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czy. Ostatnim opracowaniem jest dogmatyczny artykut dr. Tomasza Przestawskiego
pt. Stuzba wigzienna — zakres pojecia i formy dziatania.
Ksigzke zamyka wspomniane zestawienie prac autorstwa prof. Stanistawa Walczaka
oraz Bibliografia prac obecnych pracownikéw Zakiadu Prawa i Polityki Penitencjarnej UW.
Ksigzka — pieknie wydana, na dobrej jakosci papierze, w twardej oprawie, przez Wy-
dawnictwo WSZ w Legnicy - stanowi i bedzie stanowi¢ cenny zbiér dla wszystkich
zajmujacych sie wspélczesnoscia i dziejami penitencjarystyki.

Adam Redzik

Krzysztof Karsznicki
Sztuka dyplomacji i negocjacji w swiecie wielokulturowym
Warszawa: Difin 2013, ss. 205.

Naktadem Wydawnictwa Difin ukazalo si¢ opracowanie, ktére niewatpliwie byto
oczekiwane na rynku wydawniczym przede wszystkim przez podmioty zawodowo
zajmujace sie dyplomacjg oraz uczestniczace w negocjacjach skutkujacych zawiera-
niem transakcji. Dyplomacja i negocjacje sa sztuka wymagajaca nie tylko kwalifika-
¢ji, znajomosci historii i obyczajow réznych kultur, ale przede wszystkim inteligencji,
sprzyjajacej taktownemu i pelnemu wyczucia zachowaniu wobec partnera przyszlej
wspoélpracy zarowno miedzynarodowej, jak i nawet zwyklej transakcji handlowej. Au-
tora nie trzeba przedstawiac, wszak zapisal sie na kartach twérczoéci fachowej, rzetelnej
i szczegolnie wnikliwej. Wystarczy wspomnieé o publikacjach dotyczacych handlu ludz-
mi, przestepczosci zorganizowanej, przestepczosci narkotykowej, a takze wspodtpracy
miedzynarodowej. Rdéwnoczesnie jego jezyk jest komunikatywny i przystepny, a wiec
zrozumialy nie tylko dla podmiotéw specjalizujacych sie w tej specyficznej dziedzinie,
jaka jest dyplomacja i negocjacje. Autor, przygotowujac recenzowane dzieto, postawit
sobie za cel oddanie do rak Czytelnikéw opracowania, ktérego cecha jest powszechnosc,
mogace przydac sie zaréwno politykom, dyplomatom, prawnikom, réznego rodzaju
przedsiebiorcom, studentom, jak i nawet uczniom szkoét — a co najwazniejsze — zamiar
zrealizowal.

Ksigzka sklada sie z dwoch czesci, z ktérych jedna jest prezentacja Swiata wielokul-
turowego, a druga zawiera informacje na temat etykiety i dobrych obyczajéw w kon-
taktach z poszczeg6lnymi nacjami.

W pierwszej czesci Autor opisuje osrodki cywilizacyjne, ktére — jego zdaniem — choé
nie majg $cisle wytyczonych granic, sa najbardziej trwalymi zrzeszeniami ludzi, a po-
nadto maja najwiekszy wplyw na nasze zachowania. Pafistwa moga znikac i pojawiac
sie, cywilizacje natomiast osadzone w religii, jezyku i kulturze trwaja dltuzej mimo
kryzyséw politycznych. Wspolczesny swiat stat sie globalng wioska i dzisiejsze grani-
ce przebiegaja najwyrazniej miedzy osrodkami cywilizacyjnymi, a poniewaz jesteSmy
skazani na wspdlprace, pozadane jest wzajemne zrozumienie sie i poszanowanie. Tylko
doglebne poznanie uwarunkowan kulturowych naszego partnera pozwoli na unikniecie
bleddéw i gaf towarzyskich w rozmowach i negocjacjach.

Po oméwieniu gléwnych osrodkéw cywilizacyjnych nastepuje prezentacja kultur
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prawnych: judaistycznej, chrzescijafiskiej, islamskiej, hinduistycznej, konfucjanskiej
i animistycznej. Juz z nomenklatury wynika, ze u Zrédet wyodrebnienia tych kultur
prawnych lezy religia. Dalsza czes$¢ ksigzki, opisujaca ducha réznych narodéw, utwier-
dza Czytelnika w przekonaniu, ze religia ma tez ogromny wplyw na nasze zachowania,
styl zycia, stosunek do pracy, stosunek do wypowiadanych stow itp. To religia uksztal-
towala kulture winy w cywilizacji zachodniej, kulture wstydu w $wiecie arabskim i kul-
ture bledu w Swiecie hinduistycznym. Na podstawie analizy autor opisal 23 narody
iich charakterystyczne cechy i sposoby zachowan. Wsréd nich znaleZli sie: Rosjanie,
Niemcy, Anglicy, Wlosi, Francuzi, Hiszpanie, Szwedzi, Gruzini, Czeczeficy, Ormianie,
Zydzi, Turcy, Arabowie, Hindusi, Chifczycy, Japonczycy, Koreaniczycy, Tajowie, Mek-
sykanie, Argentynczycy, Brazylijczycy i Amerykanie. W czesci tej znalazl sie rowniez
portret Polakéw. Lektura tego rozdziatu, w ktérym Autor dzieli sie uwagami na temat
innych narodéw, pozwala lepiej je zrozumieé. Moze by¢ kluczem do owocnej wsp6t-
pracy i sukcesu w negocjacjach. Pozwala unikna¢ nieporozumieni. Nie ma jednolitego
kodu zachowan, ktory okresliliby$my miniprotokolem dyplomatycznym wspélnym
dla wszystkich nacji. To samo zachowanie w kontaktach z jedna nacja moze by¢ dla
niej obrazliwe, natomiast w kontaktach z inna nacja bedzie pozadane i odbierane jako
dowdd szacunku. Takim przykladem moze by¢ utrzymywanie kontaktu wzrokowego
z partnerem w czasie rozmowy. W §wiecie Zachodu takie zachowanie oceniane jest po-
zytywnie, natomiast w kulturze Dalekiego Wschodu oznaka szacunku dla partnera jest
spuszczenie glowy.

Druga czes¢ ksiazki poSwiecona etykiecie w kontaktach miedzynarodowych za-
wiera informacje na temat powitan, organizacji przyjec stuzbowych i wizyt delegacji
zagranicznych, elegancji ubioru i precedencji stanowisk w Polsce. Wskazéwkii porady
nie sa jednolite dla kontaktéw z przedstawicielami calego $wiata. Autor wyraznie
rozréznia zachowania w zaleznosci od tego, kto jest naszym partnerem. Inaczej be-
dziemy rozmawia¢ z Amerykanami i inaczej bedziemy rozmawia¢ z Arabami. Naj-
ciekawszy rozdzial w tej czesci ksigzki poswiecony jest technikom negocjacyjnym.
Autor podaje przyklady, jakie sztuczki i metody negocjacyjne stosuja przedstawiciele
poszczegblnych narodéw, aby osiggnac sukces w negocjacjach. Poznajemy ,0od kuch-
ni” przygotowania do negocjacji. Znajomos¢ tych regul pozwala nam przewidywac
zachowania naszych partneréw i zapobiegaé niepozadanym rezultatom. Okazuje sie,
ze uwarunkowania kulturowe maja ogromny wplyw na sposéb negocjacji. Na tej
podstawie mozna dokona¢ podziatu negocjacji w zaleznosci od stylu ich prowadzenia.
Sa to negocjacje oparte: na emocjach (kraje arabskie) albo na logicznym rozumowaniu
(Niemcy, Anglicy), negocjacje propartnerskie (Ameryka Lacifiska, Daleki Wschéd) lub
protransakcyjne (USA, Niemcy, Anglicy), ceremonialne (Ameryka Lacinska, Daleki
Wschdd, kraje arabskie) albo nieceremonialne (Niemcy, Holendrzy), ekspresyjne (kra-
je arabskie) albo powséciagliwe (Niemcy, Anglicy). Nie ma problemu, gdy negocjacje
prowadzone sa przez partneréw prezentujacych ten sam styl negocjacji. Powazne
komplikacje moga jednak wystapi¢, gdy negocjacje prowadzone sg przez przedsta-
wicieli réznych kultur. Wtedy konieczna jest znajomo$¢ uwarunkowan kulturowych,
w przeciwnym razie negocjacje zakoncza sie fiaskiem. Nieraz zdarzalo sie, ze nego-
cjacje konczyly sie, zanim sie rozpoczely. Jest to mozliwe np. wtedy, kiedy wizytowke
naszego partnera z Japonii schowamy bez przeczytania do portfela lub do tylnej kie-
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szeni spodni (zamiast polozy¢ przed soba na stole). Niewybaczalnym bledem byloby
réwniez podanie naszej wizytéwki Japonczykowi poprzez przesuniecie jej po stole
zamiast wreczenie oburacz w pozycji stojacej. Tego rodzaju cenne informacje zawarte
sa wlasnie w tej czesci ksigzki.

W kontaktach z przedstawicielami réznych kultur wazne jest wszystko, poczawszy
od siedzenia przy stole, przez sposéb wreczania wizytéwek i prezentéw, az po styl
komunikowania sie. Jezeli chcesz osiagna¢ sukces, musisz wiedzie¢ o partnerze moz-
liwie najwiecej. Ksigzka jest adresowana do wszystkich, ktérzy prowadza wspolprace
miedzynarodowa i z tego tytutu kontaktujq sie z przedstawicielami réznych panstw
i czesci $wiata wielokulturowego.

To pierwsza tego typu ksiazka. Cho¢ na rynku wydawniczym mozna znalez¢ pub-
likacje dotyczace protokotu dyplomatycznego lub prowadzenia negocjacji, to jednak
zadna z nich nie uwzgledniata w takim stopniu réznic kulturowych, ktérych poznanie
stanowi klucz do pokonania barier migdzy narodami.

Ksigzka umozliwia poznanie metody przygotowania spotkania, w tym wlasciwego
rozmieszczenia gosci przy stole, sposobu wreczania wizytéwek i prezentéw, zyskania
sympatiii zaufania partnera, a takze skutecznego unikniecia gaf towarzyskich. Wszystko
to pozwoli na przyjecie postawy negocjacyjnej sprzyjajacej odniesieniu sukcesu.

Wyrazam przekonanie, ze ksigzka powinna znalez¢ sie w zbiorach bibliotecznych po-
slow, senatoréw, ministrow, przedsiebiorcow, sedzidéw, prokuratoréw, adwokatoéw, a tak-
ze uczelni, w programach nauczania ktérych znajduja sie dyplomacja i negocjacja.

Wojciech Kotowski

Arbitraz i mediacja.

Ksigga pamigtkowa dedykowana doktorowi Andrzejowi Tynelowi
kom. red.: Maciej Laszczuk i inni

Warszawa: Sad Arbitrazowy przy KIG 2012, ss. 732.

Przedmiotem radosci i satysfakcji Swiata prawniczego winien by¢ fakt coraz to
czestszej publikacji ksigg pamiatkowych poswieconych wybitnym postaciom naszego
§rodowiska. Przyblizenie w nich sylwetek jubilatéw, a takze wiedzy o ich Zyciu oraz
taczonych zazwyczaj karierach zawodowych i naukowych, moga by¢ przedmiotem re-
fleksjii zrédlem inspiracji kazdego z nas. Tak jest takze w przypadku ksiegi pamiatkowej
opublikowanej w zeszlym roku z okazji jubileuszu doktora Andrzeja Tynela, wybitnego
arbitra i radcy prawnego.

Ale nie tylko to jest wartoécig recenzowanej publikacji. Powinna ona sta¢ sie lektura
kazdego adwokata i radcy prawnego, a nie tylko tych przedstawicieli obu zawoddw,
ktoérzy prowadza obsluge prawna przedsiebiorcdw, z natury rzeczy aktywnie uczestni-
czacych w obrocie cywilnoprawnym, a tym samym stajacych przed potrzeba wyboru
forum rozstrzygania ewentualnych sporéw z kontrahentami. Arbitraz i mediacja sa
bowiem przydatnymi, a na pewno wartymi rozwazenia alternatywami dla kazdego,
kto jest strong stosunku cywilnoprawnego, w ktérym ewentualny konflikt dotyczacy
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