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SAZETAK

U suvremenom drustvu, gdje su meduljudski odnosi podlozni raznim izazovima i
konfliktima, vjeStina pregovaranja postaje kljucni alat za rjeSavanje nesuglasica i postizanje
odrzivih dogovora. Pregovaranje je klju¢ni dio obiteljske medijacije, s obzirom da se radi 0
nacinu olakSavanja procesa pregovaranja za one osobe i situacije sukoba kojima je potrebna
pomoc¢ trece strane. Uloga obiteljskog medijatora je da stranama u sukobu osigura prostor za
pregovaranje i da ih vodi prema zajednickom dogovoru koji je prihvatljiv za obje strane.
Pregovaranje se =zasniva na komunikaciji. Za uspjeSno pregovaranje potrebne su
komunikacijske vjestine 1 alati koji omoguéavaju medijatoru i sudionicima obiteljske
medijacije razumijevanje procesa. Razliite strategije pregovaranja primjenjuju se ovisno o
resursima o kojima se pregovara, o osobnosti samih pregovaraca te ciljevima koji se Zele
posti¢i pregovaranjem. Tako je i niz izazova koji ovaj proces otezavaju, a uspjesnost
obiteljske medijacije ovisi 0 sposobnosti prevladavanja tih izazova u ¢emu pomaze vjestina
pregovaranja. Obiteljska medijacija je i socijalna usluga koja je za korisnike sustava socijalne
skrbi besplatna.

Kljuéne rijeci:
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ABSTRACT

In modern society, where interpersonal relationships are subject to various challenges
and conflicts, the skill of negotiation becomes a key tool for resolving disagreements and
reaching sustainable agreements. Negotiation is key part of family mediation since mediation
is a way of facilitating the negotiation process for those people and conflict situations that
require the help of a third party. The role of the family mediator is to provide the parties in
conflict with space for negotiation and to guide them towards a mutual agreement that is
acceptable to both parties. Negotiation is based on communication. Successful negotiation
requires communication skills and tools that enable the mediator and family mediation
participants to understand the process. Different negotiation strategies are applied depending
on the resources being negotiated, the personality of the negotiators themselves, and the goals
to be achieved through negotiation. There are also a number of challenges that make this
process difficult, and the success of family mediation depends on the ability to overcome
these challenges, which is helped by negotiation skills. Family mediation is also a social

service that is free for users of the social welfare system.
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1. UvOoD

Vjestina pregovaranja univerzalni je pojam, jer vecina ljudi posjeduje
odredene vjestine kojima zastupa svoje zelje 1 potrebe 1 pokusSava ih ostvariti u
svijetu u kojem zivi. Budu¢i se radi o vjestinama, one se uce i razvijaju, uvjezbavaju
I mogu postati bolje. Za razliku od pojma pregovaranja kao komunikacijske vjestine
koja se koristi u svakodnevnom Zzivotu pregovaranje jest i strukturirani, definirani
proces kojeg vode obuceni pregovaraci, a koji je utemeljen na znanstvenim
spoznajama. Jedan od nacina vodenja procesa pregovora je ukljucivanje trece
neutralne strane. Upravo c¢e obiteljski medijator nuzno osposobljen vjestinom
pregovaranja voditi obiteljsku medijaciju s ciljem postizanja dogovora i razrjeSenja
sukoba medu ¢lanovima obitelji i osoba vezanih obiteljskim odnosima. U obiteljsku
medijaciju dolaze sudionici s odredenom razinom usvojenih vjeStina pregovaranja
koje se odnose na njihove komunikacijske vjestine, ali obiteljski medijator je taj koji
¢e svojim pregovarackim sposobnostima i znanjem o strukturiranom procesu
pregovaranja, oblikovati ovaj proces, pregovorima dati strukturu i provesti sudionike
kroz obiteljsku medijaciju do postizanja njihova obostrano prihvatljivog dogovora.
Sudionici ¢e u obiteljskoj medijaciji imati priliku iskusiti nove vjeStine i alate
komunikacije koji im kasnije mogu posluziti za uspjesnije razrjesenje sukoba. Osim
toga, iskustvo sudjelovanja u obiteljskoj medijaciji omogucéiti ¢e im usvajanje i
razvijanje vjeStina pregovaranja koje ¢e kasnije moci primjenjivati u razli¢itim

aspektima Zivota.

Cilj ovog rada je a) opisati razliCite strategije 1 nacela pregovaranja te b)
prikazati specifi¢nosti primjene vjeStine pregovaranja u procesu obiteljske
medijacije. U radu ¢e se pojasniti pojam pregovaranja te razliCiti stilovi pregovaraca
u pregovorima. Pojasniti ¢e se pojmovi vezani uz obiteljsku medijaciju, glavni
elementi i faze medijacije. Opisati ¢e se vaznost vjeStine pregovaranja u obiteljskoj
medijaciji, analizirati klju¢ne komponente uspjeSnog pregovaranja te naglasiti
pozitivne ucinke koje vjesti pregovara¢ moze posti¢i. Istraziti ¢e se 1 prikazati

komunikacijske vjestine koje su glavni alat pregovarackog procesa i obiteljske



medijacije o kojima ovise ishodi i postizanje sporazuma. Pregovara¢ i medijator
nuzno su osposobljeni slozenim komunikacijskim vjeStinama, a istaknuti ¢e se i
druge interpersonalne vjeStine medijatora koje su specificne za primjenu u
postupcima medijacije. U prvom dijelu rada opisati ¢e se proces pregovaranja, dok ¢e
se u drugom dijelu prikazati specifi¢nosti primjene pregovaranja u obiteljskoj
medijaciji gdje se radi o procesima izmedu c¢lanova obitelji koji su praceni
emocijama i medusobno isprepletenim ulogama i odnosima. Obiteljska medijacija je
proces pregovaranja u koji se ukljuCuje tre¢a neutralna strana. Prisutnost tre¢e osobe
namece okvire, postavlja pravila i pruza strukturu. Pregovaranje je dio obiteljske
medijacije, a medijator je nuzno osposobljen vjeStinom pregovaranja. Proces
medijacije moze se usporediti sa klackalicom, kada dvije osobe u sukobu iznose
svoje pozicije 1 to sve dok se ne otkriju interesi kada dolazi do "tocke ravnoteze" u
kojoj zapocinje proces pregovora. Kada su ispunjene pretpostavke za medijaciju i
kada su sudionici spremni na suradnju, dolazi do stjecanja uvida u osobne potrebe i
interese kao 1 u potrebe 1 interese druge strane te se nakon toga moze i posti¢i
dogovor s kojim su obje strane zadovoljne. Obiteljska medijacija odvija se u
odredenom drustvenom i kulturoloSkom okviru te stavovi o pregovaranju i o
obiteljskoj medijaciji ovise o tom kontekstu. Na kraju ¢e se opisati pravni okvir

temeljem koje se obiteljska medijacija provodi u Republici Hrvatskoj.

2. KOMUNIKACIJA

Teorije komunikacije tvrde da su sukobi Cesto rezultat neucinkovite
komunikacije. Ako dvije osobe ne mogu ucinkovito komunicirati, vjerojatnije je da
¢e do¢i do sukoba. Neucinkovita komunikacija moZe dovesti do pogresnih
tumacenja. Ako dvije osobe ne razumiju jedna drugu, vjerojatnije je da ¢e donositi
pogresne zaklju¢ke o motivima 1 namjerama druge osobe, $to dovodi do frustracije i
bijesa. Tako je Deutsch (1996. pema Milne, Folberg i Salem, 2004.) tvrdio da su
sukobi rezultat razli¢itth perspektiva 1 interpretacija situacije. Iz perspektive

pregovaranja i medijacije najznacajniji teoreti¢ar je Thomas Gordon koji je razvio



model komunikacije sukoba koji se temelji na principu zajednickog rjesavanja

problema.

Gordonov model (Zizak, 2012.) je poznat kao "Metoda Gordonovog
komuniciranja". Njegove teze su: sukobi su neizbjeZzni u svim odnosima; sukobi
mogu biti konstruktivni ili destruktivni; konstruktivni sukobi mogu dovesti do rasta i
poboljsanja odnosa; destruktivni sukobi mogu dovesti do Stete i naruSavanja odnosa.
Gordonov model se temelji na ideji da su sukobi rezultat razli¢itih potreba i zelja.
Kada dvije osobe imaju razli¢ite potrebe ili zelje, vjerojatnije je da ¢e do¢i do
sukoba. Prije svega potrebno je aktivno slusanje §to znaci da se sluSa na nacin da se
razumije perspektiva osobe s kojom se komunicira. Aktivno sluSanje ukljucuje
izrazavanje osjecaja, jasno i sazeto te potrebe da se bude u komunikaciji sa drugom
osobom na jasan 1 autenti¢an nacin. Gordonov model je vrijedan alat za ljude koji
zele nauciti kako uc¢inkovito rjeSavati sukobe. Model moze pomo¢i ljudima da uce
viSe jedni o drugima, pronadu rjeSenja koja su prihvatljiva za obje strane i izgrade

snaznije i zdravije odnose.

"Komunikacija je proces kroz koji ukljucene osobe zajednicki izgraduju
znacenje poruka koje razmjenjuju te pritom utjecu jedni na druge na odreden nacin 1
u nekom opsegu" (Zizak, 2012:24). Komunikacija je sloZeni proces u kojem osobe
koje komuniciraju stvaraju odnos, jedna na drugu utjeCu i nastoje se razumjeti. S
obzirom na broj osoba koje komuniciraju razlikuju se: a) intrapersonalna
komunikacija, kada se vodi unutarnji monolog, razgovor sa samim sobom; b)
interpersonalna komunikacija izmedu dvije 1 viSe osoba te ¢) impersonalna ili javna,
masovna komunikacija (Zizak, 2012). Obiteljska medijacija kao i proces
pregovaranja temelji se na interpersonalnoj komunikaciji koja ukljucuje dvije i vise
osoba. Prilikom slanja poruke jedne osobe do primanja te poruke od strane druge
osobe dolazi ponekad do iskrivljavanja znacenja i Sumova u komunikaciji Koji
sprjeCavaju da poruka od posiljatelja do primaoca dode u istom obliku. "Koli¢ina
izgubljenih/izmijenjenih podataka ovisi 0 kognitivnim/misaonim i verbalnim
sposobnostima, tj. o0 umjesnosti posiljatelja poruke da svoje misli oblikuje u rijeci, a
potom i da ih izgovori tako da to bude Sto sli¢nije njegovoj pocetnoj misli/mislima"

(Arambasi¢, 2022:67). Metaforom kako se od govorenja o zelenom kvadratu moze



razumjeti da se radi o zutom Sesterokutu Arambasi¢ (2022.) opisuje upravo proces
transformacije poruke koja se dogada u svakodnevnoj komunikaciji. Autorica na
plasti¢an nacin pocetnu odaslanu poruku opisuje kao zeleni kvadrat, a ova poruka se
tijekom slozenog procesa komunikacije transformira 1 pretvara u Zuti Sesterokut, to
je ono S§to primatelj poruke cuje. Upravo ova transformacija opisuje kako je
komunikacija slozen proces, a cilj svake uspjeSne komunikacije jest da poruka koja
je poslana u svom najslicnijem obliku dode do primatelja te poruke. VjeStina
pregovaranja i umjeSnost medijatora u obiteljskoj medijaciji omogucavaju da poruke
stignu u najslicnijem mogu¢em formatu onome kome su upucéene, a time se postize

vece razumijevanje i motiviranost za nastavak komunikacije.

2.1. Komunikacijske vjestine

Za uspjesno pregovaranje potrebne su komunikacijske vjestine i alati koji
omogucavaju medijatoru i sudionicima obiteljske medijacije razumijevanje procesa
te ih vodi k zajednickom cilju. Komunikacija je sposobnost jasnog, uéinkovitog i
uvjerljivog komuniciranja sa svim stranama uklju¢enim u medijaciju. To ukljucuje
sposobnost upravljanja teskim osobnostima i odrzavanja konstruktivnog dijaloga s
poStovanjem. Jasna, precizna i postovanjem obogacena komunikacija kljucna je za
uspje$nu medijaciju. Pregovara¢ mora biti sposoban artikulirati svoje misli i ideje te
istovremeno olak$ati komunikaciju izmedu c¢lanova obitelji. U svom istrazivanju
Paquin (1985., prema Irving i Benjamin, 1995.) takoder navodi da su komunikacijske
vjestine sudionika koje ukljucuju sposobnost pregovaranja, koristenja "ja" poruka i
sli¢no, obiljezja koja pridonose sklapanju sporazuma, odnosno njihov izostanak ga

otezava.

Jedna od klju¢nih pregovarackih vjeStina u pregovorima i obiteljskoj
medijaciji je aktivno slusanje. Aktivno slusanje ne ukljuuje samo slusanje onoga §to
je reCeno, ve¢ 1 nastojanje da se razumiju emocije, motivacije 1 potrebe koje stoje iza
rije¢i. Ova vjeStina omogucuje medijatoru da identificira podrucja slaganja i
neslaganja, razjasni nesporazume i pomogne stranama da izraze svoje osjecaje i brige
na konstruktivan i ne osuduju¢i nacin. Aktivno sluSanje je sposobnost pazljivog

slusanja drugih strana, razumijevanja njihovih perspektiva i zabrinutosti te reagiranja



na nacin koji pokazuje razumijevanje i empatiju. Pregovarac pazljivo slusa sve strane
kako bi "uhvatio" sustinske probleme i skrivene zelje. Aktivno slusanje omogucuje
identifikaciju osnovnih problema te pomaze u postizanju odrzivih rjeSenja. Aktivno
slusanje je moc¢na vjestina te iznimno vazan dio procesa pregovaranja. Objedinjuje
znacajke empatickog sluSanja sa suosjecanjem, (slusatelj) treba pokazati spremnost
da razumije misli, uvjerenja i osjecaje sugovornika i dijaloskog/odnosnog slusanja
(dvosmjerni proces koji vodi do stvaranja novog zajednickog razumijevanja kroz
dijeljenje misljenja medu sugovornicima) (Ajdukovi¢, 2012.). SluSanje je aktivni
proces kako bi se medusobno postiglo razumijevanje odnosno smanjilo
nerazumijevanje. U tom procesu koriste se i druge vazne komunikacijske vjestine i
to: onaj tko slusa saZima, parafrazira i reflektira ono Sto je Cuo, ali 1 dozivio te
postavlja pitanja. Uz to koriste se neverbalni i1 paralingvisti¢ki znakovi (Sladovi¢
Franz, 2015b.). Cesto je samo aktivno slusanje dovoljno pomazuée (Ajdukovié,
2012). Aktivno sluSanje doprinosi razvoju povjerenja, smirivanju situacije,
razjaSnjavanju §to je preduvjet za rjeSavanje problema. Koriste¢i ove komunikacijske
vjestine proces se moze usmjeriti prema rjeSavanju problema, a ono $to je nekorisno i
moze smetati ignorirati ¢e se. Uloga aktivnog slusanja tijekom medijacije je dobiti
informacije, raditi na razvoju povjerenja, pokazati zainteresiranost za "teska" pitanja,
dobiti saznanja o interesima 1 brigama odnosno pozicijama i interesima $to ¢e
pomo¢i u pronalasku rjeSenja. Izazovi aktivnog slusanja u obiteljskoj medijaciji su
utjecaj na nepristranost medijatora, paralelno procesiranje u odnosu na oba
sudionika, upravljanje prekidima, upravljanje vlastitim reakcijama, upotreba u su-
voditeljstvu te opasnost da se prestane slusati (Sladovi¢ Franz, 2015.). Za aktivno
sluSanje treba vrijeme, kao i za pregovaranje jer kad nema dovoljnog vremena nema

niti u¢inkovitog pregovaranja.

Prema Gordonovom modelu wuobicajeni propusti pri aktivnom slusanju su
(Zizak, 2012:108):
"l1. “Vodenje” druge osobe aktivnim sluSanjem. Aktivno sluSanje koristi se za
usmjeravanje ponaSanja ili razmi$ljanja osobe. Tako se dovodi u pitanje sustina
aktivnog slusanja. To se moze posti¢i tzv. usmjeravajuéim pitanjima koja se ne

preporucuju, kao §to je primjerice: “Ne mislite li da je najbolje...?”



2. “Vrata se otvore, a zatim treskom zatvore.” Kada slusatelj ne izdrzi dovoljno dugo
u aktivnom sluSanju odnosno ne ¢uje drugu osobu zaista do kraja, jer mu se ne svida
to Sto Cuje. Primjerice, kada rukovodna osoba potakne djelatnika da opiSe svoje
nezadovoljstvo organizacijom rada, no kada cuje primjedbe koje se odnose i na njega
I podrazumijevaju njegovu promjenu, prekida razgovor. Isto se moze dogoditi i u
drugim komplementarnim odnosima, primjerice odgajatelja i djeteta u djecjem ili
odgojnom domu, roditelja i djeteta, ali i u partnerskim ili prijateljskim odnosima koji
pretpostavljaju vise simetri¢nosti.

3. SluSanje bez suosjecanja. SuosjeCanje znaéi kvalitetu komunikacije koja
posiljatelju poruke priopéuje da slusatelj s njim suosjeca, “stavlja se u njegovu
kozu”.

4. Aktivno slusanje u “nepravo” vrijeme. Postoji vrijeme kada osoba Zeli i kada ne
zeli govoriti o svojim osjecajima, brigama i strahovima. Takoder nije dobro da

slusatelj “otvori vrata”, a onda se nema vremena posvetiti slusanju."

Komunikacija kao slozeni proces na koji utjece niz varijabli oslanja se na
komunikacijske vjestine koje se mogu uciti i vjezbati. One ipak trebaju biti usvojene
na razini da se primjenjuju automatizmom jer ¢e to omoguciti autenticnost kod
primjene kako u medijaciji tako i u pregovaranju. Sastavni dio aktivnog sluSanja
jesu 1 vjeStine koje omogucavaju i medusobno razumijevanje, a najvaznije su:
sazimanje, parafraziranje, reflektiranje, parcijalizacija, postavljanje pitanja 1

informiranje (Arambasic, 2022.).

Sazimanje daje moguc¢nost slusatelju da provjeri je li dobro razumio §to je
sugovornik Zelio re¢i. Daje moguc¢nost govorniku da pojasni je li slusa¢ dobro
razumio, na taj nacin moze bolje razumjeti 1 sebe. SaZimanje sluzi za zavrSavanje
jedne teme 1 omogucavanje prelaska na drugu temu. Doprinosi utvrdivanju koje su
informacije korisne odnosno nekorisne. Sazimanje ¢e posluziti i kada se iznosi puno
sadrzaja, ako sudionik medijacije govori konfuzno zaustaviti ¢e se i1 sadrzaj sazeti
..... sada smo dogovorili......a sljede¢i put ¢emo o....." ili na pocetku sljedeeg susreta
sazeti ¢e se prosli susret 1 podsjetiti §to je dogovoreno za ovaj susret. Sazimanje sluzi

za naglaSavanje sadrzaja, pronalazak zajedniCkog 1 usmjeravanje na buducnost.



Smanjuje konflikt i pomice fokus sa emocija na postizanje sporazuma (Sladovié¢

Franz, 2005.a).

Parafraziranje se koristi kada se sadrzaj ili fokus Zeli vratiti onome tko je
govorio. Medijator ¢e svojim rije¢ima re¢i ono §to je ¢uo, uz koristenje kljucnih rijeci
koje je govornik koristio te ¢e provjeriti je li ispravno parafrazirao (npr. "Ako sam
dobro razumio rekli ste da ....."). Parafraziranje sluzi za naglaSavanje vaznog, za
provjeru kako je shvaceno ono §to je izreCeno. "Parafraziranje znaci svojim rijeima
ponoviti verbalan sadrzaj koji smo c¢uli od sugovornika, i to bez tumacenja poruka

koje nam je on poslao glasom i tijelom" (Arambasi¢, 2022.:311).

Reflektiranje/zrcaljenje se koristi kada se prepoznaju emocije i kada se Zeli
dati poruka da je emocija prepoznata, a u medijaciji se Cesto koristi kada se zele
istaknuti sliéna emocionalna stanja obaju sugovornika koja ih povezuju i vode ka
uvidanju ne samo razlika ve¢ 1 slicnosti. Omogucava se da osoba koja govori
razmisli kako se osjeca i zbog Cega. Reflektiranje ¢e biti korisno ukoliko postoji
raskorak izmedu ponaSanja i emocija. Sluzi kao povratna informacija, daje se poruka
da su vazne emocije te ima za cilj razvoj odnosa (npr. "Imam dojam da vas ovaj
razgovor ljuti"). Vazno je u obiteljskoj medijaciji ne "podizati" emocije, oprezno se
koristiti reflektiranjem i to uvijek kada sudionici imaju iste emocije kako bi se

prepoznalo zajednicko i usmjeravalo na dogovor (Arambasic, 2022.).

Parcijalizacija je koristan alat kada se jedan problem razdvaja na viSe manjih
jer ¢e se lakSe doci do rjeSenja. Parcijalizacija se Cesto koristi uz prioritizaciju kada
se sporna pitanja rangiraju od manje vaznih do viSe vaznih ili hitnih 1 na taj nacin se

dolazi do jednog po jednog rjesenja (Sladovi¢ Franz, 2015.).

Osim navedenog, koristi se i vjeStina postavljanja pitanja koja sluzi za
usmjeravanje razgovora pri ¢emu je vazno znati Sto je svrha postavljanja pitanja, $to
se zeli pitanjem posti¢i. Smisao postavljanja pitanja je dobivanje informacija, bolje
razumijevanje sugovornika, razvijanje interesa za neku temu, pomoci sugovorniku da

jasnije 1 kriticki razmiSlja o sebi i situaciji, pomo¢i sugovorniku da izrazi osjecaje,



uvjerenja 1 miSljenje, odrzati kontrolu procesa 1 konstruktivnog razgovora
(Arambasi¢, 2022.)

Informiranje se koristi u obiteljskoj medijaciji kada se daju informacije i
govore Cinjenice koje Ce olakSati stvaranje alternativa. Ukoliko medijator nema
dovoljno informacija o odredenoj temi moze uputiti sudionike da do sljedeceg
susreta 1 oni saznaju vise o odredenoj temi, moze medijator Saznati potrebne
informacije, a u slozenijim pitanjima moze se ukljuciti stru¢njak koji ¢e dati potrebne

informacije, kao npr. kod podjele brac¢ne stecevine gdje se moze ukljuciti odvjetnik.

Jos jedna zna¢ajna komunikacijska vjestina je preoblikovanje, a koristi se kad
se iz pozicija Zeli pomaknuti u razgovor o interesima i potrebama i traZzenje rjeSenja.
Cilj je preoblikovanja da se neSto Sto je receno u negativnom kontekstu oblikuje na
nacin da je pozitivno pri ¢emu je vazno pazljivo birati rijeci, parafrazirati sadrzaj
recenog, a reflektirati emocije. Preoblikovanje ¢e se koristiti kod zastoja, kada je
prisutno optuzivanje i okrivljavanje, kada se zeli usmjeriti iz proslosti na buducnost i
kada se Zele naglasiti zajednicke brige i emocije. "Preoblikovanje znaci promjenu
izjave sudionika na nacin da se ponudi druk¢ije, Sire i pozitivn0o videnje situacije."

(Sladovi¢ Franz 1 Branica, 2023.:180).

2.2. Druge interpersonalne vjeStine

Uz osnovne komunikacijske vjeStine za medijaciju su znacajne 1 sljedece
vjestine 1 postupci: upotreba neutralnog govora, upotreba metafora, normaliziranje,
preusmjeravanje s pozicija na pregovaranje o interesima, poticanje uzajamnosti i
zajednicke veze medu stranama, usmjeravanje na buducénost, usmjeravanje na

zadatak (Parkinson, 2011).

RjeSavanje problema je sposobnost identificiranja temeljnih problema koji
pokrecu sukob s ciljem pomoc¢i stranama da pronadu prakti¢na rjeSenja koja se bave
tim problemima. Ova vjeStina ukljucuje kombinaciju analitickog 1 kreativnog
razmisljanja i sposobnost suradnje s drugim stranama. Medijator treba pomoci
stranama da identificiraju svoje ciljeve i prioritetne interese. Postavljanje jasnih

ciljeva olakSava usmjeravanje pregovora prema konkretnim rjeSenjima.



Pretpostavke za uspjesno provodenje medijacije jesu na strani medijatora
dobro znanje, vjeStine 1 uz njih vezane profesionalne vrednote. Tijekom
medijacijskog procesa medijator koristi razliCite vjeStine koje se primjenjuju i
kombiniraju ovisno o dinamici i stupnju sukoba. Medijator upravlja procesom
pregovaranja dok je na sudionicima odgovornost za postizanje sporazuma. Parkinson
(2014.) navodi 1 druge interpersonalne vjeStine koje su kljucne za uspjesnost
provedbe medijacije, a to su uspostava odnosa, isticanje zajedni¢kog, olakSavanje

komunikacije, upravljanje ravnotezom moci i testiranje izvedivosti.

S obzirom na usvojene navedene vjeStine, svoju osobnost i vrijednosti
medijator ¢e razviti svoj vlastiti stil. Kompetentnost medijatora ovisiti ¢e o podrucju
iz kojeg dolazi i njegovu prethodnom znanju. Za medijatora je vazno biti autentic¢an,
Sto znaci da ono $to govori prati njegova neverbalna komunikacija, da ima razvijenu
empatiju koja ¢e mu omoguciti prihvacanje i1 poStovanje svakog sudionika.
Uspostava odnosa povjerenja i poStovanja nuzna je za uspjeSan rad i postizanje
ciljeva u pregovaranju. Govorom tijela odnosno neverbalnom komunikacijom
medijator manifestira odredene poloZaje (samo prezentacije) smirenosti,
samopouzdanja, kontrole, simpatije i empatije. Izrazi lica i fizi¢ki polozaj i pokreti
tijela govore mnogo o raspoloZenju, osjecajima, nelagodi ili stvarima koje ljudi Zele
sakriti zato je vazno za medijatora da ih bude svjestan i da ih zna prepoznati kod
drugih. Prilagodenost i osjetljivost na kulturne razlike (tradicije) kljuéni su za praksu
medijacije. Medijator treba biti svjestan svoje vlastite kulturne pozadine, jednako kao
Sto treba obratiti pozornost na razli¢ito kulturno porijeklo sudionika u procesu
medijacije. Uz specificne medijacijske vjestine potrebno je imati i odredena znanja iz
podrucja psihologije, sociologije, prava, rjeSavanja sukoba te poznavanje nadleznosti
1 uloge drugih stru¢njaka koji su ukljueni u postupak (socijalnih radnika,
odvjetnika). Medijator treba osvjestavati utjecaj koji proces medijacije ima na njega

samog.



3. PREGOVARANJE

3.1. Pregovaranje kao komunikacijska vjestina

Vecina ljudi je manje ili viSe obucena i sposobna pregovarati jer imaju manje
ili viSe razvijene vjeStine pregovaranja. U svakodnevnom zivotu, u razliitim
prilikama kada jedna osoba Zeli nesto dobiti od druge ili kada Zeli posti¢i dogovor
automatizmom ce iz razgovora prijeéi u pregovaranje. Fisher, Ury i Patton (2019.:1)
navode kako "svatko pregovara o netemu i to svaki dan." Cinjenica da svi i u
razli¢itim situacijama pregovaraju zapravo pregovaranje definira kao proces
komuniciranja. U nekim kulturama pregovaranje je toliko cijenjeno da je postalo

kulturno obiljezje naroda poput cjenjkanja na trznici oko konac¢ne cijene proizvoda.

Tako Tudor (1992.) razlikuje spontano pregovaranje koje se susrece
svakodnevno u zivotu ili poslu gdje se iz razgovora spontano prelazi u pregovaranje,
a da sudionici toga nisu ni svjesni. Ono se odvija bez primjene metoda, strategija i
pravila. Za razliku od spontanog pregovaranja, strukturirano pregovaranje je
utemeljeno na znanstvenim metodama i praksi. Spoznaje o pregovaranju koje
koristimo u jednostavnim, svakodnevnim poslovima i odnosima razlikuju se od
strategija i taktika potrebnih za prolazak kroz faze strukturiranog procesa vodenja

pregovora.

3.2. Pregovaranje kao strukturirani proces

Pregovaranje se pocCinje istrazivati 1 biti predmetom znanstvenog interesa
sredinom 20. st. najprije u podrucju trgovine, ekonomije te kasnije diplomacije i
politike (Tomasevi¢ Lisanin, 2004.). Krajem 20. st. pregovaranje i medijacija se
pocinju primjenjivati u sudskim sporovima kao jedno od mirnih nacina rjeSavanja
sporova (Alinci¢, 1999.). Pregovaranje se primjenjuje u psihosocijalnom radu kao
intervencija prilikom rada sa grupama, individualnog rada, intervencijama vezano uz
sukobe i u radu s obiteljima (Sladovi¢ Franz, 2005.). Pregovaranje se primjenjuje u
gotovo svim podru¢jima od gospodarskih i drustvenih grana, od gospodarstva do
pregovora izmedu drZava, velikih korporacija, poslovnih pregovora, primjenjuje se i

u radu policije kod talackih kriza i drugo.
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Vjestina pregovaranja je sposobnost ucinkovitog vodenja razgovora i
postizanja dogovora izmedu dvije ili viSe strana koje imaju razliite interese, potrebe
i ciljeve (Fisher, Ury i Patton, 2019.). Osnovni cilj pregovaranja je posti¢i obostrano
prihvatljivo rjeSenje koje zadovoljava interese i potrebe svih strana ukljuc¢enih u
proces. Klju¢na je ideja da jedna strana ne bi trebala izlaziti iz pregovora osjecajuci
se potpuno porazeno ili nezadovoljno. Umjesto toga, vjestina pregovaranja naglasava
potrebu za pronalaskom kreativnih rjeSenja koja zadovoljavaju viSe strana.
Pregovaranje je kreativni proces zbog Cega svaki pregovara¢ razvije svoj osebujni
stil. Njegov stil ovisi 0 znanju, poznavanju teme, kompetencijama, primjeni

komunikacijskih vjestina, osobnosti, svjesnosti, itd.

U profesionalnom okruzenju usvojene vjesStine pregovaranja jedna su od
najvaznijih kompetencija zaposlenika. Pregovaranje se odvija na sluzbenoj i radnoj
razini kao strukturirani proces u situacijama sluzbenih pregovora ili na neformalnoj
razini unutar poslovnih procesa, prilikom odrzavanja radnih sastanaka, dogovora i
suradnje zaposlenika u obavljanju odredenog zadatka (Slogar i Cigan, 2012.).
Segetlija (2009. prema Sabolski 2022.) naglasava vezu kvalitete pregovarackih
vjeStina sa izravnim utjecajem na poslovni uspjeh odnosno na uspjeh opcenito.
Tomasevi¢ Lisanin (2004.) istiCe vaznost strateSkog pregovaranja za poslovni uspjeh
te povecanje dobiti razvijanjem suradni¢kog odnosa poslovnih partnera temeljenog

na uspjesnom pregovarackom procesu.

Tudor (1992.) definira pregovaranje kao proces gdje dvije ili viSe strana koje
su ujedno 1 zainteresirane pokuSavaju na¢i zajednicko rjeSenje za svoje potrebe i
interese. TeziSte je na dobrovoljnosti 1 interesu ukljuCenih strana da Zele postic¢i
dogovor, da postoji minimum interesa za razgovor i spremnost da se razgovora. S
druge strane radi se o zajedni¢kom rjeSenju iz ¢ega je razvidno kako se ne radi o
pojedinac¢nim interesima i zelji da se pobjedi ili bude u pravu, a drugu stranu porazi,
ve¢ postoji usmjerenost na pronalazak zajednickog cilja i1 postizanje sporazuma.
Nadalje, u pregovorima ona druga strana ima nesSto Sto prva strana Zeli. Ukoliko

jedna strana Zeli neSto $to druga ima, to predstavlja motiv zasto bi uopcée ulazila u
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pregovore i zaSto bi pregovaracki proces zapoceo. U poslovnim pregovorima ili
pregovorima vezanim uz politiku i diplomaciju motiv je neki resurs koji jedna strana

posjeduje, a druga ga zeli za sebe.

Lewicky, Saunders i Barry (2009.) navode nekoliko razloga zasto ljudi ulaze
u pregovore: a) da bi podijelili neke ogranicene resurse ili imovinu; b) da bi stvorili
neSto novo S§to niti jedna strana ne moze sama i c¢) da bi rijesSili nesuglasice ili
problem s drugom stranom. Dakle, tijekom cijelog Zivota ljudi pregovaraju te se
obzirom na formalnost procesa i1 postupka moze govoriti o pregovorima u
svakodnevnom privatnom zivotu, o komunikacijskoj vjestini pregovaranja te o
pregovorima u formalnom okruZzenju unutar razli¢itih sustava (npr., javnom,

poslovnom, politickom) kao strukturiranom procesu pregovaranja.

3.3. Definicija pregovaranja

Fisher, Ury i Patton (2019.) su definirali pregovaranje kao sredstvo dobivanja
onoga S§to zelimo od drugih s ciljem postizanja sporazuma u situaciji kada
pregovaracke strane imaju zajednicke interese, ali i neke suprotne. Prema tom
konceptu definirani su kljucni aspekti principijelnog pregovaranja: odvojiti osobe od
problema (zajednicko ,napadanje problema, a ne medusobno), usmjeriti Se na

interese, ne na pozicije; stvoriti §to viSe opcija i prihvatiti objektivne kriterije.

Tudor govori o pregovaranju kao neobi¢nom poslu. "Pregovaranje je studija
ponasanja ljudi 1 studija tehnologije rjeSavanja problema" (Tudor, 1992:1). Istice se
slozenost procesa pregovaranja te naglaSava vaznost kompetencija pregovaraca, a
tako se u obiteljskoj medijaciji osim navedenog naglaSava uloga obiteljskog

medijatora kao trece strane ¢ije ¢e kompetencije imati utjecaj na ishode medijacije.

Pregovaranje je proces komuniciranja sa ciljem dosizanja zajednicke odluke.
Prepreku na tom putu moZe predstavljati neumjeSnost pregovaraca, skromne
komunikacijske vjestine 1 razlika u mo¢i izmedu sudionika gdje je jedan sudionik
verbalno mo¢niji u odnosu na drugog. U obiteljskoj medijaciji medijator ¢e u svakom

trenutku voditi brigu o ravnomjernoj mo¢i sudionika, vremenu kojeg ¢e ravnomjerno
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rasporediti 1 brinuti o duzini vremena koje koriste za govorenje, poducit ¢e sudionike
o komunikacijskim vjeStinama, vaznosti sluSanja i pomo¢i im da se razumije
izreCeno, koristiti ¢e razli¢ite komunikacijske alate 1 intervencije poput
parafraziranja, sazimanja, postavljanja pitanja. Koriste¢i preoblikovanje medijator ¢e
usmjeriti razgovor u zeljenom, pozitivnom smjeru te ¢e se nastojati izbjeci zastoji i

otpori u komunikaciji (Sladovi¢ Franz i Branica, 2023.).

"Pregovaranje je komunikacijski proces kojim se rjesava konflikt interesa
dviju razumnih pregovarackih strana" (Tudor, 1992:4). Naglasava se bit pregovaranja
kao komunikacijskog procesa i vaznost ucinkovitog komuniciranja te se istice
postojanje nekog konflikta odnosno sukoba interesa, ali 1 dviju razumnih strana §to
ukljucuje spremnost na postizanje zajednickog dogovora i dobrovoljnost. Upravo je u
obiteljskoj medijaciji vazno isticati sudionicima medijacije kako su ulaskom u
medijaciju preuzeli odgovornost za vlastiti zivot i za zivot svoje djece ili drugih

¢lanova obitelji ukoliko se radi o obiteljskoj medijaciji vezanoj uz druga pitanja.

Postavlja se pitanje $to su to dobri pregovori?

Dobri pregovori podrazumijevaju postizanje kvalitetnog sporazuma koji bi
zadovoljio obje strane, to moZe biti 1 postignut djelomi¢ni dogovor, vazno je da se
radi o sporazumu s kojim su u odredenoj situaciji zadovoljne obje strane. Isto tako, u
obiteljskoj medijaciji nije nuZno da se postigne sporazum oko svih spornih pitanja,
da bi sudionici mogli re¢i kako je sporazum kvalitetan. Ishod obiteljske medijacije
nerijetko je sasvim nesSto drugo od ocekivanja sudionika 1 pozicija s kojima su dosli
u obiteljsku medijaciju. Kvalitetan sporazum zadovoljiti ¢e obje strane u smislu

postizanja dogovora oko temeljnih pitanja (Fisher, Ury i Patton, 2019.).

Vrijeme koje je utroSeno u pregovaranje jedan je od pokazatelja uspjeSnosti
pregovora. Posebno u dana$nje vrijeme kada vrijedi paradigma ,,vrijeme je novac* i
viSe no ikad do izrazaja dolazi kako je ono znacajni prediktor cijene nekog proizvoda
1 poslovnog procesa, a viSe potroSenog vremena ide na Stetu poslovnog procesa u
kojem se pregovara. U obiteljskoj medijaciji takoder je nuzno utroSiti optimalno

vrijeme pri ¢emu je kljucna rije¢ "optimalno". Ukoliko se poZzuruje sudionike to ¢e
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negativno utjecati na kvalitetu i odrzivost postignutih dogovora. S druge strane,
ukoliko se medijacija oduzi i neracionalno se troSe resursi, moze se dogoditi da
sudionici gube interes i odustaju od obiteljske medijacije. Zato je postupak obiteljske
medijacije vremenski ogranicen. Zakonodavac je vodeci brigu o resursima s kojima
raspolaze unutar sustava socijalne skrbi, a uvazavajuéi profesionalne zahtjeve za
provodenje strukturiranog modela obiteljske medijacije odredio trajanje obiteljske
medijacije 1 na neki nalin ga ograni¢io. Zakonom o socijalnoj skrbi (NN
18/22,46/22,119/22,71/23,156/23) clankom 87. tockom 3. definirano je ,trajanje
socijalne usluge obiteljske medijacije od tri do osam medijacijskih susreta u

razdoblju do Sest mjeseci®.

Dobre pregovore karakterizira postizanje kvalitetnog sporazuma dok su
vrijeme, sredstva i energija koji su utroSeni U pregovore optimalni. Da bi pregovore
ocijenili kao kvalitetne rezultat jesu dobri meduljudski odnosi te rjeSenja koja ce
odgovarati i jednoj i drugoj strani. Cesto se u pregovorima postignu neplanirana
rjeSenja jer ukljuCuju istrazivanje vise opcija i pregovaraci pronalaze nova rjesenja, a
koja su za njih povoljnija. Kvalitetnim pregovorima postizu se novi odnosi i stvaraju
preduvjeti za dugoro¢nu suradnju, a zbog svega navedenog postoji povjerenje

izmedu strana i pouzdana provedba sporazuma (Tudor, 1992.).

3.4. Strategije i vrste pregovaranja

Kako ¢e se voditi pregovori ovisi o temi, ciljevima koji se Zele postici,
resursima oko kojih se vode pregovori kao 1 osobnim preferencijama pregovaraca.
Kultura u kojoj se pregovori vode takoder ima utjecaj koja ¢e se strategija smatrati
korisnijom 1 koja se preferira. Primjena odredenih stilova ponaSanja ovisiti ¢e 1 0
izboru nacina rjeSavanja konflikta ovisno o situacijama u kojima se pregovarac
nalazi, ovisno o tome koliko je problem vazan ili ¢e pak na pregovaranje utjecati

drugi ¢imbenici.

U situaciji kada je problem sloZen, kada pregovara¢ ima dovoljno vremena, a
za rjeSenje problema potrebni su resursi 1 drugih strana primijeniti ¢e se strategije

integrativnog pregovaranja. Ovaj stil nije prikladan kada je problem jednostavan,
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kada se zahtjeva trenutna odluka, kada druga strana nije zainteresirana za rjesavanje
problema ili nema usvojene vjestine pregovaranja. Popustanje kao stil rjesavanja
sukoba izabrati ¢e se kada pregovara¢ misli da je u krivu, kada je problem drugoj
strani puno vazniji, kada je jedna strana u nepovoljnijem polozaju od druge ili je
vazno ocuvanje odnosa. Nije prikladno izabrati popustanje kao metodu rjesavanja
konflikta kada je problem vazan, kada je druga strana u krivu ili nije eti¢na.
Izbjegavanje kao pristup rjeSavanja sukoba izabrati ¢e se kada se radi o problemu
koji nije vazan i1 koji nema znacaj ili ¢e sukob sa drugom stranom imati takve
negativne posljedice da ga je bolje izbjeci. Situacije u kojima se ne moze izbjeci
rjeSavanje problema je kada je problem vazan, kada je osoba odgovorna za donosenje
odluke, kada je potrebna trenutna reakcija ili strane ne zele ¢ekati, problem se mora
rijesiti. Dominirajuéi stil rjeSavanja sukoba izabrati ¢e se u situacijama kada je
problem jednostavan, kada je potrebna brza odluka, kada je nuzno poduzimanje
nepopularnih poteza. Ovaj stil je pogodan u situacijama kada podredeni nisu
dovoljno stru¢ni da donose tehnicke odluke, a problem je vazno rijesiti. Dominirajuci
stil nije prikladan kada je problem slozen i kada su obje strane jednako moc¢ne, kada
odluku ne treba donijeti brzo. Kompromis je stil rjeSavanja konflikta koji ¢e se
izabrati u situacijama kada se ciljevi strana medusobno iskljucuju, kada su strane
jednako mocne, kada se ne moZze posti¢i dogovor, kada integrativan i dominirajuci
stil ne daje uspjeh te je potrebno privremeno rjeSenje sloZenog problema.
Kompromis nije dobar izbor kada je jedna strana moc¢nija i kada je problem dovoljno
slozen da je potreban pristup rjeSavanja problema (Lewicky, Saunders i Barry,
2009.).

Vrste pregovora (Beklavac, 2023.) jesu: timsko, integrativno, distributivno i
principijelno. Timsko pregovaranje primjenjuje se kada se radi o vrlo sloZenim
pitanjima spora. Zbog slozenosti pitanja nuzno je sudjelovanje vise struc¢njaka. Vazno
je znati tko je voda tima, a nuZna je kvalitetna i dobra priprema. Integrativno
pregovaranje odnosi se na postizanje jednog ili viSe dogovora po principu
dobivam/dobivas$. Distributivno pregovaranje primjenjuje se kada su resursi
ograniceni. Rezultat je rjeSenje dobivam/gubis, jedna strana pobjeduje, a druga gubi.

Principijelno pregovaranje je ono u kojem su obje strane usmjerene na
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zadovoljavanje obostranih interesa, a ne suprotnosti. Postize se dogovor koji

odgovara svima uklju¢enim, postize se ishod pobjeda-pobjeda.

Tomasevi¢ LiSanin (2004.) razlikuje distributivni 1 integrativni pristup
pregovaranju. Autorica istie kako je distributivni pristup karakteriziran "tvrdom
igrom", komunikacija je oStra, "muska", a igra se igra u kojoj dobivas sve ono §to
druga strana izgubi. Pristupa se pregovorima na nacin da se inzistira na pozicijama. S
druge strane je integrativni pristup pregovorima kojeg karakterizira suradnicki odnos,
kreativni pristup 1 "poStena igra". Obiljezava ga pristup u kojem ¢e se integrirati i
pro$iriti moguénosti, "povecati kolac", pregovarati oko cijelog paketa, istraziti

interese i misliti na sebe, ali i druge.

Prema Tudoru (1992.) strategije pregovaranja koje imaju svoje specifi¢ne
ciljeve jesu:
a) tvrdo pregovaranje,
b) pozicijsko pregovaranje,
c) meko pregovaranje,
d) principijelno pregovaranje i
e) fiktivno pregovaranje.

Principijelno pregovaranje ima za cilj posti¢i kvalitetan sporazum s
obostranim zadovoljavanjem potreba. U principijelnom pregovaranju sudionici se ne
promatraju kao protivnici ve¢ kao partneri i suradnici u rjeSavanju problema.
Karakterizira ga racionalan utroSak vremena, energije i sredstava, dobri meduljudski
odnosi, najsSira od mogucih rjeSenja te neplanirana i neocekivana obostrana rjesenja.
Dobit za obje strane principijelnog pregovaranja jesu postizanje operativnih rjesenja i
dugoro¢nih privatnih i1 poslovnih odnosa. Principijelno pregovaranje ima za cilj
ocuvati dobre meduljudske odnose ali i1 graditi odnose u buduénosti. Sudionici ovih
pregovora mogu se pouzdati u provedbu rjeSenja, odnos karakterizira povjerenje i
medusobno uvazavanje. Tvrdo pregovaranje ima za cilj posti¢i sporazum jednostrane
koristi dok meko pregovaranje ima za cilj posti¢i sporazum bilo kakve vrijednosti.

Osim toga, meko pregovaranje karakteriziraju dobri meduljudski odnosi i dugorocni
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dobri poslovni odnosi. Za pozicijsko pregovaranje karakteristicno je postizanje
sporazuma jednostrane koristi i jednostrana gotova rjeSenja. Fiktivno pregovaranje se
odvija iz razli¢itih, ¢esto prikrivenih razloga, sporazum se nece posti¢i niti ¢e se

provesti.

Prema Fisher, Ury i Pattonu (2019:3) razlikuje se meko i tvrdo pregovaranje,
a nesto izmedu mekog i1 tvrdog pregovaranja je principijelno pregovaranje. Oni istiCu
kako "to omogucava da ostanete posSteni dok vas istodobno S§titi od onih koji bi vase

postenje rado iskoristili".

Pregovarac¢ ¢e izabrati odredeni stil vodenja pregovora koji je medusobno
ovisan sa izborom strategije pregovaranja. Stilovi pregovaraca su meki i tvrdi
pozicijski pregovaraci te fleksibilni stil pregovaraca (Alipour, 2016; prema Sabolski,
2022.).

Tvrdi pregovara¢ je nepokolebljiv, postavlja visoke zahtjeve, popusta vrlo
malo i sa svojim stavom izdrzi do samog kraja. On na svaku situaciju gleda kao na
natjecanje u kojem je pobjednik onaj tko duZe izdrZi. Pozicija mu je takva da zeli
dobiti puno, a izgubiti malo (eng. win-lose). Nasuprot tome, meki pregovara¢ obi¢no
nudi previse 1 zna biti velikodus$niji, otkriva svoje slabe tocke i toliko je zabrinut da
se druga strana osjeca dobro u pregovorima da zna i previSe popustiti suparni¢koj
strani (eng. lose-win). Biranje biti meki pregovara¢ u odnosu sa nekim tko igra tvrdu
igru pozicijskog pregovaraca nije mudro jer ¢e tvrdi pregovara¢ zahtijevati ustupke i
sluZiti se prijetnjama, dok ¢e meki pregovara¢ popustati u namjeri da se izbjegne
povecavanje sukoba 1 ustrajati na sporazumu, a sporazum nikako nece biti u interesu
mekog pregovaraca. Opravdano je koristiti razli¢ite stilove U pregovorima ovisno o
specificnostima situacije 1 okolnostima u kojima se nalaze pregovaraci kao 1 o
resursima o kojima se pregovara. Medutim, onima ¢ija je sklonost viSe prema
mekom pregovaranju, tesko je biti ¢vrst kada to situacija zahtijeva kao 1 obrnuto.
Zagovornici pozicijskog pregovaranja pronalaze opravdanja za izrazavanje ljutnje i

pokazivanje mo¢i kao korisne atribute u pregovaranju.
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Tablica 1.

Glavne karakteristike mekih i tvrdih pregovaraca

Meki pregovaraci

Tvrdi pregovaraci

Sudionici su prijatelji

Sudionici su protivnici

Cilj je sporazum

Cilj je pobjeda

Davanje ustupaka kako bi se njegovao

odnos

Zahtijevanje  ustupaka kao uvjet

postojanja odnosa

Blago ponaSanje prema ljudima i

problemu

Biti ¢vrst prema ljudima i problemima

Vjerovanje drugima

Ne vjerovanje nikome

Lako mijenjanje pozicija

Ukopati se u svoju poziciju

Davanje ponuda Prijetnje

Otkrivanje svojih krajnjih moguénosti Zavaravanje 0 svojim  krajnjim
moguénostima

Prihvacanje jednostranih gubitaka da bi | Zahtijevati jednostrane dobitke kao

se postigao sporazum

uvjet za sporazum

Inzistiranje na sporazumu

Inzistiranje na vlastitoj poziciji

Izbjegavanje nametanja volje Pobjedivanje u nametanju volje

Popustiti pod pritiskom Primjenjivanje pritiska

Izvor: Kako do DA (Fisher, Ury i Patton, 2019.)

Iz tablice je razvidno kako se radi o dvije dijametralno suprotne strategije. U
pregovorima u kojima se nade meki pregovara¢ sa tvrdim pregovara¢em brzo ¢e biti
porazen dok ¢e tvrdi pregovaraC pobijediti. U daljnjem tekstu objasniti ¢e se kako
izbjeci ulazak u takve pregovore te kako se zastiti. U obiteljskoj medijaciji medijator
¢e voditi brigu o ravnotezi mo¢i te ¢e razli¢itim intervencijama pregovore nastojati
uravnoteziti. U obiteljskoj medijaciji preferira se primjena strategije principijelnog
pregovaranja iako postoje situacije 1 odnosi u kojima ¢e se primijeniti i druge
strategije. U onim obiteljskim odnosima gdje postoji ocuvan odnos i bliskost za
ocekivati je da ¢e imati integrativni pristup i pregovarace kojima je cilj sporno
pitanje rijesiti 1 posti¢i kvalitetan sporazum, a kako bi ocuvali dobar odnos. To mogu

biti situacije kada braca i sestre trebaju dogovor oko skrbi o roditeljima ili druga
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obiteljska pitanja zbog kojih nije narusen odnos medu ¢lanovima obitelji i oni ih Zele
ocuvati. U ovim prilikama u medijaciju mogu do¢i jedan ili oba sudionika sa mekim
pristupom gdje ¢e zeljeti Sto prije posti¢i sporazum i1 drugoj strani popustati sve kako
bi ocuvali odnos. Medijator ¢e to prepoznati i meke pregovarace usmjeriti ka
principijelnom pregovaranju kako bi postignuti sporazum za obje strane bio
kvalitetan i zadovoljavajuéi. Sporna pitanja vezana uz razvod braka, podjelu
imovine, skrb o djeci nakon razvoda braka ceS¢e se rjeSavaju distributivnim
pristupom, a sudionici su tvrdi pregovaraci. [ u ovim slucajevima uloga medijatora je

pregovore usmjeriti ka principijelnom pregovaranju, vodeci brigu o oba sudionika.

3.4.1. Tvrdo pregovaranje

Kod tvrdih pregovora cilj je ostvariti samo svoj interes i posti¢i sporazum
u poslovnim odnosima gdje postoji razlika u moc¢i kada onaj pregovarac¢ koji ima
sredstva zeli ostvariti svoj cilj pri ¢emu ne brine o drugoj strani. Za tvrdog
pregovaraca vrijedi "cilj opravdava sva sredstva". Pregovori se odlikuju gruboséu,
agresivnoS$¢u, Cvrstinom nastupa, neuvazavanjem 1 izostankom poStovanja.
Procjenjujuéi kvalitetu tvrdih pregovora kroz ranije spomenuta obiljezja kvalitete
pregovora moze se zakljuciti da tvrdo pregovaranje nema niti jedan zadovoljen
kriterij za procjenu kvalitete. Postizanje kvalitetnog sporazuma nije niti cilj. Drugi
Kriterij - utroSak vremena, sredstava i energije potpuno je neracionalan. lzostaje u
potpunosti doprinos dobrim meduljudskim odnosima jer tvrdi pregovara¢ nema niti
interes graditi takve odnose. Neplanirana rjeSenja u interesu obje strane mogu se
rijetko dogoditi ali u pravilu se ne dogadaju jer tvrdog pregovaraca ne zanima koji su
interesi druge strane. Dugoro¢ni poslovni interesi 1 suradnja teSko su ostvarivi jer
nakon iskustva i dozivljaja pregovora sa tvrdim pregovaracem rijetko ¢e netko
pozeljeti suradnju. I na kraju, pouzdana provedba sporazuma ugrozena je jer nema
medusobnog povjerenja, a u potpunosti izostaje zadovoljstvo pregovaraca

postignutim sporazumom (Tudor, 1992.).

U obiteljskoj medijaciji tvrdo pregovaranje koristiti ¢e partneri u visoko

konfliktnim razvodima braka kada ne postoji spremnost niti volja za stvarnim
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postizanjem sporazuma. Upravo se u ovim situacijama tvrdo pregovaranje Koristi

kao mogucnost da se prekine ili zamrzne odnos.

Za prikaz specifi¢nosti pregovaranja u obiteljskoj medijaciji analizirati ¢e se
primjer obiteljske medijacije u razvodu braka. Roditelji koji su u braku 15 godina,
imaju dvoje djece u dobi od 8 i 13 godina, zive u stanu kojeg su zajednicki kupili. Od
zajedni¢ke imovine imaju i osobni automobil. Ceste svade i sukobi koje su trajale
unazad dvije godine doveli su do odluke o razvodu braka kojeg je pokrenula majka.
U daljnjem tekstu prikazati ¢e se na primjeru tijek provodenja obiteljske medijacije,
utjecaj na proces odredene strategije pregovaranja, istaknuti ¢e se uloga medijatora i

pretpostaviti ishod pregovaranja.

Kod tvrdog pregovaranja u obiteljskoj medijaciji jedna ili obje strane
izrazavaju otvoreno neslaganje, postavljaju se ¢vrsto u svojim pozicijama i negiraju
bilo kakvu moguénost dogovora. Tako ¢e roditelji iz navedenog primjera koji se
ukljucuju u obiteljsku medijaciju kako bi postigli dogovor oko daljnje skrbi o djeci, s
kojim ¢e roditeljem djeca zivjeti i kako ¢e provoditi vrijeme s drugim postaviti
ultimativne zahtjeve, npr. otac ée reéi: "Zelim da djeca Zive sa mnom i ne pristajem
na drugacije dogovore". Majka takoder moZze re¢i: "Moj jedini uvjet je da djeca Zive
sa mnom". Ukoliko su oboje tvrdi pregovaraci vrlo brzo ¢e do¢i do zastoja u
obiteljskoj medijaciji, medusobnog optuZivanja, postavljanja ultimatuma 1
nemogucnosti provodenja obiteljske medijacije. Situaciju ¢e olakSati ukljucivanje
obiteljskog medijatora Ciji je cilj tvrde pregovore pomaknuti ka principijelnim
pregovorima i to ¢e uliniti prije svega pozivaju¢i oba sudionika da prihvate svoj
zajednicki problem i spor i prepoznaju emocije. U ovoj fazi obiteljske medijacije
vazno je definiranje pravila i postizanje dogovora oko pravila. Razgovor oko toga
kako se svaki od sudionika osje¢a omoguciti ¢e da jedno drugo dozive na potpuno
drugaciji nacin kroz emocionalni odnos te da Se usmjere sa pozicija na interese.
Razgovor o interesima medijator ¢e posti¢i postavljaju¢i otvorena pitanja, vodeci
brigu o ravnotezi moci $to znaci da ¢e voditi brigu o podjednakom vremenu koje daje
jednom 1 drugom sudioniku traze¢i ono $to je sudionicima zajednicko. Do ovog

trenutka vjerojatno su definirani zajednicki interesi (poput brige o interesima i
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dobrobiti djece), kao i slicna emocionalna stanja kao $to su bijes, razocaranje, ljutnja.
U sljedecem koraku fokus se stavlja na zajednicke ciljeve, dobrobit djece, a kada se
postigne suglasje oko toga Sto je dobrobit djece ( npr. najcesée je interes djece da
imaju dovoljno vremena sa oba roditelja), tada se generiraju opcije. Sudionike se
poziva da kreativno razmisljaju, da predlazu na koji nacin bi mogli organizirati svoje
vrijeme i vrijeme sa djecom. Prije stvaranja opcija moze pomoc¢i i definiranje
kriterija za odlu¢ivanje. Naime, vazno je sudionicima medu kojima postoji visoko
nepovjerenje i otvoreni sukob prikazati koji su to kriteriji po kojima ¢e stvarati svoje
opcije. Kriteriji mogu biti najbolji interes djece, pa se u tom smislu moze zatraziti
misSljenje strunjaka, psihologa ili pedijatra. Trazenjem misSljenja od drugih
stru¢njaka postize se prekid napete situacije, medusobno optuzivanje i napadi, a
sudionike se upucuje na trazenje informacija i stru¢nog misljenja od nekog drugog.
Misljenje drugih stru¢njaka moze biti objektivni kriterij temeljem kojeg ¢e se
razmiSljati o opcijama, a ponekad kriterij moze biti sudska praksa. Ukoliko se i
nadalje ne dogada pomak prema dogovoru sudionicima moze pomoc¢i savjetovanje sa
drugim stru¢njakom te potom povratak u obiteljsku medijaciju kada ¢e se nastaviti
razgovor o tome $to su saznali u savjetovanju sa drugim stru¢njakom. Nakon §to se
postigne dogovor oko toga §to je zajednicki cilj, koji su interesi sudionika pocinje se
graditi novo povjerenje koje je nuzno za odrzivost dogovora postignutih u obiteljskoj
medijaciji. Povjerenje ¢e se graditi iskrenom 1 otvorenom komunikacijom,
postizanjem manjih dogovora oko naizgled manje vaznih stvari (poput toga tko ¢e
odvesti dijete na trening ili tko ¢e oti¢i na roditeljski sastanak), ali one su iznimno
vazne u kontekstu stvaranja novog odnosa. Tome ¢e pridonijeti 1 postavljanje manjih
ciljeva, dogovaranje izmedu dva susreta kada ¢e se oprobati u realnosti postignuti
dogovor. Kada se ovo postigne obiteljska medijacija se nastavlja temeljem strategije
principijelnog pregovaranja. S obzirom na dob djece u ovom primjeru (8 i 13 godina)
potrebno je razmotriti mogucénost ukljuc¢ivanja djece u obiteljsku medijaciju jer je
znacajno ¢uti njihovo misljenje, a prilikom dogovaranja o roditeljskoj skrbi potrebno

je uzeti u obzir njihove interese, obveze i raspored vremena.

Izazov za obiteljskog medijatora biti ¢e situacije u kojima je jedan sudionik

tvrdi pregovara¢ dok je drugi meki pregovarac, a kada ¢e medijator imati ulogu
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voditi brigu o ravnotezi mo¢i. U tim situacijama vazno je dovoljno istraziti sve
opcije, poticati mekog pregovaraca da iskaze svoje interese i voditi brigu da se
dogovor medu sudionicima ne postigne prije no Sto su definirani interesi jedne i
druge strane. U praksi se moze dogoditi da ¢e tvrdi pregovaraC postaviti svoje
ultimativne zahtjeve dok ¢e ih meki pregovarac prihvatiti bez uvida i zauzimanja za
vlastite interese. U ranijem primjeru moze se dogoditi da ¢e otac postaviti zahtjev da
djeca Zive s njim, a majka ¢e kao meki pregovarac pristati na to trazeci da "samo ima
redovite susrete s djecom". U ovom slucaju obiteljska medijacija bi zavrSila
postizanjem sporazuma, ali upitno je da li su dovoljno istrazeni interesi djece, da li je
majka izrazila svoje interese, da li je zadovoljna ovim postignutim dogovorom. U
konacnici ukoliko nije 1 ukoliko djeca nisu zadovoljna sporazumom, djeca ¢e s
obzirom na njihovu dob izraziti negodovanje i roditelji ¢e se ubrzo ponovno naci u
sukobu. Zaklju¢no, obiteljska medijacija koja bi se temeljila na strategiji pristupa
tvrdih pregovaraca ubrzo bi zavrsila, dogodio bi se zastoj ili bi se odnos prekinuo. U
primjeru je prikazano kako je uloga medijatora u tom slucaju pregovaranje usmjeriti
ka principijelnom pregovaranju s ciljem postizanja novog odnosa medu roditeljima i
postizanja dogovora kako o djeci tako i o drugim aspektima zajednicke roditeljske
skrbi.

Medutim, osim u obiteljskoj medijaciji, postoje one situacije i okolnosti kada
¢e pregovara¢ opravdano posegnuti za strategijom tvrdih pregovora. Situacije u
kojima jedan od pregovaraca ima prednost ili kontrolu nad situacijom koja mu ide u
prilog, koristiti ¢e "pravo jacega". Kada je jedan pregovarac znac¢ajno jaci, a posebno
u odnosu na mekog pregovaraca gotovo sigurno ¢e pobijediti. Kod nekih
pregovaraca ¢e se raditi o tome da im tvrdi pregovori odgovaraju zbog njihova
karaktera, licnosti ili odgoja. Osobe kod kojih prevlada egoizam 1 zelja da odmah
dodu do cilja, da jednokratno dobiju zZeljeno zanemaruju¢i sve ostale ciljeve
pregovora te potpuno izrazavaju¢i nebrigu za stvaranje kvalitetnog pregovarackog
odnosa ¢eSce ¢e biti tvrdi pregovaraci. S druge strane, tvrdom pregovaranju pribjeci
¢e 1 onaj pregovara¢ koji nema dovoljno znanja ili se nije pripremio za pregovore te
¢e kao obrambeni mehanizam koristiti ¢vrst 1 zatvoren pristup. U situacijama kada se

brani donja granica ispod koje pregovara¢ ne ide potrebno je koristiti Strategiju
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tvrdog pregovaranja te u situacijama kada je cilj zapravo dobar izgovor za prekid ili

zamrzavanje odnosa.

Tako Alipour, (2016; prema Sabolski 2022:20) daje sedam savjeta kako biti
bolji tvrdi pregovarac:
"1. Treba biti spreman zauzeti ¢vrsti stav i nametnuti svoj izbor stila. Vazno je pri
tom ostati usredoto¢en na svoj rezultat i dobro znati koji je cilj.
2. Biti tvrdi pregovara¢ ne znaci biti nepristojan. Treba govoriti svoje misli bez
nepotrebnih objasnjenja gdje se koriste jasne izjave i pazljivo se biraju rijeci. Vazno
je biti sazet 1 konkretan.
3. Kako bi pregovarac¢ izbjegao emocije, treba predvidjeti najizazovnije stvari koje bi
druga pregovaracka strana mogla re¢i kako bi se mogao pripremiti na odgovor.
4. Vazno je da osoba prati svoj tonalitet, odnosno da ne bude glasna, ali da se
dovoljno Cuje.
5. Tijekom ¢itavog pregovaranja je vazno da pregovara¢ ima samouvjereno drzanje.
Takoder je vazno odrZavati kontakt o€ima 1 koristiti snazne geste pri ¢emu se mora
paziti na kulturalne razlicitosti jer bi odredene geste u drugoj kulturi mogle biti
nepristojne.
6. Izgled je vrlo vazan, on puno govori o osobi. Kao tvrd pregovara¢ nuzno je
odjenuti nesto sluzbenije.
7. Vazna je praksa, pod kojom se misli na vjeZbanje onoga §to se planira reéi i kako

se planira re¢i. Bitno je ¢vrsto iznijeti svoje stajaliste".

Na strani nedostataka tvrdog pregovaranja jesu vrlo skromni ciljevi
pregovaranja, nisu iskoriStene mogucnosti niti se Zeli posti¢i bolji ishodi, vrijeme
koje je utroSeno u pregovore nije produktivno, a resursi pregovaraca su ograniceni te
je posljedica postizanje sporazuma prisilom na jednog od pregovaraca, ucjenom ili
prijetnjom. Tvrde pregovore moze se izbje¢i na nekoliko nacina. Prije svih nacina,
izbjegavanje ulaska u tvrde pregovore najbolja je prevencija kako do takvih
pregovora uop¢e ne bi niti doslo. Prevencija ulaska u tvrde pregovore odnosi se na
nastojanje da se samopouzdanje 1 osjecaj nadmo¢i kojeg ima tvrdi pregovarac

umanji. Ukoliko dode do tvrdog pregovaranja rjeSenje je u promisljenom i mirnom
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djelovanju te strpljenju. Potrebno je djelovati na nacin da tvrdi pregovara¢ shvati
kako mu pobjeda nije izvjesna, pomo¢i mu da se usmjeri ka principijelnom
pregovaranju, da se ,,otopli atmosfera“. Pomo¢i ¢e pri izlasku iz tvrdih pregovora i
usmjeravanju prema principijelnom pregovaranju promjena teme, zatim da se
napravi stanka ili da se promjeni mjesto razgovora. Moze ponekad pomoéi i da se
istrazi zaSto osoba koristi strategiju tvrdog pregovaranja te poduzeti sve kako bi se

pregovaranje usmjerilo prema principijelnom pregovaranju.

3.4.2. Pozicijsko pregovaranje

Za razliku od tvrdog pregovaranja u kojem se tvrdo brani vlastiti interes, u
pozicijskom pregovaranju brane se zahtjevi i pozicija. Pozicijsko pregovaranje
karakterizira ¢vrsto zauzimanje stava o vlastitom zahtjevu i1 jednostrano se brani
samo svoje rjeSenje dok ¢e s druge strane drugi pregovara¢ uciniti isto. U
pozicijskom pregovaranju izostaje razgovor o interesima obiju strana, o okolnostima
koje su dovele do pregovaranja, moguc¢im rjeSenjima, a koriste se neuéinkoviti
komunikacijski obrasci poput nagovaranja, uvjeravanja druge strane, inzistiranja na
svojim zahtjevima. U pozicijskom pregovaranju pregovaraC se zauzima za svoju
poziciju 1 §to se viSe zauzima za nju nema priliku razmisljati izvan okvira te se
dogada ,,sidrenje*, a iz te pozicije tesko je izaci. Zato ¢e vrlo brzo do¢i do zastoja i
prekida pregovaranja. Pozicijsko pregovaranje ubrzo naruSava odnos jer svaka strana
uvjerava drugu u ispravnost svog rjeSenja kao jedinog moguceg Sto dovodi do

produbljivanja sukoba 1 u konacnici prekida odnosa (Fisher, Ury 1 Patton, 2019.).

Razlozi pribjegavanja pozicijskom pregovaranju mogu biti viSestruki i
uglavnom su takticke naravi. Druga strana u pozicijskim pregovorima moze ponuditi
krajnje suprotnu ponudu, a onda pregovaranjem 1 ustupcima moZe do¢i do
zadovoljavaju¢eg kompromisa. Ova strategija moZe se primijeniti za nespremne i
nepripremljene protivnike u pregovorima, u smislu "ako prode dobro, ako ne ima
vremena za razgovor". Ponekad ¢e pregovara¢ sa Sokantnom prvom ponudom izaci

n

samo kao "udicom", a prava namjera sadrzana je tek u drugoj ponudi. Tako ¢e u

situacijama kada se ne zna pozicija niti interes druge pregovaracke strane, ekstremni
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zahtjev biti preventivni sigurnosni potez jer ako se trazi vise, manje se moze izgubiti.
Pozicijsko pregovaranje i izlaZenje sa ekstremnom nerealnom ponudom na pocetku
pregovora moze se koristiti kada se niti ne misli pregovarati ve¢ se trosi vrijeme ili
ispituju pozicije druge strane. Pozicijsko pregovaranje je takti¢ki pristup i kao takav
ima svoje prednosti u situacijama: a) kada pregovarac¢ razotkrije situaciju i namjere
protivnika, a tek potom pristupi pregovorima; b) kada ¢e pregovara¢ ekstremnim i
visokim zahtjevom otvoriti pregovore kako bi smanjio ocekivanja partnera u
pregovorima i to je tek priprema za drugu ponudu koja ¢e biti realna, a protivniku ¢e
se Ciniti kako je smanjen prvi zahtjev i kako je ostvario zadovoljavajué¢u dobit; c)
kada se niti ne zeli pregovarati ve¢ se trosi vrijeme, a gubitak koji ¢e kasnije biti
rezultat ovih pregovora snositi ¢e obje strane i d) kada se pregovara¢ odlucio za
koriStenje tvrdog pregovaranja, a strategiju pozicijskog pregovaranja koristi kao
dodatnu strategiju za dobivanje prednosti u odnosu na drugog pregovaraca. Tvrdo

pregovaranje i pozicijsko pregovaranje Cesto se koriste zajedno (Tudor, 1992.).

Prilikom  procjene  kvalitete  sporazuma  postignutog  pozicijskim
pregovaranjem razvidno je kako nije zadovoljeno niti jedno obiljezje: kvalitetan
sporazum se ne moZze postic¢i, ali to nije niti cilj pozicijskog pregovaranja; potrosi se
previSe vremena, uloZene energije 1 sredstava; ne moze se posti¢i doprinos dobrim
meduljudskim odnosima jer postoji velika vjerojatnost da ¢e pregovori zavrsiti u jo§
veéem sukobu, u pozicijskom ratu ili ¢e se prekinuti; ne moZe se postici
zadovoljavajuc¢i sporazum jer se vrijeme 1 energija tros$i na obranu svoje pozicije, a
ne na postizanje sporazuma; nemoguce je postici rjeSenja jer su zahtjevi jedne strane
ekstremno udaljeni od pozicije druge strane; ukoliko bi i doSlo do postizanja
sporazuma provedba ne moZe biti pouzdana jer ne postoji niti minimum uvaZavanja i

povjerenja druge strane.

Kod izbjegavanja ulaska u pozicijsko pregovaranje najvaznije je prevenirati
mogucnosti koriStenja ove strategije na nacin da se jasno postave pravila. Prilikom
postavljanja pravila vazno je definirati pravilo da niti jedna strana nece inzistirati na
samo jednom rjeSenju, Cime Ce se izbjeci zauzimanje samo jedne pozicije 1 otvoriti ¢e

se uvjeti za pronalazak viSe opcija. Potrebno je definirati da se nece prekinuti
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pregovaranje dok se ne razmotre sve opcije obiju strana kako se ne bi prerano doslo
do rjesenja. U situacijama kada se dogodi pozicijski ,,rat”, pregovori su otisli U
smjeru strategije pozicijskog pregovaranja ono se moze prekinuti na nekoliko nac¢ina
odnosno usmjeriti pregovaranje ka principijelnom pregovaranju. U nekim
situacijama kada jedan pregovarac koristi strategiju pozicijskog pregovaranja, drugi
pregovara¢ moze predloziti ekstremno nepovoljno suprotno rjeSenje. Osim tih
nepovoljnih ekstremnih rjeSenja moze se predloziti da svaka strana ponudi jedan ili
dva nova rjeSenja i razgovor o vise opcija vodi ka principijelnom pregovaranju $to je

cilj. U pregovore se moze uvesti tre¢a strana.

Upravo je u obiteljskoj medijaciji uloga medijatora da pregovore u koje
strane ulaze iz svojih pozicija usmjeri ka pregovorima u kojima ¢e se traziti vise
rjeSenja 1 0 njima pregovarati te istraziti zajednicko kao temelj za buduéi sporazum.
Kada se pronade zajednicko oko toga se gradi povjerenje i stvaraju preduvjeti za
postizanje odrzivog dogovora. Za razliku od tvrdog pregovaranja gdje postoji barem
mala spremnost za pregovore kod pozicijskog pregovaranja sudionici dolaze sa
svojim ¢vrsto zauzetim pozicijama od kojih ne Zele odstupiti jer su uvjereni u
ispravnost svojih uvjeta. Tako ¢e otac iz ranijeg primjera izre¢i svoj zahtjev, npr.:
"Zelim da oboje djece Zive sa mnom i ne pristajem na nista drugo", a majka moZe
npr, re¢i "Moj jedini uvjet je da oboje djece Zive sa mnom i niSta mi drugo nije
prihvatljivo". U ovom slu€aju iznimno je vazno u pocetnoj fazi obiteljske medijacije
dati dovoljno vremena sudionicima da ispricaju svaki svoju pricu, da izraze emocije
koje su ih usidrile u njihovim pozicijama te da se bolje mogu razumjeti interesi.
Bududi je cilj roditelje pomaknuti iz njihovih pozicija u tome moZze pomo¢i tehnika
portretiranje djeteta. Portretiranje djeteta kreativna je intervencija gdje se roditelje

"

trazi da jedan po jedan opisu, "portretiraju " svoje dijete, ako ih imaju viSe onda
svako dijete posebno. Kada po¢nu pricati o djeci roditelji se emocionalno smire,
ukoliko su ranije bili napeti ili ljuti. Navedena emocionalna stanja zamjenjuje
njeznost i ljubav te se mijenja atmosfera koja je do nekoliko trenutaka prije bila vrlo
napeta. Medijator ¢e istaknuti ono $to je slicno u opisu djeteta, istaknuti kao
zajednicko i slaganje sudionika, npr. "Cujem da je vas sin vrlo znatiZeljan djecak i da

vas oboje to veseli". Nakon ove intervencije roditelji ¢e se lakSe usmjeriti na
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sadasnjost, emocije ¢e se smiriti i usmjeriti ¢e se na budu¢nost odnosno na interese
djeteta te ¢e moci kvalitetnije razgovarati, medusobno se uvazavati i sluSati jedno
drugo, a upravo je to cilj u obiteljskoj medijaciji (Sladovi¢ Franz i Branica, 2023.).
Roditelji koji se ukljuce u obiteljsku medijaciju svojim ¢vrstim pozicijama zapravo
pokazuju koliko su povrijedeni. Za razumijevanje njihovih pozicija medijatoru moze
pomo¢i saznanje o fazama razvoda braka. Razgovor o tome gdje se tko od njih nalazi
s obzirom na ¢injenicu tko je donio odluku o razvodu, a tko je primatelj te poruke te
intervencijama koje ¢e dozvoliti emocije, normalizirati situaciju zapravo ¢e im
pomoci da emocije otpuste i da se u konacnici pomaknu iz svojih pozicija. Daljnji
koraci su kao i oni opisani kod tvrdog pregovaranja, a cilj je primjena strategije

principijelnog pregovaranja.

3.4.3. Meko pregovaranje

Nasuprot pozicijskom pregovaranju je meko pregovaranje. Kada se zeli
sacuvati odnos i sve se Cini da se odnos nimalo ne narusi pribje¢i ¢e se mekom
pregovaranju. Sporazum koji se postigne mekim pregovaranjem cesto nece biti
dovoljno dobar ili nece biti najbolji niti za jednu stranu. U mekim pregovorima svaka
strana ¢e nastojati udovoljiti onoj drugoj, sporazum ¢e se brzo postici, ali si nece dati
priliku niti dovoljno vremena da istraze bolja, mudrija 1 kvalitetnija rjeSenja. Kod
mekih pregovora sporazum je cilj sam po sebi, $to zna¢i da je vazno postic¢i
sporazum pod svaku cijenu, a da se pritom ocuvaju ili izgrade dobri odnosi medu

pregovaracima.

Postoje okolnosti zbog kojih je opravdano primijeniti strategiju mekih
pregovora. Situacije u kojima pregovara¢ zna da je ovisan o puno mocnijem
protivniku s kojim pregovara, a cilj je postizanje sporazuma, sve ostalo podrediti ¢e
tom cilju. Ukoliko poslovna situacija ovisi o vremenu ili zahtjeva postizanje
sporazuma upravo ¢e se primjenom strategije mekog pregovaranja postici cilj kao i u
situacijama kada je puno vazniji trajniji odnos od jednokratnog kompromisa. U onim
situacijama kada dva pregovaraca imaju trajan i stabilan odnos, puno im je vaznije
zadrzati taj odnos, dva meka pregovaraca ¢e posti¢i sporazum 1 istovremeno sacuvati

odnos. U nekim situacijama radi se o pregovaracu kojem meko pregovaranje
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odgovara po njegovu karakteru, osobinama li¢nosti 1 stavu o ljudima i odnosima.
Takav pregovaraC je dobronamjeran, uvidavan i korektan. Dobra strana mekih
pregovora jest oCuvanje dobrog odnosa medu pregovaraCima. Meki pregovori
pruzaju mogucénosti poslovnim subjektima za trajnije povezivanje i razvijanje novih
suradnji i poslovnih uspjeha. Meko pregovaranje u svojim segmentima i nainu
primjene omogucava i taktiCku primjenu u kombinaciji s ostalim strategijama

pregovaranja.

Medutim, kada se meki pregovara¢ nade u pregovorima sa tvrdim
pregovaracem ili pozicijskim pregovaracem obi¢no ¢e izgubiti ili ¢e i¢i ispod granice
svoje osobne zastite, svojih interesa i potreba. Meko pregovaranje ipak ima puno vise
nedostataka od dobiti §to se moze vidjeti 1 analizom temeljem obiljeZja za procjenu
kvalitete sporazuma: u pravilu kvalitetan sporazum se ne postiZe jer on nije ni cilj,
cilj je samo postic¢i sporazum pa se niti ne ulozi dovoljno energije niti vremena da bi
se dalo prilike pronaci bolja rjeSenja; racionalni utroSak vremena nije cilj mekog
pregovaranja, ali se moze pretpostaviti da ¢e se brzo i efikasno posti¢i sporazum u
okviru razumno utro$enog vremena; dobri meduljudski odnosi jesu glavni cilj i on se
najcesce 1 postize; obostrano obogacen i1 optimalan sporazum nije moguce posti¢i
zbog nedovoljno istrazenih interesa i potreba; neplanirana zajednicka rjeSenja se ne
mogu ocekivati jer izostaje glavno sredstvo, a to je zdrav konflikt interesa; izvedivost
dogovora se postize jer sporazum koji postignu dva meka pregovaraca provesti ¢e se
zbog postignutog dobrog odnosa i medusobnog povjerenja. Zakljucno, glavni
nedostatak mekog pregovaranja jest izostanak konflikta interesa zbog kojih onda niti
ne dolazi do kreativnih rjeSenja niti se istrazuju druge opcije koje sigurno postoje.
Ovi pregovarali se pristaju¢i na bilo kakav sporazum oslanjaju na svoj o€uvani
odnos i s tim su zadovoljni te ne ulaze u neka nova podrucja pregovora iz kojih bi

rezultati sporazuma bili kvalitetniji.

Opasnost od mekog pregovaranja jest ¢injenica da ju oni pregovaraci koji su
se odlucili za ovu strategiju odaberu u krivo vrijeme. Zapravo, nema situacije koja bi
opravdala primjenu strategije mekog pregovaranja ispred principijelnog

pregovaranja. Tudor (1992.) navodi kako je nuzno svoje interese braniti kao nesto

28



legitimno, prirodno i ocekivano te daje upute kako sebe sacuvati od mekog
pregovaranja. Izmedu ostalog daje savjet kako se ne smije odmah prihvatiti
ponudeno niti se povlaciti, ne nuditi ustupke odmah kod prvog zastoja i ne otkrivati
se potpuno. Takoder bi meki pregovaraci radi svoje zastite trebali traziti visSe nego Sto
im treba, ne teziti prijateljstvu ve¢ profesionalnim odnosima, ponekad kada je to
potrebno dozvoliti da se stvari zaoStre te sacekati da druga strana prva popusti
(Tudor, 1992.). Navedene zabrane odnosno upute nisu samo zaStita od mekog

pregovaranja ve¢ su i glavne odrednice principijelnog pregovaranja.

U ranije istaknutom primjeru obiteljske medijacije razvoda braka ako ga
sagledamo kroz strategiju mekog pregovaranja majka moze reci npr. "Samo Zelim da
su djeca zadovoljna i da $to manje osjete posljedice naSeg razvoda". Otac moZe npr.
re¢i "Ucinit ¢u sve kako bi djeca §to manje osjetila posljedice razvoda”. Oboje mekih
pregovaraca isti¢u svoje Zelje, ne iskazuju svoje pozicije niti interese. Fokus je na
emocionalnim aspektima posljedica umjesto da iskazuju svoje interese i ciljeve koje
zele postic¢i dogovorom u obiteljskoj medijaciji. Oboje uzimaju u obzir potrebe druge
strane $to naizgled olakSava proces, medutim ne znaci da ¢e dugoro¢no zadrzati to
zadovoljstvo tako postignutim ishodom. Komunikacija izmedu ova dva sudionika je
obiljeZena medusobnim uvaZavanjem 1 poStovanjem, aktivno sluSaju jedno drugo
kako bi se Sto bolje razumjeli. Oboje nude alternativna rjeSenja. U slu¢aju mekih
pregovaraca, iako se ¢ini da su oboje motivirani posti¢i sporazum, da postoji
odredena razina medusobnog uvazavanja i Zelja za o¢uvanjem odnosa istovremeno
postoji opasnost da njithov dogovor postignut na ovaj nacin nece biti odrziv.
Medijator ¢e voditi brigu o tome da svaki od sudionika istrazi svoje pozicije i
interese, da odrede vise opcija i tek promisljanjem koji ishod je za njih oboje najbolji
donesu odluku o rjeSenju. lako ¢e se mozda Ciniti kako se na jednostavan i brz nacin
postize dogovor potrebno je prepoznati da se ne radi o kvalitetnom dogovoru koji ¢e
dugoro¢no zadovoljiti interese obiju strana, a o interesima djece zapravo se nije nNi
razgovaralo. Uloga medijatora je da ,,dovede* djecu u obiteljsku medijaciju na nacin
da se vrlo briZljivo razmotri interes 1 potrebe djece, je su li roditelji djecu upoznali s
razvodom braka ili prekidom izvanbracne zajednice, s dogovorom gdje ¢e djeca

nadalje Zivjeti 1 §to o tome misle djeca - to su sve pitanja koja ¢e roditelje usmjeriti
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ka postizanju odrzivog dogovora a u kojem dijete izravno ili neizravno sudjeluje.
Ishod pregovaranja dvoje mekih pregovaraca potrebno je dovrsiti temeljem principa
principijelnog pregovaranja jer ¢e na taj nacin postic¢i kvalitetan 1 odrziv dogovor te

zadrzati odnos medusobnog postovanja i uvazavanja.

3.4.4. Principijelno pregovaranje

Revolucionarni pomak u pristupu pregovorima dogodio se kada su Fisher i
Ury 1981. godine, u sklopu Harvardskog pregovarackog projekta razvili alternativu
pozicijskim pregovorima: pregovaracku metodu koja je eksplicitno oblikovana da bi
proizvela mudre ishode na ucinkovit 1 prijateljski nacin (Fisher, Ury i Patton, 2019.).
Ta metoda je principijelno pregovaranje, a moze se svesti na Cetiri temeljna uporista.
Cetiri uporista definiraju u komunikaciji iskrenu ili izravnu metodu pregovora, koja
se moze primijeniti u gotovo svim okolnostima i sugerira §to treba u€initi: a) odvojiti
ljude od problema; b) usredotoditi se na interese, ne na pozicije; ¢) osmisliti
viSestruke mogucnosti ostvarenja uzajamnih dobitaka prije nego Sto se odluci $to ¢e
se posti¢i i d) ustrajati da se rezultat temelji na nekom objektivnom standardu

(Fisher, Ury i Patton, 2019.).

Ciljevi principijelnog pregovaranja su gotovo isto Sto 1 obiljezja za
vrednovanje kvalitete pregovora: kvalitetan sporazum, racionalno utroSeno vrijeme,
energija 1 sredstva, doprinos dobrim meduljudskim odnosima, najSira moguca
rjeSenja, neocekivana zajednicka rjeSenja, optimum operativnosti i dugoroc¢nosti

rjeSenja te pouzdana provedba.

"Principijelno pregovaranje je pravo pregovaranje s ciljem" (Tudor 1992:36).
Upravo je principijelno pregovaranje alternativa pozicijskom pregovaranju i
oznacava revoluciju u pristupu pregovarackim procesima bilo na globalnoj politi¢koj
sceni, bilo u pregovorima vezanim uz Kkorporativna poslovanja velikih tvrtki, a
omogucava 1 primjenu u rjeSavanjima sukoba vezanih uz obiteljske odnose.
Principijelno pregovaranje se Kkoristi u obiteljskoj medijaciji ¢emu se poducavaju
sudionici medijacije kako bi postigli svoje odrzive, njihovim interesima prilagodene

sporazume. Pozicija koja je rezultat ovog pregovaranja je pobjednik-pobjednik (eng.
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win-win) jer svaki sudionik iz pregovora izlazi kao pobjednik, sa osjecajem
samopouzdanja i samoposStovanja. Takvi pregovaraci su usmjereni na problem, a
njihov pristup je asertivan. ,,Principijelni pregovaraci koriste najbolju strategiju za
rjeSavanje interpersonalnih odnosa, a takva strategija ih dovodi do situacije u kojoj
obje strane pobjeduju* (Kifer, 2021:18). ,,Principijelni pregovaraci su kombinacija
tvrdih pregovaraca, kada je rije¢ o odluc¢ivanju o vrijednostima i mekih pregovaraca,
kada je rije¢ o stranama (organizaciji) ili ljudima. Oni se ne Koriste nikakvim
trikovima. Koriste takvu strategiju koja im omogucuje da budu pravedni dok Stite
sebe, svoju funkciju ili organizaciju od onih koji bi ih htjeli iskoristiti za neke druge
interese i ciljeve” (Villach Celikovi¢ i Cizmadija, 2012:227). Glavne znalajke
principijelnih pregovaraca jesu sposobnost da ,,0dvoje osobu od problema,
usredotoCenost na zajednicke interese i1 generiranje Sirokih moguénosti. Pri tom,
pregovaraci se oslanjanju na objektivne kriterije dok im je cilj obostrani dobitak.
Karakterizira ih uvazavanje tudih stavova, sposobnost odrzavanja dobrih
interpersonalnih odnosa, racionalno utroSeno vrijeme 1 energija te pouzdana
provedba” (Kifer, 2021:18). Iz navedenih znacajki principijelnih pregovaraca
zakljuCuje se da osim usvojenih znanja i vjesStina pregovara¢a na odabir strategije
pregovaranja imaju utjecaj osobine li€nosti, emocionalna i socijalna inteligencija,
empatija, sposobnost zauzimanja meta pozicije, samosvijest i samoregulacija
emocionalnih stanja. Navedene Cetiri odrednice principijelnog pregovaranja zapravo
su metoda pregovaranja koja se moZze upotrijebiti u skoro svim situacijama, a

ukljucuje sve osnovne elemente pregovaranja, ljude, interese, opcije 1 kriterije.

U principijelnom pregovaranju pregovaraci su tim Kkoji zajedno radi na
rjeSavanju problema jer se ,,napada‘“ problem, a ne jedni na druge. Nikada ne treba
ulaziti u pregovore na isti nacin jer je svaki pregovara¢ drugaciji. Treba prilagoditi

svoj stil svakom pregovaradu i biti fleksibilan (Slogar i Cigan, 2012).

Principijelni pregovarac¢i da bi bili uspjeSni dobro ¢e se pripremiti za
pregovore, ovisno o temi, sadrzaju, prikupiti dodatne informacije. Iako dobra
priprema ne jamc¢i uspjeh pregovaraci znaju da bez pripreme mogu ocekivati

neuspjeh. Sto su pregovarati spremniji to ¢e im biti lak§e odgovoriti na sve
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nepredvidive situacije, kao Sto ¢e im 1 povecati kreativnost pri trazenju vise rjeSenja.
Pregovara¢ kao i obiteljski medijator treba imati znanja o sukobima, usvojene
vjestine analize problema kako bi mogao sagledati i definirati interese svih strana u
pregovarackom procesu. Sukob se moze rijeSiti samo kada ga se razumije.
Razumijevanje omogucava pronalazenje razli¢itih rjeSenja za postavljene ciljeve. Za
pregovaraca vazno je biti strpljiv i uporan jer pregovaranje zahtjeva uporno traganje
za kreativnim rjeSenjima s kojima ¢e obje strane biti zadovoljne. Pregovaranje je
slozen proces koji zahtjeva vrijeme. Napredak obi¢no dolazi postizanjem manjih
dogovora koji vode ka cilju. Tezi i zahtjevniji pregovori zahtijevati ¢e izdrzljivost
svih sudionika, a strpljenje znaci ne zuriti sa postizanjem dogovora samo zato §to to
trazi jedna strana. VjeSti pregovaraci provode znacajno viSe vremena slusajuci i
postavljajuci pitanja nego govoreci. Vrlo je vazno za pregovore slusati drugu stranu
kako bi se pronaslo odgovarajuée rjesenje zbog Cega uspjesni pregovaraci imaju
visoko razvijene vjeStine aktivnog sluSanja. UspjesSni pregovara¢ ima razvijenu
empatiju $to se odnosi na poku$aj razumijevanja i osjetljivosti na osjecaje, misli,
iskustva, interese 1 potrebe druge pregovaracke strane. Kako bi upravljali
sukobljenim stajaliStima i postigli rezultate moraju drugoj strani pruziti uvjerljive
razloge za razmjenu ideja. Upravo empatija gradi odnos, poti¢e razmjenu
informacija, uspostavlja medusobno poStovanje i pomife pregovore naprijed, u

pozitivhom smjeru.

Odnosi medu pregovaraima mogu se opisati kao neovisni, ovisni ili
meduovisni. Tako Lewicky, Saunders i Barry (2009) isticu kako su neovisni oni
pregovaraci koji mogu zadovoljiti svoje potrebe bez pomo¢i drugih. Ovisne strane
oslanjaju se na druge, zaposlenik koji nema moguénost raditi drugi posao ovisi o
svom poslodavcu 1 mora izvrSavati zadatke kako bi dobio pla¢u. Meduovisne strane
su one koje jedna o drugoj ovise kako bi ostvarile i dobile ono §to Zele, kao tim koji

zajedno radi na projektu ili roditelji koji zajednicki skrbe o djetetu.
Kako je ranije istaknuto u obiteljsku medijaciju sudionici dolaze sa svim

spektrom emocionalnih stanja buduci se radi o bliskim obiteljskim odnosima koji su

prekinuti ili kod kojih postoji sukob. Ukoliko postoji suradnicki odnos, povjerenje i
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zelja za obostrano korisnim ishodom pregovori ¢e biti u€inkoviti i jednostavni.
Medutim, ukoliko je suprotna situacija, gdje postoji ljutnja, okrivljavanje, frustracija,
osjecaj izdaje, Cesto se dogode pomijesani osobni dozivljaji s realnoscu. U takvim
situacijama Cesto dolazi do nerazumijevanja u komunikaciji te istrazivanje mogucih
rjeSenja postaje nemoguce. Emocije je potrebno razumjeti, prepoznati ih i to kako
svoje tako 1 od druge strane. O emocijama je pozeljno razgovarati, dati im da se
izraze. Kada se oslobodi teret neizreCenih emocija pregovaraci ¢e postati spremniji
razgovarati o samom problemu, o biti pregovora. Tako je dobro i drugoj strani
omoguciti da se ventilira, da izrazi svoje emocije, jednostavno im pustiti da izraze
svoju ljutnju, nezadovoljstvo, frustraciju. Prilikom vecih "ispada" emocionalnog
praznjenja vazno je da obiteljski medijator ostane miran, nece koristiti konfrontacije
niti prekidati sve dok ne procijeni da su sudionici medijacije spremni krenuti dalje.
Do obostrano ili viSestrano korisnih i kreativnih rjeSenja nije nimalo lako do¢i. U taj
proces potrebno je uloziti vrijeme, znanje i napor. Poznavanje teorije i prakse
principijelnog ili suradni¢kog pregovaranja put je da se postigne upravo takav

Sporazum.

Fisher, Ury 1 Patton (2019.) predlazu da se "ja nasuprot tebi" preusmjeri na
"Ja zajedno s tobom" §to znac¢i da ¢e se tijekom pregovora uspostaviti suradnicki
odnos izmedu pregovaraa, razmatrati ¢e se problem izbjegavajuci ulaziti u bilo
kakve osobne odnose i emocionalnu ukljuenost. Zaklju¢no nuzno je da se u
pregovorima prema drugom covjeku odnosi kao prema drugom ljudskom bicu, a
prema problemima u skladu sa prirodom tih problema. U obiteljskoj medijaciji je
ovaj proces razumijevanja 1 sagledavanja problema ,iz tudih cipela® olakSan
sudjelovanjem trece strane, medijatora. Naime, medijator ¢e potaknuti sudionike da
iznesu svoja stajaliSta, o tome ¢e razgovarati, medijator ¢e koristiti komunikacijske
tehnike 1 vjeStine kako bi potaknuo medusobno razumijevanje sudionika, a isto tako

¢e 1 pomoc¢i prilikom definiranja samog spornog pitanja.
Interesi su ono $to motivira, oni su pokretaci, a pozicija je svjesna odluka s

kojom se ulazi u pregovore i obiteljsku medijaciju. Interesi nisu izgovoreni, njih je

potrebno istraziti dok se pozicija jasno navodi. Uvijek ¢e razmatranje interesa
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umjesto pozicija dovesti do zeljenog cilja. Ukoliko se razgovara o pozicijama vrlo
brzo ¢e se naci u pozicijskom pregovaranju i nece se i¢i ka cilju. Kako otkriti interese
druge strane? Korisno je staviti se u poziciju druge strane i pitati se ,,Zasto?*. Ovdje
se pitanje ,,Zasto?* ne odnosi na traZzenje krivnje ili razloga zasto se nesto dogodilo
ili reklo ve¢ je usmjereno na buducnost i na trazenje razloga zasto se nesto zeli, a
kako bi se bolje razumjelo $to se krije iza otkrivene pozicije pregovaraca. Interesi su
najces¢e temeljne ljudske potrebe (sigurnost, ekonomsko blagostanje, osjecaj
pripadnosti, poStovanje, kontrola nad vlastitim Zivotom). U pregovorima je nuzno
govoriti o interesima jer ¢e se samo na taj nacin i ostvariti sporazum odnosno
kvalitetan sporazum ¢e zadovoljiti interese obiju strana. Dva pregovaraca koja se
jednako ¢vrsto zauzimaju za svoje interese, ¢esto ¢e pokrenuti dovoljno kreativnosti

kako bi dosli do uzajamno korisnih rjeSenja (Fisher, Ury i Patton, 2019.).

Upravo kreativnost moze do¢i u pitanje i zato tijekom pregovaranja treba
stvoriti uvjete za olakSavanje ovog procesa i stvaranja viSe opcija. Sudionici ¢e
predlagati svoja rjeSenja, a biti kriti¢ni prema rjeSenjima druge strane jer ¢e se samo
kretati izmedu te dvije opcije. Iznimno je vazno u principijelnom pregovaranju
osmisliti nove mogucnosti koje bi znacile dobit za obje strane. Prije svega, potrebno
je na samom pocetku dogovoriti pravilo da ¢e svaka strana ponuditi viSe opcija 1 da
se nece razgovarati o samo jednom rjeSenju jer to bi proces pregovaranja vodilo ka
pozicijskom pregovaranju. Ukoliko izostanu druge ideje one se mogu potaknuti
razli¢itim tehnikama kao $to je oluja ideja tzv. brainstorming, a moze se proces
kreativnosti olakSati 1 promjenom uobiajenog mjesta odrzavanja sastanaka ili
stvaranjem opustenije, manje formalne atmosfere i okruzenja. Ovisno o temi 0 kojoj
se pregovara mogu se pozvati stru€njaci predmetnih podruc¢ja kako bi se problem

sagledao iz nekog drugog kuta gledanja.

Upotreba objektivnih kriterija prilikom pregovaranja stranama koje su u
sukobu daje priliku da se pozovu na ranije propisane standarde, na sudsku praksu i
svoje prijedloge rjeSenja prilagode tome. Sporazum koji je na taj nacin postignut

lakSe je provediv u praksi. Niti jedna od strana nema osjecaj da je neSto izgubila ili

34



da je odustala ve¢ su im upravo objektivni kriteriji omogucili pronalazak pravednog i

kvalitetnog rjesenja.

Tako se na primjeru roditelja koji se razvode mogu testirati principi
principijelnog pregovaranja. Prvi princip, odvajanje ljudi od problema zbog Cega ¢e
medijator poticati razgovor o potrebama djece umjesto okrivljavanja i isticanja
roditeljskih pogreSaka. Fokus u razgovoru biti ¢e interes djece i interes svakog od
sudionika. Vazno je dovoljno istraziti interese sudionika, odrediti viSe opcija rjeSenja
spornog pitanja, a potom razmotriti svaku od opcija. Nuzno je da bude §to viSe opcija
jer osmisljavanje opcija daje uvid sudionicima da mogu posti¢i dogovor jer imaju
viSe rjeSenja, da su neka od tih rjeSenja bolja od onih koje su oni predlagali, a
stvaranje potpuno novih opcija pomice ih iz pozicije da ¢e jedno od njih pobijediti, a
drugo izgubiti. Na ovaj nacin stvara se osjecaj zajednistva i povjerenja. Na kraju, kod
strategije principijelnog pregovaranja nuzno je dogovoriti kriterij za odlucivanje
(poput najboljeg interesa djeteta). Kriterij mora biti objektivan i prihvatljiv za obje
strane. Svaki dogovor koji ¢e roditelji posti¢i treba biti mjerljiv 1 odgovoriti na
pitanje da li taj dogovor odgovara najboljem interesu djeteta? Ishod obiteljske
medijacije biti ¢e zajednicki dogovor koji omogucava ravnoteZzu vremena s djecom
za oba roditelja, uzimajuci u obzir njihove zelje i1 potrebe, smanjiti ¢e se napetost i
osigurati stabilnije okruZzenje za djecu. Roditelji iz navedenog primjera nakon duzeg
razmatranja viSe opcija posti¢i ¢e npr. dogovor da djeca Zive s majkom u stanu koji je
zajednicki, da otac provodi vikende u tom stanu dok ne rijesi stambeno pitanje jer ¢e
se privremeno smjestiti kod brata te ondje nema dovoljno mjesta za djecu. Majka ¢e
to vrijeme Kkoristiti za boravak kod majke kojoj je potrebna njena pomo¢. Ovo je
primjer dogovora koji su roditelji postigli vodeni najboljim interesom djece, a oni su
definirali najbolji interes djece na nain da oba roditelja imaju podjednako i
dovoljno vremena sa djecom. U sluc¢aju da su roditelji kao objektivni kriterij odabrali

sudsku praksu njihov dogovor i odabir rjeSenja bio bi potpuno drugaciji.
U situacijama kada je druga pregovaracka strana znacajno jaca i ima snazniju

pregovaracku poziciju nece se imati puno koristi od istraZivanja interesa i alternativa.

U tom slucaju potrebno je zastititi se od postizanja sporazuma koji nije prihvatljiv te
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omoguciti maksimalnu iskoristivost vlastitih resursa tijekom pregovora kako bi se u
Sto ve¢oj mjeri zadovoljili interesi ukoliko do sporazuma uopce dode. Da bi se §to
jasnije sagledala situacija u kojoj se ulazi u pregovore i1 kako bi se zastitili potrebno
je razviti alternativni prijedlog sporazumu o kojem se pregovara (eng. Best
Alternative To a Negotiated Agreement - BATNA). To znaci odrediti $to je najbolje
Sto se moze dogoditi ukoliko do sporazuma ne dode. Nasuprot tome je WATNA (eng.
Worse Alternative To a Negotiated Agreement - WATNA), a to je najgori ishod
ukoliko se ne postigne sporazum (Fisher, Ury i Patton, 2019.). Razmotriti ¢e se
primjer situacije brata i sestre koji dolaze u obiteljsku medijaciju radi postizanja
dogovora oko daljnje skrbi o roditeljima koji su oboje zbog dobi i teze pokretljivosti
ovisni 0 njihovoj pomo¢i, a zive sami u vlastitoj ku¢i. Ukoliko postignu dogovor
sestra 1 brat zadrzati ¢e dobar odnos, mogu posti¢i za roditelje najbolje rjeSenje i u
konacnici posti¢i najbolji dogovor za oboje. Ukoliko ne postignu dogovor oko
daljnje skrbi o roditeljima ishod za oboje biti ¢e nepovoljniji. Naime, moze se
pretpostaviti da ¢e roditelji prodati kucu u kojoj zive kako bi mogli podmiriti
troSkove skrbi buduéi im to djeca ne mogu osigurati, $to ¢e za njih znaciti ne samo
narusen odnos ve¢ i gubitak roditeljskog doma. Zato je vazno biti svjestan svojih
alternativa ne postizanju sporazuma kao i alternativa druge strane. Pregovaracki
minimum je pak donja linija ispod koje se nece i¢i u pregovorima Sto je takoder
zaStita da se u slu€aju pregovaranja sa puno jacom drugom stranom ne pristane na
nesto Sto je ispod tog minimuma. Imati $to bolju BATNA-u znaci imati resurse za
postizanje §to kvalitetnijeg sporazuma. Obi¢no se smatra da je pregovaracka moc¢ u
resursima, novcu, prijateljima, fizickoj snazi, znanju. Pregovara¢ka mo¢ je zapravo u
tome koliko je kojoj strani odbojno i neprihvatljivo nepostizanje sporazuma, a to
ovisi upravo o alternativama koje pojedina strana ima u tom trenutku. BATNA jest
dinami¢na, moze se mijenjati tijekom pregovora omogucavaju¢i nove opcije koje
pregovara¢ ima prije 1 za vrijeme pregovora, a ukoliko pregovori ne zavrSe
dogovorom (Sebenius, 2017.). Ukoliko jedna strana ima saznanja o BATNA-i druge
strane imati ¢e prednost u pregovorima i biti ¢e spremnija uci u pregovore. Upravo je
za sudionike obiteljske medijacije vazno istraziti ovo podrucje jer prostor koji se

nalazi izmedu je prostor u kojem ¢e se pronaci i rjeSenja.

36



3.4.5. Fiktivno pregovaranje

Strategija fiktivnog pregovaranja je specifi¢na strategija jer nema za cilj
postizanje sporazuma ve¢ je u pozadini neki skriveni cilj. Kod fiktivnog
pregovaranja pregovarac¢ Cesto izbjegava svaku konkretizaciju dogovora, odgada
zakazano vrijeme sastanka, odgada pocetak susreta, koristi izgovore, ograduje se
nedovoljnim znanjem ili ovlastenjem da se postigne dogovor. Cilj fiktivnog
pregovaranja nije postizanje sporazuma, te stvarni cilj zaSto bi netko koristio ovu
strategiju moze biti opasan ili nepoSten za drugu stranu. Razlozi koriStenja ove
strategije mogu biti u poslovnom svijetu industrijska ili poslovna $pijunaza. Naime,
tijekom pregovora moze se saznati puno ¢injenica o drugom pregovaracu ili odvucéi
paznju od drugih vrijednih projekata i zavarati partnera u pregovorima. Pozitivna
strana fiktivnih pregovora mozZe biti za onog pregovaraca koji ju koristi da stekne $to
viSe informacija i ¢injenica o drugom pregovaracu te da se s njima posluzi u daljnjim

pregovorima koji ¢e onda biti stvarni i koristiti ¢e neku drugu strategiju.

Kako bi se uopce sprijeCilo upustanje u fiktivne pregovore potrebno je
prevenciju usmjeriti na to da do njih uopc¢e ne dode. Tijekom pregovora potrebno je
povremeno provjeriti da li drugi pregovara¢ uopce Zzeli dogovor kojeg ¢e se
pridrzavati? Vazno je drzati se strukture, dogovorenih pravila rada, postizanja manjih

dogovora koji vode ka glavnom cilju kako bi se vidio napredak pregovora.

U obiteljskoj medijaciji rijetko ¢e se koristiti strategija fiktivnog
pregovaranja. Na primjeru roditelja koji ulaze u obiteljsku medijaciju radi dogovora
oko daljnje skrbi o djeci, u ovom slucaju roditelji su nesigurni u svoje stavove, u ono
Sto zapravo Zele postici, te se koriste laznim informacijama kako bi dobili prednost u
pregovorima. Jedan od roditelja koristiti ¢e npr. lazne informacije, manipulirati,
odugovlaciti ili stvarati pritisak Sto ¢e dovesti do daljnjih sukoba, nepovjerenja i
produbljenja sukoba. MozZe se re¢i da se viSe radi o taktickom rjeSenju za neki
skriveni cilj. Pretpostavke za ulazak u obiteljsku medijaciju jesu spremnost na
suradnju, kompetentnost i ravnoteza moc¢i. U svakom pred medijacijskom susretu
kao 1 prilikom svakog sljedeCeg susreta medijator ¢e utvrditi postojanje pretpostavki

za provedbu medijacije. Upravo je to zastita sudionika obiteljske medijacije od
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fiktivnog pregovaranja jer ukoliko bi se jedna strana sluzila ovom strategijom
zapravo nema spremnosti na suradnju i nisu ispunjene pretpostavke za provodenje

medijacije te bi medijator trebao inicirati prekid provedbe medijacije.

3.5. lzazovi u pregovaranju

Tijekom pregovora dolazi do situacija zastoja, otpora, kada jedna strana ne
zeli nastaviti s procesom, kada odbija suradnju. U tim situacijama nisu efikasne
strategije principijelnog pregovaranja. Potrebno je prepoznati §to se nalazi iza "ne"
druge strane i $to je u pozadini otpora. Ury (1994.) je opisao strategiju koju je nazvao
"strategija prodora”, a odnosi se upravo na situacije koje zahtijevaju da se odabere
indirektan put upravo kako bi se izbjegao otpor i kako bi se djelovalo suprotno
oc¢ekivanjima druge strane. Na indirektan nac¢in moze se osobu uvjeriti da promijeni
svoje misljenje, pustiti da sama donosi zakljucke i da sama odluc¢uje. Primjenom ove
strategije ne zeli se osobu pobijediti ve¢ ju dobiti u poziciju suradnje. Da bi se
postigao taj cilj potrebno je savladati prepreke suradnji: negativhe emocije,
pregovaracke navike druge strane, njegovu sumnjiavost prema Koristima od
sporazuma, njegovu primjetnu mo¢ i svoju reakciju (Ury, 1994.). Bit prodornog
pregovaranja jest neizravna akcija i zaobilaZenje otpora druge strane. "To je umijece

omogucavanja drugima da im bude po vaSemu" (Ury, 1994.:14).

U situacijama kada postoje otpori potrebno je primijeniti pet faza kako bi se
ponovno vratili u suradnju i kako bi mogli nastaviti sa strategijom principijelnog
pregovaranja. Ti koraci su: kontrola vlastitog ponasanja, faza u kojoj ¢e se drugu
stranu razoruzati, promjena igre, olakSavanje drugoj strani da kaze "da" te na kraju
otezavanje da kaze "ne" (Ury, 1994.) U pregovorima, a isto se odnosi i na postupke
medijatora u obiteljskoj medijaciji kada se uoce otpori, kada se dogode zastoji, kada
postoje prepreke daljnjem odvijanju pregovarackog procesa nuzno je da se zadrzi
mirnoc€a, kontrolira ponaSanje 1 emocionalne reakcije. Ury koristi metaforu odlaska
na balkon gdje "odlazak na balkon znaci distanciranje od vlastitih prirodnih impulsa 1
emocija" (Ury 1994.:20), a sukob koji se odvija treba pogledati sa strane. U sljedecoj
fazi potrebno je razumjeti stajaliSte druge strane koja se opire pregovaranju. Pri tome

¢e pomoc¢i aktivno sluSanje, parafraziranje, priznavanje i imenovanje emocija te
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stvaranje pozitivne atmosfere kako bi se omoguéio nastavak procesa. Nadalje ¢e biti
potrebno promijeniti okvir u kojem se pregovaranje trenutno odvija. Korisno je
postavljanje otvorenih pitanja. Potrebno je neutralizirati napade, napade na osobu
pretvoriti u napad na problem, preoblikovati zamjenice "ja i ti" u "mi". Potrebno je
odnos dovesti do prekretnice, a to je tocka u kojoj ¢e obje strane u pregovorima
poceti pregovarati o rjeSenjima. Kako i nakon toga moze dalje postojati odredena
nevoljkost i prepreke postizanju dogovora (npr. jer prijedlog dolazi od druge strane,
dozivljaj nezadovoljenosti nekih interesa, prebrzo ili presporo sporazumijevanje)
potrebno je ponovno dogovoriti pravila o pregovaranju, u¢initi proces pregovaranja
Sto jednostavnijim, pokazati razumijevanje za sve brige i interese te ukazivati na
prednosti medusobnog uvazavanja, konstruktivne komunikacije i postizanja

Sporazuma.

Kada unato¢ svemu navedenom izostane rezultat i pregovori se jo§ uvijek ne
odvijaju potrebno je pokazati pregovaracku mo¢ kako bi se drugoj strani olakSalo da
pristane na pregovaranje, a oteZalo joj da od pregovora odustane ili da ih prekine. U
ovim situacijama od pomoc¢i moze biti ukljucivanje treée strane zbog cega je u
obiteljskoj medijaciji ovaj proces podrZzan ulogom medijatora koji ¢e svojim
intervencijama olakSati prevladavanje teSkoca u pregovorima. Na kraju BATNA je
pregovaracka mo¢ koja ¢e posluziti za pridobiti drugu stranu nazad u pregovore.
Dakle, pregovaracka mo¢ koristiti ¢e se s ciljem nastavka pregovarackog procesa

(Ury, 2014).

4. PREGOVARANJE U OBITELJSKOJ MEDIJACIJI

Za razliku od pregovaranja kao strukturiranog procesa koji se samostalno
odvija izmedu dva ili viSe pregovaraca, u obiteljskoj se medijaciji radi o ukljuc¢enosti
tre¢e neutralne strane, medijatora koji vodi pregovore medu sudionicima koji imaju

bliske emocionalne i obiteljske odnose.

Da bi se obiteljska medijacija mogla provesti potrebno je ispuniti tri osnovne
pretpostavke, a to su spremnost na suradnju, kompetentnost sudionika i ravnoteza

moci. Ove pretpostavke potrebno je svaki put prije medijacijskog susreta provjeriti
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kako bi se postupak proveo sukladno nacelima. Ravnoteza moc¢i koja je utvrdena na
ranijem susretu moze do¢i u pitanje npr. gubitkom posla jedne strane, boleséu,
nasiljem koje se u meduvremenu dogodilo ili drugim utjecajima, stoga je potrebno da
medijator tijekom cijelog procesa i na svakom susretu procjenjuje kontinuirano
ispunjenost pretpostavki za sudjelovanje u postupku obiteljske medijacije. (Breber i
Sladovi¢ Franz, 2014.).

S druge strane ¢lankom 332. stavak 1. Obiteljskog zakona (NN 103/15,
98/19, 47/20, 49/23, 156/23) ) propisano je kada se obiteljska medijacija ne moze
provoditi i to: "obiteljska medijacija se ne provodi u sluc¢ajevima postojanja tvrdnji o
obiteljskom nasilju; ako su jedan ili oba brac¢na druga liSeni poslovne sposobnosti niti
su u stanju shvatiti znacenje i pravne posljedice postupka ni uz stru¢nu pomoc¢; ako
su jedan ili oba bra¢na druga nesposobna za rasudivanje; ako bracni drug ima

nepoznato prebivaliste ili boraviste."

Odredba vezana uz postojanje obiteljskog nasilja u profesionalnoj javnosti
izazvala je polemike te se postavlja pitanje primjene ove odredbe. Naime, ukoliko
postoji tvrdnja o postojanju nasilja, a istovremeno se ne primjenjuju drugi Kriteriji
procijene opravdanosti upucivanja u obiteljsku medijaciju, korisnici ¢e biti prikraceni
za mogucnost uklju¢ivanja u obiteljsku medijaciju, a stru¢njaci socijalne skrbi ih
nece niti poticati na medijaciju. S druge strane, oni stru¢njaci koji imaju vise znanja i
iskustva o nasilju u obitelji smatrati ¢e za odredene situacije da je opravdano uputiti
partnere u obiteljsku medijaciju, posebno ukoliko to oboje Zele, ukoliko je utvrdena
ravnoteza moci 1 spremnost na suradnju. Takoder je osjetljivo podrucje procjene tko
je prikladan za ukljuditi se u obiteljsku medijaciju ukoliko je u partnerskom odnosu
zabiljezena povijest obiteljskog nasilja. Kako su istrazivanja pokazala postoji
tipologija partnerskog nasilja koji su Kelly 1 Johnson (2008. prema Ajdukovic,
Patréevi¢ i Erne¢i¢, 2016.:386) razvrstali u cetiri skupine: "1. nasilje koje
karakterizira prisila i kontroliranje, 2. nasilje kao reakcija na napad, 3. situacijsko
nasilje i 4. nasilje potaknuto razvodom ili razdvajanjem". Dakle, prilikom procijene
opravdanosti ukljucivanja u obiteljsku medijaciju potrebno je kod partnera kod kojih
postoji tvrdnja o nasilju u obitelji razmotriti intenzitet i kontekst nasilja koji se

dogodio kao i pristupati svakoj situaciji procjenjivanja individualno. Vezano uz
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pitanje o ukljuéivanju partnera u obiteljsku medijaciju ne treba se pitati da ili ne,
nego postaviti pitanje kada da, a kada ne? U situacijama kada se radi o nasilju u
obitelji s ciljem uspostave kontrole 1 moci vrlo rijetko ¢e se procijeniti da je korisno i
opravdano uklju¢ivanje u obiteljsku medijaciju zbog potrebe zaStite zrtve nasilja i
pitanja ravnoteze mo¢i. U situacijama kada je utvrdeno postojanje verbalnog nasilja,
nasilja manjeg intenziteta ili nasilja potaknutog razvodom ili razdvajanjem, ukoliko
postoji spremnost na suradnju Zrtva ima priliku uspostaviti ravnotezu moci, osnaziti
se 1 zastupati svoje interese u postupku obiteljske medijacije gdje je zaSti¢ena jer Ce
medijator voditi brigu o procesu te utvrditi postojanje pretpostavki za provedbu
obiteljske medijacije. Vazno je naglasiti da u "situacijama kada postoji sumnja na
postojanje partnerskog nasilja potrebno je zastati s medijacijom i1 odrzati zasebne
susrete radi provjere sumnji kod obje strane" (Ajdukovié, Patréevi¢ 1 Ernecié, 2016.:
392). Obiteljsku medijaciju ne treba isklju¢ivo odbaciti zbog tvrdnji o postojanju
obiteljskog nasilja, potrebno je viSe kriterija za procjenu o moguénostima
ukljucivanja partnera u medijaciju, posebno ako postoji spremnost 1 Zrtve nasilja na
sudjelovanje pri ¢emu je nuzno da medijator bude oprezan, prilagodi postupak,
usmjeri se na zastitu, po potrebi vodi odvojene susrete sa svakim sudionikom i vodi

brigu o ravnotezi moci.

Pregovaranje u obiteljskoj medijaciji je sloZen stru¢no voden proces u kojem
¢e vjest i iskusan pregovara¢ i obiteljski medijator proces usmjeravati, voditi ga ka
postizanju sporazuma koji su prihvatljivi za sve sudionike, a S$to povecava
vjerojatnost da su postignuti dogovori 1 odrzivi te zivotni. Pregovori u obiteljskoj
medijaciji omogucavaju bolje razumijevanje pozicija svakog sudionika osobno tako i
druge strane. Osim S$to sudionici imaju veci osjec¢aj samopostovanja nakon S$to
pregovorom postignu dogovor i1 ostvare svoje ciljeve oni se medusobno povezu,
omogucava se ostvarivanje drugih ciljeva te poticu pozitivnu kreativnu energiju i
omogucavaju druge prilike za suradnju. Ostvarenje ciljeva uspjeSnih pregovora
naj¢eS¢e se vidi u obiteljskoj medijaciji razvoda braka kada roditelji postignu
sporazum o zajednickoj skrbi o djetetu, stvaraju se nove prilike za suradnju vezano

uz druge teme, a dobrobit djeteta je osigurana (Sladovi¢ Franz, 2015a.).
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Pregovaracke vjestine odnose se na sposobnost ucinkovite komunikacije i
postizanja obostrano zadovoljavaju¢ih sporazuma s drugim stranama. U obiteljskoj
medijaciji, pregovaracke vjeStine su posebno vazne jer obiteljski sukobi cesto
ukljucuju viSe strana sa suprotstavljenim interesima i1 emocionalno obojanim
odnosima, a odnosi su trajni. Obiteljska medijacija razvoda braka u kojem roditelji
imaju za cilj posti¢i sporazum o daljnjoj skrbi o djeci, a ¢esto je tu i pitanje podjele
bracne steCevine te su ova dva sporna pitanja medusobno povezana, roditelje
osnazuje 1 daje priliku da preuzmu svoju roditeljsku odgovornost u punini.
Alternativa koja im ostaje ukoliko medijacija ne uspije jest sudski postupak u kojem
¢e treca strana - sud, donijeti odluku, a na $to oni kao roditelji nece imati utjeca;.
Upravo je "razum™ pozivnica za sudionike obiteljske medijacije da svoje emocije
"ostave po strani" ma koliko im se to ¢inilo nemoguce. Za razliku od poslovnih
pregovora i medijacije u drugim sferama, u obiteljskoj medijaciji emocije su
izrazene, sudionici dolaze u medijaciju preplavljeni emocijama poput ljutnje,
razoCaranja, srdzbe. Za medijatora je izazov upotrijebiti 1 prepoznati emocionalna
stanja, a onda primjenom razli¢itih tehnika i intervencija te emocije "iskoristiti" za

pozivanje na zajednicko i fokusiranje na trazenje rjeSenja.

Vjestina pregovaranja u obiteljskoj medijaciji ima niz pozitivnih ucinaka.
Prvo, pomaZe u o¢uvanju obiteljskih odnosa, §to je od sustinskog znacaja za dobrobit
svih ¢lanova. Drugo, uspjeSno rjeSavanje sukoba putem medijacije moZe smanjiti
stres, anksioznost 1 negativne emocionalne reakcije povezane s nesuglasicama. Vjesti
pregovara¢ moze potaknuti strane na samopouzdanje i1 osje¢aj vlasniStva nad
postignutim rjeSenjem, Sto Cesto rezultira njegovom dugotrajnom primjenjivoséu

(Sladovi¢ Franz, 2005.).

Za razumijevanje procesa pregovaranja i specificnosti primjene vjestine
pregovaranja u obiteljskoj medijaciji vazno je razumjeti sukob i prepoznati uzroke
sukoba. Sukobe je potrebno istraziti i prona¢i prave uzroke kako bi ih se moglo
konstruktivno rijeSiti (Jankovi¢, 2002.). Sukob pretpostavlja niz ponasanja u
meduljudskim odnosima koji se krece u rasponu od napetosti i neslaganja do svada,

pa i do razlicitih oblika nasilja (Ajdukovi¢ i Sladovi¢ Franz, 2003.). Slijedom toga
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sukob predstavlja ozbiljnu prijetnju integritetu pojedinca, grupa ili zajednica.
Medutim, sukob je sveprisutan u svakodnevnom zivotu, a novije definicije sukoba
ukljucuju potencijal za konstruktivnim rjeSenjem sukoba 1 usmjerene su na
pronalazak rjeSenja (Blazeka Kokori¢, 2013. prema Stifter, 2023.) te se smatra
nepostojanje/izbjegavanje sukoba dovodi do stagnacije odnosa dok umjerena
koli¢ina sukoba u partnerskom odnosu dovodi do produktivnosti i otvara moguénost

za pozitivne promjene u odnosu.

U obiteljskoj medijaciji upravo je uloga medijatora da sudionicima u
medijaciji pomogne i omoguci otkriti interese i potrebe te olakSati put do pronalaska
najboljeg rjeSenja. "Obiteljska medijacija podrazumijeva strukturirani proces
rjeSavanja sukoba i1 spornih pitanja izmedu ¢lanova obitelji uz pomo¢ trec¢e osobe —
obiteljskog medijatora u svrhu postizanja zajednickog sporazuma. Prednosti njene
primjene su visestruke, prije svega za Clanove obitelji koji samostalno donose
rjeSenja za dobrobit cijele obitelji, ali istovremeno uce ucinkovitije komunicirati i
pregovarati kako bi se osnazili za kvalitetnije odrzavanje buducih obiteljskih odnosa,
neovisno o0 promjenama i reorganizaciji obiteljskog Zivota" (Breber i Sladovié¢ Franz
2014.:122).

Pregovara¢i odnosno sudionici obiteljske medijacije ¢e jasno artikulirati svoju
poziciju, to je ono s ¢ime su dosli u pregovore, ono Sto osoba trazi u odredenom
trenutku i u odredenom kontekstu. Pozicija je ¢esto jednostran i krut prijedlog jedne
strane. Istovremeno je nuzno istraziti interese jer to je pravi razlog zbog kojeg je
pregovaraC u pregovorima, to je ono Sto zaista Zeli dobiti 1 krije se iza pozicije.
Potrebe su duboko ukorijenjene, trajne, nevezane uz trenutnu situaciju i nalaze se u
podlozi interesa (Fisher, Ury i Patton, 2019.). Tek kad se otkriju interesi moze
zapoceti proces pregovaranja jer je tek tada moguce do¢i i do zadovoljavajuceg

rjesSenja.

U obiteljskoj medijaciji se radi o obiteljskim odnosima i neraskidivim
obiteljskim vezama zbog ¢ega je cilj a) postizanje sporazuma te b) ocuvanje odnosa
jer su oni trajni 1 nakon zavrSetka obiteljske medijacije. Prema Parkinson (2011:6)

"obiteljska medijacija je proces za obitelji u tranziciji iz jedne obiteljske strukture u
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drugu.... s ciljem olakSavanja komunikacije, suradnickog donosenja odluka i
ponovnog pregovaranja/dogovaranja o odnosima". Upravo se naglasava odrzivost i
trajnost odnosa kako bi se sudionike obiteljske medijacije usmjerilo na buduénost,

suradnju i zapravo stvaranje novog obiteljskog sustava.

Zanimljivu definiciju obiteljske medijacije dao je Kruk (1997., prema
Sladovi¢ Franz, 2005:4): "Suradnicki proces rjesavanja sukoba u kojem dvjema ili
veéem broju strana u sukobu u pregovorima pomaZze neutralna i nepristrana treca
strana/osoba koja ih osnazuje da dobrovoljno postignu obostrano prihvatljiv
sporazum o pitanjima u sporu. Medijator strukturira i olakSava proces u kojem strane
donose zajednicke odluke i odreduju rezultate/rjeSenja, na nacin koji zadovoljava

interese svih uklju¢enih u sukob/spor".

Definicija Vije¢a Europe (European Directive on Mediation, 2008/52/EU, ¢l.
3) odreduje pojam medijacije: "Medijacija je strukturirani proces ...u kojem dvije ili
viSe strana u sporu namjeravaju samostalno, na dobrovoljnoj bazi, posti¢i sporazum o
rjeSenju spora uz pomo¢ medijatora. Proces moze biti iniciran od samih strana ili

predlozen ili nareden od strane suda ili propisan zakonom drzave ¢lanice".

4.1. Nacela obiteljske medijacije

U obiteljskoj medijaciji jasno je definirana primjena nacela dobrovoljnosti,
povjerljivosti, nepristranosti i neutralnosti te donoSenja odluka na strani sudionika.
Dobrovoljnost omoguc¢ava da se postignu odrzivi dogovori, sudionici imaju potpunu
odgovornost i kontrolu pri donoSenju odluka, a sudjelovanje je njihova odluka.
Vazno je naglasavati kako su sudionici u obiteljskoj medijaciji dobrovoljno te
prilikom definiranja pravila uvesti moguénost prekida u svakom trenutku. Sladovié¢
Franz (2005.) navodi kako sukobljene strane ne uspijevaju samostalno rijesiti sukob,
te je jasno postojanje nepovjerenja u mogucnost suradnje, no da je potrebno

postojanje minimuma interesa i zelje za "sjedanjem za isti stol".

Povjerljivost u obiteljskoj medijaciji znaci da sve ono Sto se kaZze unutar

procesa medijacije ostaje izmedu medijatora i sudionika. Prilikom pojasnjavanja
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nacela vazno je objasniti izuze¢e od nacela povjerljivosti u kojem slucaju ¢ée
medijator reéi ono $to je saznao u medijaciji, a to se odnosi na spoznaje o pocinjenju
kaznenog djela, zlostavljanja ili nasilja. Obiteljski medijator nece svjedociti u
sudskom postupku ako do njega dode niti iznositi sadrzaj obiteljske medijacije.
Nacelo povjerljivosti za sudionike znaci sigurnost, daje osjecaj zastite, a sudionici
mogu biti opusteni bez straha od toga Sto ¢e reci. Za razliku od parnice koja se odvija
u javnoj sudnici, medijacija se odvija u privatnom okruzenju, omogucujuci
sudionicima otvoren i iskren razgovor bez straha od posljedica. Povijerljivost
omogucava stranama da budu fleksibilniji u svojim pregovorima, jer mogu istraziti
potencijalna rjeSenja bez bojazni da ¢e se to iskoristiti protiv njih. Nacelo
nepristranosti 1 neutralnosti za medijatora predstavlja izazov. Medijator je nuzno
svjestan procesa koji se odvija, transfera i/ili kontratransfera koji se neminovno
takoder dogadaju, vlastitih emocionalnih stanja i paralelnih procesa te unato¢ tome
treba ostati neutralan i nepristran. Za sudionike u procesu ovo nacelo takoder daje
sigurnost, osjecaj zaSti¢enosti 1 olakSava situaciju jer ne postoji potreba negativnog
prikazivanja druge strane i traZenja saveznika u osobi medijatora. Medijator ¢e to
posti¢i koriste¢i informiranje, vode¢i brigu o ravnotezi moci sudionika, vjesStine
komunikacije, preoblikovanja, normaliziranja, parafraziranja te vodeci brigu o
pregovarackom procesu. Nacelo da odlucivanje pociva na sudionicima znaci da su za

postizanje dogovora i sadrzaj isklju¢ivo odgovorni sudionici.

Pregovaranje kao samostalan postupak definira ista nacela kao i u obiteljskoj
medijaciji osim nacela nepristranosti ili neutralnosti koje se odnosi na medijatora.
Bez obzira na strategiju koja se koristi u pregovorima, nacelo dobrovoljnosti
omogucava da se proces pregovaranja uop¢e dogodi. U pregovorima prepoznajemo
nacelo povjerljivosti, a koje se treba definirati na samom pocetku pregovora, kada se
pregovori vode "iza zatvorenih vrata" ili tko, kada i kako ¢e iznositi detalje o tijeku
pregovora. Posebno je vazno i vidljivo nacelo povjerljivosti u onim pregovorima za
koje postoji interes javnosti. U poslovnom kontekstu vazno je poStivati nacelo
povjerljivosti kako treCe zainteresirane strane ne bi utjecale na tijek pregovarackog
procesa. Nacelo donoSenja odluka na strani sudionika u pregovorima je nuzno jer

samo pregovaraci mogu donijeti odluke za sebe. Uloga nacela je sigurnost u procesu
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pregovora i temelj za izgradnju odnosa povjerenja kao preduvjeta za postizanje

sporazuma.

Specificnost primjene nacela u obiteljskoj medijaciji, a u odnosu na primjenu
nacela u pregovaranju odnosi se na nacelo neutralnosti medijatora. Naime, ovo
nacelo naglasava ulogu medijatora koja je kompleksna, te upravo neutralnost i
nepristranost za medijatora je izazov. Kako navodi Branica (2020.) obiteljska
medijacija se razvija kao zasebno podrucje profesionalnog djelovanja za stru¢njake
iz razli¢itih podrucja, uglavnom prava ili pomagackih zanimanja koji se bave
obiteljima i sukobima te je njihova profesionalna uloga bila ukljucenost, davanje
savjeta, upucivanje, savjetovanje i slicno. "Obiteljsku medijaciju provodi obrazovani
obiteljski medijator koriste¢i steCena znanja i vjestine, slijede¢i definiran postupak
pregovaranja i rjeSavanja problema, postujuci temeljna nacela medijacije" (Branica,

2020:2).

Proces pregovaranja u obiteljskoj medijaciji kompleksan je i od medijatora
zahtjeva cijelo zivotno ucenje, usvajanje novih znanja i vjeStina te emocionalnu
regulaciju. Smatra se da je sudjelovanje stru¢njaka u redovitoj superviziji kljuan
element kvalitetnog pruzanja psihosocijalnih usluga (savjetovanja, medijacije i sl.).
Supervizijom se moZe osigurati nastavak razvoja vjeStina, dosljednost primjene
odredenog modela intervencije, analizu sluc¢ajeva visokog rizika i drugih izazovnih
strunih pitanja koja se pazljivo i pravovremeno mogu promotriti i isplanirati
djelovanje, a takoder se osigurava i mehanizam za podrSku u suocavanju sa stresom
kojem su u pomazu¢im zanimanjima stru¢njaci ¢esto izloZzeni (Murray i sur., 2011.).
Na taj nacin doprinosi se i kvaliteti usluga koje struénjaci pruzaju. Supervizija nudi
podrsku pri reflektiranju 1 donoSenju aktualnih profesionalnih odluka, podrsku u
izazovnim 1 zahtjevnim profesionalnim situacijama i sukobima, pojasnjavanje i
procesiranje zadataka, funkcija i uloga, podrS8ku u noSenju s procesima promjena,
inovativna rjeSenja u novim izazovima i profilaksu u prevenciji izgaranja na poslu 1
nasilja na radnom mjestu (Urbanc, 2014; prema Sladovi¢ Franz, 2020.). Upravo zbog
kompleksnosti obiteljske medijacije nuzno je osigurati podrSku medijatoru kroz

superviziju. Supervizijska podrska znacajna je komponenta razvoja kompetencija
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profesionalnih pomagaca osobito prilikom uvodenja novih psihosocijalnih
intervencija i pristupa radu (Sladovi¢ Franz, 2020.). Kompetencije obiteljskog
medijatora odnose se na rezultat trokuta znanja, vjestina i vrijednosti ¢ime se stavlja
naglasak na ucinkovitost, ali 1 osobne dimenzije stru¢njaka (Buljevac, 2020; prema

Perisin Horvat, 2023.).

4.2. Strukturirani model obiteljske medijacije

Za razumijevanje primjene pregovaranja u obiteljskoj medijaciji posluziti ¢e
strukturirani model obiteljske medijacije, a koji pociva na facilitativnom
medijacijskom modelu kojem je glavni cilj olakSavanje pregovora. Najcesée se
opisuje Cetvero fazni model obiteljske medijacije koji se sastoji od uvoda, price,
rjeSavanja problema i sporazuma, a temeljni je model obiteljske medijacije (Sladovi¢

Franz, 2005.).

Prva faza medijacije obuhvaéa pripremu i uvod. Prvi susret obiteljskog
medijatora i sudionika jo§ se naziva i pred medijacijski susret koji ima prije svega za
cilj utvrditi postojanje pretpostavki za provodenje medijacije kao 1 upoznati
sudionike sa samim procesom i ishodima kako bi mogli donijeti odluku o
sudjelovanju. Razgovorom o obiljeZjima svakodnevnog Zivota sudionika i razlozima
dolaska na pred medijacijski susret provjeriti ¢e se ispunjenost pretpostavki i to:
spremnost na suradnju, kompetentnost 1 ravnoteza moc¢i. Medijator ¢e provjeriti jesu
li sudionici dobrovoljno pristupili medijaciji, ukoliko su upuceni od nekog, pitati ¢e
ih §to o tome misle i koja su im oéekivanja od medijacije. Prije pocetka obiteljske
medijacije medijator treba biti barem kratko upoznati sa sadrzajem sukoba,
pripremiti prostoriju u kojoj ¢e se medijacija odvijati te pripremiti potrebne
materijale, poput papira za pisanje biljeski 1/ili ploce za pisanje. Prvi susret ima za
cilj upoznavanje, uspostavu odnosa izmedu medijatora i sudionika medijacije,
pojasnjavanje pravila te informiranje o samom procesu obiteljske medijacije. Za
nesmetani tijek procesa vazno je osigurati rad bez ometanja i nezeljenih prekida, a
medijator ¢e upoznati sudionike o vaznosti sluSanja i medusobnog uvaZavanja.
Takoder ¢e upoznati s nacelima medijacije 1 omoguditi sudionicima da postave

pitanja na koja ¢e dobiti odgovor od medijatora (Sladovi¢ Franz i Branica, 2023.). U
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ovoj fazi medijacije vazno je sudionicima objasniti postupak medijacije i provjeriti
da li su razumjeli te da li pristaju na takav postupak. Vazno je objasniti i ulogu
medijatora te dogovoriti pravila rada. Kako je ranije istaknuto potrebno je postojanje
minimuma volje "da se sjedne za stol" i to je dovoljno za pocetak obiteljske
medijacije. Sto se ti¢e kompetentnosti sudionika, medijator ée utvrditi jesu li
sudionici u mogucénosti pratiti i sudjelovati u procesu, ispitati ¢e (ne)postojanje
intelektualnih ili mentalnih teskoca te utjecaja sredstava ovisnosti 1 slicno. Osim S§to
¢e medijator na pred medijacijskom susretu provjeriti pretpostavke, on ¢e sudionike
upoznati sa procesom, pravilima i dati okvir provodenja obiteljske medijacije. Kako
bi medijacija bila uspjeSna potrebno je razviti uzajamni odnos povjerenja i iskazati
poStovanje za sudionike i1 njihovu perspektivu. Ukoliko zbog obiljeZja sudionika,
transfera i/ili kontratransfera postoji moguénost da je ugrozena neutralnost ili
nepristranost medijatora eti¢no je uputiti sudionike drugom medijatoru. U ovom
susretu medijator ¢e pruziti potencijalnim sudionicima informaciju o obiteljskoj
medijaciji, objasniti svrhu obiteljske medijacije, sam postupak te provjeriti da li
strane razumiju 1 pristaju na to. Objasniti ¢e ulogu medijatora: pomo¢ stranama da
same pronadu rjeSenje kroz brigu o osiguravanju procesa. Ovo je trenutak kada treba
razjasniti ocekivanja sudionika od medijatora, informirati th o pravilima te

uspostaviti odnos.

Druga faza ili faza price ima za cilj omoguciti sudionicima da ispri¢aju svoju
pric¢u, odnosno da opiSu svoje videnje sadrzaja sukoba. Svaki sudionik treba imati
vrijeme da opiSe videnje situacije iz svog kuta ¢ime ¢e drugi sudionik imati priliku
cuti kako situaciju vidi onaj koji govori. Oba sudionika trebaju imati priliku reci o
svojim emocijama §to moZze doprinijeti boljem razumijevanju. U ovoj fazi zajednicki
¢e se dogovoriti sadrzaj sukoba, prepoznati ¢e se interesi te definirati sporna pitanja.
Za bolje razumijevanje posluziti ¢e mapa sukoba koja se zajedno sa sudionicima
moze napraviti s ciljem jasnijeg uvida u interese i potrebe svih ukljucenih kao 1 lista
prioriteta pri ¢emu je vazno odvojiti kratkoro¢ne od dugoroc¢nih ciljeva ili ih rangirati
po vaznosti na one hitne od onih koji se mogu rjeSavati kasnije. U ovoj fazi medijator
¢e CeSce koristiti parafraziranje kako bi provjeravao da li su svi jednako razumjeli

izreCeno te preoblikovanje ¢ime Ce isticati zajednicko.
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Tre¢a faza ili faza rjeSavanja problema jest faza u kojoj se odvija
pregovaranje. U postizanju dogovora kre¢e se od manjeg prema veéem spornom
pitanju. Pri tome ¢e koriStenje razliCitih pomagala poput pisanja na plocu omoguditi
medijatoru i sudionicima da im se vizualno prikaze pomicanje prema naprijed i
rjeSavanje jednog po jednog pitanja. Medijator ¢e voditi proces na nacin da se
pronade vise mogucih rjeSenja 1 da se o svakom rjeSenju razgovara te postigne
dogovor oko onog koji je najbolji za obje strane. U ovoj fazi ¢e se o svakom
moguéem rjesenju razgovarati i promisljati o prednosti i nedostacima svakog od njih,
odnosno pregovarati. Neki od rjeSenja mogu se oprobati u realnosti, kada se postigne
dogovor oko manjih pitanja izmedu dva susreta. Proces obiteljske medijacije vodi se
po principima principijelnog pregovaranja. Naime, samo ¢e se principijelnim
pregovaranjem sacuvati odnosi i omoguciti odrzivost dogovora koji se postignu.
Kako je ranije navedeno metoda principijelnog pregovaranja usmjerena je na trazenje

rjeSenja koja se temelje na utvrdenim potrebama i interesima sudionika.

Cetvrta faza ili faza Sporazuma ima za cilj postizanje jasnog dogovora oko
zajednickog rjeSenja i1 provjera provedbe tog rjeSenja. U ovoj fazi ¢e medijator
provjeriti sa sudionicima jesu li zadovoljni dogovorom te moze li se dogovoriti
sljedeci susret kako bi u meduvremenu testirali dogovor u realnosti 1 eventualno ga
doradili ako se pokaze potrebnim. Medijator ¢e pozvati sudionike da daju povratne
informacije o sudjelovanju u medijaciji. Medijacija ¢e zavrsiti zahvalom sudionicima
na sudjelovanju kao i Cestitkama na postignutom sporazumu. Sporazum se sastavlja u
pisanom obliku, pozeljno je definirati na koji nacin ¢e se i1 izmijeniti ako se za to

ukaZe potreba (Sladovi¢ Franz, 2005.).

Medijacija pri razvodu braka je samo jedno od mogucih podruéja obiteljske
medijacije. U situaciji razvoda braka sadrzaj obiteljske medijacije se najcesce odnosi
na: pitanja vezana uz reguliranje odvojenog Zivota, a prije formalne odluke o
razvodu braka, dogovor s kojim ¢e roditeljem dijete Zivjeti, podjela bra¢ne steCevine
1 financijskih obveza, pitanje uzdrzavanja djece te specifi¢ne situacije nakon razvoda

braka (Sladovi¢ Franz i Branica, 2023.).
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Podrucja kojima se obiteljska medijacija jo§ moZze baviti su (Sladovi¢ Franz, i
Branica, 2023:19): "svakodnevni obiteljski Zzivot, uskladivanje obiteljskih i
profesionalnih ciljeva, odluke vezano uz odgoj djece, odnosi u uzoj i Siroj obitelji,
odnosi medu bracom 1 sestrama, pitanje starijih osoba i odrasle djece, smrt ¢lana
obitelji te pitanje podjele imovine, nasljeda i uzdrzavanja, odlazak u dom za starije te
netradicionalna medijacija vezana uz posredovanje u obiteljskim odnosima unutar

istospolnih zajednica.”

Za razumijevanje specifi¢nosti pregovaranja u obiteljskoj medijaciji moze
posluziti koncept teorije igara kojim se mogu predvidjeti izmedu ostalog postupci
sudionika, njihove strategije 1 potezi koje ¢e poduzeti kao i nacin postizanja
dogovora te ishodi tih dogovora. Koncept teorije igara primjenjiv je u svim
slu¢ajevima socijalnih interakcija izmedu pojedinaca ili grupa ljudi. Za
razumijevanje koncepta 1 za potrebe ovog rada objasniti ¢e se odredeni pojmovi.
Tako rije¢ " igra" oznaava sukob interesa izmedu dva ili vise pojedinaca odnosno
igraca. Igra je skup pravila koji opisuje formalnu strukturu neke konfliktne situacije.
Rjesenje igre sustavno je opisivanje mogucih ishoda, njih je uvijek vise kako bi
igraci mogli vrsiti svoje izbore. Igra¢i su autonomni donositelji odluka. Strategija
predstavlja izbore koje igraci imaju na raspolaganju. Ishod je rezultat cijelog skupa
strateskih odabira. Ishode igra¢i mogu rangirati 1 dodijeliti im numeric¢ke vrijednosti,
a ta numericka vrijednost je isplata za odredeni ishod (Kopal 1 Korkut, 2016.).
Teorija igara doprinosi razumijevanju pregovaranja i govori da postoje objektivne i
subjektivne dobiti tako da suma za podjelu u obiteljskoj medijaciji nije 100 % niti je
pravedna raspodjela 50% prema 50%. U obiteljskoj medijaciji uglavhom se odvijaju
kooperativne igre Sto znaci da su sporazumi provedivi 1 primjenjivi. U svakoj
situaciji pregovaranja zajedni¢ka dobit strana koje postignu dogovor veéi je od
njihovih pojedinacnih dobiti i to je ujedno razlog zbog kojeg ulaze u pregovaranje. Iz
tog razloga se u obiteljskoj medijaciji ne moze utvrditi jednaka ili to¢na podjela
dobiti kada je ta dobit za svakog sudionika obiteljske medijacije specifi¢na i ujedno
najcesce subjektivna. Dobar primjer za to je postizanje dogovora oko daljnje skrbi
roditelja o djetetu nakon razvoda braka. Za oba roditelja vrijedi da ¢e samo

kvalitetnim sporazumom ostvariti maksimalno vrijeme sa djetetom $to ujedno mora
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odgovarati i interesima i potrebama djeteta ovisno o njegovoj dobi. Treba se donijeti
odluka gdje ¢e dijete zivjeti 1 odluka kako i kada ¢e provoditi vrijeme sa drugim
roditeljem. Primjenjujuci koncept teorije igara sve ishode njihova dogovora svaki od
njih ¢e vrednovati i dati im neki numericki broj. Jednom roditelju ¢e biti najvaznije
da dijete zivi s njim dok ¢e drugi najviSe vrednovati vrijeme koje ¢e provesti s
djetetom. Ukoliko bi to bilo tako njihovi su ishodi kooperativni i mo¢i ¢e posti¢i
dogovor jer ¢e sa takvim dogovorom biti zadovoljan i jedan i drugi roditelj. Oboje ¢e
svoje zadovoljstvo temeljiti na ¢injenici da su ostvarili ono §to su zeljeli. Koncept

teorije igara prepoznaje moguénost ukljucivanja trece strane, '

'...igraci zajednicki
traze 1 primjenjuju rjeSenja, a moguce je i uvodenje neutralne treée strane" (Kopal 1

Korkut, 2016.:127).

4.3. Specifi¢nost pregovaranja u obiteljskoj medijaciji

Upravo je uloga medijatora i njegov utjecaj na proces pregovora u smislu
olakSavanja stranama da postignu sporazum jedna od najistaknutijih specifi¢nosti
pregovaranja u obiteljskoj medijaciji. Medijator ¢e izmedu ostalog pozivati sudionike
medijacije na zajednicko, usmjeravati na buducnost, olak$avati komunikaciju te
omoguciti postizanje sporazuma koji ¢e biti odrziv. U obiteljskoj medijaciji
zajedni¢ko ¢e biti emocionalna stanja koja se prepoznaju kod jednog i drugog
sudionika te ¢e ith medijator imenovati koriste¢i reflektiranje. Ukoliko se radi o
dogovoru oko daljnje skrbi o djeci medijator ¢e pozivati sudionike na potrebe i
interese djeteta. Medijator ¢e tijekom pregovaranja koristiti tehnike preoblikovanja
kako bi ono negativno receno oblikovao u pozitivhom smjeru i ucinio prihvatljivim i
zajednickim. Medijator pregovore usmjerava na zajedni¢ko jer e prepoznavanje
zajednickog omoguciti da se pove¢a medusobno razumijevanje, pronalaze rjeSenja i

koristi strategija principijelnog pregovaranja koja vodi ka sporazumu.

Specificnost pregovaranja u obiteljskoj medijaciji jest Sto je praceno
razli¢itim emocijama zbog vaznosti i trajnost odnosa sudionika, a koji su u pravilu
snazno obiteljski povezani. Emocije su prisutne u procesu medijacije u svom rasponu

od ugodnih do neugodnih kao i po svom intenzitetu od onih blagih do krajnje burnih
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koje mogu dovesti proces do zastoja. Emocije su neodvojiv element ljudskog
ponaSanja i kao takve neizostavan element pregovaranja odnosno obiteljske
medijacije. Istrazivanje koje su proveli Kelly i Kaminskiene (2016). govori o utjecaju
emocionalne inteligencije na uspjeSnost obiteljske medijacije. ZnacCajna snaga
medijatora je i njegova emocionalna inteligencija koja ¢e mu omoguditi da prepozna
I upravlja vlastitim emocijama kao i prikladno odgovori na iskazivanje osjecaja
sudionika. Emocionalna inteligencija je sposobnost osvjeStavanja, kontrole i
izrazavanja vlastitth emocija, prepoznavanje emocija drugih ljudi i1 razborito i
empati¢no uspostavljanje odnosa s drugim ljudima (Goleman, 2022.). Emocionalna
inteligencija omoguc¢uje medijatoru da razumije emocionalnu podlogu sukoba i da
upravlja emocijama koje se mogu pojaviti tijekom procesa medijacije. Povezana sa
emocionalnom inteligencijom jest i empatija, a zna¢i sposobnost razumijevanja i
prihvacanja osjecaja i potreba druge osobe. Medijatoru ¢e empatija pomo¢i stvoriti
povjerenje i1 olakSati komunikaciju sa sudionicima medijacije. Nadalje, obiteljski
medijator treba biti kreativan jer ¢e kreativnost omoguciti stvaranje Sirokog raspona
opcija za rjeSavanje spora i pomo¢ stranama da razmiSljaju izvan okvira. Ova
vjestina znaci otvorenost prema novim idejama i spremnost na stvaranje inovativnih
rjeSenja. Medijator treba biti fleksibilan u prilagodavanju razli¢itim opcijama
sudionika, prilagodljiv u smislu mogucnosti da neutralno i nepristrano razgovara i
razmatra o svim opcijama (Slogar i Cigan, 2012.). U kontekstu medijacije, medijator
bi trebao imati odgovarajucu, viSu razinu kognitivne kompleksnosti koja mu

omogucuje vjesto vodenje 1 usmjeravanje Citavog procesa (Ajdukovic, 2012.).

5. OBITELJSKA MEDIJACIJA U REPUBLICI HRVATSKOJ

U kontekstu ocuvanja dobrih obiteljskih odnosa, smanjenja nasilja 1
netrpeljivosti izmedu obiteljskim vezama povezanih osoba, pregovaranje odnosno
obiteljska medijacija i pozitivni ishodi u smislu postizanja sporazuma imaju veliki

znacaj. Iz tog razloga potrebno je istaknuti prednosti obiteljske medijacije.

Privla¢nost obiteljske medijacije proizlazi iz niskih tro§kova, brzine kojom se

postizu obostrano zadovoljavaju¢i dogovori, ucinkovitosti i povjerljivosti procesa.
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Usmjerenost ishoda obiteljske medijacije na potrebe i zajedniCke interese je
najznacajnija dobrobit obiteljske medijacije. Istrazivanja provedena vezano uz
povoljne ucinke obiteljske medijacije pokazuju kako je dobit za obitelj i nastavak su-
roditeljstva nakon razvoda braka visestruka. Studija koju je proveo Emery (2012.) sa
svojim suradnicima otkrila je da je medijacija u¢inkovitija od parnice u rjeSavanju
sporova izmedu roditelja koji se razvode, a roditelji koji su sudjelovali u medijaciji
iskazuju vece zadovoljstvo procesom i ishodom. Sli¢no tome, meta-analiza koju je
proveo Kressel (2000.) pokazala je da je obiteljska medijacija ucinkovita u
rjesavanju sukoba povezanih s razvodom, skrbi o djeci i roditeljstvu. Osim toga,
istrazivanje je pokazalo da obiteljska medijacija moze imati dugotrajne ucinke na
obiteljske odnose. Pokazalo se da su obitelji koje su sudjelovale u medijaciji imale
nize razine sukoba i bolje komunikacijske vjeStine €ak i1 dvije godine nakon
zavrSetka medijacije, Sto sugerira da vjestine i alati nauceni u medijaciji mogu imati

trajan utjecaj na obiteljsku dinamiku.

Opravdanost 1 vaznost primjene obiteljske medijacije proizlazi iz viSestrukih
prednosti (Sladovi¢ Franz, 2018.). Kako je ranije istaknuto neupitne su Kkoristi
obiteljske medijacije za ¢lanove obitelji jer omogucava ocuvanje obiteljskih odnosa
koji su trajni. Medijacija pruZa sigurno 1 neutralno okruZenje za ¢lanove obitelji da
istraZzuju potrebe 1 interese, zajedno rade na pronalaZzenju rjeSenja koje odgovara
svima. To moze sprijeciti dugorocnu Stetu obiteljskoj dinamici (Sladovi¢ Franz,
2018.).

Pozitivni ishodi obiteljske medijacije mogu se promatrati 1 u Sirem kontekstu
u smislu korisnosti za zajednicu i drustvo u najSirem smislu. Naime, vaznost obitelji,
dobrih obiteljskih odnosa, smanjene stope nasilja i stope razvoda brakova ima
pozitivne ucinke na gospodarstvo, smanjene troSkove pravosuda, zdravstvenog
sustava kao 1 sustava socijalne skrbi gdje ¢e se resursi usmjeriti na druga prava i

usluge gradanima.

U Republici Hrvatskoj obiteljska se medijacija provodi sukladno Obiteljskom
zakonu (NN 103/15, 98/19, 47/20, 49/23,156/23) 1 Pravilniku o sadrzaju i1 na¢inu
vodenja Registra obiteljskih medijatora, uvjetima strucne osposobljenosti obiteljskih

medijatora, prostornim uvjetima i nacinu provodenja obiteljske medijacije (NN
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29/2021.). Temeljem Zakona o socijalnoj skrbi (NN 18/22, 46/22, 119/22, 71/23,
156/23) obiteljska medijacija provodi se kao socijalna usluga u obiteljskom centru,

kod drugih pruzatelja socijalnih usluga kao i kod privatnih pruzatelja.

Promjene u smislu uvodenja obiteljske medijacije u pravni sustav Republike
Hrvatske dogodile su se pod utjecajem europskog zakonodavstva. Tako je
Preporukom Vije¢a Europe o obiteljskom posredovanju (R(98)1) preporuceno
drzavama Clanicama za rjeSavanje obiteljskih sukoba poticanje obiteljske medijacije i
to iz razloga uocenog povecanog broja sudskih sporova, visokih ekonomskih
troskova za zajednicu i drzavu, a Stetnih posljedica za obitelj. Obiteljski sporovi
ukljucuju osobe koje ¢e, po definiciji imati meduovisan i kontinuirani odnos, jer se
javlja u kontekstu snaznih emocija, jer odvojeni zivot i razvod braka utjecu na sve
¢lanove obitelji, posebno djecu, a zbog vaznosti zaStite interesa i dobrobiti djece.
Europska unija dala je smjernice u temeljnom dokumentu o mirenju, tzv. ,,Green
paper (Europska komisija, 2002: 5), gdje se navodi: "Alternativno rjeSavanje
sporova je politicki prioritet, kojeg su opetovano deklarirale institucije Europske
Unije, ¢iji je zadatak promicati ove alternativne tehnike, kako bi se osigurali uvjeti

koji su stimulativni za njihov razvoj i kvalitetu".

Obiteljskim zakonom iz 2015. (NN, 103/15) bila je propisana obveza prvog
susreta s medijatorom pri pokretanju sudskog postupka razvoda braka i to ¢l. 379.
st.1. "Ako bracni drugovi imaju zajednicko maloljetno dijete uz tuzbu radi razvoda
braka tuzitelj je duzan priloZiti IzvjeS¢e o obveznom savjetovanju iz €lanka 324.
Zakona i dokaz o sudjelovanju na prvom susretu obiteljske medijacije.” lako je ova
odredba izazvala prijepore vezano uz nacelo dobrovoljnosti, zakonodavac je prvotno
dao priliku bra¢nim partnerima da postignu Plan o zajednickoj roditeljskoj skrbi prvo
u sudjelovanju na obveznom savjetovanju, a potom u pregovorima u obiteljskoj
medijaciji, pri ¢emu je obiteljski medijator imao priliku u pred medijacijskom susretu
informirati ih o procesu. Izmjenama i dopunama Obiteljskog zakona (NN, 156/23)
ukinuta je odredba o obveznom sudjelovanju na prvom susretu sa obiteljskim
medijatorom ukoliko nije postignut dogovor o Planu o zajednickoj roditeljskoj skrbi,

ve¢ se obiteljska medijacija moze provoditi kao socijalna usluga unutar sustava
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socijalne skrbi ukoliko to korisnici sami Zele. Na ovaj nacin pravno je regulirano
provodenje obiteljske medijacije kao socijalne usluge koja je za korisnike besplatna.
Clankom 343. Obiteljskog zakona propisano je "Ako se obiteljska medijacija provodi
od strane obiteljskih medijatora zaposlenih u sustavu socijalne skrbi, stranke ne
plac¢aju naknade za rad obiteljskih medijatora. Ako obiteljsku medijaciju provode
obiteljski medijatori izvan sustava socijalne skrbi, troSkove njihova sudjelovanja

snose stranke."

Stru¢njaci Hrvatskog zavoda za socijalni rad uputiti ¢e uputnicom korisnike u
obiteljsku medijaciju u Obiteljski centar ukoliko procijene da su ispunjene
pretpostavke te sami korisnici dobrovoljno zele iskoristiti moguénosti obiteljske
medijacije prilikom pregovora o obiteljskim sporovima. Znacajno je prosiren krug i
pruzatelja usluga s ¢ime je zakonodavac omogucio vecu dostupnost ove usluge no
unutar sustava socijalne skrbi medijacija se uglavhom provodi u Obiteljskom
centrima, iako je moguée da ju provode i licencirani obiteljski medijatori u
Podru¢nim uredima Hrvatskog zavoda za socijalni rad, ukoliko nisu u sukobu uloga i

ne sudjeluju u drugim postupcima u svezi pojedine obitelji.

S druge strane, strucnjaci Hrvatskog zavoda za socijalni rad da bi prepoznali
mogucénosti koje medijacija ima za korisnike u odredenim prilikama i kako bi pred
korisnicima zagovarali dobrobiti obiteljske medijacije trebali bi imati dovoljno
Zznanja o procesu, njenim mogucnostima 1 ciljevima. Zbog fluktuacije stru¢njaka
zaposlenih u Hrvatskom zavodu za socijalni rad edukacije o obiteljskoj medijaciji
trebale bi se odvijati redovito i cirkularno kako bi potrebne informacije i spoznaje
dosle do novozaposlenih djelatnika Podru¢nih ureda Hrvatskog zavoda za socijalni
rad. Edukacije o obiteljskoj medijaciji trebale bi biti dio cjelozivotnog ucenja
stru¢njaka u sustavu socijalne skrbi jer vjestine pregovaranja koje su dio obiteljske
medijacije te ostale spoznaje koje bi dobili u edukaciji temelj su i drugih
psihosocijalnih intervencija koje se primjenjuju u svakodnevnom radu (Sladovié¢

Franz, 2020.).

Osim navedenih novina uvodenjem obiteljske medijacije iskljucivo kao
socijalne usluge koja je za korisnike sustava socijalne skrbi besplatna, iskorak se

dogodio 1 donoSenjem Zakona o mirnom rjeSavanju sporova (NN 67/23) gdje su

55



definirana nova pravna rjeSenja i nove javne ustanove (Centar za mirno rjesavanje
sporova), kao institucije za medijaciju, no za sada nisu osnovane. Navedenim
Zakonom o mirnom rjeSavanju sporova omoguceno je i provodenje medijacije u
obiteljskim sporovima §to zna¢i da se dio obiteljske medijacije odvija od strane

medijatora koja je u sferi privatnih pruzatelja usluge koji medijaciju naplacuju.

Reguliranjem obiteljske medijacije 1 omogucavanjem da se provodi a) u
sustavu socijalne skrbi §to ¢e za korisnike biti besplatno i b) izvan sustava socijalne
skrbi kada korisnici plac¢aju rad medijatora, uvodi se institut mirnog rjeSavanja
obiteljskih sporova koji ¢e se primjenjivati ne samo o pitanjima razvoda braka i
daljnje skrbi o djeci ve¢ i o svim drugim pitanjima. DonoSenjem Zakona o mirnom
rjeSavanju sporova (NN 67/23) kao i odredivanjem da se obiteljska medijacija
provodi kao socijalna usluga definirana Zakonom o socijalnoj skrbi (NN 18/22,
46/22, 119/22, 71/23, 156/23) zakonodavac je odlucio slijediti standarde koje na
europskoj razini postavljaju europski pravni dokumenti. Donosenjem navedenih
zakonskih propisa daje se usmjerenje buduéem razvoju obiteljske medijacije ka
razvoju i ve¢oj dostupnosti, a korisnicima omoguéuje izbor oko nacina, mjesta i

vremena uklju¢ivanja u obiteljsku medijaciju.

Unato¢ svim do sada ucinjenim aktivnostima 1 zakonskim rjeSenjima,
obiteljska medijacija nije dovoljno prihvacena niti prepoznata kao metoda rjeSavanja
obiteljskih sukoba. Potrebno je uciniti viSe na podru¢ju edukacije i informiranja
strune 1 Sire javnosti o obiteljskoj medijaciji. Nuzna je suradnja izmedu javnih
sustava ali 1 medu institucijama u socijalnoj skrbi, pravosudu, policiji i obrazovnim
ustanovama kako bi se prepoznao preventivni karakter obiteljske medijacije i
pravovremeno aktivirali mehanizmi uklju¢ivanja u medijaciju onih ¢lanova obitelji
kod kojih postoji odredeni stupanj sukoba ili spornih pitanja. Nuzno je ukljucivanje u
Skolske kurikulume sadrzaja vezanih uz medijaciju kako bi se djeca 1 mladi od
najranije dobi educirali o aspektima nenasilnog rjeSavanja sukoba i dobili
informacije o medijaciji. Aktivnosti usmjerene Sirenju svijesti o dobrobiti obiteljske
medijacije medu Sirom javnosti moZe se uciniti kroz organiziranje javnih tribina,
panel rasprava, kreiranja lokalnih inicijativa u smislu razvijanja programa koji bi

podupirali rad medijatora na podrucju lokalne i1 regionalne (podru¢ne) samouprave.
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Inicijative lokalnih vlasti mogu se fokusirati na jaanje obitelji i obiteljske podrske
ukljucujuéi medijaciju kao kljuéni alat. U promicanju dobrobiti medijacije moze
pomoc¢i razvijanje digitalnih platformi kroz kreiranje web stranice 1 aplikacije gdje se
mogu dobiti informacije o medijaciji, pronac¢i medijatore te sudjelovati na virtualnim
radionicama. Istrazivacki projekti poput studije slucaja koji ¢e prikupiti podatke o
uspjehu medijacije u Hrvatskoj moze pomo¢i u promicanju njene ucinkovitosti. Dio
odgovornosti moze se staviti u krilo samih obiteljskih medijatora, a Sire drustveno,
politicko 1 kulturolosko okruzenje ima utjecaj na stavove o nenasilnom rjesavanju
sukoba, o ukljucenosti i prihvacéanju razlicitosti §to ¢e dovesti i do zagovaranja

obiteljske medijacije.

6. ZAKLJUCAK

Pojam pregovaranja sveprisutan je i globalno prihvaéen u gotovo svim
sferama rada i zivota. Pregovaranje je prisutno u svakodnevnom Zivotu 1 vjestina je
koja se koristi spontano u situacijama kada se zeli zadovoljiti neka potreba, dobiti
neSto Sto druga osoba posjeduje. Za razliku od uobicajenog 1 svakodnevnog
koriStenja ove vjestine pregovaranje je znanstveno utemeljeno 1 istrazeno podrucje sa
svojim pravilima, strukturom, strategijama i nacelima. Znacajni pomak u primjeni
vjeStine pregovaranja dogodio se znanstveno utemeljenom teorijom koja je
omogucila pomak od pozicijskog ka principijelnom pregovaranju. U pozicijskom
pregovaranju osobe zauzimaju svoje pozicije 1 pregovaranje se vodi oko odredenih
resursa i dobiti s ishodima gubitnika i pobjednika. Cilj principijelnog pregovaranja
jest sacuvati odnos, a istovremeno principijelno ustrajati na onome §to je interes i
potreba. Uz strategije, nacela 1 koriStenje pregovarackih vjestina to je ostvarivo, ali
zahtjeva od pregovaraca spremnost na suradnju i dobrovoljnost za sudjelovanjem u
procesu pregovora. Ovisno o situaciji, resursima o kojima se pregovara i osobnim

karakteristikama pregovaraca koristiti ¢e se razliCite vrste pregovora.

Principijelno pregovaranje strategija je koja se najcesce koristi u obiteljskoj
medijaciji uz sudjelovanje medijatora kao tre¢e neutralne strane koja ima ulogu

stranama u sukobu olakSati i usmyjeriti proces pregovora. Medijator ¢e olaksati
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komunikaciju izmedu stranaka, osigurati da svatko ima priliku izraziti svoje stavove i
pomoc¢i stranama da pronadu zajednicki jezik. Za to je vazna empatija i usvojene
komunikacijske vjeStine poput aktivnog sluSanja. VjeSt medijator moze pomoc¢i u
stvaranju prostora u kojem c¢lanovi obitelji mogu izraziti svoje osjecaje i biti
saslusani bez straha od osude. Potencijal obiteljske medijacije je da obiteljske sukobe
pretvori u prilike za rast i suradnju te stvaranje nove obiteljske strukture i odnosa.
Omogucavanjem sigurnog i neutralnog prostora ¢lanovima obitelji za pregovaranje,
komunikaciju i zajednicki rad, medijacija moze pomoc¢i obiteljima da oCuvaju vazne
odnose i izbjegnu troskove i stres tradicionalnih sudskih procesa. Potrebno je ukupno
povecati upotrebu pregovarackih i medijacijskih vjestina u sustavu socijalne skrbi s
ciljem prevencije destruktivnog rjeSsavanja sukoba i pravovremenog unapredivanja

kvalitete zivota svih ¢lanova obitelji.

Postoje izazovi s kojima se susrecu pregovaraci i obiteljski medijatori o
¢emu ovisi uspjeSnost i1 ishodi pregovora odnosno obiteljske medijacije. U
razrjeSenju izazova pomoc¢i ¢e kompetencije medijatora, kognitivna sposobnost,
usvojenost slozenih komunikacijskih vjestina, primjena znanja iz razli¢itih podruc¢ja
do kreativnosti, fleksibilnosti, znatizelje, karakternih osobina te sposobnosti biti
neutralan, nepristran, autentian i empatic¢an. Osim medijatora, na proces ¢e utjecati i
sudionici medijacije. Komunikacijske vjestine su glavni alat medijatora, a jedna od

najvaznijih vjestina jest aktivno sluSanje.

Specifi¢nosti pregovaranja u obiteljskoj medijaciji proizlaze iz bliskih
emocionalnih odnosa sudionika koji je trajan. Sudionici obiteljske medijacije
najcesce su dugorocno vezani obiteljskim odnosima bez obzira na ishode obiteljske
medijacije. Upravo zbog toga je vazno prepoznati prednosti koje medijacija ima za
¢lanove obitelji. Pitanje S§to je poSten dogovor u obiteljskoj medijaciji nema
jednoznacan odgovor jer ¢e svaka strana za sebe imati subjektivnu procjenu $to je za
nju vazno 1 §to ona smatra da je poSteno. Unato¢ nedvojbenim dobitima obiteljske
medijacije jo$ uvijek postoji nedovoljna svijest o moguc¢nostima medijacije kao
opcije za rjeSavanje obiteljskih sukoba. U Hrvatskoj postoji jasan zakonski okvir,
stvoreni su resursi za pruzanje ove usluge unutar sustava socijalne skrbi, postoji

zakonska pretpostavka za provodenje medijacije od strane drugih pruzatelja usluge,
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definirane su nove institucije koje ¢e se razvijati i uc€initi medijaciju dostupnijom
veéem broju ljudi. Siroka je lepeza aktivnosti koje mogu poduzeti sami medijatori,
jedinice lokalne i regionalne (podru¢ne) samouprave, zakonodavac, stru¢na javnost
te mediji kako bi obiteljsku medijaciju ucinili prepoznatljivom 1 prihvacenom
metodom ucinkovitog nacina vodenja pregovora i rjeSavanja sukoba s ciljem

poboljsanja kvalitete Zivota obitelji i zajednice.
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