralnosci w ramach debaty naukowej z udzialem przedstawicieli réznych
zwiazanych z tematyka dyscyplin, np. na forum zwotanej w tym celu konferen-
cji. Wydaje sig, ze nalezatoby rowniez stworzy¢ pewien system hierarchii pro-
bleméw migdzynarodowych, ktére nalezy podja¢ w negocjacjach. Wedtug prof.
Jolanty Bryty (UAM), taka struktura bytaby pomocna w sytuacjach przy wspot-
zalezno$ci negocjacji, gdy np. fiasko jednych, dotyczacych problemu mniejszej,
rangi wplywa niekorzystnie na kolejne, istotniejsze negocjacje partnerow. Nie
mozna odrzuci¢ istnienia dziatan dyplomatéw, ktére moga w takich wypadkach
opiera¢ si¢ na odwecie i braku chgci wspotpracy, majac swiadomos$¢ swojej
wczesniejszej przegranej w innej sprawie. Dzialania negocjatorow powinny
opierac sig¢ o czytelne normy, wartosci, jak i obyczajowos¢, kulturg oraz tradycje
r6znych krajow. Bez tego ocena moralnosci ich zachowan moze by¢ niejednoli-
ta, niejasna, rozbiezna®. Dlatego zadaniem politykow jest wypracowywanie

2 H. Cohen, Wynegocjuj to!, Gliwice 2006, s. 273.

% Gl Nierenberg, op. cit., s. 341-343.

J. Bryta, op. cit., s. 11-21.

Zob. J. Kozielecki, Psychologiczna teoria decyzji, Warszawa 1977.
¥ Ibidem.
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wspolnego jezyka negocjacji, ktory zachowywalby uniwersalne zasady etyczne.
Partnerzy, negocjujac, maja prawo dazy¢ do osiagnigcia jak najwigkszych ko-
rzys$ci wlasnych, jednak przy tym nie przekraczajac pewnych barier, ktérych nie
chcieliby, aby famano w odniesieniu do nich.

O niektorych aspektach amoralnych negocjacji panstw

Streszczenie

Autorka artykutu skupita si¢ na zagadnieniu negocjacji migdzypanstwowych, w szczegdlnosci
na ich amoralnych aspektach. Zdefiniowata negocjacje w kontekscie migdzynarodowym, rozréz-
niajac rodzaje strategii i taktyk politycznych. Przedstawione zostaly metody stosowane przez ne-
gocjatorow, jak i wykorzystywanie roli psychologicznego oddzialywania na partnera. Wskazano
cechy wlasciwej argumentacji, ktora sprzyja rownorzednosci stron. Poruszono rowniez kwestig je-
zyka prowadzonych negocjacji oraz jego wazno$ci w odniesieniu do gwarancji jednakowego po-
ziomu percepcji rozmowy. Autorka wskazata na istotno§¢ suwerennosci i rownorzgdnosci panstw
dla zachowania balansu partneréw. Nastgpnie zasygnalizowata stosowanie niemoralnych praktyk,
takich jak naciski dyplomatyczne czy stawianie ultimatum. Zwrocita szczegolna uwagg na relacje
z panstwami Bliskiego Wschodu, ktore sa problematyczne ze wzgledu réznice ekonomiczne, kul-
turowe, religijne. Nieakceptowalna metoda towarzyszaca negocjacjom — podshuchiwanie — zostata
przedstawiona na przyktadzie praktyk USA. Artykut sygnalizuje problemy etyczne mogace sig
zrodzi¢ na gruncie negocjacji panstw oraz postuluje stworzenie systemu hierarchii problemow
migdzynarodowych, ktory utatwitby tok przeprowadzanych negocjacji.

Stowa kluczowe: negocjacje panstw, niemoralne negocjacje panstw, moralno$¢ negocjacji,
amoralnos$¢ negocjacji panstw, etyka negocjacji migdzynarodowych.

Some Aspects of the Amoral Negotiations of the States

Summary

The article focuses on the issue of the negotiations, in particular on their morality (immorality)
aspects. In the context of international negotiations the author distinguishes between different
types of political strategies and tactics. There are shown methods used by the negotiators and the
role of psychological impact on the partner. Also the characteristics of fair negotiations are indi-
cated, the usage of correct arguments that favour equality of the parties. Also the issue of the lan-
guage of the negotiations is raised and its validity in relation to guarantee the same level of percep-
tion of the talks. The author pointed out the essence of the behaviour characteristics of the sover-
eignty and equality of states to preserve the balance of partners. Then she signals the use of im-
moral practices, such as putting diplomatic pressure or ultimatum. The paper highlights the prob-
lematic relations with the countries of the Middle East, due to differences in the economic, cultural
and religious circumstances. Negative or even vicious methods accompanying such negotiations —
cavesdropping was presented on the example of the US practice. The article indicates the ethical
issues that may arise on the basis of the negotiating countries and calls for the creation of a hierar-
chy system of international problems which facilitate the course of the negotiation.

Keywords: the negotiation of the states, the immoral states negotiation, the morali-
ty/immorality aspects of the negotiations, amoral negotiations of the states, the ethics of the inter-
national negotiations.



