MERPFACIERE
PRZYGOTOWANIEKE
DO MEDIACJI

ABY ZDECYDOWAC O PODJECIU MEDIACJI
W DANEJ SPRAWIE NALEZY:

1. Stwierdzic:
a. czy jest konflikt?
b. czy nie ma przeciwwskazan formalno-prawnych oraz psychologicznych do
prowadzenia mediacji.

2. Okreslic¢ z jakim rodzajem konfliktu (z jakimi przyczynami) mamy do
czynienia:

wartosci (sprzecznosci wartosci)

danych (brak informacji u stron na temat faktow)

strukturalny (naduzywania dominujacej pozycji)

relacji (nieprawidlowe, wadliwe relacje miedzyludzkie).

oo

3. Poznac: na jakim etapie dynamiki jest konflikt (czy jest to dobry
moment na mediacje?) — jak strony reaguja? Czy wyrazaja wole
rozmow?

4.  Poznac strony — zrozumieC¢ motywacje i potrzeby stron.

5. Sprawdzic: czy nie ma przeciwwskazan dla mediacji? —
wynikajacych np. z:

- braku motywacji i gotowosci stron do dialogu (zaburzen w
komunikacji)

- braku mozliwosci okreslenia/ustalenia wspolnej ptaszczyzny
rozmow

- niemozliwe do usuniecia sprzeczne przekonania stron co do
faktow.

Podejmujac mediacje nalezy odebrac od stron deklaracje:
b. dobrowolnosci udziatu w mediacji,
c. gotowosci dazenia do ugody.

(przyktadowe kryterium weryfikujace: przestrzeganie przez strony poufnosci w
toku spotkan wstepnych oraz po pierwszej sesji mediacyjnej)
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PRZYGOTOWANIE DO MEDIACJI
Z SPORACH ZBIOROWYCH

na podstawie: William F. Lincoln ,, W dgzeniu do porozumienia” Praktyczny Kurs Negocjacji i Zespotowego
Rozwiqzywania Probleméw Conflict Resolution Research and Resource Institute, Washington

Ocena konfliktu i wybor zachowan i metod rozwiazania konfliktu:
e Zidentyfikuj powody zaistnienia konfliktu i najwazniejsze jego elementy oraz na ile jest on
intensywny.
Zidentyfikuj nacisk i wplywy zewnetrzne.
Zdefiniuj wlasne wartosci (potrzeby), ktére moga zosta¢ wystawione na szwank.
Zidentyfikuj konkurencyjne interesy wszystkich glownych zainteresowanych.
Okresl specyficzne interesy, ktore musza by¢ chronione lub podtrzymywane.
Przesledz caly proces oceny konfliktu.
Przeanalizuj plusy i minusy réznych zachowan w czasie rozwiazania konfliktu.
e Zastanow sie: dlaczego podjeto negocjacje.
W scenariuszach konfliktu czesto proces mediacji moga poprzedza¢ negocjacje proceduralne i rzeczowe.
Moze sie tak dzia¢ takze w trakcie catego procesu mediacji.

Wybér i przygotowanie stron — zespoléow negocjatorow:
e Jesli zdecydowano sie na negocjacje zespotowe, okresl funkcje poszczegélnych czlonkoéw zespotu.
e Osiagnij zobowigzanie zespotu co do shusznosci i autorstwa procesu.
e Przedyskutuj indywidualne opinie cztonkéw zespolu co do konfliktu oraz ich interesy z punktu
widzenia spéjnosci zespotu.
e Przypomnij znane i ,zakladane” interesy drugiej strony.
e Zidentyfikuyj i przedyskutuj kwestie i pozycje drugiej strony, jak i merytoryczne podstawy ich
propozycji.
e Opracuj metode kontroli procesu w celu sprawdzenia poziomu satysfakcji proceduralnej,
rzeczowej i psychologicznej, osiagnietej przez twoj zespot.
e Przedyskutuj preferencje proceduralne i ich zrodla.
e Opracuj plan awaryjny.
e Badz przygotowany na zajecie sie nastepujacymi sprawami:
(1) upowaznienie do podejmowania decyzji,

@) okreslenie celu i zakresu negocjacji,

(3) okreslenie procesu ratyfikacji (zatwierdzenia) wynikéw rozmow,

4) format porozumienia koficowego;

() potencjalne wykorzystanie wynikow rozmow;

(6) okreslenie procedur rozwigzywania konfliktéw po zakonczeniu danego sporu.

Ocen swojg podstawe sily i pewnosci dziatania.

Przemysl i wybierz stosowne podejscie.

Omow plan pracy zespotu - interesy, kwestie, propozycje, role, zadania.
Przesledz jeszcze raz swoj tok rozumowania i potencjalne kontrargumenty stron.

Przystepujac do negocjacji (mediacji):

- zakoncz wstepne ustalenia ze stronami,

- po przedstawieniu sie staraj sie wypracowac porozumienie co do celu i zakresu rozméw (wybor
kolejnosci w zaleznosci od okolicznosci),

- jesli strona nalega na ,wyrzucenie z siebie wszystkiego” na poczatku, ulegnij temu zadaniu —
jednoczesnie zbierajac dzieki technice aktywnego stuchania informacje dotyczace uktadu faktow,
interesow, kwestii, propozycji [od zadan do rekomendacji), wreszcie konsekwencji braku
porozumienia;

- uwazaj na pytania stron typu: ,Dlaczego to zrobites?”, ,,O czym ty wtasciwie myslates, kiedy’.
Wyjasnij, ze wszystkie te kwestie zostang poddane dyskusji, kiedy osiagniete zostanie porozumienie
proceduralne.

Najlepiej jest zaczynac od opracowania spojnej umowy proceduralnej oraz od zidentyfikowania interesow,
a nastepnie pelnego omoéwienia interesow kazdej z zaangazowanej os6b - podstaw konfliktu propozyciji,
impasu i porozumienia konicowego.
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