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Wyobrazmy sobie, ze dzialacze zwigzku zawodowego przygotowuja si¢ do nego-
cjacji ptacowych z zarzadem przedsigbiorstwa. Co moga zrobié, by poprawi¢ swojg
pozycje negocjacyjng i zwiekszy¢ prawdopodobiefistwo osiagni¢cia zalozonych ce-
l6w? Przed rozmowami z zarzadem lub w ich trakcie mogg na przyktad rozbudzaé
zadania, podsycac emocje i determinacje cztonkéw zwigzku. Negocjatorzy zwigzkowi
stawiajg w ten sposéb zarzad przedsiebiorstwa wobec grozby strajku, ktéremu sami
nawet nie bedg mogli zapobiec w przypadku niespelnienia minimalnych zatozonych
przez zwigzek celéw. Co daje taka strategia dzialania przed negocjacjami? Mimo
swoistego ,wigzania sobie rak” i zmniejszania swojej wladzy nad zwigzkowcami
moze ona skutkowac polepszeniem pozycji negocjacyjnej w rozmowach z zarzadem.

Wydana w 2013 roku nakladem Wydawnictwa Naukowego Scholar ksigzka ,Kiedy
zwigzane rece zapewniajg przewage” zawiera bardzo szczegbétowa analize dziesieciu
miedzynarodowych negocjacji dwustronnych prowadzonych przez Unie Europejska
z Rosjg, Stanami Zjednoczonymi Ameryki PéInocnej oraz Szwajcarig w latach 1993-
2011. Zadne z nich nie dotycza zwiazkéw zawodowych, jednak kluczowym zagad-
nieniem, wokot ktérego prowadzona jest analiza, sg ograniczenia wewnetrzne stro-
ny negocjujacej, ktére mogg wplywaé na jej sile negocjacyjna. Taki rodzaj myslenia
o czynnikach wplywajacych na wynik negocjacji zaczerpniety zostat z prac Thomasa
Schellinga, a szczegdlnie jego ,Strategii konfliktu” . Z tej pozycji pochodzi réwniez przy-
wolany przeze mnie przyktad mozliwych dziatan zwigzku zawodowego. Atrakcyjny
i dobrze dopasowany do rozwazan tytut ksigzki Klausa Bachmanna, Katarzyny Decko
i Agaty Rusek zawiera hipoteze o tym, Ze ,zwigzane rece” mogg powiekszac site nego-
cjacyjng. Autorzy starajg sie weryfikowacé ja empirycznie, a uzyskane przez nich wyniki
nie sa tak intuicyjne, jak w przypadku przyktadowych negocjacji zwigzkowcéw.
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Do przejrzystej analizy zlozonej rzeczywistosci stosunkéw migdzynarodowych, w
tym negocjacji miedzy pafistwami o réznych systemach i instytucjach politycznych,
r6znym prawodawstwie, réznych mechanizmach podejmowania decyzji i wreszcie
réznych interesach, wymagany jest bardzo szczegétowy opis kazdego z tych elemen-
tow. Z drugiej strony analizowanie zagadnieni skomplikowanych powinno bazowac
na sensownych uproszczeniach, z pelng $wiadomos$cig konsekwencji takiego poste-
powania. Przedstawiona przez autoréw pozycja bardzo dobrze radzi sobie z powyz-
szymi wymaganiami. Jej struktura zostala dobrze zaplanowana, a systematycznos¢,
konsekwentno$é i szczegdtowo$¢ analizy jest wzorcowa. Autorzy osadzaja swoje
rozwazania w ramach nowego instytucjonalizmu oraz teorii racjonalnego wyboru.
Wydaje sig, ze z perspektywy przedmiotu badania i celéw za nim stojacych, jest to wy-
bér zasadny. Stosujac zatozenie racjonalnosci partneréw negocjacyjnych i ich dobrze
okreslonych intereséw oraz biorgc pod uwage kwestie wiarygodno$ci argumentéw
stosowanych przez negocjujace strony, autorzy moga w sposéb systematyczny opisaé
model, a nastepnie skorzysta¢ z instrumentéw analitycznych i poje¢ teorii gier do
jego empirycznego testowania. Kluczowym zagadnieniem, do ktérego wykorzysta-
ne sg powyzsze teorie, jest operacjonalizacja metafory ,zwigzanych rak”. Autorzy,
wypracowujac ja, korzystaja z teorii rozwijanej przez George'a Tsebelisa, zaprezen-
towanej m.in. w ksigzce ,Veto Players. How Political Institutions Work”. Gtéwnym
pojeciem w analizie instytucji panstw bioracych udzial w negocjacjach jest gracz
blokujacy (gracz z prawem weta) oraz punkt weta, ktérego istnienie jest wiarygod-
nym argumentem dla wszystkich partneréw negocjacji. Podejscie to uwypukla rolg
instytucji, ktére muszg wyrazié¢ zgode na zmiane politycznego status quo. W praktyce
negocjacji miedzynarodowych wynik negocjacji musi by¢ na przyktad ratyfikowany
przez parlament lub nie zakwestionowany przez trybunal. W ten sposéb autorzy mo-
dyfikujg nieznacznie oryginalng definicje Tsebelisa i przystosowujac ja do negocjacji
miedzynarodowych, okreslaja gracza blokujacego nie jako podmiot, ktéry musi wy-
razi¢ zgode, lecz podmiot lub mechanizm, ktéry moze w jaki$ sposéb zablokowaé
proces negocjacyjny lub ratyfikacje umowy miedzynarodowej bedacej wynikiem ne-
gocjacji. ,Bardziej” ,zwigzane rece” sg oczywiScie w takim przypadku definiowane
jako przewaga w liczbie graczy blokujacych i punktéw weta. Choé autorzy za Tse-
belisem wyrézniajg rézne typy graczy blokujacych, to znaczna czeéé ksigzki skupia
sie na graczach instytucjonalnych. Niestety, wszyscy gracze, ktérzy sa zdefiniowani
jako blokujacy, sa traktowani w sposéb réwnowazny. Prowadzi to czasem do sytuacji,
w ktérych jeden partner negocjacyjny (Unia Europejska) bedzie miat ponad 60 gra-
czy blokujacych, a drugi nie bedzie miat ich w ogéle lub bedzie miat ich kilku. Mozna
to traktowac jako zbyt duze uproszczenie moggce mieé istotny wptyw na wyniki pro-
wadzonej analizy. Nie zmienia to faktu, ze wyposazeni w ciekawg hipoteze oraz ope-
racjonalizacje gléwnego badanego zagadnienia autorzy stawiajg sobie za cel ,usta-
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lenie, jak liczba i charakter graczy blokujacych wplywa na wynik negocjacji miedzy
dwoma podmiotami: w jakich warunkach stabszy, ktéry ma rece bardziej zwigzane,
ma szanse wygraé, a w jakich przypadkach liczba i charakter graczy blokujacych nie
rzutujg (albo rzutujg w znikomym stopniu) na wynik negocjacji”.

Ksigzka opatrzona jest podtytulem ,Sita przetargowa Unii Europejskiej w nego-
cjacjach miedzynarodowych”. Przedstawienie teorii w pierwszych rozdziatach ksigz-
ki jest tylko wstgpem do analiz empirycznych, w ktérych jedna ze stron wszystkich
przedstawionych negocjacji bilateralnych jest Unia Europejska. Z koniecznosci skré-
towa recenzja nie jest w stanie oddaé stopnia szczegétowosci, z jaka autorzy pod-
chodza do kazdego z tematéw. Z tego wzgledu warto przynajmniej wymieni¢ zakres
i réznorodnos¢ tematéw, do opisu ktérych wykonany zostal szeroko zakrojony prze-
glad informacji z réznych Zrédet. W kolejnych rozdzialach opisywane sg negocjacje
Unii Europejskiej z Rosja dotyczace handlu wyrobami wiékienniczymi (rozdziat 3)
oraz umowy o ulatwieniach w wydawaniu wiz (rozdzial 4). Najwiecej, bo az czte-
ry rozdzialy dotyczg negocjacji Unii Europejskiej ze Stanami Zjednoczonymi Amery-
ki Péinocnej. Analizowane tematy negocjacji to: liberalizacja transportu lotniczego
(rozdziat 5), przyjmowanie przez panstwa Unii Europejskiej wigzniéw obozu Guanta-
namo (rozdzial 6), zasady przekazywania danych pasazerskich przez przewoznikéw
lotniczych (rozdzial 10) oraz nowe zasady ekstradycji i wzajemnej pomocy prawnej
(rozdziat 11). Na szczegdlng uwage zastuguje analiza dotyczaca zasad przekazywania
danych pasazerskich, gdyz temat ten byl trzy razy przedmiotem negocjacji, przy zmie-
niajacych sie warunkach prawa unijnego dotyczacego tego typu uméw miedzynarodo-
wych. Dalo to autorom bardzo cenny material do analiz. Wsréd opisanych negocjacji
swoje miejsce znalazly réwniez te prowadzone przez Unie Europejska z potencjalnie
stabszym partnerem, czyli Konfederacjg Szwajcarskg. Obejmowaly one: pakiet uméw
Bilaterale I dotyczacych swobody przeptywu oséb, transportu ladowego, lotnictwa cy-
wilnego, zaméwien publicznych, eliminacji barier technicznych w handlu, badan na-
ukowych oraz rolnictwa (rozdziat 7) oraz umowe w sprawie opodatkowania odsetek
bankowych i przeciwdziatania oszustwom finansowym oraz innej nielegalnej dziatal-
nosci naruszajgcej interesy finansowe stron (rozdziat 8). Wszystkie powyzsze negocja-
cje zostaly przeanalizowane pod wzgledem strategii negocjacyjnej, liczby i struktury
graczy blokujacych i punktéw weta, wielkosci negocjujacych podmiotéw oraz wyni-
kéw negocjacji. Kazdemu przypadkowi towarzyszy historia rozwigzan wczesniejszych
oraz motywacje, ktére doprowadzity partneréw do stotu negocjacyjnego.

Logika doboru analizowanych przypadkéw opiera si¢ na dwéch gtéwnych kryte-
riach. Po pierwsze strong w negocjacjach powinno by¢ panstwo lub zwigzek panstw,
ktére charakteryzujg sie na tyle przejrzystym systemem politycznym, by badacz mogt
zidentyfikowad i §ledzi¢ ich wewnetrzne procesy podejmowania decyzji, w tym ratyfi-
kacje uméw miedzynarodowych. Drugim kryterium doboru jest przejrzysto$¢ samych
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negocjacji. Szczegdtowe informacje o poczatkowych stanowiskach stron, mozliwym
polu do wspétpracy, samym przebiegu negocjacji, ich wyniku oraz odbiorze wyniku
przez obie strony mozna uzyskacé tylko w przypadku tematéw na tyle kontrowersyjnych
i politycznie istotnych, ze sg one publicznie dostepne. Trudno ocenié, na ile zawarte
w ksigzce interpretacje tych czynnikéw sg zgodne ze stanem faktycznym. Widoczne
jest jednak, ze zostaly one opisane w oparciu o mozliwie glebokg analize przeprowa-
dzong na podstawie dost¢pnego materiatu empirycznego. Do przedstawienia wynikow
zastosowany zostal model przestrzenny, ktéry sprowadza sie do przedstawienia na
jednej linii stanowisk poczatkowych wzgledem status quo oraz wyréznieniu obszaru
wspdlnych intereséw, a po przeprowadzonej analizie réwniez punktu reprezentujace-
go koficowy wynik rozméw. Przedstawienie modelu mogloby by¢ bardziej atrakcyjne
graficznie i przez to bardziej przejrzyste, jednak to zaniedbanie estetyczne nie zmniej-
sza jego warto$ci informacyjnej. Model posiada dwa zatozenia powaznie ogranicza-
jace jego dopasowanie do rzeczywistoSci. Opierajac sie na analizie poczatkowych
postulatéw negocjacyjnych, przypisuje sie kazdej ze stron jedng z dwoch mozliwych
strategii. Strone, ktéra stara si¢ odej$¢ dalej od status quo, nazywa sie ,reformistycz-
ng”. Tym samym strategia jej partnera negocjacyjnego, ktérego punkt idealny, ktéry
stara sie osiggnad, jest blizej status quo, okreslana jest mianem ,konserwatywnej”.
Réwniez koncowy wynik negocjacji traktowany jest w sposéb zero-jedynkowy: jed-
na strona wygrywa, a druga przegrywa. Sg to najwicksze zastosowane uproszczenia
rzeczywistosci, w ktérej zaréwno konkretne cele obu stron, jak i postrzeganie wyniku
sg wielowymiarowe. Trudno byloby oczywiscie okresli¢ skale lub nawet kilka skal,
na ktérych daloby sie umiejscowié¢ wynik negocjacji, stad wybér takich uproszczen
nalezy traktowac jako uzasadniony. Trzeba réwniez przyznaé, ze autorzy wyraznie
pokazuja, ze sg $wiadomi ograniczen wynikajacych z takiej konstrukcji zalozen.

Wymienione wyzej tematy negocjacji wskazuja na to, jak szczegétowe i wielowat-
kowe sg analizy przedstawione w ksigzce. By rzetelnie opisaé¢ wyniki rozméw negocja-
cyjnych, autorzy opisuja wczeSniej wiele czynnikéw, ktére na owe rozmowy wplywaja.
Znajdziemy wiec w pracy rozbudowany opis systemu politycznego Unii Europejskiej,
charakterystyke podzialu wladzy i kompetencji pomiedzy poszczegblnymi instytucja-
mi biorgcymi udziat w procesach negocjacyjnych ze stronami trzecimi oraz wewnetrz-
ne mechanizmy podejmowania decyzji i ratyfikacji uméw mig¢dzynarodowych. Opis
ten dotyczy nie tylko stanu obecnego, ale réwniez historycznych juz mechanizméw,
gdyz analizowane negocjacje prowadzone byly w réznych systemach prawnych Unii
Europejskiej. Wszystkie te zagadnienia zwigzane z réznorodnoscig systemu prawne-
go zostaly opisane w sposob przejrzysty. W rozdziatach dotyczacych konkretnych te-
matéw negocjacyjnych informacje o mechanizmach wynikajgcych z prawa unijnego
sg jeszcze bardziej uszczegétawiane, a sposrod wszystkich instytucji mogacych mied
swdj udzial w procesie negocjacyjnym wybierane sg te, ktére majg najwieksze prze-

DOI: 10.7206/DEC.1733-0092.13 DECYZJE NR 20/2013



RECENZJA

lozenie na pozycje negocjacyjna Unii Europejskiej. Podobng analize systeméw poli-
tycznych i prawnych autorzy przeprowadzaja dla trzech partneréw bioracych udziat
w negocjacjach z Unig Europejska. Czesci po§wiecone temu opisowi sg niewatpliwg
zaleta tej ksigzki. Autorom udalo si¢ opisa¢ do$¢ skomplikowane systemy i procesy
w sposéb mozliwie zwiezly i uwypuklajacy istotne dla p6Zniejszej analizy zagadnienia.

Zestawienie bedace podsumowaniem przeprowadzonych analiz wskazuje, Ze na
dziesie¢ opisywanych proceséw negocjacyjnych Unia Europejska wygrata jedynie dwa.
Warto przypomnied, ze jednym z kryteriéw wyboru przypadkéw byla waznosé przed-
miotu negocjacji, co prowadzi do pytania o strukturalne przyczyny takiego wyniku.
Autorzy przy poszukiwaniu przyczyn uzyskania takich wynikéw nie starajg sie jednak
wychodzi¢ poza poszczegblne negocjacje. Bardziej skupiajg sie na wnioskach dotycza-
cych weryfikacji hipotezy bedacej przedmiotem rozwazan. Jednym z takich wnioskéw
jest konstatacja, ze Unia Europejska przegrywa w negocjacjach zawsze, gdy jej strate-
gia zostala scharakteryzowana jako reformistyczna. W tych przypadkach liczba graczy
blokujacych, liczba punktéw weta, jak i wielko$¢ partnera negocjacyjnego nie maja
zadnego znaczenia. Tym samym pokazuja, ze w takich przypadkach dane nie potwier-
dzaja hipotezy ,zwigzanych rak”. Z drugiej strony Unia Europejska wygrywa te nego-
cjacje, w ktérych stosujac strategie opisang jako konserwatywna, ma duzo wieksza niz
jej partner negocjacyjny liczbe graczy blokujacych i punktéw weta, co potwierdzatoby
hipoteze Schellinga. Patrzac jednak na warunkowanie wnioskéw ze wzgledu na przyj-
mowane strategie, mozna postawié¢ pytanie, czy wlasnie zakladane cele i ich odlegloéé
od status quo nie sg wazniejszym czynnikiem, majacym wigkszy wplyw na ostateczny
wynik negocjacji niz ograniczenia wewnetrzne w systemie politycznym i prawnym.

Ksigzke zamyka rozdzial poSwiecony nieinstytucjonalnym graczom blokujacym
(partisan veto players) zaréwno w systemie politycznym Unii Europejskiej, w krajach
uczestniczacych we wspélnocie (w przypadku, gdy ratyfikacja aktu prawnego wyma-
gala zgody konstytucyjnych organéw panstw czlonkowskich), jak i w krajach trze-
cich, negocjujacych z Unig Europejska. Takimi graczami mogg by¢ eurosceptyczni
lub antyeuropejscy: partnerzy koalicyjni w rzadach koalicyjnych, frakcje w rzadach
jednopartyjnych lub wigkszo$ciowych lub inne partie w przypadku rzadéw mniej-
szoSciowych. Wszyscy ci gracze majg mozliwo$¢ zablokowania ratyfikacji umoéw
miedzynarodowych bedacych wynikiem negocjacji Unii Europejskiej. Identyfikujac
nieinstytucjonalnych graczy blokujacych, autorzy, wzorem Tsebelisa, muszg wiec
w poszczegdlnych panstwach dosé gleboko przeanalizowaé procedury podejmowa-
nia decyzji, sktady parlamentéw i rzadéw. Bazujac na przyjetej metodologii, autorzy
podsumowujag te czes$¢ analizy stwierdzeniem, skadingd do$¢ intuicyjnym, lecz w tym
przypadku bedacym wynikiem systematycznej analizy, o stosunkowo malym znacze-
niu nieformalnych graczy blokujacych dla wyniku catego procesu negocjacyjnego.
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Trzeba przyznaé, ze zaprezentowane w ksigzce podejscie badawcze charakteryzuje
sie rzetelno$cig metodologiczng i skrupulatno$cia w przedstawianiu ograniczen. Autorzy
nie ukrywaja, ze mieli wiele probleméw z samg operacjonalizacjg teorii oraz ze ze wzgle-
du na skomplikowanie rozpatrywanych systeméw musieli zastosowa¢ pewne uprosz-
czenia, ktére moga wplywaé na wyniki. Ich prace nalezy traktowac jako bardzo warto-
Sciowg ze wzgledu na fakt, Ze nie staraja sie w niej udowodnié¢ twierdzenia Schellinga
i uwiarygodni¢ operacjonalizacji zaproponowanej przez Tsebelisa. Wlasciwie uzyskane
wyniki pokazuja, ze rzeczywisto$¢ jest zbyt skomplikowana, by hipoteza o ,zwigzanych
rekach” byla jednym z podstawowych czynnikéw wplywajgcych na wynik analizowa-
nych negocjacji. Réwniez w $wietle wielu napotkanych probleméw autorzy stwierdzaja,
ze watpliwym jest, by teoria Tsebelisa byta dobrym narzedziem do tego typu badan em-
pirycznych. Taki rodzaj wnioskéw réwniez stanowi o merytorycznej wartoSci tej ksigzki.

Ksigzke mozna poleci¢ osobom zajmujgcym sie formalnymi teoriami, ktére chcia-
lyby zapoznaé si¢ z problemami empirycznego testowania teorii. Nie zawiera ona
skomplikowanych modeli ani wyrafinowanych analiz. Pokazuje za to duzg konse-
kwencje w opisywaniu rzeczywisto$ci w ramach teoretycznego modelu przyjetego
na poczatku. Niestety dla czytelnikéw niezainteresowanych stosunkami miedzyna-
rodowymi i mechanizmami negocjacji mi¢dzypanstwowych ksigzka ta moze wydac
sie do$¢ monotonna ze wzgledu na duzg szczegdtowos¢. Jest to swoisty raport z prac
empirycznych, a model, wokét ktérego toczy si¢ analiza, pozostaje przez caly czas ten
sam. Warto jednak zapoznac si¢ chocby z kilkoma rozdzialami opisujacymi prace em-
piryczne, gdyz pokazujg one problemy wynikajace z préby taczenia teorii w naukach
spolecznych z ,niepokorng” wobec tych teorii rzeczywisto$cig. Wreszcie, co chyba
dos¢ oczywiste, ksigzka powinna by¢ obowigzkowg lekturg dla specjalistéw zajmujg-
cych sie negocjacjami, prawem miedzynarodowym i wynikajacymi z niego procesa-
mi decyzyjnymi dotyczacymi negocjacji miedzynarodowych. Pokazuje ona w sposéb
klarowny, jak rézne ogdlne rozwigzania prawne i instytucjonalne moga wplywaé na,
wydawaloby sie mato od nich zalezne, konkretne sytuacje negocjacyjne.

Wiele szczegdtowych rozwazan zawartych w tej pozycji mozna traktowaé jako
inspiracje dla kolejnych badan nad negocjacjami. W ,Strategii konfliktu” Schelling
postuluje zajmowanie sie proponowang przez siebie ,nowg teorig” z wielu réznych
perspektyw, niekoniecznie polegajacych na ujeciu matematycznym lub dedukcyjnym.
Pokazuje przyktady, ktére $wiadczg o tym, ze analizowanie negocjacji powinno odby-
wac sie na podstawie analizy, dzi$ powiedzieliby$émy - interdyscyplinarnej. Opisywa-
na powyzej ksigzka wpisuje si¢ w ten postulat, a zaprezentowana w niej rzetelna ana-
liza wypelnia kawalek pola badawczego zwigzanego z negocjacjami. Pokazujac wiele
ograniczen, ktére przy wykorzystaniu innych teorii i modeli moglyby by¢ pokonane,
co skutkowaloby lepszym zrozumieniem wybranych probleméw, autorzy implicite
wyznaczaja wiele kolejnych kierunkéw badan procesu negocjacyjnego.
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