Negocjacje i mediacje rodzicielskie - krok po kroku. 

Od czasu zamknięcia szkół, innych placówek oświatowych i instytucji społecznych nasze życie istotnie się zmieniło. Niektórzy z nas musieli zostać w domu, bo nie mieli opieki nad dziećmi, inni zostali zmuszeni do tego, aby zacząć pracować w domu, a jeszcze  inni zrobili to sami chcąc chronić siebie i swoich najbliższych przed zarażeniem się koronawirusem.  Bez względu na motywy wyboru długotrwałego pozostawania w domu możemy stopniowo doświadczać całego bogactwa rozmaitych uczuć. Od zadowolenia i zachwytu, że wreszcie mamy czas na zrobienie tego, co do tej pory odkładaliśmy, poprzez znużenie i smutek, aż do irytacji, złości czy bezradności, że ktoś z zewnątrz ogranicza nasze możliwości wpływu na własne życie. 

Nadrobiliśmy już zaległości zawodowe, dopełniliśmy relacje rodzinne - gry, rozmowy, spacery (bo jeszcze do niedawna można było wychodzić z domu), sprzątnęliśmy mieszkanie, czytaliśmy, oglądaliśmy, słuchaliśmy itp. To wszystko robiliśmy razem z najbliższymi lub osobno. Ale co dalej? Czego możemy sie spodziewać w sytuacji długotrwałego przebywania razem w izolacji, zwłaszcza gdy przestrzeń wspólna nie jest zbyt duża, gdzie nie mamy swojego podwórka, balkonu, pokoju czy wydzielonego miejsca tylko dla siebie. Z moich obserwacji oraz doświadczeń w pracy z grupami, rodzinami, dziećmi i młodzieżą mogę  stwierdzić, że kolejnym etapem po frustracji, może być konflikt. I nie ma nic w tym złego, że do niego dojdzie, bo w końcu często słyszymy, że konflikt jest pozytywny, oczyszcza relacje, przyczynia się do rozwoju osobistego i jest motorem postępu. To dlaczego ma konotację negatywną, dlaczego się go boimy, z jakich powodów rodzi chęć walki i odwetu?

Okazuje się, że to, co jest destrukcyjne w konflikcie, to sposób jego rozwiązywania, związane z nim silne emocje, niekontrolowany  sposób komunikowania się oraz obawa przed konsekwencjami.  
Najczęściej rozwiązujemy konflikty poprzez:

· unikanie czyli udawanie, że konfliktu nie ma,

· dominację (walkę) czyli tzw. negocjacje „wygrany-przegrany”,

· wycofanie (uległość) czyli tzw. negocjacje miękkie „przegrany-wygrany”,

· kompromis, 

· powołanie arbitra, 

· negocjacje partnerskie „wygrany-wygrany”,

· mediacje. 

Każdy z powyższych sposobów może być skuteczny lub nie, zależnie od celu i kontekstu sytuacji. Jednak sposobem, który sprawdza się w sytuacji długotrwałej i koniecznej współpracy, a taką jest sytuacja izolacji i ciągłego przebywania razem rodziców i dzieci w małej przestrzeni, jest rozwiązywanie konfliktów metodą mediacji i negocjacji partnerskich.
Chcąc rozwiązywać konflikty za pomocą negocjacji partnerskich "wygrany-wygrany" koniecznym jest przyjęcie założeń:
· przygotuj się do negocjacji:
- zbadaj kontekst sytuacji, w jakiej doszło do konfliktu rodzinnego, 
- kto jest zaangażowany, czy były wcześniejsze próby rozwiązywania, ewentualne przyczyny powstania konfliktu,

· określ cele i swoją strategię działania,
· zadbaj o otoczenie i czas:
- wybierz przyjazne, w miarę ustronne miejsce,
- nie poddawaj się presji czasu.
· przyjmij zasadę, że naprzeciwko ciebie siedzi dziecko-partner, czyli ktoś, z kim chcesz się porozumieć w danej sprawie, a nie Twój wróg, 
· dziecko w rozmowie z dorosłym może być są partnerem niezależnie od płci, wieku, wcześniejszych doświadczeń , uprzedzeń,
· pamiętaj, że każdy ma  prawo mieć inne zdanie w danej sprawie - dziecko też,
· za danym stanowiskiem dziecka, dorosłego kryją się ich ważne interesy, potrzeby, do których trzeba dotrzeć
· uświadom sobie swoje potrzeby, motywy i nazwij je otwarcie.
Etapy negocjacji partnerskich

W rozwiązywaniu konfliktów tą metodą istotne jest przestrzeganie kolejności kroków, która powinna być następująca: 

1. Kontakt.

2. Ustalanie reguł negocjacji.

3. Określenie stanowisk.

4. Nazwanie interesów.

5. Sformułowanie problemu negocjacyjnego. 

6. Poszukiwanie rozwiązań.

Ad1. Kontakt

Zadbaj o miejsce, czas. Postrzegaj dziecko, jako partnera, a nie przeciwnika. Doceniaj pozytywy w czasie całego spotkania. 

Stosuj zasady: „Oddzielaj ludzi od problemów”, „Atakuj problemy, nie dziecko”, „Bądź miękki (z szacunkiem) dla dziecka, a twardy (konsekwentny, stanowczy) wobec problemu”. 

 Ad.2 Ustalanie reguł negocjacji

Brak zasad w rodzinie, a zwłaszcza, gdy jest sytuacja sporna, prowadzi do chaosu. Warto, więc umówić się wcześniej na reguły, które pozwolą uniknąć nieporozumień. Reguły chronią nas przed powstawaniem niepotrzebnych napięć. Porządkują przebieg negocjacji. Są konkretnym punktem odniesienia, do którego rodzice, ale i dzieci zawsze mogą się  odwołać. Stanowią podstawę nawiązania  i utrzymania dobrego kontaktu.
Np.
Rodzic:  „Słuchamy sie wzajemnie - nie przerywamy wypowiedzi”, „proponuję, byśmy skupili się na problemie i unikali wzajemnego oskarżania się”, „spróbujmy najpierw przedstawić swoje potrzeby i motywy oraz sformułować problem, zanim zaczniemy poszukiwać rozwiązania”, „postarajmy się znaleźć takie rozwiązanie, które będzie możliwe do przyjęcia zarówno przez Was - dzieci, jak i przez Nas - rodziców”.
Ad.3 Określenie stanowisk
 Czasami jasne i krótkie, zapytanie się dziecka oraz powiedzenie samemu czego chcę, co jest ważne w danym momencie może zatrzymać konflikt. Może się okazać, że tak naprawdę chodzi nam o to samo, tylko do tej pory tego wprost nie wyraziliśmy czy nie wysłuchaliśmy się wzajemnie.
Stąd warto pytać dzieci  konkretnie: Co chcesz?,  Ile? Gdzie? Kiedy?
Jednak najczęściej to nie wystarcza, gdyż problem jest bardziej złożony, a nasze wzajemne potrzeby- dzieci i rodziców, niezmiernie dla nas ważne.
Ad. 4 Nazwanie interesów
Interes to motyw postępowania. Często mylimy go z celem, który chcemy osiągnąć.

Na przykład dziecko mówi do rodzica: „chcę, żebyś teraz ze mną wyszedł, bo chcę iść na dwór”. Takie zdanie określa wyłącznie cel, ponieważ odpowiada na pytanie:, „co chcę osiągnąć?”. Nie wyjaśnia motywów. Kluczem do zejścia na poziom potrzeb jest zadawanie pytań otwartych.
W sytuacji negocjacji partnerskich Rodzic jako pierwszy odsłania się i mówi w sposób jasny i barwny o swoich motywach i modeluje kontakt. Zgodnie z psychologiczną zasadą wzajemności może liczyć na otwarcie się i ujawnienie swoich potrzeb przez dziecko. Należy pamiętać, by słuchać uważnie, nie podważać, nie bagatelizować, nie oceniać tego co ono mówi. Docieranie i nazywanie interesów jest kluczową, ale zarazem najtrudniejszą fazą negocjacji partnerskich. Z różnych powodów jest nam na ogół trudno mówić o swoich intencjach, potrzebach. Nie jest także łatwe rozumienie i akceptowanie motywów innych osób, zwłaszcza dzieci.
Interesy własne-Rodzica 
Gdy sami nie ujawnimy swoich potrzeb stojących za stanowiskami w danej sprawie, nasze dziecko skazane jest na domysły, często błędne. Dlatego warto odpowiedzieć sobie na pytanie:
 „Dlaczego mi jako rodzicowi na tym zależy?” "Z jakich powodów jest coś dla mnie ważne?", "Co za tym stoi"? 
Np.
   „Zależy mi na dobrych relacjach z Tobą, nie chcę byś był moim wrogiem i miał do mnie pretensje.”
" Ważne jest dla mnie twoje zdrowie i bezpieczeństwo, dlatego.......
Interesy Dziecka 
Aby zwiększyć szanse na trwałe porozumienie w rodzinie, dające satysfakcję zarówno dzieciom jak i rodzicom,  warto znać potrzeby dziecka  stojące za jego stanowiskiem.  
Można to uzyskać zadając mu pytania:
  " Z jakich powodów ci na tym zależy....?"

 „Dlaczego tak bardzo/często o to prosisz/poruszasz ten temat…?”

„Co by się stało gdybyś tego, czego chcesz nie otrzymał?”

            „Czego się obawiasz, w związku z tym.?”, " Jaka potrzeba za tym stoi? itp.
Po nazwaniu interesów własnych i wysłuchaniu dziecka dobrze jest wybrać te potrzeby/motywy, które są  najważniejsze dla każdej  ze stron. 

W sytuacji konfliktu uczestnicy często koncentrują się na tym, co ich dzieli, nie widząc, co łączy. Skoro jednak rozmawiają ze sobą, muszą mieć jakieś wspólne interesy. Jeśli ludzi nic nie łączy, to po prostu nie rozmawiają. Często zapominamy  o tej regule. 

Istotne jest wobec tego określenie interesów wspólnych. Ich świadomość powoduje przychylność stron, zwiększa szansę na współpracę i potrzebę poszukiwania rozwiązań problemu. Dotarcie i precyzyjne nazwanie interesów sprzecznych, w sposób zrozumiały dla wszystkich stron konfliktu, jest punktem wyjścia do następnego etapu, jakim jest sformułowanie problemu negocjacyjnego.
Im więcej znajdziemy wspólnych interesów ( motywów, potrzeb) zarówno my rodzice, ale i dzieci, tym większą mamy szansę na współpracę i dobrą atmosferę w rodzinie.
Natomiast jasne i precyzyjne nazwanie interesów sprzecznych jest warunkiem twórczego rozwiązania konfliktu i warto to doceniać.
Ad.5 Sformułowanie problemu negocjacyjnego

Problem negocjacyjny jest pytaniem:

Co zrobić, by pogodzić sprzeczne interesy obu stron:  rodziców i dzieci?

Np.
 „Co zrobić w sprawie Twojego wyjścia na dwór ( przedmiot sprawy), byś TY, czuł się ważny, że masz kontakt z rówieśnikami  (najważniejsza potrzeba Dziecka), a równocześnie JA nie obawiał sie o Twoje zdrowie i bezpieczeństwo ( najważniejsza potrzeba Rodzica)".
Tak postawione pytanie powoduje, że obie strony aktywnie uczestniczą w poszukiwaniu rozwiązań.

Ad.6 Poszukiwanie rozwiązań

Dopiero na tym etapie można poszukiwać rozwiązania, które uwzględniają interesy/potrzeby obu stron. Ważną rzeczą jest, by najpierw zebrać pulę wszystkich możliwych pomysłów, bez oceniania ich. Im więcej zbierzemy pomysłów, choćby najbardziej niekonwencjonalnych, tym lepiej.

Dopiero później dokonujemy ich weryfikacji i wybieramy takie rozwiązanie, które                    w maksymalnym stopniu satysfakcjonuje zarówno dziecko jak i rodzica.

Czyli :
· spisujemy pomysły na zasadzie „burzy mózgów”

· wspólnie analizujemy je i weryfikujemy 
· wybieramy najlepszy pomysł, maksymalnie satysfakcjonującego Dziecko i Rodzica
Rodzic jako mediator
W sytuacji, gdy strony mają różne stanowiska w danej sprawie i nie mogą osiągnąć porozumienia konieczne jest skorzystanie z kryterium zewnętrznego czyli mediatora. Takim mediatorem między dziećmi  w rodzinie może być rodzic.  Rodzic będąc w roli mediatora pośredniczy jedynie w sporze, mając na celu ułatwienie dzieciom dojście do porozumienia. Jest osobą wspierającą, rozjemcą, a nie sędzią.
Pamiętaj!

Będąc sędzią, arbitrem proponującym rozwiązanie, które satysfakcjonuje jedno z dzieci lub jest niekorzystne dla obydwóch, musisz mieć świadomość konsekwencji. Dzieci  niezadowolone z rozwiązania mogą przyjąć postawę obronną, atakującą i w konsekwencji konflikt będzie nie rozwiązany, a nawet może się nasilić.
Założenia prowadzenia mediacji:

· osoba mediatora to osoba bezstronna w sprawie, czyli nie przyjmująca racji żadnej         ze stron tu np. dziecka
· mediator odpowiedzialny jest za zbudowanie kontaktu, utrzymywanie prawidłowych relacji w rodzinie, dba o otoczenie,

· mediator - rodzic ustala reguły spotkania,

· wysłuchuje kolejno stron, precyzuje ich stanowiska, dociera do motywów jakie,          za nimi stoją,

· pokazuje wspólne interesy, dla których warto podejmować próby rozwiązywania konfliktu,

· formułuje problem negocjacyjny, który zawiera najważniejsze interesy każdej ze stron,

· uczy odpowiedzialności, kreatywności poprzez zmotywowanie dzieci do znalezienia takiego rozwiązania, które w maksymalnym stopniu zabezpiecza interesy zarówno dzieci jak i rodziców..

Na podstawie powyższych założeń opracowany został:
ALGORYTM  PROWADZENIA  MEDIACJI przez rodziców
1. KONTAKT, DOBRA ATMOSFERA
2. USTALENIE REGUŁ

Np.
Rodzic: „Jestem osobą, bezstronną w tej sprawie. Nie będę sędzią i nie przyznam nikomu racji. Jestem tu po to, by pomóc Wam nazwać Wasze najważniejsze potrzeby oraz sformułować problem, przed którym stoicie. W związku z tym proponuję, abyście kolejno, nie przerywając sobie wypowiedzi, przedstawili swoje zdanie w sprawie, w której macie trudność w dogadaniu się. Czy to jest jasne?. 
Czy zgadzacie się na takie reguły? Ponadto chcę sprawdzić, czy rzeczywiście zależy Wam na znalezieniu takiego rozwiązania problemu, które w maksymalnym stopniu da satysfakcje każdemu z Was” 

W przypadku odpowiedzi pozytywnych przechodzimy do kolejnego etapu.

3. WYSŁUCHANIE STRON

Rodzic wysłuchuje kolejno każdego z dzieci.
4. OKREŚLENIE STANOWISK

Rodzic: „Z tego, co powiedzieliście, rozumiem, że w sprawie……… ( tu przedmiot sprawy),Twoje zdanie jest następujące:…….. (tu precyzyjne określenie stanowiska I dziecka), natomiast Twoje zdanie jest następujące:……..(tu precyzyjne określenie stanowiska II dziecka).
 Czy dobrze zrozumiałam?”
5. NAZWANIE INTERESÓW
 Rodzic dociera do interesów (potrzeb) każdego dziecka.

„Dlaczego każdy z Was upiera się........... (chce..... to  lub to lub to...)?”

„Dlaczego jeszcze, dlaczego jeszcze?”

„Czy to wszystkie powody?”

„A który najważniejszy?”

6.   SFORMUŁOWANIE PROBLEMU

Rodzic: „Widzę, że stoicie przed takim problemem:  Co zrobić w sprawie (przedmiot sporu), byś Ty………… (najważniejsza potrzeba I dziecka),  a równocześnie TY……… (najważniejsza potrzeba II dziecka)”.

7.  UCZENIE ODPOWIEDZIALNOŚCI

Rodzic: „Spróbujcie razem-dzieci znaleźć teraz takie rozwiązanie, które w maksymalnym stopniu zadowoli każdego z Was. Proponuję, abyście zrobili to w następującej kolejności:

· zebrali możliwe pomysły rozwiązań,
· dokonali analizy i weryfikacji pomysłów,
· wybrali najlepszy pomysł, czyli taki, który w maksymalnym stopniu zabezpieczy wasze potrzeby.

"Jeśli się  nie dogadacie to ja podejmę decyzję i znajdę rozwiązanie, które być może nie będzie korzystne dla Was obu. Co Wy  na to?” 

Pamiętaj rodzicu, że stosując umiejętności negocjacyjne i mediacyjne:
· Modelujesz zachowania interpersonalne w rodzinie
· Uczysz twórczych sposobów rozwiązywania konfliktów opartych o zasady partnerstwa i współpracy
· Budujesz i dbasz  o kontakt oraz atmosferę w rodzinie
· Uczysz tolerancji, akceptacji i poszanowania inności
· Wdrażasz do samodzielności w podejmowaniu decyzji i uczysz przyjmowania odpowiedzialności przez dzieci
· Zapobiegasz zachowaniom agresywnym i pasywnym. W konsekwencji stosując umiejętności mediacyjne i negocjacyjne - nie dopuszczasz do rozwiązań siłowych,       w których występuje ofiara i sprawca.

· Zachowujesz poczucie godności,  sprawczości oraz budujesz swój autorytet jako rodzica.
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