DYPLOMACJA W BIZNESIE
MIEDZYNARODOWYM

PORADNIK DLA DYPLOMATOW "DE LA MANIERE DE NEGOCIER
AVECLES SOUVERAINS" - CALLIERES

Dyplomata powinien prezentowac¢ dostojeristwo, nauczy¢ sie dworskich manier,
Swietnie zabawia¢ towarzystwo i robi¢ dyskretny uzytek z pochlebstwa i przekupstwa.
Wedtug niego, rézne przedsigwzigcia wymagaty réznych sposobdw realizacji.

Dyplomate nazwat honorowym szpiegiem, poniewaz jego gtéwnym zadaniem jest
poznanie sekretéw dworu, na ktorym sie znajdowat, a za zaniedbanie obowigzkow
uwazat sytuacje, w ktérych dyplomata nie wie, jaki zrobi¢ pozytek z wydatkow,
niezbednych do pozyskania osdb, ktére mogg mu dostarczy¢ tych informacji.

Inne rady Calliéresa:

- nie ujawniaj swoich prawdziwych intereséw i uczuc,
- nie daj si¢ poznac jako sprawny manipulant,

- wykorzystuj stabos¢ innych,

- czgstuj obficie winem,

- poznaj kulture, historig i obyczaje przeciwnika.

Zrodo: The age of Louis XIV: the rise of iplomacy"Aut.
mfiles.pl; Diplomacy: The Dialogue Between States, aut. Adam Watson, wyd. Medhuen Co. Ltd. 198
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CYTATY DOTYCZACE DYPLOMATOW, POLITYKOW | DYPLOMACII

* Poset jest to zacny cztowiek wystany zagranice, aby ktamac dla dobra paristwa.
sir Henry Wotton

* Dyplomata to cztowiek, ktory dwukrotnie sie zastanowi, zanim nic nie powie.
Winston Churchill

* Dyplomagja to sztuka odestania kogos do piekta w taki sposéb, ze odchodzqc, zapyta
Jjeszcze o droge.

Winston Churchill, premier Wielkiej Brytanii
* Dyplomata idzie do toalety nie wtedy, kiedy jest potrzeba, tylko wtedy, kiedy jest okazja.
Zdzistaw Rapacki, polski dyplomata

* Praca ambasadora wielu moze wydawac sie zajeciem wyjqtkowym, niezwykle
prestizowym. Ambasador mieszka przeciez w rezydendji, a juz samo to stowo wskazuje
na wysoki status. Wyjgtkowgq pozycje. W istocie czesto bywa, ze rezydencja wcale
rezydengji nie przypomina, nie ma stuzqcych, ochrony, a na spotkanie jezdzi sig nie
limuzyng, a metrem czy autobusem.

Ryszard Piasecki, polski dyplomata
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Praca ambasadora wielu moze wydawac sie zajeciem wyjgtkowym, niezwykle
prestizowym. (...) W istocie czesto bywa, ze rezydencja wcale rezydengji nie przypomina,
nie ma stuzqcych, ochrony, a na spotkanie jeZdzi sie nie limuzyng, a metrem czy
autobusem.

Ryszard Piasecki, polski dyplomata

* Takt to zdolnos¢ nadepniecia komus na odcisk bez ubrudzenia mu butow
Harry Truman, prezydent USA

* Dyplomata, ktéry mowi ,tak” ma na mysli, by¢ moze”.

* Dyplomata, ktéry mowi ,by¢ moze” ma na mysli,,nie”.

* Dyplomata, ktéry méwi,nie” nie jest dyplomatq.

Charles-Maurice de Talleyrand- Périgord

* Najtrwalszym p ieri mied. dowych jest papier

Peter Ustinow, brytyjski aktor
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CYTATY DOTYCZACE DYPLOMATOW, POLITYKOW | DYPLOMACJI

* Syzyfowa praca ambasadora: cho¢ nie wiadomo, jak bardzo sie starat, wszyscy
Swiadkowie jego wysitkow znikng.

Daniel Passent, b. ambasador w Chile

« Zycie dyplomaty sktada sie z trzech sktadnikéw: protokotu, alkoholu i kropli
zotgdkowych.

Adlai E. Stevenson Il, b. ambasador USA

* Dyplomacgja jest sztukq powstrzymywania sie od sity

Henry Kissinger, amerykarski polityk, dyplomata

* Dyplomata to cztowiek, ktry pamieta o urodzinach zony, nie pamieta o jej wieku
Anthony Eden, b. premier Wielkiej Brytanii

* Dyplomaci mogq zdradzac wszystko. Z wyjqgtkiem swoich uczu¢

Wiktor Hugo

* Takt w rozmowach dyplomatycznych polega na tym, aby zmienic temat konwersacji, nie
zmieniajgc swoich poglgdéw

Maurice Couve de Murville, francuski polityk

CYTATY DOTYCZACE DYPLOMATOW, POLITYKOW | DYPLOMACJI

* Dyplomaci nie powinni w zadnych okolicznosciach uchybiac regutom protokotu i
wymogom obyczaju.

Paulo Coelho
* Bedq was oszukiwac, oszukujcie ich lepiej
Ludwik XI Walezjusz (do wysytanych za granice ambasadoréw

* Nalezy zawsze pamigtac, ze protokot jest srodkiem prowadzgcym do celu, a nie celem
samym w sobie.

Sir Ivor Roberts

* Sq takie momenty w dyplomagji, kiedy caty protokét bierze w teb. Nie dlatego, zeby ktos
chciat wywotywac jakis skandal. Czasem jednak spotykajq sie dwaj mqdrzy ludzie,
ktorzy majq sobie do powiedzenia znacznie wiecej, niz wynika z dyplomatycznej
sztampy.

Stefan Meller, b. ambasador, b. minister spraw zagranicznych
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* Praca dyplomaty polega na tym, aby chodzic, rozmawiac, patrzec na to, co sie dzieje,
dobywac informacje Inymi bami i inf ¢, wjakim kierunku zmierzajq
sprawy w danym paristwie

Piotr tukasiewicz, b. ambasador Polski w Afganistanie
* Méw tagodnie i miej przy sobie kij, a zajdziesz daleko
Teodore Roosevelt, prezydent USA

* Traktaty sq jak réze lub pigkne kobiety. Majg swdj czas rozkwitania, sq piekne, a z
uptywem czasu wiedng.

Charles de Gaulle, francuski polityk
* Od dwdch dobrych generatow wole jednego, ktory ma szczescie

Napoleon Bonaparte
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MOWIC DYPLOMATYCZNIEWG J.SWIATEK

Mowic dyplomatycznie to fraza, ktéra bywa uzywana w sensie neutralnym, nie
podlegajac wartosciowaniu, jednak w wigkszosci przypadkow towarzyszy jej
silnie akcentowany komponent aksjologiczny i co ciekawe wartosciowanie
moze by¢ mocno nacechowane zaréwno negatywnie i pozytywnie. W 2004 r.
ukazata sie praca Wojciecha Chudego, Ktamcy profesjonalni? Praca dyplomatu i
szpiega w ujeciu etyki, w ktorej Autor poswieca sporo uwagi pracy dyplomaty.
Postugujac sie réznymi przyktadami, Chudy, przedstawia podstawowe metody i
narzedzia pracy dyplomaty, wérod ktorych pojawiaja sie takie kategorie jak
ktamstwo, przemilczenie, manipulacja, intryga czy propaganda. Autor wysuwa
nawet teze, ze w niektorych zawodach (poza politykiem i dyplomatg, Autor
wspomina takze aktora, rzecznika prasowego i adwokata) ,umiejetnosc
ktamania otrzymuje znamie cnoty profesjonalnej”.
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MOWIC DYPLOMATYCZNIEWG J.SWIATEK

Dlaczego nie powinnismy wierzy¢ politykom? Dlatego, ze z reguty postuguj3 sie oni
jezykiem dyplomatycznym. Jezyk dyplomatyczny zas nie stuzy wcale do wyrazania
mysli, a zwtaszcza - do jasnego ich wyrazania, tylko przeciwnie - stuzy do ukrywania
mysli. A w jaki sposdb najlepiej ukry¢ mysI? To proste; mysl najlepiej ukry¢ w
bezmyslnym betkocie. To dlatego wtasnie wystgpienia politykow sprawiajg wrazenie
beznadziejnie gtupich, bo trzeba uzyc bardzo duzo bezmysinego betkotu, zeby ukry¢ w
nim jakas$ — nawet byle jakg — mysl (Michalkiewicz, 2008).
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MOWIC DYPLOMATYCZNIEWG J.SWIATEK

Fraza moéwic dyplomatycznie to szczegdlnego rodzaju fraza
wartosciujgca, ktéra pochodzi od autora jednoczesnie przedstawiajgcego
scene i te scene komentujgcego. Pozytywny tadunek aksjologiczny
wyrazony poprzez uzycie mowic¢ dyplomatycznie zwigzany jest
zasadniczo nie tyle z etykiet jezykows, ile z grzecznoscig jezykowg oraz
umiejetnie prowadzong grg jezykowa jednego z aktoréw sceny. W
aspekcie grzecznosci jezykowej powiedzie¢ cos dyplomatycznie to
stosowac okreslone pozytywne badz negatywne strategie
grzecznosciowe; jesli chodzi o gry jezykowe, to uzycie omawianej frazy
oznacza pozytywng ocene eksploatowania maksym kooperacji, w
szczegdlnosci maksymy ilosci i sposobu. Powiedzie¢ cos dyplomatycznie
oznacza takze umiejetne wykorzystanie potencjatu modalnosci, ale ten
aspekt wydaje sie by¢ dos¢ skomplikowany i zapewne wymaga gtebszej
analizy
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SEOWNIK POJEC DYPLOMATYCZNYCH
JANWOJCIECH PIEKARSKI

o iepokojenie, gtebokie zaniepokojenie (gradacja) oznaczaja ze rozwdj sytuacji lub
polityka drugiej strony spotyka sie z dezaprobatg. Wyrazenie zaniepokojenia lub
gtebokiego zaniepokojenia powinno da¢ do zrozumienia partnerowi (innemu
panstwu), ze dalszy rozwdj wydarzen bedzie obserwowany z najwyzszg uwaga.

Oburzenie, gtebokie oburzenie wyrazane jest zazwyczaj w odniesieniu do dziatan
drugiej strony, ktdre stanowig naruszenie norm prawnych lub powodujg powazne
szkody, straty lub ofiary ludzkie. Stosowane np. w sytuacji naruszen praw cztowieka,
sitowych represji , przesladowania ludnosci cywilnej, mniejszosci itp.

Potepienie, stanowcze potepienie - jest to werbalne (bez sankgji) napigtnowanie
dziatan drugiej strony. Moze sig wigzac z zapowiedzig reakdji, a nawet jako
uzasadnienie podejmowanych krokéw retorsyjnych, odwetowych.
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SZTUKA DYPLOMACJII

Kunszt dyplomacji polega na takich strategiach jak:
odnajdywanie kreatywnych drog zastgpczych; nowe
podejscie do konfliktow, ktore utknely w martwym
punkcie; odwolywanie si¢ do poczucia wspolnoty
mig¢dzyludzkiej mimo istniejacych antagonizmow.

Zrédto: Franz Naumann, Sztuka dyplomacji na co dzicfi. Dwadziescia zasad udancgo
obcowania z ludzmi. KDC. Warszawa 2004.
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ZASADA 1: MIECELASTYCZNY STYL BYCIA, ALE OBSTAWAC
STANOWCZO PRZY MERITUM SPRAWY.

* Ludzie wykazuja tendencje do reagowania w podobnych sytuacjach
zawsze w identyczny sposob. Jesli w razie sprzeciwu oczekiwany
skutek przynosi uderzenie pigscig w stot, decydujemy sie na
zastosowanie tej metody réwniez w przysztosci. Wtedy jednak
zyskujemy opinie "cztowieka wybuchowego" lub "porywczego”.
Zalecana jest raczej inna taktyka, nalezy mianowicie starac sie studzic¢
nadmiernie rozbudzone emocje poprzez propozycje ugodow

W celu zastosowania pierwszej zasady dyplomacji nalezy uczyni¢ dwa
kroki.

Krok pierwszy: zdefiniowac klarowne cele

Krok drugi: znalez¢ kreatywne drogi
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ZASADA 1: MIECELASTYCZNY STYL BYCIA, ALE
OBSTAWAC STANOWCZO PRZY MERITUM SPRAWY.

* Nalezy skupic sig na dwdch, najwyzejtrzech podstawowych celach. Szansa na
sukces maleje w miare rozpraszania energii przy zbyt wielu d3zeniach. Warto
wyznaczyc¢ sobie:

1. Swoj gtéwny cel osobisty
2. Swoj gtowny cel prywatny
3. Swoj gtowny cel zawodowy

Do wyprébowanych juz $rodkéw klasycznej dyplomacji nalezg miedzy innymi:
wytworne maniery, zawieranie sojuszy, pertraktacje, nagtazmiana
sojusznikow, wzajemne zobowigzania, komplementy, taktyka mglistych
wypowiedzi, rekojmia, celowe prowokacje.

Dyplomaci nie lubig zaprzecza¢; wolg rezerwowac sobie mozliwie jak
najwiecej opcji.Wolg odpowiadac "moze" albo "zobaczymy, co da sig zrobic"
W ten sposob nie zamykaja sobie pola dziatania, utrzymujg nadal kontakt, nie
wykluczajg nawet ewentualnej zmiany pogladu.

DYPLOMACJA
IBIZNES

ZASADA 2: WYKAZACWIECEJ CIERPLIWOSCINIZ
ADWERSARZ.

* Z gory planujemy wiecej niz tylko jedng rozmowe. Dzieki temu
pozbywamy sie presji sukcesu i zyskujemy przewage nad kazdym, kto
dazy do podjecia ostatecznej decyzji natychmiast, juz podczas
pierwszego spotkania. Pierwszg rozmowe konczymy stowami w
rodzaju: "Proponuje, abySmy przemysleli jeszcze raz wszystkie za i
przeciw, a jutro powrdcimy do sprawy".

Nigdy nie przerywac rozmowcy w pét zdania. Prawda jest, ze ludzie,
ktorzy lubig duzo moéwi¢, wystawiajg swoich rozmowcow na ciezka
probe cierpliwosci. Warto jednak dotozy¢ staran, aby wytrwac. Fakt, ze
stuchamy jej wywodoéw, druga strona uzna za wyraz naszego szacunku
dla niej i rzeczywistego zainteresowania.
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ZASADA 2: WYKAZACWIECEJ CIERPLIWOSCINIZ
ADWERSARZ.

* odpowiedniej taktyki: nalezy odczekac trzy sekundy, co wptynie
korzystnie na unormowanie cisnienia tetniczego krwi, a dopiero potem
udziela¢ odpowiedzi.

Zatézmy, ze toczy sie dyskusja na temat terminu doprowadzenia do
korica pewnego postawionego przed nami zadania. Kazda ze stron ma
w tej sprawie inne zdanie. Kazdorazowo, gdy przedstawiamy nasze
argumenty, druga strona prezentuje swoje. Jesli zaczniemy sie bronic,
przyznajemy posrednio, ze nasze stanowisko wymaga obrony, nie jest
wiec stuszne w 100 procentach. Mozemy jednak omingc ten staby
punkt i zamiast obalac¢ argumenty rozmoéwcy, powtarzamy jedynie w
kotko: "Rozumiem. Ja jednak nadal uwazam, ze ..."
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ZASADA 3: DOPROWADZIC DO UGODY | ZAPOBIEC ESKALACII
KONFLIKTU.

Dopuszczalne sg cztery nizej podane warianty prowadzenia rozmowy w sytuacji, gdy
w gre wchodzg odmienne poglady:
sprzeciw, tolerancja, obopdine ustepstwa, partnerstwo

Gromadzi¢ informacje, pielegnowac kontakty.

Osobe, ktéra anonimowo pocigga za wszystkie "sznurki", cho¢ sama pozostaje w
cieniu i nie piastuje zadnego oficjalnego i eksponowanego stanowiska, nazywamy
"szarg eminencjy".

* Zzasady unikamy zarzucenia komus, Ze nie ma racji. Powinnismy usungc z naszego
stownictwa nizej podane stwierdzenia:
-nie ma pan ragji
-mimo moich najszczerszych checi nie moge panu przyznac stusznosci
- jest pan w btedzie.
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ZASADA 4: POMAGAC WSZYSTKIMZAINTERESOWANYM
ZACHOWACTWARZ.

* Doswiadczenia ptynace z uprawianej od ponad 2000 lat dyplomacji ucza: unikaj
wszystkiego, co mogtoby sktoni¢ druga strone do wycofania sie i zamkniecia w swojej
twierdzy, a wiec:

-pouczenia i demistyfikacje zmuszajg do odwrotu i stawiania utajonego,
maskowanego opory;

-sprzeciw wywotuje odruch obrony;

-presja moralna sktania do buntu i kontrataku;

-demonstracyjna wspaniatomyslnos¢ uaktywnia poczucie dumy beneficjenta. Jesli nie
bedziesz w stanie zrewanzowac sie¢ tym samym, zareaguje irytacjg zamiast
wdzigcznoscig;

-spoufalanie sig rodzi nieufnos¢

W przypadku klasycznego faux pas - powiedzielismy co$ niest lub
zrobilismy co$ nie tak, jak wypadato, i wszyscy zwrdcili na to uwage - najlepiej
przeprosi¢ natychmiast bez zadnych "ale". | nie szukajmy wtedy dtugo jakiego$
inteligentnego rozwigzania problemu: zanim bysmy go znalezli, szkoda wynikta przez
nastroj zaktopotania urostaby do gigantycznych wymiaréw.
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ZASADA 5: PIELEGNOWANIE KONTAKTOW

Cztery etapy profesjonalnego pielegnowania kontaktow:
-planowanie

-nawigzanie kontaktu

-analizowanie

-pielegnowanie
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ZASADA 6: PROWADZICROZMOWEW FORMIEWYWIADU.

* Kto nadmiernie argumentuje, ten przegrywa.

Dyplomaci z jednej strony chcieliby uzyskac¢ wptyw na przebieg rozmowy.
Innymi stowy chca:

-okreslac tematy dyskusji

-nadac kierunek

-wptywaé na styl

-usprawniac formy wspotzycia

Z drugiej strony szermowanie argumentami - nawet jesli sg one trafne -
moze zapedzi¢ w $lepg uliczke. Oponent zacznie w tej sytuacji:
-formutowac¢ kontrargumenty

-zajmowac postawe odmowng, zwtaszcza gdy poczuje, ze brakuje mu juz
kontrargumentow

-szukac wykretow, ktore pomoga odsung¢ w czasie moment podjecia
ostatecznej decyzji.
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ZASADA 6: PROWADZICROZMOWEW FORMIEWYWIADU.

Mimo réznorodnosci rozméw prowadzonych przez ludzi, sposob, w jaki reagujemy na
wypowiedzi bliznich o problemach i trudnosciach, mozna wywies¢ od szesciu istniejgcych
stylow:

styl oceniajacy, styl interpretacyjny; styl pocieszajgcy; styl pouczajacy; styl wykazujgcy
zrozumienie; styl badawczy

Kierowanie rozmowg ma podwajne oblicze:

1. Wykorzystujemy umiejetnosci kierowania rozmowa do sformutowania swoich celow
oraz sprawdzenia, w jakim stopniu mozemy liczy¢ na gotowos¢ partneréw do
wspotdziatania.

2. Istnieje niebezpieczenstwo poprowadzenia rozmowy ponad gtowami partnerow. A
wzajemne porozumienie jest mozliwe tylko wtedy, gdy bedziemy wrazliwi réwniez na ich
problemy.
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ZASADA7: BYCSZCZERYMROZMOWCA, ALE PRZEKAZYWACTYLKOTE
INFORMACJE, JAKICHOCZEKUJE DRUGA STRONA.

« Odpowiadajmy krotko i zwigzle, rezygnujmy z dtuzszych wyjasnien. Krotka i
konkretna odpowiedz wydaje si¢ wszystkim bardziej wiarygodna. Kto uzupetnia
swoja odpowiedz diuzszym t ieniem - zazwyczaj w celu usprawiedliwienia

wiasnej postawy - przestaje budzi¢ zaufanie: sprawa, ktéra wymaga tylu wyjasnien,
nie moze by¢ w stu procentach "czysta".
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ZASADA 8: PRZEDSTAWIAC PROPOZYCJE ZAMIAST ZADAN

* Magiczna formutka, ktéra tamie opér. Dyplomaci juz przed wiekami
odkryli sposob, w jaki mozna artykutowac swoje zdanie, nie
prowokujac sprzeciwu. Ta magiczna formuta brzmi: "Proponuje...".
Wprawdzie strony czesto siadajg do stotu rokowar z gotowym
wykazem zadan, ale nie dajmy sie zwies¢ pozorom. Miedzy
uczestnikami takich pertraktacji istnieje ciche porozumienie, zgodnie z
ktorym "zadania" = "dobitna propozycja". W przeciwnym razie nie
bytoby przedmiotu dyskusji.

Propozycje gorujg nad zgdaniami: jesli uda nam sie przeforsowac jakies
z3danie, cata odpowiedzialnos¢ za jego wynik spada na nas. Jesli
natomiast przedstawimy propozycje, znajdujemy sie w znacznie
lepszej sytuacji. Wprawdzie jest to nasz pomyst, ale inni
przedyskutowali go rzetelnie i uznali za wart zachodu. Za jego rezultat
wszyscy oni ponoszg odpowiedzialnos¢. Sukces przyniesie stawe i
uznanie nam.

DYPLOMACJA
IBIZNES

ZASADA9ORAZ 10

 Zasada 9: Nawet w sytuacji ostrego konfliktu poszukiwac tego, co
faczy.

* Zasada 10: Bez wzgledu na najostrzejsze nawet ataki nie deklarowac
swojej wrogosci.
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ZASADA 11: W PRZYPADKU ZWARCIA LEPIEJ ZDECYDOWAC SIE
NAODWROT, NIZ RYZYKOWAC PORAZKE.

«+ Jesli dochodzi do konfliktu, dajmy przeciwnikowi wytadowa¢ swojg ztoé¢. Nie pozwdlmy jednak, aby jego irytacja
przeszta na nas. Jesli poczujemy, ze jest nam coraz trudniej zachowac spokdj, wyobrazmy sobie, ze to zabawa
albo chwila zapomnienia, ktéra dotkneta nas tylko przypadkowo. Nawet jesii przefozony zacznie wykrzykiwaé
pod naszym adresem nieprzyjemne grozby, nie reagujmy na nie; to by tylko zaostrzyto sytuacje. Za wszelkg ceng
zachowajmy spoksj i milczenie. Wazny jest tu jezyk ciata. Starajmy sie zaprezentowaé obojetna, nieprzenikniona
mine.

Jedli dochodzi do konfliktu, dajmy przeciwnikowi wytadowaé swoja ztoéé. Nie pozwslmy jednak, aby jego irytacja
przeszta na nas. Jedli poczujemy, ze jest nam coraz trudniej zachowac spoksj, wyobrazmy sobie, ze to zabawa
albo chwila zapomnienia, ktéra dotkneta nas tylko przypadkowo. Nawet jesli przetozony zacznie wykrzykiwac
pod naszym adresem nieprzyjemne grozby, nie reagujmy na nie; to by tylko zaostrzyto sytuacje. Za wszelka cene
zachowajmy spoksj i milczenie. Wazny jest tu jezyk ciata. Starajmy sie zaprezentowaé obojetna, nieprzenikniona
mine.

Jesli dochodzi do konfliktu, dajmy przeciwnikowi wytadowa¢ swojg ztoé¢. Nie pozwdlmy jednak, aby jego irytacja
przeszta na nas. Jesli poczujemy, ze jest nam coraz trudniej zachowac spokdj, wyobrazmy sobie, ze to zabawa
albo chwila zapomnienia, ktéra dotkneta nas tylko przypadkowo. Nawet jesii przefozony zacznie wykrzykiwaé
pod naszym adresem nieprzyjemne grozby, nie reagujmy na nie; to by tylko zaostrzyto sytuacje. Za wszelkg ceng
zachowajmy spokdj i milczenie. Wazny jest tu jezyk ciata. Starajmy sie zaprezentowac obojetng, nieprzenikniong
mine.

DYPLOMACJA

IBIZNES
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ZASADA 12 ORAZ 13

* Zasada 12: Oferowac alternatywy, ale w sposéb przemyslany

* Kto rozpoczyna, ten wygrywa. Pierwsza zasada, o ile
rozmowa ma sie toczy¢ po naszej mysli, brzmi: to my mamy
zagai¢ dyskusje. Uwaga: nie pozwolmy, aby uczynita to
druga strona. Na poczatku wszystko jest jeszcze otwarte:
ten, kto nastawia zwrotnice, ustala kierunek.

* Zasada 13: Motywowac partnerow perspektywa bajecznych
korzysci.

DYPLOMACJA
IBIZNES

ZASADA 14: NIE PRZECINAC WEZt OW GORDYJSKICH, LECZ
ZDACSIE NA"TAKTYKE SALAMI".

* Zaproponuj terminowe rozwigzanie sprawy - czyli ugode na prébe - a
dojscie do porozumienia okaze sie bardziej mozliwe. Taka taktyka
umozliwia dokonanie po jakims czasie korekty. Jesli sktadasz oferte,
ktora nie budzi entuzjazmu drugiej strony, powiedz: "Wyprobujmy
przez dwa tygodnie, jak to funkcjonuje, a potem wrdcimy do sprawy i
omowimy jg ponownie". Po tym okresie probnym mozecie uznag, ze
wasze porozumienie dziata lepiej, niz sie tego spodziewaliscie, albo - ze
nalezy je udoskonalic.

DYPLOMACJA
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ZASADA15116

* Zasada 15: pokonac bariery w sposobie myslenia, wyprobowujac alternatywne
scenariusze.

Zasada 16: Dazy¢ do kreatywnego porozumienia zamiast potowicznego kompromisu.

* Fakt, ze kompromis jako sposéb porozumienia sig jest nadal tak bardzo popularny,
ma swoje powody:
-kazda ze stron co$ zyskuje, zadna nie odchodzi z pustymi rekami
-kompromis zaspokaja poczucie sprawiedliwosci: zachowana zostaje rownowaga
miedzy braniem i dawaniem
-mechanizm negocjacji jest prosty: najpierw ja robie krok w twojg strone, a teraz
twoja kolej, abys tez wyszedt mi krok naprzeciw.
-kompromis oferuje logicznie najprostszy sposéb rozwigzywania konfliktow: obie
strony spotykajg sie posrodku.

DYPLOMACJA
IBIZNES
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ZASADA 16: DAZYC DO KREATYWNEGO POROZUMIENIA
ZAMIAST PO£OWICZNEGO KOMPROMISU

* Kompromis ma takze wady:
-obie strony sg zadowolone jedynie w potowie. Muszg redukowac swoje cele i po
osiggnieciu kompromisu czesto robig jedynie dobrg ming do ztej gry.
-wynik kompromisu - srodek pomiedzy biegunami- jest do przewidzenia.
Doswiadczeni negocjatorzy usitujg wiec dokonywa¢ manipulacji. Wysuwaja na
przyktad wygérowane zgdania jako te wtasciwe i w ten sposob osiggajg jednostronna
korzys¢.
-konflikt intereséw pozostaje nierozstrzygniety. Kompromis jedynie zamaskowat
sprzecznosci, ktére w tle nabrzmiewajg w dalszym ciggu.

Podczas negocjacji, ktére prowadzimy w stanie napiecia, rzadko przychodzg nam do
gtowy niekonwencjonalne pomysty. Dlatego zaproponujmy przerwe, podczas ktorej
obie strony spedza kilka godzin lub nawet dni w spokoju.

DYPLOMACJA
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ZASADA17,18, 19

Zasada 17: Pozwoli¢ drugiej stronie, by uznata siebie za autora wzajemnego

porozumienia.

* Zasada18: Pogratulowac drugiej stronie zwycigstwa, nawet wbrew wtasnemu
przekonaniu, ze nie ma ku temu podstaw.
Jesli w wyniku madrej taktyki osiggnelismy cel, unikajmy potem jednego: nie
wolno w jakim$ krytycznym momencie chetpic si¢ tym sukcesem.

Zasada 19: Cwiczy¢ sie w sztuce drobnych gestéw.

Wielkie dziatanie drobnych gestéw opiera si¢ na trzech efektach:
-pozytywny efekt zaskoczenia

-szczeros¢

-umiar

DYPLOMACJA
IBIZNES
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ZASADA 20: DBAC O SWOJA RENOME PARTNERASILNEGO |
WYROZUMIALEGO.

* Pierwsze wrazenie okresla ocene wszystkich nastepnych
czynow. To, w jaki sposéb zachowamy sie na poczatku
nowej znajomosci, ma wieksze znaczenie niz wszystko,
co uczynimy potem. W ciggu czterech pierwszych minut
wyrabiamy sobie opinie o osobie, ktorg wtasnie
poznalismy. Nawet jesli w pozniejszym okresie zwrocimy
uwage na pewne cechy pozostajgce w sprzecznosci z
tym pierwszym wrazeniem, dopuszczamy juz mozliwosc¢
zaledwie niewielkiej korekty.

DYPLOMACJA
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NEGOCJACJEZ AMERYKANAMI

Amerykanie piszg sami o sobie, ze ich styl negocjacyjny ksztattowany jest
zgodnie z zasada: "Najpierw strzelaj, pdzniej zadawaj pytania".

Zrédto: Halina Brdulak, Jacek Brdulak, Negocjacje handowe, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne,
Warszawa 2000

DYPLOMACJA
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NEGOCJACJEZ BRYTYJCZYKAMI

Rdzenni Brytyjczycy w czasie negocjacji zachowuja sie
powsciagliwie, spokojnie, wysoko cenig ustne ustalenia. Czasami
ich partnerzy muszg upomnie¢ sie o potwierdzenie ustnych
informacji lub obietnic w formie pisemnej, gdy jest ona pozadana z
punktu widzenia intereséw drugiej strony lub w celu zapobiezenia
czestemu w praktyce wycofywaniu sie niektérych kontrahentéw
brytyjskich z przyjetych zobowigzan.

Zrédto: Halina Brdulak, Jacek Brdulak, Negocjacje handowe, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne,
Warszawa 2000

DYPLOMACJA
IBIZNES
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NEGOCJACJEZ CHINCZYKAMI

Chirczycy kontynentalni w czasie negocjacji nie spiesz3 si¢ zbytnio, a waznym efektem
koricowym rokowan jest ich zgoda na podijecie okreslonej wspétpracy handlowej.
Dopiero pozniej mozna omawiac szczegéty kontraktu.

Sktad zespotu negocjacyjnego, z jakim mamy do czynienia, zalezy od kraju, firmy i
kontraktu. Negocjowanie umowy joint venture w Chinach doprowadzi nas do spotkania
z zespotem dziesieciu lub wiecej urzednikdw, ktorych zakres odpowiedzialnosci jest
ptynny i wsréd ktorych trudno zidentyfikowac kierownika. W biednym kraju afrykariskim
zespdt negocjacyjny dla tego samego typu transakcji moze sktadac sig z jednego lub
dwu urzednikéw, nie majgcych doswiadczenia w negocjowaniu transakgji globalnych, i
szefa w randze wiceministra majgcego znaczng wtadze urzednicza. Kazdy zespdt, z
ktérym mamy negocjowa¢, wymaga powaznego rozpoznania. We wstepnej fazie
negocjacji konieczne jest uzyskanie odpowiedzi na niektére pytania odnoszace si¢ do
zespotu negocjacyjnego partnera.

Zrédfo: Jeswald W. Salacuse, f two , Warszawa
1994
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NEGOCJACJEZ FRANCUZAMI

Trudno chyba o bardziej rozbiezne opinie, niz te o negocjatorach
francuskich. W ich ocenie wystepuje wyrazny dualizm. Z jednej strony sg
utozsamiani z wyrafinowanymi estetami, petnymi szacunku i kurtuazji dla
partnera, zdolnymi do wykwintnej grzeczno$ci, dumnymi ze swojej
kultury i tradycji historycznej. Z drugiej strony Francuzi majg opinie
profesjonalnych, bezwzglednych, cenigcych tylko wtasne korzysci
negocjatorow - egzekutorow.

Zrédho: Ph. Kotler, Marketing.Analiza.Planowanie Wdrazanie  kontrola., Gebethner&Ska, Warszawa 1994, 5.73

NEGOCJACJEZ NIEMCAMI

Podejmujac negocjacje z Niemcami, nalezy by¢
przygotowanym na wspoltprace z "niewatpliwymi
wyznawcami dobrej i dobrze zorganizowanej pracy".

12



NEGOCJACJEZ ROSJANAMI

Negocjujac z Rosjanami, nalezy wzigé pod
uwage niezwykle skomplikowany splot
uwarunkowan historycznych, politycznych i
kulturowych, ksztattujacych ich zachowania.

Zrédbo: L. Zabiriski: Rynkowy system informacyjny. W: Zarzadzanie handlem. Wroctaw: AE 1979, s.

45
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NEGOCJACJEZWEOCHAMI

Negocjatorzy wtoscy reprezentujg kulture
sroddziemnomorska wraz z jej specyficznymi cechami -
impulsywnosciag zachowan, teatralnoscig i
spontanicznoscig nieskrepowanych przez protokot
rokowan, sztuka zachowan niewerbalnych.

dio: . Soderlund, Project research, question for
of Project Management', Vol. 22, 2004, 5. 189

DYPLOMACJA
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NEGOCJACJE ZE SZWEDAMI

Rodowici Szwedzi sg trudnymi negocjatorami. Bardzo
cenig sobie sfere prywatnosci i z trudem toleruja
pytania o wysoko$¢ zarobkow.

Zrodia: Rutkowski, Syst Marketingi Rynek, Nr 2/1999

DYPLOMACJA
IBIZNES
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SZTUKASTRATEGII. TEORIAGIERW BIZNESIE IW ZYCIU
PRYWATNYM. (AVINASH DIXIT, BARRY NALEBUFF)

Myslenie strategiczne to sztuka przechytrzenia przeciwnika, wiedzac, ze
przeciwnik stara sie osiggnac to samo. Do tego stwierdzenia dzi$
mozemy dodac: To réwniez sztuka znalezienia sposobu na wspétprace,
nawet jesli reszta graczy powodowana jest wlasnym interesem, a nie
zyczliwoscig. To sztuka przekonania innych, a nawet siebie samego, ze
warto informowac o swoich planowanych posunieciach. Warto robi¢ to,
co moéwimy, ze zrobimy. To sztuka interpretowania i odkrywania
informacji. To sztuka postawienia sig na miejscu innych, aby moc
przewidzied ich dziatania i mie¢ wptyw na to, co robia.

DYPLOMACJA
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SZTUKASTRATEGIL. TEORIAGIERW BIZNESIE IW ZYCIU
PRYWATNYM. (AVINASH DIXIT, BARRY NALEBUFF)

Gataz nauki, ktéra zajmuje sie studiami nad decyzjami strategicznymi,
nazywa sie teorig gier. Grami wedtug owej teorii moga by¢ szachy i
wychowanie dzieci, tenis i proces przejecia firmy, reklama i kontrola
zbrojen. Jak ujat to wegierski humorysta, od lat mieszkajacy w Anglii,
George Mikes: ,Wielu Europejczykow uwaza, ze zycie jest gra: Anglicy
sadzg, ze to krykiet nig jest”. My uwazamy, ze obie grupy maja racje.

DYPLOMACJA
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KANON ANGIELSKIEJ DYPLOMACJIW BIZNESIE

Angielska dyplomacja w biznesie,
polityce, ich uprzejmosc a
zarazem skutecznos¢ sg
legendarne. Jak to mowig,

-i
“Diplomacyis
the art of telling;,

dyplomata to ktos, kto potrafi peopletogo to ,}
hell in such a

wystac Cie do diabta, a my

czujemy sie podekscytowani

zblizajgca sie podroza. way that they
ask for
directions”

DYPLOMACA |

IBIZNES
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACIIW BIZNESIE

1: zmigkczacze (softeners)
I can’t come to the meeting tomorrow

Prawdopodobnie w Polsce jest to normalny sposéb zakomunikowania szefowi swojej
niedyspozycyjonosci. W Niemczech tym bardziej. Ale nie w Anglii czy USA. Tam zdanie
to zabrzmi dosy¢ grubiarisko. Jesli nie chcemy wiec wyjs¢ na srodkowoeuropejskiego
troglodyte, powiedzmy raczej:

To be honest, I'm afraid | can’t come to the meeting.
I'm so sorry, but | really can’t come to the meeting tomorrow.

Unfortunately, something has come up and I'm unable to come to the meeting tomorrow.

06.12.2022
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACJIW BIZNESIE

2: czasowniki modalne

Jesli chcemy uprzejmie, po dzentelmerisku wrecz, o co$ poprosic czy

zapyta¢, czasowniki modalne (modal verbs) beda tu nieoceniong pomoca.

I want more time.
1 could do with more time.

It would be so helpful to have more time.

DYPLOMACJA
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACIIW BIZNESIE

Przeformutowanie

w

Niczym wytrawny dyplomata, zawsze mozemy przeformutowac negatywne zdanie
tak, ze zabrzmi duzo lepiej. Anglicy s3 w tym mistrzami. Nie ma probleméw
(problems), s3 wyzwania (challe ); nie ma kiétni (arg ), jest za to szczera i
otwarta rozmowa (frank and open conversation).

Dlatego zamiast:
I haven't finished the report.
(Nie skoriczytem raportu.)

Mozemy przeformutowac i zmigkczy¢ to zdanie do:
* I'm afraid | haven't been able to finish the report yet.

DYPLOMACJA
IBIZNES
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACIIW BIZNESIE

4. Przydawki

Co to sg przydawki ( )? Przydawki to stowa, ktdre okreslaja
rzeczownik (to nie tylko przymiotniki). Bez wchodzenia w zbedne
szczegoty, w naszym kontekscie by zmiekczy¢ biznesowg wypowiedz
mozna uzyc takich stow jak a little, a bit, a little bit, slight, slightly, small,
one or two.

We are having problems with the new product.

We are having one or two problems with the new product.
We're going to run over budget.

We're going to run slightly over budget.

DYPLOMACJA
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACIIW BIZNESIE

5. Pytaj nie rozkazuj

Jest to czesto powdd nieporozumien miedzy Anglikami a Polakami
pracujacymi na Wyspach Brytyjskich. Zdanie ,Czy nie chciatbys zrobic¢
tego i tego” Polak zwykle mysli ,E, nie dzieki”. Nie jest dla nas oczywiste,
Ze to nie jest prosba, tylko uprzejmy ich zdaniem sposob
zakomunikowania polecenia stuzbowego.

The website needs to be redone.
Don't you think the old design of the website needs a bit of refreshment.

We must inform the senior management immediately.
Wouldn't it be a good idea to inform the shareholders immediately?

DYPLOMACJA
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACIIW BIZNESIE

6. Zastosowanie czasu przesztego past continuous

Réwniez wyrazenie swoich mysli w czasie przesztym ciggtym past
continuous sprawia, ze nasz biznesowy angielski nabiera bardziej
dyplomatycznego tonu:

| hope we can come to an agreement today.
Iwas hoping we could come to an agreement today.

I think we should offer Andrzej the job.
I'was thinking we should offer Sally the job.

DYPLOMACJA
IBIZNES
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7 TECHNIK ANGIELSKIEJ DYPLOMACIIW BIZNESIE

7. Strona bierna (passive voice)

Chociaz generalnie na lekcjach pisania po angielsku nauczyciele odradzajg przesadne
uzywanie strony biernej, to jednak moze by¢ zrecznym dyplomatycznym wybiegiem
dyplomatycznym zmigkczajgcym nasz angielski w biznesie. Strona czynna jest czgsto
brutalnie bezposrednia. Przede wszystkim jednak strona czynna wskazuje palcem na
winnego:

You made mistakes!

Mistakes were made.

You said you were going to sign the contract today.

We were told that you were going to sign the contract today.

DYPLOMACJA
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UMOWA
MIEDZYNARODOWA |
PROTOKOL
DYPLOMATYCZNY

Andrzej Zdebski

UMOWA
MIEDZYNARODOWA

CZESC 1
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Umowa migdzynarodowa - pojecie

’— Zgodne oswiadczenie woli *‘
Co najmniej dwie strony stosunku (podmiotéw prawa
miedzynarodowego)
’— Oswiadczenie wywolujace okreslone skutki —‘
’— Regulowane przez prawo migdzynarodowe i zgodne z jego przepisami —‘
Sporzadzone w dowolnej formie (zgodnie z art. 2 ust. 2 lit. AKPT
,zwarte w formie pisemnej”)
’— W formie jednego lub wigcej dokumentéw —‘

DYPLOMACJA
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Umowa migdzynarodowa - budowa

mm  TYtut umowy — nazwa strony, przedmiot umowy

Preambuta (inwokacja, intytulacja, arenga, narracja,
komparycja)

Stwierdzenie uzgodnienia tekstu umowy (np. Paristwa-
Strony niniejszej konwencji uzgodnity co nastepuje”

DYPLOMACJA
IBIZNES

Umowa migdzynarodowa - budowa

+ Czg$¢ materialnoprawna — meritum sprawy konkretne
zagadnienia, najczg$ciej spotykanie klauzule
* O trybie rozstrzygania sporow — klauzula sagdowa,
arbitrazowa
* Wzajemnosci- to sfera ochrony praw cztowieka, nie
opiera si¢ na zasadach wzajemnosci — wszystkie inne
sfery tak

* Klauzula najwyzszego uprzywilejowania
+ Klauzula narodowa

e

DYPLOMACJA
IBIZNES
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Umowa migdzynarodowa - budowa

mm Dyspozy ——

» Czg$¢ formalnoprawna — postanowienia koncowe,
sposob przestrzegania zobowigzan — typowe klauzule
* Informacja o sposobie wejscia umowy w zycie
* Termin wej$cia umowy w zycie
* Klauzula o prowizorycznym stosowaniu
* Klauzula o retroaktywnosci
» Czas obowigzywania umowy mi¢dzynarodowej
* Klauzula derogacyjna

DYPLOMACJA
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Umowa migdzynarodowa - budowa

Koroboracja - uroczyste wzmocnienie tekstu — nie jest koniecznym
elementem budowy umowy migdzynarodowej

Miejsce i data zawarcia umowy, jezyki autentyczne — w umowach
dwustronnych czasem wprowadza sie trzeci jezyk autentyczny jako jezyk
rozstrzygajacy w wypadku watpliwosci podpisy i pieczecie

* Reguta alternatu - jako pierwsze podpisy strony dla ktorej przeznaczony jest egzemplarz
umowy

« Reguta alfabetyczna — przy h wi h, wymienianie stron w porzadku
alfabetycznym

* Reguta pele-mele - podpisywania w dowolnej kolejnosci

DYPLOMACJA
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Umowa migdzynarodowa - procedura zawarcia

Przez zawarcie traktatu rozumie si¢ proces, sktadajacy
sie z kilku etapow, ktory prowadzi do wyrazenia przez
dany podmiot zgodny na zwigzanie si¢ umowsa,

moment wiericzacy ten proces, czyli moment
ostatecznego wyrazenia zgody na zwigzanie sie

umowa.

DYPLOMACJA
IBIZNES
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Umowa migdzynarodowa — tryb przyjecia umowy

Prosty — umowa miedzynarodowa zostaje zawarta juz poprzez
podpisanie lub wymiane dokumentéw stanowigcych umowa

Ztozony — podpisywanie umowy nie stanowi ostatecznego
wyrazenia przez dany podmiot zgody na zwigzanie sie umowa po
podpisaniu umowy musi nastapic jeszcze owo ostateczne
wyrazenie zgody. Jest to ratyfikacja lub zatwierdzenie traktatu
(dotyczy paristwa) lub akt formalnego potwierdzenia (dotyczy
organizacji migdzynarodowych).

DYPLOMACJA|
IBIZNES
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Umowa migdzynarodowa - tryb przyjecia umowy, tryb ztozony

amm TRYBZLOZONY I

* Rokowania (negocjacje) — uzgodnienie tresci umowy i zredagowane jej tekstu, majg
forme debaty lub wymiany not, koriczg sig przyjeciem tekstu umowy, ktory
zasadniczo wymaga zgody wszystkich negocjujacych podmiotéw
Ratyfikacja — oéwiadczenie ztozone przez upowazniony na mocy ustawodawstwa
wewnetrznego organ panstwa, ze dane panstwo uwaza umowe za ostateczng i
wigzaca
* Zatwierdzenie o$wiadczenie ztozone przez upowazniony na mocy ustawodawstwa
wewnetrznego organ parstwa (rzad, szef rzadu, minister) ze paristwo dang umowe
uwaza za ostatecznie wigzacg dla siebie
* Formalne potwierdzenie wczesniejszego podpisania umowy — funkcjonuje w
odniesieniu do organizacji miedzynarodowcy, dla ktérych nie wystepuje ratyfikacja
ani zatwierdzenie
Przystapienie — do zawarte umowy, jest mozliwe wtedy gdy traktat przewiduje ze
dane paristwo lub organizacja moze wyrazi¢ zgode na zwigzanie si¢ nim w drodze
przystapienia. Na skutek przystgpienia paristwo staje sie strong umowy.
DYPLOMACJA
IBIZNES -

PROTOKOL
DYPLOMATYCZNY
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PROTOKOL. DYPLOMATYCZNY — ZNACZENIE POJECIE

Jednostka
organizacyjna

Kodeks
wiasciwego
postepowania

Departament wydziatu lub wydziat MSZ

Kod uprzejmosci, ktéry taczy dyplomatyczne formy,
ceremonie, etykiete oraz zasady savoir vivre'u

DYPLOMACIA
IBIZNES
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ORGANIZACAJA | DYREKTOR

ZADANIA PROTOKOLU

DYPLOMATYCZNEGO

MSZ RP Protokét dyplomatyczny

Departament polskiego MSZ
JEDNOSTKA JEDNOSTKA WIZYT
JEDNOSTKA JEDNOSTKA

PREZYD'A'-Nf PRZYWILEJOW | JEDNOSTKA OFICJALNYCH NIERUCHOMOSCI
jodpowiadaza roinorodny  IMMUNITETOW PROTOKOLARNA -odpowiada za westie zwiazane
prowsdrons preez wypeiianie przez wiadze R -dbatos¢ o organizacjg oraz ze statusem
hajuyisee whadze sobouizeh Ko, e przestrzeganie etykiety i ceremoniat wszelkich  wtasnosci
pattstwowe praywilejon immaniteton precedendi przez oficalnych wizyt inne problemu
-pomaga cztonkéw korpusu najuyzszyen wiadz dotyczace
Depesze, listy ocensvpkorai hpaes dyplomatycznego paristw obcych budynkéw misii
vwerzyteliaice, Ermiometycanych nnych -organizacja uroczystosci -zapewnia oprawe dyplomatycznych
pefnomocnictwa np. pod katem planu protokolarna, (siedziby,
-wystepuje o agreement “wydavanie zezwoler stotéw i ulokowania sporzadzairealizije  rezydencie szefow
dla polskich przedstawicieli {0 %0 (T gosci program wizyt misji)

dyplomatycznych

iyplomatycznym na
udzielanie wiz
dyplomatycznych i
shuzbowych.

e S

Precedencja dyplomatyczna

Proces ustalania pierwszeristwa
pomiedzy szefami misj
dyplomatycznych

Zasada pierwszeristwa —

pierwszeristwo posiada zawsze szef

misji dyplomatycznej wyzszej klasy

Zasada starszenstwa —w obrebie tej

samej rangi decyduje data i godzina
ztozenia listéw uwierzytelniajacych w

panstwie przyjmujacym

Ma charakter norm prawnych

Usystematyzowany system
precedencji zostat wprowadzony
po raz pierwszy podczas Kongresu
Wiederiskiego 1815r.

DYPLOMACJA
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Protokot dyplomatyczny: liturgia dyplomacji a
gramatyka dyplomacji

Liturgia dyplomacji ,Protokét uchodzi za
liturgie dyplomacji. Kryjaca sie za nim tres¢
musi by¢ dostatecznie wazna, a przekonanie
0 jej doniostosci dostatecznie silne w
przeciwnym badz razie zewnetrzne przejawy

Gramatyka dyplomacji miedzynarodowej —
kodyfikuje zasady budowy jezyka

protokotu musiatyby sie wydac
niezrozumiatym fetyszem lub
niedorzecznoscig. Liturgia dyplomadji
stanowi oprawe dziatan i czynnosci
dyplomatycznych

dyplomatycznego, a takze stow, gestow i
zachowan

DYPLOMACJA
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Kurtuazja miedzynarodowa

Kurtuazja migdzynarodowa
Zachowanie harmonijnych i bezkonfliktowych

Kurtuazja w stosunkach wewnetrznych
miedzy ludzmi zasady kurtuazji mogg by¢
stosunkow miedzy paristwam
konsekwencja zasady suwerennej réwnosci
paristw

rozumiane jako zasady grzecznosci, dobrego
wychowania, maniery za zatem savoir vivre

DYPLOMACJA
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WZAJEMNE RELACJE

Zasady
dobrego
wychowania

Normy
obyczajowe

DYPLOMACJA
IBIZNES
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NORMY PRAWNE | NORMY MORALNE

Normy prawne

Normy moralne

Reguluja stosunki miedzy paristwem a obywatelami (a takze
cudzoziemcami, w ty m réwniez apatrydami), miedzy
organizacjami paristwowymi i spotecznymi a ich cztonkami, a
takze stosunku miedzy ludzmi,

- Nie majg charakteru prawnego, maja charakter
spoteczny

-regulujg wspotzycie ludzi i moga sie zmieniac w
zaleznosci od epoki historycznej, poziomu rozwoju
cywilizacyjnego i otoczenia kulturowego
Zazwyczaj u ich podstaw lezy ocena moralna w
kategoriach: dobry — zty

W wielu sytuacjach normy moralne s3 zbiezne z
normami prawnymi. Niekiedy jednak normy

prawne sg sprzeczne z normami moralnyml, a DYPLOMACJA
IBIZNES

takze obyczajowymi.

06.12.2022

NORMY OBYCZAJOWE | ZASADY DOBREGO
WYCHOWANIA

Normy
obyczajowe

Zasady dobrego
wychowania

Oparte sg na tradycji, roznig sie niekiedy od siebie w zaleznosci
od otoczenia spotecznego, czynnikow kulturowych ireligijnych.
Czesto normy moralne i obyczajowe sg zbiezne. Obecnie mimo
zjawiska wielokulturowosci mozna wskazywac liczne przyktady
sporéw na gruncie przyjetych w danym spoteczeristwie norm
obyczajowych

Savoir-vivre obejmuje min: sposéb zachowania sie w
Zzyciu codziennym, a takze zachowanie si¢ w miejscu
publicznym, pracy, w urzedzie, w $rodkach komutadji,
W sposobie przyjmowania interesantéw, sktadania
wizyt. Umiejetno$¢ opanowania niecheci, uprzedzen,
ztego humoru, jak réwniez dobrania odpowiedniego
stroju.
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CEREMONIA A CEREMONIAL

CEREMONIA
I
Uroczysty akt Rézne typy ceremonii: Cetcmonal przepisy
publiczny, obrzadek paiistwowe, wojskowe, ub zwyezaje
religiny o ustalonym koiciclne, sportowe odbywania si¢
charakterze dworskie
I
I 1
Szczepblnie uroczysty Udziat w ceremonii oD
charakier ceremoni, przedstawicieli Podkresla szczegsing sl
f e : povags s crcmons | [N e do
T Ao ezeq) clementow religinych
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PRECEDENCJA NAJWYZSZYCH STANOWISK W
POLSCE

T
.
N
T

Szefowie glownych instyti
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PRECEDENCJA ORDEROW RP

O
T
I
I
T
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ELEMENTY KORESPONDECNJI
DYPLOMATYCZNEJ

B e

’— Dane dotyeziee osoby, a takze urzedu , kidry reprezentuje —‘
’— Temat lub podanie numeru kancelaryjnego pisma —‘

DYPLOMACJA
IBIZNES
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ROLA | ZADANIA ZONY PRZEDSTAWICIELA
DYPLOMATYCZNEGO

« Jest czlonkiem korpusu dyplomatycznego

Jej nazwisko uwidocznione jest w spisie wydawanym przez MSZ

Uczestniczy wraz z mgzem w charakterze go$cia w przyjecia i uroczystosciach

Wiaczana jest do stluzbowej dziatalnosci meza i dba o pozytywny obraz kraj,
ktory reprezentuje

Dba o dobre stosunki z cztonkami korpusu dyplomatycznego, zwlaszcza gdy
petni rolg gospodyni podczas przyjecia misji dyplomatycznej

U boku meza pehni funkcje reprezentacyjne, powinna powstrzymywac si¢ od
krytyki kraju przyjmujacego

Dobrze gdy zna reguly zachowania, obyczaje, kulturg, sytuacj¢ gospodarcza i
polityczng w kraju przyjmujacym

Wymaga si¢ od niej znajomosci protokotu dyplomatycznego, zasad
obyczajowych, a takze savoir-vivre

DYPLOMACJA
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DZIECI PRZEDSTAWICIELA DYPLOMATYCZNEGO

* Nie naleza do korpusu dyplomatycznego
* Uczestnicza w uroczystosciach

* Powinny przestrzegaé zasad protokotu
dyplomatycznego, etykiety i zasad savoir-vivre
podczas roznych uroczystosci

DYPLOMACJA
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RODZAJE PISM
DYPLOMATYCZNYCH

NOTY DYPLOMATYCZNE

NOTAWERBALNA
-Pisana w 3 osobie,
nie wymaga podpisu,
niezbedna piecze¢,
ewentualnie parafa
osoby sporzadzajacej
note.

NOTA PODPISANA
redagowana w 1
osobie i kierowana
od osoby do osoby.
Zawsze zawiera
podpis nadawcy,
nie umieszcza sig na
nocie podpisanej
pieczeci .

NOTA
KONDOLENCYJN
A

-przekazuje sie w
niej kondolencje
Opatrzona jest
charakterystyczn
3 szatg graficzng
w postaci
czarnego
obramowania lub
czarnego paska

NOTA ZBIOROWA
-stosowana gdy
kilka panstw chce
przedstawic¢
wspolne
stanowisko

NOTA OKOLNA
-Wysytana
zazwyczaj wielu
adresatom,
zazwyczaj
cztonkom korpusu
dyplomatycznego
, w sprawach
dotyczacych
zainteresowania
catego korpusu
dyplomatycznego
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TYTULATURA - PRZYKLADY
JEGO/JEJ DO CESARZA
WYSOKOSC KROLA/KROLOWE)J

KSIECIA/KSIEZNE)

JEGO

SWIETOBLIWOSC PAPIEZ

JEGO
EKSELENCJA

DO NUNCJUSZA APOSTOLSKIEGO

PREZYDENTA REPUBLIKI
PREMIERA
ABASADOROW

JEGO.JEJ
EKSELENCJA

JEGO
EMINECJA I DO ARCYBISKUPA

DYPLOMACJA
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FORMY KORESPONDENCJI DYPLOMATYCZNEJ

W ciagu wiekow w korespondencji dyplomatycznej wyksztalcily sig
specyficzne formy pism, formuty grzecznosciowe i zwroty.
Wspotezesnie pod wzglgdem formy wyrdézni¢ mozna nastgpujace
kategorie korespondencji dyplomatycznej:

- na szczeblu glowy panstwa, szefa rzadu i cztonkow rzadu,

- sensu stricto — tj. noty dyplomatyczne,

- poloficjalng i prywatna,

-+ organizacji migdzynarodowych,

- depesze dyplomatyczne,

- specyficzne formy przekazu stanowiska panstwa w postaci
komunikatow, deklaracji, manifestow itd.

DYPLOMACJA
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FORMY KORESPONDENC]I
DYPLOMATYCZNE)

BRYTYJSKO-AMERYKANSKA FRANCUSKA (EUROPEJSKA)

DYPLOMACJA
IBIZNES
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Podstawowe roznice pomiedzy praktyka fi skq a brytyjsko-
-amerykarnskg to m.in.:

- stosowanie w praktyce anglosaskiej krotszych, uproszczonych
formut grzecznosciowych;

- umieszczanie adresu tylko na kopercie;

zamieszczanie po inwokacji w praktyce brytyjsko-amerykanskiej
dwukropka (w praktyce francuskiej przecinkiem, zdarza

si¢ wykrzyknik, cho¢ stosowane jest to glownie w listach prywatnych
i nie wszyscy specjali§ci zgodni sg co do tego, czy rzeczywiscie
istnieje potrzeba jego uzywania, wigkszo$¢ zaleca

uzycie przecinka);

- data — w tradycji anglosaskiej — umieszczana jest bezposrednio
pod nagtéwkiem, po lewej stronie;

DYPLOMACJA
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- w tradycji amerykanskiej datg zapisujemy odpowiednio: miesiac/
dzien/rok, w pozostatych dzief/miesiac/rok;

- przy listach kilkustronicowych — w praktyce anglo-amerykanskiej
powtarza si¢ ostatnie stowo na kolejnej stronie;

- uktad listu — w praktyce anglo-amerykanskiej wszystkie czgsci
pisma dosunigte s3 do lewej strony;

- brak akapitow — w praktyce anglo-amerykanskiej zastepuje je
$wiatlo, pusty wiersz interlinii pozostawiony pomig¢dzy kolejnymi
ustgpami pisma;

- brytyjsko-amerykanskie terminy grzeczno$ciowe: trzy typy
zwrotow grzeczno$ciowych powszechnie stosowane w korespondencji
zarowno stuzbowej, jak i handlowej czy prywatnej,

ale tez do najwazniejszych osobistosci:

DYPLOMACJA
IBIZNES

- do nieznanych: formuta poczatkowa Dear Sir/Madame, koficowa
Yours faithfully, Yours respectfully,

- do 0s6b widzianych jeden raz: formuta poczatkowa Dear John
Smith, koncowa Yours sincerely, Yours very thrully

- do dobrze znanych osob: formuta poczatkowa Dear John, koncowa
Yours sincerely.

Powszechnie przyjete jest, ze przedstawicielstwa dyplomatyczne
dzialajace w panstwach anglojezycznych dostosowuja si¢ do panujacych
miejscowych zwyczajow i bez wzgledu na to, skad pochodza ich
przedstawiciele, w codziennej pracy stosuja zasady praktyki brytyjsko-
amerykanskiej. Jedna z jej cech charakterystycznych jest takze
znacznie luZniejszy, niz ma to miejsce w praktyce typu francuskiego,
sposob przekazywania informacji, a co za tym idzie — wykorzystywanie
korespondencji péloficjalnej i prywatnej

DYPLOMACJA
IBIZNES
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Wspélczesnie na zapr iach naj

P

$ciej mozna sie spotkaé z
epujacymi iami, zapisywanymi w prawym dolnym rogu:
~ R.S.V.P. (Répondez, sil vous plait, tj. prosi si¢ 0 odpowiedz) — ponizej
znajduje si¢ numer telefonu, pod ktory nalezy zadzwoni¢ w celu
potwierdzenia naszej obecnosci. Czgsto podaje sig tez datg dzienna,
stanowigca ostateczny termin potwierdzenia swojej obecnosci. Nalezy
pamigtac, ze w przypadku przyje¢ wydawanych przez glowe panstwa — nie
odmawia sig.
- Polska wersja R.S.V.P. to u.s.0.0. — uprasza si¢ o odpowiedz.
= P.M. (pour mémoire, tj. dla pamigci), czasem mozemy tez spotkaé zapis
To Remind — organizujac przyjgcie zasiadane, organizatorzy najczg$ciej
zapraszaja gosci telefonicznie, za$ po takim wstgpnym zaproszeniu rozsyta
si¢ zaproszenia w formie wydrukowanej.
Widnieje na nich przekreslony zapis R.S.V.P. i nad nim wpisany P.M. lub od
razu naniesiony skrot P. M. przypominajacy o wezesniej ztozonym
zaproszeniu i naszej akceptacji.

¢

DYPLOMACJA
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- Regrets only, Regrets seulement — zapis stosowany wtedy,

gdy niemozliwe jest skorzystanie z zaproszenia, dotyczacy

przyje¢ stojacych. W tym przypadku, jesli zamierzamy skorzysta¢
z zaproszenia, nie potwierdzamy przybycia .

- 8.t. (sine tempore) — zapis oznaczajacy, ze powinnismy przybyc
punktualnie co do minuty, badz ¢.t. (cum tempore) — kiedy mozliwe
jest przybycie z lekkim op6znieniem (dopuszczalne

15 minut).

Oba skroty sa stosowane w sytuacji, gdy przyjecie organizowane jest
na cze$¢ waznej osoby, i podkre$laja niezbgdna punktualnosé.

DYPLOMACJA
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Na wizytéwkach odrecznie, w lewym dolnym rogu

wizytéwki (z zasady oléwkiem) dopisuje si¢ francuskie skréty:
PR (p.r) — pour remercier — by podzigkowaé

PS (p.s.) — pour saluer — by pozdrowi¢

PP (p.p.) — pour présentation — by przedstawic si¢

PFC (p.f.c.) — pour faire connaissance — by poznac si¢

PF (p.f.) — pour féliciter — by ztozy¢ zyczenia

PFNA (p.fin.a.)— pour féliciter a I’'occasion du nouvel an — by ztozy¢
Zyczenia noworoczne

PC (p.c.) — pour condoléances — by ztozy¢ kondolencje

PPC (p.p.c.)— pour prendre congé — by pozegnac si¢

Wizytowki z dopiskiem PR i PPC nie wymagaja odpowiedzi.

DYPLOMACJA
IBIZNES
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The Ambassador B i

v ar

of the Republic of Poland

Maciej Szvmariski

request the pleasire of the company of

Bulevar Princa Aleksandra Karadordevica $8

RS.VP 206-5322
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Rodzaje pism dyplomatycznych:
+ pisma ceremonialne,

- listy odrgczne,

- patenty i orgdzia,

* noty osobiste,

- noty oficjalne (werbalna),
- noty okélne,

* noty zbiorowe,

- noty identyczne,

o memomndum,

- Aide-mémoire,

- Pro Memoria,

- listy osobiste,

- deklaracje (o$wiadczenia).
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e NOTA OSOBI
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RZECZPOSPOLITAPOLSKA

PELNOMOCNICTWO

Pelnomocricto

Pismen isiejsym powainia it
P

Podselactrza Sams
 Maisterstvie Spraw Zagrnicznych.
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Ministerstwo Spraw Zagranicanyeh
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NOTA WERBALNA
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Robert GabrielMugabe

-
His Excellency Mr Bronislaw Komorowski
e

5 20 o o Pt
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RZICZNPOSPOLITES POLSKIES

DYPLOMACJA
IBIZNES

06.12.2022

e PSRRI Y

CFIETS o e

=a

b A

24 -
A Rdr il e,

L Mt o s

DYPLOMACJA
IBIZNES

PROTOKOL DYPLOMATYCZNY

laczy wyrazy szacunku

Warszawa, dnia

DYPLOMACJA
IBIZNES

35



Avee les Compliments de [ Ambassade
de la République de Pelogne
d Belgrade
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With the compliments
of the Embassy of the Republic of Poland

i NCXXXX. e ki

f the Consulate (General) of the Republic of Poland

i1 XXX jnren memn
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Minister Spraw Zagranicznych
Rzeczypospolitej Polskicj
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Jan Nowak

Chargé d ’ajfafym
Rezeczypospolitej Polskiej

Bruksela
Edward Borkowski
Dyrektor Generalny Stal Investment
Warszawa tel. 22875836
ul. Czysta e-mail: xyz@wp.pl
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Dlaczego idealny
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Machiavellego z Jamesem
Bondem.
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NAJWAZNIEJSZE ZASADY ETYKIETY OBOWIAZUJACE W
BIZNESIE | DYPLOMACJI
1. Reguta precedencji

Swiat biznesu chetnie korzysta z etykiety Znej. sie
tych dwdch swiatbw jest chociazby reguta precedencji, na podstawie ktdrej jesteémy w stanie bez
g0 problemu w j kolejnosci osoby i inne wazne kwestie.

Reguta ta - mimo e wywodzi si¢ z protokotu dyplomatycznego  znajduje swoje zastosowanie
podczas spotkari biznesowych. Mowi o tym, gdzie nalezy usadzi¢ gosci np. podczas konferendji
czy negocjacji biznesowych, a takze jaka jest kolejnosé powitania, podpisania umowy o
wspdtpracy i zabierania glosu w czasie wystapiers

W sytuacjach oficjalnych zazwyczaj reke na powitanie powinna wyciagna¢ osoba majaca
pierwszeristwo, czyli zajmujaca wyzsza pozycje w hierarchii. W biznesie jest

podobnie. Kluczem jest ranga i stanowisko. Jednoczesnie nalezy pamieta, ze obowigzek
przywitania sie (czyli np. powiedzenia “dziert dobry”) nalezy do tego, kto zajmuje nizsze
stanowisko czy zajmuje nizsza pozycje w hierarchii stuzbowej. Nalezy réwniez pamigtaé, ze gosé
czy klient w firmie w wigkszosci przypadkéw, w hierarchii bedzie odpowiednikiem naszego
szefa. Wowczas to do niego bedzie nalezato zainicjowanie powitania.

Jednak, ze w przypadku, gdy goé¢ i gospodarz réznia sie zajmowanymi stanowiskami w znacznym
stopniu, reke na powitanie powinien wyciggnac gospodarz spotkania, gdyz w ten sposob da
pozytywny sygnat do stworzenia serdeczne] atmosfery i podkreslenia wagi spotkania

DYPLOMACJA
IBIZNES
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NAJWAZNIEJSZE ZASADY ETYKIETY OBOWIAZUJACE W
BIZNESIE | DYPLOMACJI
2. Flagi

Przed budynkami firm i korporacji coraz czesciej wywieszane s flagi. Czesto wykorzystywane s3
one réwniez jako nieodzowny element spotkan z partnerami i inwestorami z zagranicy.

Reguly protokotu flagowego w sposdb szczegétowy okreslajg kolejnos¢ wywieszania flag (sq odrgbne
reguty dla dwdch, trzech, czterech oraz pieciu lub wiecej flag). Nalezy o tym pamieta¢, gdyz
rzeczywistos¢ pokazuje, ze flagi przed bud | firm sq czesto w sposdb

Reguly okreslajq rowniez kolejnos¢ rodzajow flag {np. w Polsce flaga polska bgdzle miata
pierwszeristwo, za nig dopiero pojawi sie fliga wojewédztwa, miasta czy zwigzana z danym
wydarzeniem). Jesli w danej kategorii wystepuje wiecej niz jedna flaga np. wywieszamy flagi
naszych gosci, czyli pie¢ flag innych paristw, to wowczas rowniez nalezy wykorzystac zgodnie z
zasadq precedencji kryterium obiektywne, czyli np. kolejnos¢ alfabetyczng nazw paristw wj.
polskim — thumaczy ekspertka.

Doé¢ czestym btedem popetnianym w Polsce jest wywieszanie flag w sposéb ciagty — nalezy
pamietac, iz flagi powinny by¢ wywieszane najwczesniej o godzinie 8, jednak nie wezesniej niz
o wschodzie storica i by¢ prezentowane najpézniej do zachodu. Po zmroku moga byc
prezentowane tylko wowczas, gdy sg oswietlone (np. dodatkowym reflektorem). Nie mogg by¢
réwniez wywieszane w czasie gwaftownego deszczv, zamieci czy porywistego wiatru. Flagi
wiszace przed budynkiem firmy nie moga by¢ brudne, postrzgplone ani wyplowiate, zas
wszystkie powinny by¢ w. y

wysokosci.
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NAJWAZNIEJSZE ZASADY ETYKIETY OBOWIAZUJACE W
BIZNESIE | DYPLOMACJI
3. Dress code swiata dyplomacji

* Réwniez reguty dress code’u biznesowego czerpia wiele z
dyplomacji, gdyz to wtasnie dyplomaci wyznaczyli zasady
ubioru podczas najwazniejszych bali i uroczystosci. Podczas
uroczystych przyje¢ bez problemu mozna dostrzec perfekcyjne
zastosowanie si¢ do takich codoéw jak: white tie, ktéry wymaga
od mezczyzn zatozenia fraka, biatej kamizelki i biatej eleganckiej
muchy. Kobiety zas elegancko beda wygladaty w dtugich sukniach
z odkrytymi ramionami, wieczorowg torebkg do reki i szykowng
bizuterig. Black tie natomiast, wymaga od mezczyzn zatozenia
smokingu i czarnej muchy, zas od kobiet sukienki koktajlowej,
ktora koriczy sie w okolicach kolan lub dtugiej sukni
wieczorowej lub balowej.
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NAJWAZNIEJSZE ZASADY ETYKIETY OBOWIAZUJACEW
BIZNESIE | DYPLOMACII
4. Toast

Swiat biznesu podaza $ciezka wytyczona przez $wiat
dyplomacji réwniez w zakresie wygtaszania toastow. Z drugiej
strony dyplomaci czerpig praktyke ze swiata biznesu, gdyz
podczas wielu uroczystych obiadéw dyplomatycznych, ktore
odbywaja sie po godz. 19, coraz czesciej rezygnuje sie z
tradycyjnego momentu wygtaszania toastu (czyli po
daniach gtéwnych, a przed deserami) ze wzgledu na
obecnos¢ prasy.

06.12.2022
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Precedencja w Federacji Rosyjskiej

Wspdtczesna rosyjska precedencja na szczeblu parstwa
zostata opracowana przez stuzbe protokotu prezydenta FR.
Mozna w niej wyrézni¢ elementy ustroju panstwa
federalnego z mocno akcentowang obecnosciag
przedstawicieli wtadz centralnych w podmiotach Federacji i z
bardzo silng pozycjg prezydenta, ktorej nie rownowazy, tak
jak w modelu amerykanskim, parlament.
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Precedencja w Federacji Rosyjskiej

I. Prezydent Federacji Rosyjskiej.

2. Premier — przewodniczacy Gabinetu Ministréw.
3. Przewodniczacy Rady Federacji.

4. Przewodniczgcy Dumy Paristwowej.

5. Byli prezydenci FR.

6. Przewodniczacy Sadu Konstytucyjnego.

7. Przewodniczacy Sadu Najwyzszego.

8. Przewodniczacy Najwyzszego Sadu Arbitrazowego.
9. Prokurator generalny.

10. Patriarcha Moskwy i Catej Rusi.

11. Szef Administracji Prezydenta.

12. Sekretarz Rady Bezpieczeristwa.

13. Zastepcy szefa Administracji Prezydenta.

DYPLOMACJA
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Precedencja w Federacji Rosyjskiej

14 Wicepremierzy.
15. Osoby zajmujace najwyzsze stanowiska whadzy lokalnej

16. Zastepcy przewodniczgcego Rady Federacji, zastepcy przewodniczacego Dumy Paristwowej.
17. Doradcy prezydenta FR, szef protokotu prezydenta, sekretarz prasowy prezydenta.

18. Ministrowie (minister spraw zagranicznych przy spotkaniach migdzynarodowych zajmuje miejsce
po szefie Administracji Prezydenta).

19. Przewodniczacy Centralnej Komisji Wyborczej.
20. Przewodniczacy Banku Centralnego FR.

21. Petnomocni przedstawiciele prezydenta FR w obwodach Federacji (podczas wizyty prezydenta
w obwodzie zajmuja miejsce po zastepcy szefa Administracji).

22. Kierownicy federalnych organéw wiadzy federalnej.
23. Przewodniczacy Izby Obrachunkowej.

24. Przewodniczacy Rosyjskiej Akademii Nauk.

DYPLOMACJA
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Precedencja w Federacji Rosyjskiej

25. Przewodniczacy frakcji parlamentarnych Dumy Paristwowej, przedstawiciele
komitetow i komisji obu izb parlamentu.

26. Kierownicy organow wladzy wykonawczej podlegli ministrom.

27. Petnomocnik Praw Cztowieka.

28. Ambasadorowie FR w paristwach obcych, stali przedstawiciele FR przy organizacjach
migd, dowych (przy spotkaniach mied: dowych zajmuja miejsce przed
ministrami).

29. Cztonkowie Rady Federacji, deputowani do Dumy Paristwowej.

S

Stali cztonkowie Swigtego Synodu Rosyjskiej Cerkwi Prawostawnej, przewodniczacy
innych grup wyznaniowych.

30.

31. Zastepca przewodniczacego Sadu Konstytucyjnego, sedzia-sekretarz Sadu
Konstytucyjnego, kawalerowie Orderu Swigtego Andrzeja Apostota, Orderu $wigtego
Jerzego, uhonorowani tytutem Bohatera Federacji Rosyjskiej, kawalerowie Orderu ,Za
zastugi dla Ojczyzny" 1i ll Klasy, itd.
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Precedencja w Stanach Zjednoczonych Ameryki

Powstawata w oparciu o zwyczaje. Jest rozbudowana i
bardzo szczegétowa. Wspotczesnie wszelkie zmiany w
porzadku pierwszenstwa w USA s3 ustalane aktem
prezydenta. Najpetniejszym i najlepszym zrédtem wiedzy w
tym zakresie jest White House Order of Precedence, ktory
jest przygotowywany na ceremonie inauguracji
prezydentury.
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Precedencja w Stanach Zjednoczonych Ameryki

1. Prezydent Stanéw Zjednoczonych.
Prezydenci paristw obcych i panujgcy monarchowie sktadajgcy wizyte w
Stanach Zjednoczonych.

3. Wiceprezydent (jednoczesnie przewodniczacy Senatu).

4. Gubernator stanu, na terenie swojego stanu.

5. Burmistrz, na terenie swojego miasta.

6. Przewodniczacy Izby Reprezentantow.

7. Przewodniczacy Sadu Najwyzszego.

8. Byli prezydenci Stanéw Zjednoczonych.

9. Ambasadorowie Stanéw Zjednoczonych, na ich placéwkach. Sekretarz stanu.

10. Przewodniczgcy Zgromadzenia Ogélnego ONZ

11. Sekretarz generalny ONZ.

12. Ambasadorowie paristw obcych akredytowani w Waszyngtonie.

DYPLOMACJA
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Precedencja w Stanach Zjednoczonych Ameryki

13. Przewodniczacy Miedzynarodowego Trybunatu Sprawiedliwosci.

14. Wdowy po prezydentach Stanéw Zjednoczonych.

15. Postowie i ministrowie paristw obcych akredytowaniw Waszyngtonie.
16. Sedziowie Sadu Najwyzszego.

17. Emerytowani sedziowie Sadu Najwyzszego.

18. Cztonkowie gabinetu, poza sekretarzemstanu, w porzadku starszeristwa
utworzeniaich departamentow (pierwszy skarbu, potem obronyitd.).
19.Szef sztabu prezydenta.

20. Dyrektor Biura Zarzadzaniai Budzetu.

21. Dyrektor Centralnej Agencji Wywiadowczej.

22. Staty przedstawiciel Stanow Zjednoczonychw ONZ.

23. Przewodniczacy Senatu.
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Precedencja w Stanach Zjednoczonych Ameryki

24. Senatorowie (wedfug starszenstwa wyboru, w razie potrzeby uzupetionego
porzadkiem alfabetycznym).

25. Gubernatorzy stanow (wedtug kolejnosci ich przystgpienia do Unii lub w porzadkiem
alfabetycznym).

26. Byli wiceprezydenci Stanéw Zjednoczonych.

27. Cztonkowie Izby Reprezentantéw (wedtug dtugosci zasiadania, w razie

potrzeby uzupetnionej datg przystapienia stanu do Unii lub porzgdkiem alfabetycznym).
28. Cztonkowie Izby Reprezentantéw nieposiadajgcy prawa gtosu (dystrykt Kolumbia,
Guam, Wyspy Dziewicze itd.).

29. Gubernator Portoryko (paristwo stowarzyszone z Stanami Zjednoczonymi)

30. Doradca prezydenta do spraw bezpieczeristwa narodowego.

31. Doradcy i asystenci prezydenta Stanéw Zjednoczonych.

32. Byli sekretarze stanu.

33. Byli pozostali cztonkowie gabinetu.
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Precedencja w Stanach Zjednoczonych Ameryki

34. Podsekretarze i zastepcy sekretarzy gabinetu.

35. Ambasadorowie Standw Zjednoczonych at large
(odpowiednik ambasadora ad personam).

36. Sekretarze sit zbrojnych (armii, marynarki i lotnictwa).

37. Poczmistrz generalny.

38. Przewodniczacy Rezerwy Federalnej.

39. Przewodniczacy Kolegium Szeféw Potgczonych Sztabow.
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Precedencja najwyzszych stanowisk w RP

1. Prezydent Rzeczypospolitej Polskiej

2. Marszatek Sejmu RP

3. Marszatek Senatu RP

4. Prezes Rady Ministrow

5. Wicemarszatkowie Sejmu RP

6. Wicemarszatkowie Senatu RP

7. Wiceprezesi Rady Ministrow

8. Ministrowie, cztonkowie Rady Ministrow

9. Prezes Trybunatu Konstytucyjnego

10. Przewodniczacy Trybunatu Stanu — Pierwszy Prezes Sadu
Najwyzszego

11. Prezes Naczelnego Sadu Administracyjnego
12. Prezes Najwyzszej Izby Kontroli

13. Rzecznik Praw Obywatelskich

DYPLOMACJA
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Precedencja najwyzszych stanowisk w RP

14. Rzecznik Praw Dziecka

15. Przewodniczgcy Krajowej Rady Sadownictwa

16. Przewodniczacy Krajowej Rady Radiofonii i Telewizji
17. Generalny Inspektor Ochrony Danych Osobowych
18. Prezes Narodowego Banku Polskiego

19. Prezes Instytutu Pamieci Narodowej

20. Prezesi (kierownicy) urzedow centralnych

21. Przewodniczgcy komisji sejmowych

22. Przewodniczacy komisji senackich

23. Postowie na Sejm RP

24. Senatorowie RP

25. Postowie do Parlamentu Europejskiego

26. Sekretarze stanu
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Precedencja najwyzszych stanowisk w RP

27. Szef Kancelarii Prezydenta RP

28. Szefowie Kancelarii Sejmu i Senatu

29. Szef Kancelarii Prezesa Rady Ministrow

30. Szef Biura Bezpieczenstwa Narodowego

31. Szef Sztabu Generalnego Wojska Polskiego

32. Prezesi Sadu Najwyzszego

33. Ambasadorowie RP

34. Podsekretarze stanu

35. Dowddcy generalnii operacyjni rodzajow wojsk sit zbrojnych
36. Komendant Gtéwny Policji

37. Komendant Gtéwny Paristwowej Strazy Pozarnej

38. Komendant Gtéwny Strazy Granicznej

39. Wojewodowie (w swoim wojewddztwie zajmujg miejsce )
40. Zastepcy prezesow urzedéw centralnych

41. Dyrektorzy generalni ministerstw i urzedéw centralnych
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Precedencja stanowisk rzgdowo-samorzgdowych w wojewodztwie

1. Wojewoda

2. Marszatek wojewddztwa

3. Przewodniczacy sejmiku wojewodztwa

4. Wicewojewoda

5. Prezes Regionalnej Izby Obrachunkowej

6. Przewodniczgcy Samorzgdowego Kolegium Odwotawczego
7. Wicemarszatek wojewodztwa

8. Wiceprzewodniczgcy sejmiku wojewddztwa
9. Cztonek zarzgdu wojewddztwa

10. Radny wojewddzki

11. Dyrektor generalny Urzedu Wojewoddzkiego
12. Skarbnik wojewodztwa
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Precedencja stanowisk samorzadowych w powiecie

1. Starosta

2. Przewodniczgcy rady powiatu

3. Wicestarosta

4. Wiceprzewodniczacy rady powiatu
5. Cztonek zarzadu powiatu

6. Radny powiatowy

7. Sekretarz powiatu

8. Skarbnik powiatu
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Precendencja stanowisk w gminie/miescie

1. Wojt / burmistrz / prezydent miasta

2. Przewodniczacy rady gminy / miasta

3. Zastepca wojta / burmistrza / prezydenta miasta
4. Wiceprzewodniczgcy rady gminy / miasta

5. Radny gminy / miasta

6. Sekretarz gminy / miasta

7. Skarbnik gminy / miasta

8. Sottys
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Precedencja w Kosciele katolickim

Na podstawie kodeksu prawa kanonicznego, uproszczona na
potrzeby uroczystosci publicznych, nie religijnych:
1. Kardynatowie

2. Arcybiskupi metropolici

3. Arcybiskupi

4. Biskupi diecezjalni

5. Inni biskupi

6. Wikariusze (generalni, biskupi, sadowi)

7. Infutaci

8. Prataci

9. Dziekani,

10. Proboszczowie

11. Wikariusze parafialni

12. Diakoni
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE

Szary

Szarosci to najbardziej neutralna
paleta barw, wspotczesnie
najczesciej stosowana w
biznesowym dress codzie (budza
szacunek, podkreslaja
niezawodnos¢ i profesjonalizm).
Mozna je zestawiac praktycznie z
kazdym zywszym kolorem. W
ciemnych odcieniach doskonale
sprawdzaja sie jako kolor
kostiumow i garniturow, ocieplone
btekitem stworzg odcien gotebi —
idealny dla damskich i meskich
koszul.

Ciekawostka:

Jesli masz trudne spotkanie, nie
chcesz drazni¢ swojego rozmowcy,
chcesz wptynac na dobra
komunikacje miedzy wami i
podkresli¢ Twojg otwartos¢ na
merytoryczng dyskusje — zatéz
ciemnoszary kostium lub sukienke
w tym kolorze.
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE

Granatowy

Krdl biznesowej garderoby. Jeden z
najwazniejszych, profesjonalnych
koloréw (wzbudza szacunek,
respekt i zaufanie). Kojarzy sie z
zarzadzaniem, dyplomacja,
finansami, prawem. Ciemny odcien
jest idealny na stroje uroczyste,
jasniejszy jest najbezpieczniejszym
kolorem dla biznesowych
garniturow i kostiumow. W biznesie
granat jest zdecydowanie
najlepszym kolorem.
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE
Niebieski

Kolor spokoju. Dziata tagodzaco i Ciekawostka:
wyciszajgco, a jednoczesnie

wigze sie z subtelng elegancjg. Jest
ciekawym kolorem. Z jednej strony
— postrzegany jako konserwatywny,
z drugiej —taczony z kreatywnoscia.
W biznesie jest kolorem
wzmacniajgcym autorytet i
budzgcym zaufanie. Wystepuje
najczesciej na koszulach (w wielu
tonacjach) i doskonale sprawdza sie
w stroju dziennym.

Jasnoniebieska koszula moze
niekorzystnie wptywac u kobiet na
koloryt twarzy. Zaktadajac ja warto
czasami dobrac bardziej ozywiajacy
makijaz.
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE
Niebieski

Kolor spokoju. Dziata tagodzaco i Ciekawostka:
wyciszajgco, a jednoczesnie

wigze sie z subtelng elegancja. Jest
ciekawym kolorem. Z jednej strony
— postrzegany jako konserwatywny,
z drugiej —taczony z kreatywnoscia.
W biznesie jest kolorem
wzmacniajgcym autorytet i
budzgcym zaufanie. Wystepuje
najczesciej na koszulach (w wielu
tonacjach) i doskonale sprawdza sie
w stroju dziennym.

Jasnoniebieska koszula moze
niekorzystnie wptywac u kobiet na
koloryt twarzy. Zaktadajac ja warto
czasami dobra¢ bardziej ozywiajacy
makijaz.
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE

Bez

Kolor wyrafinowanej elegancji
(szczegdlnie w zestawieniu z
granatem), ale zdecydowanie w
kobiecym wydaniu. Ma
wiasciwosci odmtadzajace i
budzi zaufanie.

Ciekawostka:

W biznesowym dress codzie nie ma
miejsca na meskie garnitury w

odcieniach bezu. Niestety ta zasada

bywa czasamitamana nawet na
najwyzszych szczeblach

06.12.2022
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE

Biaty

Jeden z bardziej eleganckich, a jednoczesnie bezpiecznych
koloréw. Bardzo dobrze komponuje sie praktycznie z kazdym

innym. Kojarzony jest z elegancjg, prostotg i dobrym stylem. W

codziennym stroju biznesowym powinien by¢ stosowany
przede wszystkim na damskich bluzkach (biate meskie koszule
powinny by¢ zarezerwowane na wyjatkowe okazje). Jest
rowniez doskonatym kolorem na popotudniowe, a takze

wieczorne spotkania.

| niezaprzeczalnie Swietnie sprawdza sie w dodatkach np. w

postaci peret.
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JAK KORZYSTAC Z KOLOROW W BIZNESIE

Czarny

Ponadczasowy symbol elegancji,
wyrafinowania i luksusu. Wspotgra
ze wszystkimi kolorami, aw
zestawieniu z bielg tworzy
najdoskonalsze w mozliwych
potaczenie. Dodaje autorytetu, ale
moze takze zwigkszac dystans.

Ciekawostka:

W kobiecych ubiorach biznesowych
powinien by¢ zarezerwowany
raczej na wyjatkowe okazje,
biznesowe kolacje oraz bankiety
(po godzinie 19.00). W ciggu dnia
kostiumy w czarnym kolorze (lub
czarne sukienki z marynarkg) sa
wiasciwe wytacznie dla kobiet na
mocno eksponowanych
stanowiskach.
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KOLORY UZUPELNIAJACE

Brgzowy

* Nie jest kolorem biznesu (u
kobiet z wyjatkiem czekoladowej
odmiany). Polecany jedynie w
formie dodatkow. Brazowe
garnitury i kostiumy sg
zdecydowanie odradzane we
wszystkich dziataniach
zwigzanych z biznesem (obnizaja
autorytet).

Ciekawostka:

W kulturze brytyjskiej braz od lat
zarezerwowany byt dla stuzby. Inne
osoby nosity go wytgcznie podczas
polowan. Warto jednak dodac, ze
niektorzy kolorysci zalecaja
noszenie ubrar w tym kolorze w
sytuacjach, gdy zalezy nam na
zmniejszeniu dystansu i uzyskaniu
porozumienia np. z pracownikami
na nizszych stanowiskach
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KOLORY UZUPELNIAJACE

Zielony

Z reguty odbierany pozytywnie
(stwarza poczucie spokoju i
tagodnosci). Nie jest jednak kolorem
szczegdlnie korzystnym i zalecanym
w strojach biznesowych jako
dominujgcy. Osoby noszgce stroje w
ciemniejszych odcieniach zieleni
czesto odbierane sg jako... nudne, a
«2gaszona” zielert moze powodowac,
ze bedziemy wygladac na chore. Jesli
zatem koniecznie chcemy uzy¢
zielonego koloru w swojej
garderobie, wybierzmy jego zywszy
odcien i potgczmy z innymi barwami.
Albo kupmy sobie zielony ptaszcz.
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KOLORY UZUPELNIAJACE

Czerwony

Kolor mocno kontrowersyjny, a w
biznesie powinien by¢ traktowany
wyjatkowo ostroznie. W przypadku
kobiecych strojow moze by¢
odbierany jako swoista
manifestacja sity. Zawsze dobrze
bedzie sprawdzat sig jednak w
postaci dodatkéw i drobnych
akcentow, szczegolnie w
potgczeniu z szarym ubraniem.

Ciekawostka:

Unikajmy czerwieni gdy jestesmy
zmeczone lub zestresowane (nie
doda nam wtedy energii, a jedynie
wzmocni zte samopoczucie).
Czerwien Swietnie sprawdzi sie
jednak, gdy bedziemy przemawiac
do duzej grupy i bedzie nam
zalezato na skupieniu jej uwagi.
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KOLORY UZUPELNIAJACE

Rozowy

Ciekawe, ale jest to
kolor coraz czesciej
spotykany w biznesie.
Dobrze komponuje sie
z szaro$ciami i czernig
np. w postaci bluzek,
czy koszul.

Pomaranczowy

Tak, ale bardzo delikatnie.
Kolor ten dodaje energii i
symbolizuje dazenie do
celu. W biznesie
postrzegany jest jako
barwa ludzi aktywnych,
dynamicznych oraz
optymistow. Nie nalezy
Jjednak (podobnie jak
rézowy) do koloréw
eleganckich, zatem nalezy
stosowac go bardzo
ostroznie, glownie w
postaci dodatkéw do stroju.

Pastele

Postrzegane jako
wyraz delikatnosci i
finezji. Najlepiej
prezentujg sie na

bluzkach i koszulach.
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DZIEKUJE ZA UWAGE

Andrzej Zdebski
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