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Rozdział I

O KSZTAŁCENIU UMIEJĘTNOŚCI 
KOMUNIKACYJNYCH, RETORYCZNYCH 

I NEGOCJACYJNYCH PRAWNIKÓW

1. Wprowadzenie

Edukacja prawnicza powinna być dostosowana do warunków, w jakich dzia‑
łać będą nasi obecni studenci przez następnych kilkadziesiąt lat. A jeśli tak, 
to trzeba wziąć pod uwagę wyraźne tendencje zmian na rynku pracy praw‑
ników, związane przede wszystkim z rosnącym zapotrzebowaniem na nowe 
specjalizacje zawodowe, a  także zmiany wymagań ogólnych rynku pracy, 
związane z koniecznymi obecnie umiejętnościami praktycznymi.

Prawnicy nie tylko „obsługują” wymiar sprawiedliwości, wykonując kla‑
syczne zawody prawnicze (sędzia, prokurator, adwokat, radca prawny, no‑
tariusz, komornik, referendarz sądowy), utożsamiane tradycyjnie z  ich 
funkcjami publicznymi, ale też wraz z  poszerzaniem obszarów regulacji 
prawnych szeroko zajmują się sprawami prywatnoprawnymi, głównie do‑
radztwem prawnym w sferze gospodarczej, pracują w różnych przedsiębior‑
stwach konsultingowych o charakterze mieszanym: prawno‑ekonomiczno‑
‑podatkowo‑finansowo‑bankowo‑ubezpieczeniowym, wykonują też coraz 
częściej inne zawody, w których wykształcenie prawnicze jest co najmniej 
preferowane, jak na przykład: syndyk, likwidator, doradca podatkowy, me‑
diator, pośrednik w obrocie nieruchomościami, legislator, urzędnik pań‑
stwowy i  samorządowy, funkcjonariusz służb porządku publicznego oraz 
detektyw.

Obszar zainteresowań prawników – m.in.  w  efekcie globalizacji handlu 
i umiędzynarodowienia rynku pracy – wyraźnie przesunął się w kierunku 
obrotu gospodarczego, nie tylko wewnętrznego, ale i międzynarodowego.

zmiany na rynku 
pracy
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To wszystko powoduje pilną potrzebę dokonania poważnych zmian 
w systemie kształcenia prawników. Na rynku pracy liczą się obecnie tacy 
absolwenci wyższych uczelni, którzy są przygotowani do ciągłego pozyski‑
wania nowej wiedzy i podwyższania kwalifikacji oraz którzy dysponują jed‑
nocześnie dwoma rodzajami umiejętności praktycznych: ogólnymi (wspól‑
nymi wszystkim wykształconym ludziom) i profesjonalnymi (związanymi 
z wybranym zawodem). Do ogólnych umiejętności praktycznych zalicza się 
przede wszystkim umiejętności komunikacyjne, które nie tylko pozwalają 
dziś ludziom sprawnie posługiwać się mediami elektronicznymi i językami 
obcymi, ale przede wszystkim efektywnie uczestniczyć w komunikacji in‑
terpersonalnej.

Kompetencje komunikacyjne, czyli biegłość w  nawiązywaniu i  utrzymy‑
waniu kontaktów społecznych (zaliczane do tzw.  miękkich kompetencji), 
pozwalają na lepsze praktyczne wykorzystanie profesjonalnych, meryto‑
rycznych umiejętności dzięki wzajemnemu zrozumieniu i zaufaniu. Para‑
doksalnie rewolucja informatyczna, Internet, wirtualne przedsiębiorstwa, 
e‑biznes nie znoszą znaczenia umiejętności w zakresie komunikacji inter‑
personalnej, lecz przeciwnie, powstają nowe formy komunikacji, negocjacji 
i zawierania umów. Portale B2B (business-to-business) kojarzą producentów 
i dostawców, pomagają w prowadzeniu rokowań i finalizowaniu kontraktów. 
Pojawiają się nowe możliwości współpracy prawników w Internecie, zarówno 
między sobą, jak i z klientami. Okoliczności negocjacji w międzynarodowym 
biznesie się zmieniły. Prawnicy przygotowujący międzynarodowe spotkania 
i biorący udział w negocjacjach biznesowych coraz częściej nie muszą się 
bezpośrednio spotykać, ale uzgadniają warunki poprzez nowe media, pozo‑
stając fizycznie w siedzibach korporacji i przedsiębiorstw w swoich krajach.

Wideokonferencje, telekonferencje, a coraz częściej trudne negocjacje o mie‑
szanym charakterze (np. typowe spotkanie negocjacyjne często wygląda tak: 
podczas rozmowy niektórzy są obecni fizycznie w sali konferencyjnej, inni 
są w różnych krajach, obecni online na ekranie komputera albo przy telefo‑
nach), trudności komunikacyjne pogłębione przez problem wyboru języka 
rozmowy, ograniczony czas kontaktu internetowego i telefonicznego negocju‑
jących umowę, tworzą teraz nowe, złożone konteksty perswazyjne. Wymagają 
one zastosowania nowych narzędzi perswazji. Tego trzeba się uczyć. Jeśli bo‑
wiem nie negocjuje się face to face, a rozwiązania prawne powstają podczas 
wideokonferencji czy telekonferencji, inaczej też działają różne elementy ko‑
munikacji niewerbalnej, takie jak kinezjetyka, parajęzyk, samoprezentacja, 
proksemika – cały kontekst sytuacyjny może być inaczej odczytywany niż 
podczas tradycyjnego spotkania osobistego (zob.  J. Jabłońska ‑Bonca, Tem-
pus Fugit (w:) Foundations of Legal Negotiations. Studies in the Philosophy of 
Law 8, eds. J. Stelmach, B. Brożek, Kraków 2014).

zmiany 
w systemie 
kształcenia

wykorzystanie 
nowych mediów



1. Wprowadzenie 13

Także szybkość realizacji usług prawnych w każdym momencie negocjacji 
stała się ważnym społecznym czynnikiem konkurencji. Ustalenie przedmiotu 
sporu, wieloaspektowa ekonomizacja przypadku, szacowanie ryzyk, poszu‑
kiwanie przestrzeni negocjacyjnej i zawarcie ugody obliguje prawników do 
nieustannego stawiania pytań o generowanie niepotrzebnych kosztów trans‑
akcyjnych. Rosnąca świadomość prawników, jakie znaczenie ma kompresja 
czasu, generuje też nowe potrzeby informatyczne prawników w zakresie baz 
danych i metod wyszukiwania informacji o prawie, choć nie tylko, gwaran‑
tujących błyskawiczne przygotowanie stanowiska.

Ład „społeczeństwa przemysłowego” mógł opierać się na weberowskich bez‑
osobowych „twardych” normach (zob. M. Weber, The Theory of Social and 
Economic Organization, New York 1964; tegoż, Etyka protestancka a duch 
kapitalizmu, tłum. J. Miziński, Lublin 1994). Ład „społeczeństwa informa‑
tycznego” wymaga kreatywności i elastyczności, wzajemnego zaufania, em‑
patii, zinternalizowanych zasad lojalnej współpracy, dyskursywności, jako 
że nad samodzielną pracą przy komputerze i współpracą w cyberprzestrzeni 
można sprawować tylko nominalny nadzór. Współczesne organizacje zmie‑
rzają zaś coraz wyraźniej ku „organicznej”, a nie „mechanicznej” struktura‑
lizacji. Wciąż nowe zasady wyłaniają się w trakcie rozpatrywania problemów 
i do tych problemów muszą być mobilnie dostosowywane, a nie odwrotnie 
– rośnie więc rola „miękkich” reguł i „miękkich” kompetencji. Wzrastającą 
rangę kompetencji społecznych umożliwiających współpracę i koordynację 
zauważają m.in. filozofowie, psychologowie, specjaliści z zakresu zarządza‑
nia, wyprowadzający swoje wnioski z bardzo różnych założeń.

Francis Fukuyama (Wielki wstrząs. Natura ludzka a odbudowa porządku 
społecznego, tłum. H. Komorowska, K. Dorosz, Warszawa 2000) przewi‑
dywał, że w  XXI w. powrócą bardziej konserwatywne (żeby nie powie‑
dzieć purytańskie) normy społeczne oparte na takich wartościach, jak: 
uczciwość, prawdomówność, wywiązywanie się z obowiązków w stosun‑
kach z innymi. Normy te tworzą bowiem kapitał społeczny umożliwiający 
współpracę w grupie. Ten punkt widzenia spotyka się w wielu aspektach 
z etyką dialogu, coraz ważniejszą w filozofii ideą „dialogiczności”, której 
podstawy stworzyli Martin Buber (Ja i Ty. Wybór pism filozoficznych, tłum. 
i wstęp J. Doktór, Warszawa 1992) i Emmanuel Levinas (Totality and Infi-
nity: An Essay on Exteriority, Pittsburgh, PA 1969). Formuła intelektualna 
„dialogiczności” jest systemem myślenia, którego fundament stanowi etyka 
dialogu oparta na wzajemnej odpowiedzialności. Chodzi o odpowiedzial‑
ność „wobec”, a nie „za”, tj. nie „za coś”, ale z podkreśleniem personalnego 
elementu: „wobec kogoś”, wobec drugiego człowieka, który zadaje pyta‑
nia i oczekuje odpowiedzi w dialogu. Zaś fundamentem tego dialogu jest 
wspólna postawa etyczna.
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