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Rozdziat |

O KSZTALCENIU UMIEJETNOSCI
KOMUNIKACYJNYCH, RETORYCZNYCH
| NEGOCJACYJNYCH PRAWNIKOW

1. Wprowadzenie

Edukacja prawnicza powinna by¢ dostosowana do warunkdw, w jakich dzia-
ta¢ bedg nasi obecni studenci przez nastepnych kilkadziesiat lat. A jedli tak,
to trzeba wzig¢ pod uwage wyrazne tendencje zmian na rynku pracy praw-
nikow, zwigzane przede wszystkim z rosnagcym zapotrzebowaniem na nowe
specjalizacje zawodowe, a takze zmiany wymagan ogdlnych rynku pracy,
zwigzane z koniecznymi obecnie umiejetnosciami praktycznymi.

Prawnicy nie tylko ,,obsluguja” wymiar sprawiedliwoséci, wykonujac kla-
syczne zawody prawnicze (s¢dzia, prokurator, adwokat, radca prawny, no-
tariusz, komornik, referendarz sagdowy), utozsamiane tradycyjnie z ich
funkcjami publicznymi, ale tez wraz z poszerzaniem obszaréw regulacji
prawnych szeroko zajmuja si¢ sprawami prywatnoprawnymi, gtéwnie do-
radztwem prawnym w sferze gospodarczej, pracuja w réznych przedsiebior-
stwach konsultingowych o charakterze mieszanym: prawno-ekonomiczno-
-podatkowo-finansowo-bankowo-ubezpieczeniowym, wykonuja tez coraz
czesciej inne zawody, w ktorych wyksztalcenie prawnicze jest co najmniej
preferowane, jak na przyktad: syndyk, likwidator, doradca podatkowy, me-
diator, posrednik w obrocie nieruchomosciami, legislator, urzednik pan-
stwowy i samorzadowy, funkcjonariusz stuzb porzadku publicznego oraz
detektyw.

Obszar zainteresowan prawnikéw — m.in. w efekcie globalizacji handlu
i umiedzynarodowienia rynku pracy - wyraznie przesunal si¢ w kierunku
obrotu gospodarczego, nie tylko wewnetrznego, ale i miedzynarodowego.

zmiany na rynku
pracy
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w systemie
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12 Rozdziat I. O ksztatceniu umiejetnosci komunikacyjnych...

To wszystko powoduje pilng potrzebe dokonania powaznych zmian
w systemie ksztalcenia prawnikéw. Na rynku pracy liczg si¢ obecnie tacy
absolwenci wyzszych uczelni, ktorzy sg przygotowani do ciaglego pozyski-
wania nowej wiedzy i podwyzszania kwalifikacji oraz ktérzy dysponuja jed-
nocze$nie dwoma rodzajami umiejetnosci praktycznych: ogélnymi (wspodl-
nymi wszystkim wyksztalconym ludziom) i profesjonalnymi (zwigzanymi
z wybranym zawodem). Do ogélnych umiejetnosci praktycznych zalicza sie
przede wszystkim umiejetnosci komunikacyjne, ktére nie tylko pozwalaja
dzi$ ludziom sprawnie postugiwa¢ sie¢ mediami elektronicznymi i jezykami
obcymi, ale przede wszystkim efektywnie uczestniczy¢ w komunikacji in-
terpersonalne;j.

Kompetencje komunikacyjne, czyli biegto§¢ w nawigzywaniu i utrzymy-
waniu kontaktow spotecznych (zaliczane do tzw. migkkich kompetencji),
pozwalajg na lepsze praktyczne wykorzystanie profesjonalnych, meryto-
rycznych umiejetnosci dzieki wzajemnemu zrozumieniu i zaufaniu. Para-
doksalnie rewolucja informatyczna, Internet, wirtualne przedsiebiorstwa,
e-biznes nie znosza znaczenia umiejetnosci w zakresie komunikacji inter-
personalnej, lecz przeciwnie, powstajg nowe formy komunikacji, negocjacji
i zawierania umow. Portale B2B (business-to-business) kojarza producentow
i dostawcdw, pomagaja w prowadzeniu rokowan i finalizowaniu kontraktéw.
Pojawiaja sie nowe mozliwosci wspolpracy prawnikéw w Internecie, zaréwno
miedzy sobag, jak i z klientami. Okolicznosci negocjacji w miedzynarodowym
biznesie si¢ zmienity. Prawnicy przygotowujacy miedzynarodowe spotkania
i biorgcy udzial w negocjacjach biznesowych coraz czesciej nie musza sie
bezposrednio spotyka¢, ale uzgadniaja warunki poprzez nowe media, pozo-
stajac fizycznie w siedzibach korporacji i przedsigbiorstw w swoich krajach.

Wideokonferencje, telekonferencje, a coraz czgsciej trudne negocjacje o mie-
szanym charakterze (np. typowe spotkanie negocjacyjne czesto wyglada tak:
podczas rozmowy niektdrzy sg obecni fizycznie w sali konferencyjnej, inni
sg w réznych krajach, obecni online na ekranie komputera albo przy telefo-
nach), trudnosci komunikacyjne poglebione przez problem wyboru jezyka
rozmowy, ograniczony czas kontaktu internetowego i telefonicznego negocju-
jacych umowe, tworzg teraz nowe, zlozone konteksty perswazyjne. Wymagaja
one zastosowania nowych narzedzi perswazji. Tego trzeba sie uczy¢. Jesli bo-
wiem nie negocjuje sie face to face, a rozwigzania prawne powstaja podczas
wideokonferencji czy telekonferencji, inaczej tez dzialaja rézne elementy ko-
munikacji niewerbalnej, takie jak kinezjetyka, parajezyk, samoprezentacja,
proksemika - caly kontekst sytuacyjny moze by¢ inaczej odczytywany niz
podczas tradycyjnego spotkania osobistego (zob. J. Jablonska-Bonca, Tem-
pus Fugit (w:) Foundations of Legal Negotiations. Studies in the Philosophy of
Law 8, eds. J. Stelmach, B. Brozek, Krakéw 2014).
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Takze szybkos¢ realizacji ustug prawnych w kazdym momencie negocjacji
stala si¢ waznym spolecznym czynnikiem konkurencji. Ustalenie przedmiotu
sporu, wieloaspektowa ekonomizacja przypadku, szacowanie ryzyk, poszu-
kiwanie przestrzeni negocjacyjnej i zawarcie ugody obliguje prawnikéw do
nieustannego stawiania pytan o generowanie niepotrzebnych kosztow trans-
akcyjnych. Rosngca §wiadomos¢ prawnikéw, jakie znaczenie ma kompresja
czasu, generuje tez nowe potrzeby informatyczne prawnikéw w zakresie baz
danych i metod wyszukiwania informacji o prawie, cho¢ nie tylko, gwaran-
tujgcych blyskawiczne przygotowanie stanowiska.

tad ,,spoteczenstwa przemystowego” madgt opieral sie na weberowskich bez-
osobowych ,twardych” normach (zob. M. Weber, The Theory of Social and
Economic Organization, New York 1964; tegoz, Etyka protestancka a duch
kapitalizmu, ttum. J. Mizinski, Lublin 1994). Lad ,spoteczenstwa informa-
tycznego” wymaga kreatywnosci i elastycznosci, wzajemnego zaufania, em-
patii, zinternalizowanych zasad lojalnej wspotpracy, dyskursywnosci, jako
ze nad samodzielna pracg przy komputerze i wspotpraca w cyberprzestrzeni
mozna sprawowac tylko nominalny nadzér. Wspoélczesne organizacje zmie-
rzaja za$ coraz wyrazniej ku ,,organicznej”, a nie ,,mechanicznej” struktura-
lizacji. Wcigz nowe zasady wylaniaja sie w trakcie rozpatrywania problemoéow
i do tych probleméw musza by¢ mobilnie dostosowywane, a nie odwrotnie
- ro$nie wiec rola ,migkkich” regul i ,,miekkich” kompetencji. Wzrastajaca
range kompetencji spotecznych umozliwiajacych wspolprace i koordynacje
zauwazajg m.in. filozofowie, psychologowie, specjalici z zakresu zarzadza-
nia, wyprowadzajacy swoje wnioski z bardzo réznych zalozen.

Francis Fukuyama (Wielki wstrzgs. Natura ludzka a odbudowa porzgdku
spotecznego, tlum. H. Komorowska, K. Dorosz, Warszawa 2000) przewi-
dywal, ze w XXI w. powrdca bardziej konserwatywne (zeby nie powie-
dzie¢ purytanskie) normy spoleczne oparte na takich warto$ciach, jak:
uczciwo$é, prawdoméwnosé, wywigzywanie sie z obowigzkow w stosun-
kach z innymi. Normy te tworzg bowiem kapitat spoteczny umozliwiajacy
wspotprace w grupie. Ten punkt widzenia spotyka sie w wielu aspektach
z etyka dialogu, coraz wazniejsza w filozofii ideg ,dialogicznosci”, ktorej
podstawy stworzyli Martin Buber (Ja i Ty. Wybér pism filozoficznych, ttum.
i wstep J. Doktdr, Warszawa 1992) i Emmanuel Levinas (Totality and Infi-
nity: An Essay on Exteriority, Pittsburgh, PA 1969). Formuta intelektualna
»dialogicznosci” jest systemem myslenia, ktérego fundament stanowi etyka
dialogu oparta na wzajemnej odpowiedzialno$ci. Chodzi o odpowiedzial-
no$¢ ,wobec”, a nie ,,za”, tj. nie ,za co$”, ale z podkresleniem personalnego
elementu: ,wobec kogo$”, wobec drugiego cztowieka, ktéry zadaje pyta-
nia i oczekuje odpowiedzi w dialogu. Za$ fundamentem tego dialogu jest
wspdlna postawa etyczna.

szybkos¢
realizacji ustug
prawniczych

kompetencje
komunikacyjne
a spoteczenstwo
informatyczne

idea
»dialogicznosci”
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