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To bardzo wazne,
aby patrzec

na dana historie
jak sad, czyli

osoby, ktora
dostaje akta
do czytania
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Prawnik w sadzie

Nie ma z gory przeg

Radca prawny

Piotr Staron:

To bardzo wazne,
aby patrzec

na sprawe jak sad,
czyli z perspektywy
osoby, ktora dostaje
akta do czytania

Warto by¢ uprzejmym i dobrym dla
przeciwnika procesowego?
Tak.

Ale czy to nie jest najlepsza droga do
przegrania procesu? :
Z mojego doswiadczenia (ktére odnosi
sie do spraw gospodarczych, ewentual-
nie cywilnych, poniewaz nie zajmuje sie
sprawami karnymi) wynika, ze bycie fair
i eleganckie obchodzenie si¢ z przeciw-
nikiem na sali sgdowej moze przynies¢
tylko korzysci.

Przeth vyt pan ksigzke

laina Morleya ,Adwokat diabta. Krétki
traktat o tym, jak by¢ naprawde
dobrym w sadzie”. Postgpuj z honorem,
nie obchodz sig ostro z kolegami - to
rady brytyjskiego prawnika, autora
ksigzki. Ale czy proces nie przypomina
bardziej ringu bokserskiego niz miejsca
na wymiane uprzejmosci?

Sam wielokrotnie zastanawiatem si¢ nad
tym, jak zachowywac sie w procesie i czy
np. nie jest lepiej dziataé z zaskoczenia.

Morley pisze, zeby tak nie robi¢. Radzi .

wrecz, aby uprzedzaé pelnomocnika dru-
giej strony o swoich dziataniach i okazy-
wac mu szacunek. I co§ w tym jest. Im
dluzej praktykuje, tym bardziej docho-
dze do przekonania, Ze takie podejscie
jest shuszne. Jako aplikant czy nastep-
nie poczatkujacy radca prawny miatem
inne wyobrazenie: uwazatem czesto, ze
kazdy méj ruch musze ukrywac przed
prawnikiem drugiej strony i zaskakiwaé
go czy nawet by¢ niesympatycznym dla
przeciwnika procesowego. Sam tez spo-
tkalem sie pare razy z tym, ze prawnik
drugiej strony ostro mnie potraktowat.
Zauwazylem jednak, ze ci, ktérzy pod-
chodz3 do przeciwnika lagodnie, spo-
kojnie i uprzejmie, lepiej sobie radza ze
sprawa. Ale to, jak sie prawnik zachowu-
je, w duzej mierze zdeterminowane jest
osobowoscia danego radcy czy adwokata.

A w jakich postep iach dy

Wielokrotnie mialem okazje uczest-
niczy¢. w miedzynarodowych poste-
powaniach arbitrazowych, w ktérych
wystepowali zagraniczni prawnicy. I to
wiasnie w tych sprawach uderzajace
jest to, ze prawnicy obu stron s3 wobec
siebie uprzejmi i odnosz3 si¢ do siebie
z szacunkiem i ze zrozumieniem. Oczy-
wiscie uprzejmych prawnikéw mozna
takze spotkac¢ w kazdym innym pro-
cesie. Wykonywanie tego zawodu jest
dzialalnoscia, w ktérej nasza osobo-
wos¢ i charakter dobrze si¢ ujawniaja.
1 tak, metodg préb i bledéw dochodze
do przekonania, ze dzialanie w sposéb,
ktéry sugeruje Morley, w ostatecznym
rozrachunku daje lepszy efekt.

No to jak skutecznie znokautowaé
przeciwnika w uprzejmy sposéb?
Chodzi o to, Zeby nie robi¢ osobistych
aluzji, nie uSmiecha¢ sie ironicznie, gdy
przemawia przeciwnik, nie robi¢ ghu-
pich min, nawet gdy z przekonaniem
moéwi rzeczy, z ktérymi sie¢ nie zga-
dzamy i ktére budza nasz wewnetrzny
sprzeciw. Zachowanie dystansu do spra-
wy polega na tym, Ze nie angazujemy si¢

w emocjonalne walki z pelnomocnikiem’

drugiej strony.

Ja rozumiem dystans do drugiej strony
inaczej.

Ja kiedys tez rozumiatem to inaczej, ze
mam traktowac¢ dang sprawe tak, jak-
by to nie byta moja wiasna sprawa i nie
chodzilo w niej o moje pieniadze. Te-
raz, po latach pracy w zawodzie radcy
prawnego, uwazam, ze kazda sprawe
powinienem traktowa¢ tak, jakby cho-
dzito w niej 0 moje pieniagdze. 1z takim
zaangazowaniem podchodze do sprawy
iwalcze w sadzie w sprawie klienta tak,
jakbym walczy! o przedmiot sporu dla
siebie. Wtedy podejmuje wszystkie po-
trzebne dziatania, by czegos nie utraci¢
czy co$ zyskac. Dystans do sprawy po-
lega za$ na tym, ze nie powinienem si¢

uprzejmosci s3 najbardziej widoczne?

¢ w emocjonalne rozgrywki z ko-
lega w todze po drugiej stronie, wiad-
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kiem, sedzi3. Z nikim na sali sgdowe;j.
Lepiej by¢ merytorycznym i uprzejmym.

Czy takich zachowa nie powinno sie
uczyé aplikantéw radcowskich i adwo-
kackich?

Takie postawy powinny przechodzic¢
z mistrza na ucznia. W adwokaturze
jest silniejszy zwiazek z patronem, rad-
cy prawni ucz3 si¢ postepowania w s3-
dzie troche metoda prob i bledéw. Tu
zwigzek z patronem czesto jest bardzo
luzny i nauka polega czesto na obser-
wowaniu innych prawnikéw. Mtodzi
ludzie nie dostaja na tacy informacji, jak
postepowac na sali sgdowej. Pamigetam
swoje poczatki: nie wiedziatem chocby
tego, jak kontaktowac sig ze swiadkiem
przed rozprawga. I miatem wiele pytan:
rozmawiac ze §wiadkiem poza salg roz-
praw czy nie, a jesli tak, to w jaki sposéb
prowadzi¢ te rozmowe, zebym na nie-
go nie wplywal, nie ingerowat w tres¢
jego zeznan.

Kontakty ze swiadkami to kontrower-
syjny temat w Swiecie prawnikéw. Miat
pan problemy na tym polu?

Bedac aplikantem, prowadzitem pewna
sprawe gospodarcz3 i przed rozprawa
zamienitem kilka siéw ze swiadkiem
przed salg rozpraw. W obecnosci peino-
mocnika drugiej strony pokazatem mu
dokumenty, o ktére chciatem go zapytaé
na rozprawie. Podczas rozprawy peino-
mocnik drugiej strony zapytat §wiadka,

Przyznam, ze niewiele pytan

z przygotowanej wczesniej listy zadaje
Swiadkom, Ale z tymi listami jest troche
tak jak z planami wojennymi. Podobno
general Dwight Eisenhower mowil,

ze plany wojenne s3 bezuzyteczne,

ale planowanie jest nieodzowne
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anych spraw

skad ma wiedze na temat tych doku-
mentéw, a §wiadek powiedzial, ze wie
0 nich, poniewaz mecenas (czyli ja) mu
je pokazat. Pelnomocnik drugiej strony
zlozyl wtedy zastrzezenia do protokotu
izagrozit mi postepowaniem dyscypli-
narnym.

| jaka nauka stad wynika?

Nie moge przeciez nie kontaktowaé sie
ze $wiadkiem, ktéry ma zeznawa¢ dla
mojego klienta i chce w dodatku ze mna
rozmawia¢. Prowadzilem kolejne spra-
wy i przez wiele lat miatem ten sam
dylemat: czy rozmawia¢ ze §wiadkiem.
Odpowied? jest prosta: oczywiscie, ze
rozmawiac. I oczywiscie, ze nie manipu-
lowac. Jednak od rozmowy do manipu-
lacji droga jest daleka. Nie widze zatem
nic ztego w pokazaniu §wiadkowi przed
rozprawga dokumentéw, o ktére chce go
przepytac w sadzie, Uwazam nawet, ze
dzialajac w interesie klienta, nalezy tak
zrobi€. Prawnik powinien przed prze-
shuchaniem $wiadka przepytaé go i do-
wiedzie¢ sie, co $wiadek wie. Dzi$ nie
wyobrazam sobie, zebym nie rozmawiat
ze Swiadkiem. Ostatnio mialem proces
arbitrazowy, w ktérym rozmawiatem
ze $wiadkiem przed rozprawa wlasnie
w taki sposéb. Na rozprawie zdarzylo
mi sig jednak to, co na poczatku mojej
drogi zawodowej, i Swiadek w pewnym
momencie, odpowiadajac na pytanie,
powiedziat do mnie: , Panie mecenasie,
co my tam jeszcze méwilismy? Niech
mi pan przypomni, to ja jeszcze o tym
powiem”.

To jaki wypracowat pan pomyst na
Swiadkéw?

Wydaje mi sig, ze dobrym rozwiaza-
niem jest spotykanie sie ze $wiadkiem
w obecnosci jeszcze jednego prawnika
z kancelarii. Wtedy osoba trzecia jest
$wiadkiem tego, jak przebiegla taka roz-
mowa. Gdybym jednak nie spotykat sie
ze $wiadkiem i nie zapytat go o to, co
wie, to mialbym obawy, ze przegram
proces, poniewaz Swiadkowie przyjda
i powiedza sadowi o okolicznosciach,
o ktérych nie mam pojecia i nie jestem
przygotowany w tym zakresie. Na roz-
prawie jest niewiele czasu. Trzeba szyb-
ko reagowac i zadawac przemyslane py-
tania. W sprawach karnych ten aspekt
wyglada inaczej, poniewaz adwokat ma
do dyspozycji zeznania §wiadkéw zlo-
Zone w postepowaniu przygotowaw-
czym. W sprawach gospodarczych czesto
bywa tak, ze jest firma, a wiec organi-
zacja skladajaca sie z wielu ludzi, i sam
klient o wielu sprawach nie wie. Aby
mie¢ mozliwie pelny obraz, muszg zbie-
rac informacje z wielu Zrédet. Gdybym
wiec nie przepytat swiadkéw, to wszedt-
bym do s3du i nie wiedziat zbyt wiele
o sprawie mojego klienta. Co ciekawe,
w arbitrazu panujj zupelnie inne reguly
gry, i to nawet w postepowaniach pro-
wadzonych w Polsce. Jest przyjete, ze
sklada si¢ pisemne zeznania §wiadkéw.

caly proces przestuchiwania §wiadka,
a potem ide z t3 lista do sadu.

1 realizuje pan plan?

Przyznam, ze niewiele pytan z tej listy
zadajg. Ale z tymi listami jest troche
tak jak z planami wojennymi. Podob-
no generat Dwight Eisenhower méwit,
Ze plany wojenne s3 bezuzyteczne, ale
planowanie jest nieodzowne,

Z podobnymi dylematami polscy
prawnicy stykaja sig codzienni

Nie k j sig ze § nie
wchodz do gabinetu sedziego ustalié
termin rozprawy. Jak wigc maja
uprawiac ten zawéd w stylu opisanym
przez brytyjskiego prawnika?

W polskiej rzeczywistoéci procesowej
duzy nacisk kladzie si¢ na formalizm.
Moim zdaniem jest jednak miejsce na
to, by wykorzystywac metody pracy opi-
sane przez Morleya, poniewaz w jego
radach nie ma niczego specyficznego
dla systemu brytyjskiego. Moze poza
tym, Ze na gruncie prawa brytyjskiego
funkcjonuja pisemne zeznania §wiad-
kéw, a na sali poza stronami i sedzia
jest jeszcze tawa przysieglych. Niewaz-
ne jest jednak to, czy na sali jest lawa
przysieglych, czy jedynie sad. Chodzi
bowiem o to, Ze zawsze trzeba kogo$
przekona¢ do swoich argumentéw. Za-
dawanie pytan §wiadkom, obchodzenie
sig z przeciwnikiem czy relacje z sgdem
i odnoszenie sie do sedziego, méwie-
nie na sali rozpraw, przygotowywanie
sie do sprawy - to wszystko ma zasto-
sowanie w realiach polskich. W jakims$
zakresie jest zawarte w zbiorach zasad
etyki zawodowej. Znajomos¢ tych zasad
to punkt wyjsciowy wykonywania tego
zawodu. To jak z egzaminem na prawo
jazdy. Musimy zna¢ przepisy ruchu dro-
gowego i potrafi¢ obshugiwa¢ samochéd,
ale poza tym musimy nauczy¢ si¢ pro-
wadzi€. I o tym jest ta ksigzka.

Tylko czy bycie dobrym nie optaca si¢
Jjedynie wtedy, gdy wi ze ma sig
w garsci wygrang sprawe?

Nigdy tego nie wiem.

Ale nie zdaje sig panu czasem, ze jest
pan w gorszej czy lepszej sytuacji niz
druga strona?

Nigdy nie mialem takiej sytuacji. Kiedy
bylem aplikantem, ludzie czesto mnie
pytali, jak to jest, kiedy reprezentujesz
klienta i masz przegrana sprawe.

| co pan odpowiadat?

Ze nigdy nie spotkalem sie z taka sy-
tuacja, poniewaz nigdy tak nie jest.
Naprawde. Chyba ze przychodzi klient
i méwi: drugiej stronie nalezy sie to,
czego sig domaga. Ale takie sytuacje ze-
ro-jedynkowe nie zdarzaja si¢ w zyciu,
a co za tym idzie - w procesie. Zawsze
klient ma swoje racje. Mozna taka sy-
tuacje poréwnac do choinki bozona-
rodzeniowej, na ktérej wisza czerwo-

Prawnicy przepytuja $wiadka i redaguja
tre$¢ jego wypowiedzi.

A jak zadawaé pytania, aby ustyszeé

odpowiedz takg, jakiej si¢ oczekuje?

Do tego tez trzeba by¢ przygotowanym.
Chociazby sporzadzajac z wyprzedze-
niem liste pytan do $wiadka. Wielu
prawnikéw nie ma tego w nawyku. Poza
tym lubimy by¢ spontaniczni. Sam kie-
dys nie robilem takich list. Wynikato to
gléwnie z tego, ze na wszystko brakowa-
to mi czasu. Teraz wiem, ze wazniejsze
od obszernego pozwu jest dobre przy-
gotowanie si¢ do sprawy i dziatanie na
rozprawie. Dlatego regularnie robie liste
pytan. Zapisuje pytania, zastanawiam
sig, co swiadek odpowie, mysle o tym,
co chciatbym, zeby odpowiedziat. I jakie
pytanie zada¢, gdy odpowie inaczej, niz
oczekiwaltem. Przygotowujac liste py-
tan, przechodze zatem myslowo przez

ne i niebieskie bombki i wiele innych
0zdéb réznego koloru i ksztattu. Zadanie
sedziego i adwokata polega zatem na
tym, aby odpowiedzie¢ na pytanie: czy
ta choinka jest bardziej czerwona, czy
niebieska? I trudno z gory to przesadzic.
Miatem sprawy, ktore klienci uwazali za
przegrane i ktére udato mi sie wygraé.
To nauczylo mnie, Ze nie ma przegra-
nych spraw. Czytajac orzeczenia, moz-
na czesto dostrzec, ze mamy problem,
ktoéry da sie jednym zdaniem okre§li¢
tak, jak wskazuje na to teza wydanego
juz wyroku. Jednak stan faktyczny ni-
gdy nie jest identyczny. Nie ma dwéch
identycznych spraw. Jezeli wiec praw-
nik zajmie si¢ stanem faktycznym, to
nigdy nie ma przegranej sprawy. Choé
de facto na koricu moze si¢ okazaé, ze
przegral. Im dhuzej wykonuje ten zawéd,
tym lepiej widze, Ze sprawy s3 nieprze-
widywalne, i tu jest pole do popisu dla

W filmie ,Filadelfia” pada takie zdanie;
»Opowiedz mi to w taki sposéb, zeby
zrozumiala to moja 13-letnia cérka”,

I zawsze kiedy rozmawiam z klientem
czy $wiadkiem, a takze gdy pisze

pismo do sadu, staram sie tak wlasnie
to robi¢. Prosty argument to wigksze
prawdopodobienistwo, ze bedzie

skuteczny

peinomocnika. Morley napisal, ze jezeli
ktos ci méwi, ze sprawy prowadz3 sie
same i nic nie mozesz zdziala¢, to s3
dwie mozliwosci: albo sie nie zna, albo
moéwi tak, zeby nie ujawnié, jak duzy
wplyw wywiera na sprawe. Nie widzia-
tem sprawy, w ktérej nic nie datoby sie
zrobié,

W przettumaczonej przez pana ksigzce
jest tez wskazéwka, zeby patrzeé na
sprawg tak, jak patrzy na nig sedzia.
Ale jak widzie¢ to, co sedzia widzi?
Trzeba to ¢wiczy¢. Trzeba staraé sie
wejs¢ w inng perspektywe. I to nie
tylko sadu, ale nawet drugiej strony.
Trzeba réwniez zmusié sie do spojrze-
nia na prowadzong przez siebie sprawe
z niekorzystnej strony. Zadawa¢ sobie
wiele pytan: co by$ zrobil, gdybys byt na
miejscu drugiej strony? I odpowiadaé
na tak postawione pytania. I wracaé
myslami na swoje miejsce, i zadawaé
sobie kolejne pytania: to co bys teraz
zrobil? Podobnie jest z wchodzeniem
w perspektywe sadu. To bardzo waz-
ne, aby patrze¢ na sprawe jak sad. Sad
nie zna bowiem sprawy od poczatku,
poniewaz nie ma czegos takiego jak
poczatek sprawy. Trzeba wiec umieé
spojrze¢ na sprawe z perspektywy 0so-
by, ktéra dostanie akta do czytania. Je-
zeli przedstawia sig fakty, argumenty,
przepisy, to sad nie widzi tego, co praw-
nik czuje. I tu wracamy do przeczucia
o przegranej. Nie ma czego$ takiego
jak przeswiadczenie o przegranej i nikt
Ppoza prawnikiem nie ma takiego prze-
czucia. Bo takich emocji nie ma w ak-
tach sprawy.

Mowi sig, ze sad wie, jaki wyda wyrok,
zanim to zrobi...

To prawda, ale nie wie tego duzo wczes-
niej. Czeka, stucha, analizuje dowody.

Czyli mowa koi nie ma
znaczenia?

W sprawach gospodarczych nie ma ta-
kich plomiennych méw jak w procesach
karnych. Sam tez nie przygotowuje ta-
kich przeméwieri. Inna jest specyfika
proceséw gospodarczych i inne s3 emo-
cje na sali rozpraw. Ze swojego doswiad-
czenie wiem jednak, ze kilka razy udato
mi si¢ wplyna¢ na decyzje sadu wiasnie
mow3 koricowa.

A skad pan to wie?

Poniewaz sad wdat si¢ ze mng w dys-
kusje, prezentujac zdanie przeciwne
do mojego pogladu. W trakcie mojego
przeméwienia s3d zapytat, czy nie widze
sprzecznosci w tym, co méwie.

1 co dalej?

Nie bylo sprzecznosci. Tylko ja nie poda-
tem sadowi w pismach swojej argumen-
tacji w wystarczajaco klarowny sposéb.
W sprawach gospodarczych mowy kori-
cowe maja zatem gléwnie takie znacze-
nie, by powiedzie¢ prostymi stowami to,
co zostalo zawarte w pi§mie. I co moze
by¢ niezauwazalne dla sadu. W tam-
tym przypadku bytem przekonany, ze
przegram proces, ale sad uchylit wyrok.

Dlatego tez wazne jest chodzenie oso-
biscie na ostatnia rozprawe.

A co pan robi, jak sgdzia nie jest zainte-
resowany pana sprawg?

Tego przeskoczy¢ si¢ juz nie da. Wtedy
czekam na druga instancje.

i Sakiek S

Sporo yo ych p
a w ksigzce, do ktérej si¢ odwotujemy,
Jjest zastrzezenie, ze jest ona polecana

i di iad To komu

pr z
bardziej jest potrzebna?

Komus, kto byl juz w sadzie. Nie odnie-
sie z niej korzysci osoba, ktéra nie byla
jeszcze na sali rozpraw. To jak czytanie
o tym, jak malowac obrazy, przez osobe,
ktéra nie miata w regku pedzla do ma-
lowania. Doswiadczenie dobrze wplywa
na przyswojenie rad Morleya.

Czy ksigzka Morleya jest wyjatkowa
Pozycja na gruncie brytyjskiej literatu-
ry prawniczej?

Jest jedng z wielu ksigzek na temat za-
chowywania si¢ w sadzie i uprawia-
nia tego zawodu. Napisana jest jednak
w dos¢ niespotykany sposéb. To, co jest
W niej wyjatkowe, to to, Ze czytajac ja,
odnosi sie wrazenie, jakby autor méwit
do czytelnika. To nie jest suchy akade-
micki tekst. I to jest jej sila.

Wréémy jeszcze do jednego z przy-
kazan zawartych w ksigzce: nie ktam

w sadzie. Ale czy od razu trzeba
wszystko mowié jak na spowiedzi?

W naszym systemie prawnym jestesmy
postawieni w wyjatkowo niezrecznej sy-
tuacji, poniewaz postepowanie oparte
jest na zasadzie spornosci, natomiast
mamy obowigzek ujawniac tylko to,
co jest korzystne dla naszego klienta.
No i tu pojawia sie problem, w ktérym
momencie to, czego nie ujawnimy, nie
okaze sie préba oszustwa sadowego.
W Wielkiej Brytanii i Stanach Zjedno-
czonych jest inaczej. Zachodni prawnicy
maja obowigzek ujawniania wszystkich
dowodoéw w sprawie,

Zatait pan kiedys jakis dowéd przed
sadem?

Raz mi si¢ zdarzylo natrafié¢ na doku-
ment, ktéry mogt istotnie wplynaé na
oceng mojego roszczenia. Trafilem na
niego po tym, jak zaczalem prowadzié
sprawg. Bytem wtedy na konferencji
ICC i konsultowatem si¢ w tej sprawie
z kolegami, takze zagranicznymi adwo-
katami. Nie wiedziatem, co mam zrobié
z tym pismem. Teoretycznie nie mam
obowigzku biec z nim do s3du, ale za-
stanawiatem sig, co sig stanie, gdy sad
wyda wyrok, a w posiadanie dokumen-
tu wejdzie druga strona i podniesie, ze
miatem takie informacje wynikajace
z tego dokumentu, a ich nie ujawnitem.

I co pan zrobit?

Koledzy prawnicy doradzili mi, abym
ujawnit w s3dzie dokument. Nie wply-
nat on zasadniczo na ocene roszczenia
mojego klienta, ale wczesniej nie bylo
wiadomo, jakie beda skutki takiego dzia-
1ania. Uznatem jednak, ze duzo gorsze
byloby ukrywanie pisma i ewentualne
odpieranie ataku, gdyby pismo wyszlo
od drugiej strony.

No to jaka jest ostatnia rada dla praw-
nikéw czytajacych te rozmowe?
Moze taka, zeby pisa¢ i méwié w sa-
dzie jak najprosciej. Prosto znaczy sku-
tecznie. W filmie ,Filadelfia” pada takie
zdanie: ,,Opowiedz mi to w taki sposéb,
zeby zrozumiala to moja 13-letnia cér-
ka”. I zawsze kiedy rozmawiam z klien-
tem czy $wiadkiem, a takze gdy pisze
pismo do s3du, staram sie tak wiasnie
to robi¢. Prosty argument to wigksze
prawdopodobieristwo, ze bedzie sku-
teczny.

Rozmawiata Ewa Maria Radlifiska




