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Konflikt jest zjawiskiem, ktore wystepuje w kazdej grupie spoleczne;.
Nie omija on réwniez malzenstwa i rodziny. W zyciu matzensko-rodzinnym
jest on o tyle istotny, ze ze wzgledu na silne relacje emocjonalne moze
by¢ przyczyna powstawania zranien, zniszczenia wigzi uczuciowych oraz
zaburzen komunikacji wewnatrzrodzinnej migdzy osobami. Skuteczng po-
mocg w rozwigzywaniu konfliktéw powstajacych miedzy maltzonkami badz
czfonkami rodziny moga by¢ negocjacje. Zapoznanie sie z ich przebiegiem,
wytycznymi w ich prowadzeniu oraz zasadami poprawnej komunikacji
stanowi skuteczne narzedzie w konstruktywnym rozwigzaniu sporu.

NATURA KONFLIKTU 1 JEGO RODZAJE

Stowo konflikt pochodzi od lacinskiego conductus i oznacza tyle
co zderzenie. Mozna je rozumie¢ jako kolizje wykluczajacych sie celow,

* Ks. Stawomir Tykarski — kaplan diecezji torunskiej, dr teologii pastoralnej,
psychoterapeuta, wyktadowca na Wydziale Teologicznym UMK na kierunku nauki o ro-
dzinie. Specjalizuje si¢ w psychoterapii par i malzenstw. Udziela pomocy malzonkom
przezywajacym kryzys swojego zwigzku.
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intereséw, postaw przynajmniej dwoch stron. ,Mozna méwi¢ o konflikcie
w momencie, gdy réznice miedzy ludZzmi wzajemnie od siebie zaleznymi
uznawane s3 za ograniczajace i zagrazajace potrzebom i interesom jed-
nostki oraz kiedy dochodzi do napigcia i intensyfikacji uczu¢, poniewaz
jedna ze stron ma wrazenie, ze jej oponent wykorzystuje swoja sile, by
wplynac¢ na sytuacje i zmienic ja na swojg korzy$¢™'. Sytuacja konfliktowa
niejednokrotnie wystepuje w zyciu matzenskim badz rodzinnym, kiedy
matzonkowie jako strony staja na stanowiskach opozycyjnych - ich wza-
jemne cele, potrzeby lub zyczenia sie wykluczajg, a interesy nie sg zbiezne.
Podobna sytuacja moze zdarzy¢ si¢ réwniez pomiedzy innymi cztonkami
rodziny, na przyklad miedzy tesciami a jednym z malzonkdw.

Niezmiernie wazny jest fakt uswiadomienia sobie, ze to wcale nie
réznice miedzyludzkie sg zrodtem konfliktu, ale to, w jaki sposéb osoby
chca go rozwigzac i jak traktuja kwestie problematyczne. W sytuacji mat-
zensko-rodzinnej wazng role w konflikcie odgrywa zalezno$¢. Okazuje sie,
ze zachodzi korelacja pomiedzy stopniem zazylo$ci w relacji a prawdopo-
dobienstwem pojawienia si¢ konfliktu — im strony s bardziej od siebie
zalezne, tym mozliwos¢ zaistnienia konfliktu wzrasta.

Warto w tym miejscu przytoczy¢ kategoryzacje konfliktow, jaka
proponuje Nordhelle. Wyréznia ona konflikty intereséw, wartosci, konflik-
ty instrumentalne oraz pseudokonflikty®. Znajomos¢ kategorii konfliktow
jest istotna, gdyz pozwoli uswiadomi¢ stronom, czego dotyczy spor.

Konflikt intereséw zachodzi w sytuacji braku okreslonych dobr
(np. pieniedzy, czasu), na ktérych zalezy osobom skonfliktowanym, rosz-
czacym sobie pretensje do ich posiadania. Inne rodzaje konfliktow, opar-
tych na interesach, dotycza potrzeb, wsréd ktérych mozna wyrdznié
fizyczne (np. potrzeba jedzenia, posiadania ubran) i psychiczne (np.
poczucie bezpieczenstwa ekonomicznego, socjalnego, poczucie uznania,
docenienia, samorealizacji) oraz zyczen.

Konflikt wartosci, jak wskazuje nazwa, dotyczy wartosci wyznawa-
nych przez cztowieka. Moga mie¢ one charakter moralny, etyczny, spotecz-
ny, religijny czy psychologiczny. Odgrywaja one istotna role, poniewaz sa

' G. Nordhelle, Mediacja. Sztuka rozwigzywania konfliktow, Gdansk 2010, s. 26.

> Zob. tamze, s. 52-64; C.W. Moore, Mediacje. Praktyczne strategie rozwigzy-
wania konfliktéw, Warszawa 2009, s. 76; K. Bargiel-Matusiewicz, Negocjacje i mediacje,
Warszawa 2010, s. 38-39.
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wyznacznikiem ludzkich dzialan i wyboréw. Warto zaznaczy¢, ze wartosci
same w sobie nie s3 przyczyna konfliktéw. Osoby, ktére nie wyznajg tych
samych warto$ci, moga przeciez siebie szanowac i koegzystowac. Problem
zachodzi w przypadku, gdy strony nie akceptuja réznic wartoéci, co moze
sta¢ si¢ powodem powaznego sporu. W zyciu malzenskim moga to by¢
réznice w praktykowaniu religii i moralnosci z nig zwigzanej (np. wycho-
wywanie potomstwa w wierze, pozycia seksualnego, stosowania $rodkow
antykoncepcyjnych). Nalezy zaznaczy¢, ze niekiedy negocjacje w przy-
padku konfliktu wartosci nie s3 w ogdle mozliwe lub bardzo trudne do
przeprowadzenia, gdyz zazwyczaj ludzie bardzo niechetnie rezygnuja ze
swoich warto$ci. Poprowadzenie negocjacji przez malzonkéw jest mozliwe
w przypadku zamiany wartodci na interesy, zyczenia badz potrzeby.

Konflikty instrumentalne dotycza tego, co i w jaki sposob nalezy
zrobié. Inaczej mozna je nazwa¢ konfliktami proceduralnymi. Przyktadem
konfliktu instrumentalnego moze by¢ tamanie zasad nieprowadzenia
ki6tni malzonkéw przy dzieciach lub w gronie rodziny czy znajomych,
niepodejmowanie waznych tematéw w chwilach zmeczenia badz podczas
pracy. Spory tego rodzaju mozna w pomyslny i do$¢ fatwy sposéb roz-
wigza¢ poprzez negocjacje.

Pseudokonflikty to sytuacje, w ktérych malzonkowie czujg, ze sa
w stanie konfliktu, ale w rzeczywistosci tak nie jest. Przyczyna takiego stanu
rzeczy jest bardzo czesto wadliwa, niejasna badz niepetna komunikacja. In-
nym zrédlem pseudokonfliktu jest réznorodnos¢ rozumienia i interpretacji
danej sytuacji przez strony. Powstaje wowczas nastepujaca zaleznos¢: im gor-
sza jest jako$¢ komunikacji, tym wicksze prawdopodobienstwo zaistnienia
blednej interpretacji. Nalezy zaznaczy¢, ze wigkszo$¢ pseudokonfliktow to
zwykle nieporozumienia, do ktérych dochodzi przez zaburzong komuni-
kacje. W takiej sytuacji malzonkowie winni nauczy¢ si¢ zasad prowadzenia
rozmoéw, a takze jak najczesciej prowadzi¢ ze sobg dialog, informujac sie
wzajemnie o wlasnych intencjach, emocjach, uczuciach i pogladach.

RODZAJE CELOW W KONFLIKCIE

Niekiedy podczas konfliktu malzonkowie sg przekonani, ze kldca
sie z konkretnego powodu, ktéry potrafig nazwac. Patrzac jednak glebiej,
okazuje sie, iz konflikt wcale nie dotyczy tego, o czym byli przekonani, ale
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zupelnie czego$ innego. Stad w konflikcie mozna wyrézni¢ cztery rodzaje
celow: przedmiot konfliktu, relacje, tozsamo$¢ (wlasny wizerunek) oraz
procedura’.

Cele przedmiotowe odnosza si¢ do tego, czego chca strony (co
zrobi¢, gdzie pojs¢, jaka decyzje podjac), dlatego tatwo je dostrzec, wyod-
rebnic¢ i o nich rozmawiaé. Mozna wyr6zni¢ dwa rodzaje celéw przedmio-
towych: pierwszy, gdy osoby chca odmiennych rzeczy, drugi, gdy ludzie
chca tego samego w przekonaniu o niewystarczalno$ci zasobow.

W celach zwigzanych z relacjami konflikt skupia si¢ na pytaniu:
»Kim dla siebie jesteSmy w naszej interakcji?”. W tego rodzaju celach
malzonkowie okreslaja, jak chca by¢ przez siebie traktowani, jakiej wspot-
zaleznosci pragna (np. szacunku, szczerosci, wsparcia, przyjazni, zycia bez
tajemnic). Mozna wyodrebni¢ reguly dotyczace celéw przedmiotowych
i celéw zwigzanych z relacjami:

- ,Kazde stwierdzenie zawiera jaka$ informacje na temat relacji.

- Kazdy odmiennie tltumaczy sobie i interpretuje informacje o re-

lacjach.

— Cele zwiazane z relacjami wiazg si¢ z wigkszym zaniepokojeniem

niz cele przedmiotowe.

- Nasze cele zwigzane z relacjami pojawiajg si¢ w reakcji na za-

chowanie drugiej osoby™.

W celach zwigzanych z tozsamoscig istotng role odgrywa zacho-
wanie wlasnego wizerunku, czyli méwiac potocznie zachowanie twarzy.
Kiedy narasta konflikt, malzonkowie zachowanie twarzy (swojej godnosci)
uznaja za cel nadrzedny. Zwroty typu: ,,Jak ty mnie traktujesz?”, ,,Nie po-
zwole, by$ sie do mnie odzywal w taki sposéb” to przyktady wypowiedzi
majacych chroni¢ wizerunek osoby. Wowczas kitétnia tak naprawde nie
dotyczy jakiego$ celu przedmiotowego, ale wlasnie zwigzanego z tozsa-
moscig. Niestety czesto malzonkowie nie zdajg sobie z tego sprawy. Co
wiecej, zdarza si¢, ze w obronie wlasnej godnosci uderzaja w poczucie
godnosci swojego rozmoéwcy, co eskaluje konflikt i prowadzi do zranien
emocjonalnych. Remedium na taki stan jest podjecie staran o przywrdce-

3 Zob. WW. Wilmot, J.L. Hocker, Konflikty migdzy ludZmi, Warszawa 2011, s. 105.
* Tamze, s. 112.
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nie poczucia godnosci i wartosci wspotmatzonka oraz odbudowanie jego
wizerunku w oczach rozmdwecy.

Ostatnim rodzajem celéow w konflikcie sa cele zwiazane z proce-
durg. Podobnie jak w przypadku celéw przedmiotowych s3 one tatwe do
okreslenia i wyodrebnienia. Malzonkowie kldcg si¢ o to, w jaki sposob
formalnie lub nieformalnie pokierowa¢ konfliktem. Przykladem procedury
moze by¢ umowa miedzy malzonkami, ze podczas klétni nie podnosza na
siebie glosu, nie uzywaja obrazliwych stéw, nie przerywaja sobie w wypo-
wiedziach, nie doprowadzaja do tak zwanych ,cichych dni”. Zaostrzenie
kiétni moze by¢ zintensyfikowane przez nieprzestrzeganie przyjetych
regul lub moze przesunac spor z celow przedmiotowych, relacyjnych
na proceduralne. Wéwczas nastepuje chaos - czgsto malzonkowie nie
wiedzg juz, o co si¢ ktocg i jak to przerwac. Potrzebna jest zatem $wia-
domos¢ celéw, ktdre podczas sporu moga si¢ w do§¢ dynamiczny sposéb
zmieniac.

Warto w tym miejscu poruszy¢ kwesti¢ przenikania si¢ wyzej wy-
mienionych celéw. Oczywiscie nie wszystkie rodzaje pojawiaja si¢ w kaz-
dym sporze. Moze si¢ jednak zdarzy¢, ze poczatkowy cel ki6tni, ktérym
byt np. cel przedmiotowy, w trakcie sporu traci na znaczeniu na rzecz
celu zwigzanego z tozsamoscia, relacja badz procedura. Trzeba zaznaczy¢,
iz nieporozumienia zwigzane z tozsamoscia badz relacjami wzmacniajg
konflikt, lezac u podstaw spraw przedmiotowych i proceduralnych. Dlate-
go skldceni malzonkowie nie powinni koncentrowac sie tylko na jednym
rodzaju celu, ale zastanowi¢ sig, czy nie ma jeszcze innych, ktérych nie
dostrzegali, a o ktdre tak naprawde si¢ pordznili. Zobrazowaniem tego
niech bedzie ponizszy przyklad:

Maz poinformowal Zong, ze jego rodzice zapraszajg ich na niedzielny
obiad. Zrobit to, bedac w pracy, za pomoca wiadomosci wystanej przez
internet. Zona, odpisujac, powiedziala, ze porozmawiaja o tym w domu.
Po powrocie mgz jednak nie nawigzat do tematu. Zona go réwniez nie
chciata podja¢ tematu, gdyz uwazala, ze powinien to uczyni¢ wspdtmat-
zonek, bo od niego wyszla propozycja. Minely dwa dni i maz musiat da¢
odpowiedz swoich rodzicom, czy pojawia si¢ na niedzielnym obiedzie.
Nie konsultujac sie z zong, potwierdzil wspolne przybycie. Wieczorem
tego dnia oznajmit to zonie, ktéra zdenerwowala sie, ze podjat decyzje
bez jej zgody, co stalo sie powodem kiétni.

155



156

Ks. Stawomir Tykarski

Analizujac te krotka histori¢, mozna zauwazy¢ cele konfliktu. Na
pierwszy plan wysuwa sie cel proceduralny. Ma on kilka odston. Pierw-
sza dotyczy sposobu komunikacji. Temat wspdlnego wyjscia na rodzinny
obiad jest tematem powaznym i nie nalezaloby go rozwigzywac za pomoca
wiadomosci elektronicznych, lecz podczas osobistego spotkania. Ponadto
wedlug procedury zony to maz winien w domu ponownie podja¢ temat
obiadu u te$ciéw, czego nie zrobil (moze nie ze zlej woli, ale z braku
wiedzy na temat procedury zony). Kolejna ztamana procedura dotyczyta
podejmowania przez meza samowolnej decyzji, ktéra moglaby brzmie¢:
»O wspolnych wyjsciach decydujemy wspolnie”. Przygladajac si¢ blizej
temu konfliktowi, mozna jednak dostrzec pojawienie si¢ celu zwigzane-
go z zachowaniem twarzy. Zone zabolalo to, ze maz podjat decyzje bez
konsultacji. Poczuta sie zlekcewazona, co zaostrzylo konflikt miedzy nimi.
W ten sposéb cel przedmiotowy, ktérym bylto wyjscie na obiad do tesciow,
przerodzit si¢ w cel proceduralny i tozsamo$ciowy. Ponadto po wspdlnej
rozmowie malzonkow okazalo sie, Ze zona czula opor przed obiadem
rodzinnym, gdyz irytowala ja postawa tesciow, ktérzy wcigz chwalg swo-
jego syna, ukazujac, jakie to szczescie jg spotkalo, ze ma tak wspaniatego
meza. Zona jednak wie o zachowaniu meza z przeszlosci, ktore jg bar-
dzo zranito do tego stopnia, ze moglo zakonczy¢ si¢ rozpadem zwigzku,
o czym nie wiedzg teSciowie. Dochodzi tu do celu relacyjnego - Zona nie
wie, na ile jest wazna dla swojego meza, ma zachwiane poczucie wartosci,
nie czuje si¢ dla niego na tyle wazna, na ile chciataby by¢. Prowadzi to
do konfliktéw migdzy nimi. Mozna dostrzec, Ze cel przedmiotowy i cele
proceduralne, cho¢ najbardziej widoczne, wcale nie sg najistotniejsze
w tym sporze. O wiele wazniejsze s3 cele zwigzane z tozsamoscig i re-
lacja. Trudno$¢ polega na braku $wiadomosci, ze one wystepuja, jesli
malzonkowie nie zaczng o nich moéwié. Dlatego tak bardzo wazna jest
wspolna i szczera rozmowa na temat celéw w sporach, ktére wystepuja
miedzy nimi, wyraznie okreslone cele s3 bowiem czesciej osiagalne niz
niejasne i mgliste. Ponadto trudno dojs¢ do porozumienia i rozwigzania
sporu, jesli strony nie wiedza, czego tak naprawde chca. W opisanym
wyzej przypadku zonie bardziej chodzito o cele zwigzane z tozsamoscia
i relacja niz z przestrzeganiem celéw proceduralnych.
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STYLE REAGOWANIA W KONFLIKCIE

Kazdy cztowiek w sytuacjach konfliktowych $wiadomie badz nie
przyjmuje pewng taktyke, strategie, wedlug ktorej postepuje. Style w kon-
flikcie to wzorce reakcji wykorzystywane w sytuacjach spornych. Kilmann
i Thomas wyrdzniajg pie¢ stylow: wspotpraca, przystosowanie, rywalizacja,
unikanie, kompromis. Przedstawia to ponizszy schemat:

Asertywny

\ o Rywalizacja Wspélpraca o

Asertywnosé
Kompromis
[}

| o Unikanie Przystosowanie.

Nieasertywny
Niewspoéldzialajacy » Wspoéldzialajacy

Wspéldzialanie

Zrédto: W.W. Wilmot, J.L. Hocker, Konflikty miedzy ludzmi, Warszawa 2011, s. 193.

Przyjete style reagowania w sytuacjach konfliktowych nie zawsze
muszg by¢ takie same, przyjmujac sztywny charakter. Niekiedy osoby
muszg wybieraé, co bedzie lepsze: wycofac sie i chroni¢ czy angazowac si¢
i rywalizowaé. Wigze sie to z poziomem asertywnos$ci w stosunku do checi
wspolpracy (wspoldziatania) i wagi relacji. Inaczej mowiac, asertywnosé
to troska o zadanie, a wspolpraca to wyznacznik troski o relacje. Mozna
to przedstawi¢ za pomocg schematu:

Osoby, ktorym nie zalezy na relacji, lecz na wykonaniu zadania,
beda postugiwac si¢ stylem rywalizacji (zarzadzania). Jednostki, ktérym
nie zalezy ani na zadaniu, ani na relacjach z drugg strong, beda unika¢
konfliktu. Ci, dla ktérych wspodlne cele nie s3 az tak wazne, za to istotne s

> R. Kilmann, K.W. Thomas, Interpersonal conflict-handling behavior as reflec-
tions of Jungian personality dimensions, ,,Psychological Reports”, 37(1975), s. 971-980.
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wysoka

r

zarzadzanie wspolpraca
kompromis
niska < > wysoka
Troska o relacje
Troska o zadanie
unikanie dostosowanie
v
niska

Zrodlo: S. Savage, E. Boyd-MacMillan, Konflikt w relacjach. Zrozumie¢ i przezwycigzyé, Po-
znan 2012, s. 121.

relacje, beda si¢ przystosowywali (dostosowywali) do wymogdw sytuaciji.
Natomiast osoby, ktérym zalezy mocno zaréwno na wspoélnych celach,
jak i na jakosci relacji, beda wspdtpracowaty. Z kolei osoby korzystajace
z kompromisu charakteryzujg si¢ Srednim poziomem troski zaréwno o re-
lacje, jak i o wykonywanie zadania. Pomoca w rozpoznaniu, ktdrg strategia
postuguje si¢ osoba w sytuacji konfliktu, moga by¢ nastepujace pytania:
»Czy kiedy jestem zdenerwowany, to staram si¢ o to, by zadanie zostalo
wykonane po mojej mysli? (zarzadzanie); Czy kiedy jestem zdenerwo-
wany, wycofuje sie, zmieniam temat i odwracam uwage? (unikanie); Czy
kiedy jestem zdenerwowany, méwie wprost i staram si¢ uzyskaé tworcze
rozwigzanie? (wspolpraca); Czy kiedy jestem zdenerwowany, przestaje by¢
bezposredni i staram si¢ utwierdzi¢ relacje? (dostosowanie); Czy kiedy
jestem zdenerwowany, staram sie postepowac fair? (kompromis)”.

¢ S. Savage, E. Boyd-MacMillan, Konflikt w relacjach. Zrozumiec i przezwyciezy¢,
Poznan 2012, s. 122.
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Nalezy zaznaczy¢, ze kazda strategia stosowana w konflikcie ma
swoje plusy i minusy’. Nie zawsze jedna strategia jest optymalna dla kaz-
dego rodzaju konfliktu. Wybor konkretnego stylu zalezy od przedmiotu
konfliktu oraz od jakosci relacji z oponentem?®. Rozwazajac jednak sytuacje
malzenska, najlepsza metoda rozwigzywania konfliktow bedzie wspdtpraca
(a nie kompromis, jak zwyklo si¢ potocznie uwazac), matzonkom bowiem
winno zaleze¢ na realizacji wspdlnych celow, jak i na glebi relacji. Ponad-
to wspolpraca pobudza kreatywnos¢ stron, daje poczucie emocjonalnej
bliskosci, zadowolenia, satysfakcji z rozwigzanego problemu, wzmacnia
poczucie wlasnej wartosci, uczy nowych kompetencji (np. w zakresie
komunikacji), powieksza zaufanie partneréw, obniza napiecie powstale
w wyniku konfliktu’. Ze wzgledu na znaczenie wigzi malzenskiej mozna
rozwazy¢ réwniez stosowanie kompromisu i przystosowania. Kompromis
umozliwia matzonkom osiggnig¢cie porozumienia przy mniejszym na-
kfadzie czasu niz przy wspolpracy, a takze daje poczucie réwnowagi sit
(wladzy). Natomiast przystosowanie sprawdzi si¢ w sytuacji, gdy kwestia
jest wazna dla jednej osoby, a nie ma wigkszego znaczenia dla drugiej.
Strategia ta chroni réwniez przed wzajemnym skrzywdzeniem siebie czy
wyrzadzeniem przykrodci. Natomiast z cala pewnosciag mozna powiedzied,
ze rywalizacja (zarzadzanie partnerem) i unikanie konfliktu nie wptywa
dobroczynnie na kondycje malzenstwa. Rywalizacja moze zaszkodzi¢
matzonkom, osoby koncentrujg si¢ bowiem tylko na wiasnych celach,
pomijajac cele i potrzeby drugiej strony, co moze by¢ dla niej komuni-
katem, ze si¢ nie liczy w zwigzku. W ten sposob ksztaltuje si¢ relacja na
poziomie wygrany-przegrany (zob. schemat ponizej), a przeciez istota
rozwigzania konfliktu w matzenstwie polega na tym, by malzonkowie byli
wspoélnie wygranymi. Ponadto rywalizacja moze rodzi¢ agresje (stowna
lub fizyczng), che¢ dominacji i naduzywanie wladzy, wzmocni¢ poczu-

7 Na temat pozytywnych i negatywnych stron poszczegdlnych strategii w kon-
flikcie zob. W.W. Wilmot, J.L. Hocker, dz. cyt., Warszawa 2011, s. 202, 210, 224-225,
226-227, 231.

8 Wiecej na temat przydatnos$ci konkretnych strategii w sytuacji konfliktu in-
terpersonalnego zob. R.J. Lewicki, B. Barry, D. M. Saunders, Zasady negocjacji, Poznan
2012, s. 44.

° Zob. S. Byra, Konflikt interpersonalny - istota i funkcje, w: A. Lewicka (red.),
Profesjonalny mediator. Zosta# nim. Poradnik metodyczny, Lublin 2008, s. 179-181.
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cie bezradnosci, poczucie skrzywdzenia, wyczerpania emocjonalnego,
utrudni¢ komunikacje'. Natomiast stosujgc strategie uniku, malzonkowie
moga doprowadzi¢ do eskalacji konfliktu, ktdry — wczesniej nierozwigza-
ny - bedzie przybieral na sile. Unikanie zatem nie jest wlasciwg strategia
w malzenskich sprzeczkach. Jak wskazuja badania, malzonkowie, ktorzy
w pierwszym roku malzenstwa byli zdania, Ze nalezy unika¢ konfliktéw,
deklarowali takze nizszy poziom poczucia szczescia w pierwszych trzech
latach trwania swojego zwigzku od tych par, ktore uwazaly, ze konfliktow
nie nalezy unikac, ale je wspolnie rozwigzywac!'.

Warto w tym miejscu przedstawi¢ koncepcje Moorea, ktéry wy-
réznia cztery mozliwe wyniki sporu miedzy stronami. Graficznie mozna
to zilustrowa¢ w nastepujacy sposob:

Wynik typu ,wygrany-przegrany” widoczny jest w lewym, gérnym
rogu i prawym dolnym rogu wykresu. Charakterystycznymi cechami tego
rodzaju zakonczenia konfliktu sa:

- »jedna ze stron dysponuje przytlaczajaca przewaga sily,

- przyszle relacje nie maja wiekszego znaczenia,

- pula wygranych jest wysoka,

- jedna ze stron jest skrajnie asertywna, a druga pasywna lub nie

tak agresywna jak »wygranyx,

- zaspokojenie intereséw uczestnikéw nie zalezy od wzajemnej
wspOlpracy,

- jedna lub kilka stron nie chce wspdlpracowac i nie ma woli
zaangazowania si¢ w negocjacje oparte na kooperatywnym roz-
wigzaniu probleméw, pozwalajacym na obustronne zaspokojenie
interesow.

Wyniki definiowane jako impas zaprezentowane zostaty w dolnym
lewym rogu. Takie rezultaty wystepuja wtedy, gdy strony nie sa w stanie
doj$¢ do porozumienia i gdy:

— obie strony z jakichkolwiek powodéw zdecydowaly sie na uni-

kanie konfliktu,

1 Tamze, s. 181-182.

"' Zob. S.E. Crohan, Marital happiness and spousal consensus on beliefs about
marital conflict: A longitudinal investigation, ,Journal of Social and Personal Relation-
ships” 9(1992), s. 89-102.
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Stopien zaspokojenia interesow
Strony A (na przyklad Zony)

4
1 wygrana
: wygrana-
wygrana
5 — kompromis
0 —| @ impas rzegrana
I I rr
0 5 1

Stopien zaspokojenia intereséw strony B
(na przyklad meza)

Zrédto: C.W. Moore, Mediacje. Praktyczne strategie rozwigzywania konfliktéw, Warszawa
2009, s. 115.

- zadna ze stron nie ma na tyle sily, by przeforsowa¢ jakies roz-
wigzanie,

- relacji towarzyszy brak zaufania, kiepska komunikacja, inten-
sywne emocje lub nieodpowiednia procedura rozwigzywania
konfliktu,

- pula wygranych jest niska lub spdr nie jest istotny dla zadnej
ze stron,

- interesy stron nie s3 ze sobg powigzane,

jedna lub kilka stron nie ma woli wspotpracy.

Wyniki w postaci kompromisu sg pokazane na srodku ukos$nej
linii. Rezultaty tego typu pojawiaja si¢ wowczas, gdy wszystkie strony
rezygnujg z czgsci swoich celéw po to, by zrealizowa¢ pozostale. Moga

sie one pojawi¢, gdy:
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zadna ze stron nie ma na tyle sily, by zapewni¢ sobie calkowite
zZwyciestwo,

przyszle pozytywne relacje sg dla uczestnikow istotne, ale nie
ufajg sobie na tyle, by pracowa¢ razem nad obopdlnie korzyst-
nymi rozwigzaniami integratywnymi,

pula wygranych jest umiarkowanie wysoka,

obie strony sg asertywne,

interesy obu stron sg wspdizalezne,

strony maja pewna swobode¢ dzialania w zakresie kooperacji,
pertraktacji i rozwigzan kompromisowych.

Rozwigzania typu »wygrany-wygrany« maja miejsce wowczas,
gdy wszystkie strony majg poczucie, ze ich interesy zostaly zaspokojone.
Wynikom »wygrany-wygrany« sprzyjaja nastepujace okolicznosci:

zadna ze stron nie angazuje si¢ w prébe sil,

istotne s3 dobre wzajemne relacje na przyszlosc,

wysoka stawka zacheca do wypracowania obustronnie satysfak-
cjonujacych rozwigzan,

obie strony sg asertywnymi poszukiwaczami rozwigzan,
interesy wszystkich uczestnikéw sa wspotzalezne,

strony maja wolno$¢ podejmowania wspoélpracy oraz angazowa-

nia si¢ we wspdlne rozwigzywanie probleméw”'%.

Wedlug koncepcji Moorea najbardziej pozadanym wynikiem sporu
w malzenstwie jest typ wygrany—wygrany. W zaleznosci od poziomu wagi
problemu sprawdzi si¢ réwniez kompromis.

NEGOCIJACIE — ETAPY | ZASADY PROWADZENIA

Druga czes$¢ niniejszego artykulu dotyczy negocjacji jako sposobu
rozwigzywania konfliktéw malzenskich lub rodzinnych. Negocjacjami
mozna nazwa¢ dwustronny proces komunikacji, ktoérego celem jest osia-
gniecie porozumienia, gdy przynajmniej jedna ze stron nie zgadza sie
z danym rozwigzaniem sytuacji konfliktowe;j.

2 C.W. Moore, dz. cyt., s. 114-116.
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Negocjacje mozna podzieli¢ dwojako — na konfrontacyjne i inte-
grujace, zwane takze negocjacjami wspolpracy (kooperacji)’. Podstawowa
réznica migdzy nimi polega na sposobie rozwigzania konfliktu. W ne-
gocjacjach konfrontacyjnych strony podchodza do sporu na poziomie
wygrany—przegrany, natomiast w negocjacjach integrujacych rozwigza-
nie plasuje si¢ na plaszczyznie wygrany-wygrany. Ze wzgledu na temat
zainteresowania, ktory dotyczy negocjacji w malzenstwie i rodzinie,
uwage nalezy skupi¢ tylko na negocjacjach integrujacych. Oznacza to,
ze realizacja zadania lub potrzeby jednego z malzonkéw nie s3 tozsame
z przegrang drugiego. W negocjacjach kooperacyjnych malzonkowie,
chcac zrealizowa¢ osobiste cele, majg réwnoczesnie na uwadze dazenia
wspotmatzonka i szukajg rozwigzan zadowalajacych obie strony. W roz-
mowach nastawionych na wspotprace matzonkowie winni zatem: ,,skupia¢
sie na wspolnych interesach, a nie réznicach; kierowaé uwage na potrzeby
i korzysci, a nie stanowiska; wymienia¢ informacje i poglady; wynajdywac
sposoby na zapewnienie sobie nawzajem korzysci’'*. Takie podejscie do
rozmowy wymaga od malzonkéw wspdlnego zaufania, uczciwosci i doj-
rzalo$ci. Dzigki tym cechom strony tworza sobie warunki do niczym
nieskrepowanej i otwartej rozmowy, nie bojac sie poruszy¢ jakiej$ kwestii.
Ponadto swobodnie wymieniajg si¢ informacjami, w przeciwienstwie do
negocjacji konfrontacyjnych, gdzie niektére informacje si¢ ukrywa, ma-
nipuluje, by uzyska¢ przewage nad przeciwnikiem.

W negocjacjach nastawionych na wspolprace mozna wyrdznic
cztery etapy: okreslenie problemu, zrozumienie, na czym on polega i ujaw-
nienie intereséw, poszukiwanie rozwigzan alternatywnych, ocena i wybdr
rozwigzania problemu'. Okreslenie i zrozumienie problemu wcale nie jest

3 Zob. R.J. Lewicki, B. Barry, D.M. Saunders, dz. cyt., s. 49-122.

" Tamze, s. 90.

® Tamze, s. 94. W sytuacji malzenskiej strony beda mialy interesy powigzania.
Polegaja one na tym, ,,ze strony cenig swoje powigzania i nie chca podejmowa¢ dziatan,
ktére by im zaszkodzily. Naturalne interesy powigzania istnieja wtedy, gdy negocja-
torzy cenig swoje relacje za samo ich istnienie, ale i przyjemnos¢, jaka czerpia z ich
podtrzymywania. Interesy powiazania ujete instrumentalnie wystepuja wowczas, kiedy
obie strony czerpig korzysci z relacji i nie chcg sie naraza¢ na ich zepsucie”. Zob. tez
N. Peeling, Negocjacje. Co dobry negocjator wie, robi i mowi, Warszawa 2010, s. 16-17;
K. Bargiel-Matusiewicz, dz. cyt., s. 68-77.
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tatwe, nalezy bowiem najpierw rozpozna¢ i nazwa¢ cel (cele) konfliktu -
czy jest on przedmiotowy, czy dotyczy relacji, tozsamosci lub procedury.
Pomocg w okresleniu problemu moze by¢ wymienienie przeszkdd, jakie
stoja na drodze jego rozwigzania, a takze wyszczegélnienie tych czynni-
kow, dzigki ktérym sie rozpozna, ze problem zostal rozwigzany. Nalezy
pamietaé, ze nie mozna przechodzi¢ do szukania rozwigzan, zanim nie
okresli sie problemu. Ponadto na tym etapie trzeba go zdepersonalizowac.
Podczas sporu malzonkowie lub cztonkowie rodziny swoje zachowania
i dziatania postrzegaja w pozytywnym $wietle, natomiast dziatania drugiej
strony odbieraja w negatywnym, a co za tym idzie, réwniez negatywnie
oceniaja calg osobg rozméwcy. Tak wigc zamiast stwierdzic: ,,Twoj sposdb
myslenia jest zty, a mo6j dobry”, nalezatoby powiedzie¢: ,Mamy odmienne
podejscia do tej kwestii”. Zabezpieczy to przed zamknigciem si¢ drugiej
strony, umozliwiajac dalsza rozmowe.

Kolejny etap negocjacji to poszukiwanie rozwigzan alternatywnych.
Jest to tworczy etap rozmdw integrujacych. Po okresleniu problemu mat-
zonkowie musza wypracowac szereg mozliwosci jego rozwigzania. Nalezy
mocno zaakcentowac fakt, ze negocjatorzy winni szuka¢ rozwigzan najta-
twiejszych i najmniej kosztownych. Jesli zawiodg proste $rodki, dopiero
wowczas nalezy siggnaé po bardziej kosztowne (wymagajace) sposoby
rozwigzywania sporu. Przy tym etapie negocjacji pomocne jest stosowa-
nie okreslonych technik. Jedng z nich jest technika ,matych krokow”'.
Skupia sie ona na rozwigzywaniu w pierwszej kolejnosci spraw drobnych,
mniejszej wagi, a dopiero p6zniej gléwnego problemu. Dzigki procedurze
rozwigzania drobniejszych sporéw malzonkowie widza, ze potrafig dojs¢
do porozumienia, co zacheca ich i daje motywacje do podjecia proby
rozwigzania gtéwnego konfliktu. Ponadto dzieki tej technice zacie$niaja sie
miedzy nimi wigzi, poglebiaja relacje, zwigksza sie satysfakcja z dojscia do
porozumienia. Dzigki rozwigzaniu drobniejszych spraw malzonkowie na-
bierajg przekonania, Ze s3 w stanie stawi¢ czota trudniejszym problemom.

16 K. Bargiel-Matusiewicz, dz. cyt., s. 80.

Niektdrzy sg przeciwni tej technice, uwazajac, ze nalezy skupic sie przede wszyst-
kim na sprawach istotnych, a dopiero pdzniej na tych o mniejszej wadze. Zob. R.B. Adler,
L.B. Rosenfeld, R.E. Proctor, Relacje interpersonalne, Poznan 2006, s. 453-454.
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Inna technika polega na zaproponowaniu rekompensaty wspdtmat-
zonkowi, ktory zgodzil si¢ na ustepstwo. Partner otrzymujacy rekompen-
sate odczytuje ja jako wyraz uznania za akceptacje dazen drugiej strony.
Rekompensata nie musi przybiera¢ wymiaru materialnego. Moze to by¢
pochwata, czuly gest, wyraz podziwu, docenienie.

Kolejng technika pomocng w szukaniu rozwigzan jest burza mé-
zgow. Malzonkowie spisujg na kartkach swoje propozycje rozwiazania
kwestii spornej, a nastgpnie je odczytuja. Nalezy podzieli¢ si¢ wszystkimi
pomystami, nawet jesli bylyby one abstrakcyjne. Podczas prezentacji kon-
cepcji wspolmalzonek nie moze ich komentowac¢, ocenia¢ ani krytykowac.

Czwartym etapem negocjacji integrujacych jest ocena i wybor
rozwigzan alternatywnych, opracowanych w poprzedniej fazie. Nalezy tu
ograniczy¢ wachlarz opcji przez dokonanie weryfikacji pod katem mozli-
wosci ich zrealizowania, posiadanych zasobdw, umiejetnosci, poniesienia
ewentualnych kosztéw. Malzonkowie wspolnie dokonuja wyboru strategii
rozwigzania problemu i monitoruja jego wdrazanie i przebieg.

Przy omawianiu konfliktéw matzensko-rodzinnych i rozwiazy-
waniu ich za pomoca negocjacji nie mozna poming¢ kwestii dotyczacej
wladzy". Przejawia¢ sie ona moze w przeforsowywaniu na site swoich
pogladow, potrzeb, przedsiewzie¢, decyzji, kontrolowaniu wspoimatzon-
ka lub sytuacji. Badania wykazaly, ze istnieje ponad trzykrotnie wigksze
prawdopodobienstwo, iz konflikty par, ktére sg niezadowolone z zwigzku,
beda eskalowa¢ i koncentrowaé sie wokot zagadnienia wladzy bardziej
niz par zadowolonych'®. Wladza moze w swojej sile i oddzialtywaniu
spowodowa¢, ze malzonkowie, skupiajac si¢ na niej, stracg sprzed oczu
przedmiot sporu i mozliwos¢ jego rozwigzania. Z tego powodu podczas
negocjacji pragnienie wladzy nalezy podporzadkowa¢ wspolnym celom
i zamierzeniom. Mozna to uczyni¢ przez dzielenie si¢ wladzg z partnerem
(réwnowazenie wladzy), by poczul si¢ decydentem, co wprowadzi réwno-
wage miedzy nimi, a takze powigkszy w nich zdolno$¢ budowania relacji,

7 Wigcej na temat wladzy w konflikcie zob. PT. Coleman, Konflikt a wladza,
w: M. Deutsch, PT. Coleman (red.), Rozwigzywanie konfliktéw. Teoria i praktyka, Krakow
2005, s. 108-130.

18 Zob. J. Alberts, G. Driscoll, Containment versus escalation: The trajectory
of couples’ conversational complaints, ,Western Journal of Communication”, 56(1992),
s. 394-412.
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rozwoju wrazliwosci i odpowiedzialnosci za zwigzek. Oboje malzonkowie
czujg sie¢ wtedy wazni i rownouprawnieni.

Obok wiladzy innym elementem czgsto (jesli nie zawsze) wystepu-
jacym w sytuacji konfliktowej sg emocje. Wystepuja one, gdy osoba czuje
si¢ zagrozona, atakowana, gdy ma cos$ do stracenia lub gdy odczuwa cos
przykrego. Nalezy podkredli¢, ze bardzo czgsto u zrodta wybuchu gniewu
kryje sie strach. Mimo ze malzonek moze krzycze¢, by¢ impulsywnym, to
w rzeczywistosci sie czego$ boi, cho¢ wcale nie musi by¢ tego §wiadomy.
W takiej sytuacji osoba podczas negocjacji zamiast uwidacznia¢ swdj
gniew, np. przez krzyk, winna o nim méwic¢ (nazywaé emocje), ze czuje
w sobie wsciekto$¢, rozdraznienie, a nastgpnie poszukac jego przyczyn, to
znaczy zastanowic si¢, co mowig te emocje o niej samej, czy jest cos, czego
sie leka". Wspotmalzonek moze pomac, zachecajac do otwartosci, tworzac
atmosfere bezpieczenstwa. Jesli nie przyniesie to pozadanego efektu, lepiej
bedzie odroczy¢ rozmowe, by zyska¢ czas na obnizenie emocjonalnego
pobudzenia i uzyskanie réownowagi, ale z zastrzezeniem podania terminu
powrotu do rozmowy, np. ,Wrécimy do rozmowy wieczorem” Podanie
konkretnego terminu jest wazne, by rozmoéwca nie czul si¢ zlekcewazony,
a problem zbagatelizowany.

ZASADY POPRAWNEJ KOMUNIKACII

Kolejna kwestig, na ktéra nalezy zwréci¢ uwage podczas negocjacji
malzenskich lub rodzinnych, jest stosowanie poprawnej komunikacji.
Odgrywa ona bardzo wazng role i jest niezmiernie przydatna do rozwiazy-
wania konfliktéw i poprowadzenia udanych negocjacji. Oczywiscie kwestia
konstruktywnego porozumiewania si¢ jest obszerna, dlatego na potrzeby
niniejszego artykulu zostang podane tylko jego podstawowe pryncypia®.

¥ Osoba odczuwajaca silne emocje moze postuzy¢ sie schematem wypowiedzi:
»Jesli robisz jaka$ czynnos$¢ A w sytuacji B, to wowczas czuje C”.

% Wiecej na temat wlasciwej komunikacji zob. W. Haman, ]. Gut, Doceni¢ kon-
flikt. Od walki i manipulacji do wspélpracy, wyd. 3, Gliwice 2008, s. 39-72; C. Sautter,
A. Sautter, Gdy opadng maski. Terapia zwigzkéw, Poznan 2010, s. 211-212; A. Binsztok,
Wykorzystanie narzedzi aktywnego stuchania w pracy mediatora, w: A. Binsztok (red.),
Sztuka skutecznego prowadzenia mediacji i negocjacji. Zagadnienia psychologiczne i ko-
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Pierwsza zasada poprawnej komunikacji brzmi: nie oceniaj. Czesto
podczas rozmowy malzonkowie oceniajg siebie, méwigc: ,,Jestes nieod-
powiedzialny”, ,Nie mozna na ciebie liczy¢”. Takiego typu zwroty budza
u odbiorcy opor, niechec i skfaniajg do obrony. Ocene nalezy zamieni¢ na
informacje¢ zwrotng wyrazajaca uczucie lub oczekiwanie: ,,Jest mi przykro,
ze nie dotrzymales obietnicy”, ,,Zle sie czuje, gdy mi wcigz przerywasz,
kiedy mowie”.

Kolejna wskazéwka dobrej komunikacji polega na braku uogoél-
niania i interpretowania. Malzonkowie winni si¢ wystrzega¢ zdan typu:
»1y nigdy..., ,Ty zawsze..., ,Tobie chodzi tylko o...” Wspdétmalzonek,
slyszac takie wyrazenie, moze czu¢ si¢ niesprawiedliwie podsumowany,
co moze wywola¢ atak lub zawieszenie rozmowy. Interpretacja za$ polega
na przypisywaniu znaczenia zachowania partnera wedlug wlasnego osadu.
Czesto jest to niezgodne ze stanem faktycznym. Interpretacja bazuje na
domystach, ktdére nie zawieraja wszystkich informacji o wspotmatzonku
i jego zachowaniu. Z tego powodu nalezy dopytywaé, czy dobrze sig
rozumie swojego rozmoéwce i czy interpretacja jest wlasciwa. Z inter-
pretacja wigze si¢ kolejna zasada, a mianowicie mdéwienie wprost, czyli
otwarte wyrazanie swoich potrzeb i uczu¢. Zdarza sie, ze maz czy Zona
wychodzg z zalozenia, ze wspotmatzonek domysli sig, o co im chodzi lub
czego potrzebujg. Niestety nierzadko jest to wadliwe, gdyz parter nie jest
w stanie tego uczynié, co staje si¢ podstawa do wyrzutu: ,Iy mnie nie
rozumiesz, w ogole si¢ dla ciebie nie licz¢”. O wiele lepiej i bezpieczniej
dla zwigzku jest mowi¢ wprost o swoich potrzebach i pragnieniach niz
liczy¢ na trafny domyst partnera.

W konstruktywnej rozmowie istotng funkcje pelni koncentracja
na tym, co méwi wspotmalzonek. Dlatego szczegdlnie wazne rozmowy

munikacyjne, Wroctaw 2013, s. 75-83; R.J. Lewicki, B. Barry, D.M. Saunders, dz. cyt.,
s. 202-207; G. Colombero, Od stéw do dialogu. Tysigc sposobéw mowienia i stuchania,
Krakow 2005, s. 83-113, 142; M. Mckay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego
porozumiewania sig, Gdansk 2001, s. 150-153; M. Piekara, U. Piekara, Przytul mnie
choé na chwile. Jak byé tworczym mezem?, Krakow 2009, s. 110-113; M. Grabowska,
W. Grabowski, A. Niemyska, M. Niemyski, M. Wolochowicz, P. Woltochowicz, Zanim
wybierzesz... Przygotowanie do zycia w rodzinie, Warszawa 1993, s. 62-64; W. Szewczyk,
Dlaczego powstajq konflikty i jak je rozwigzywac?, w: W. Szewczyk (red.), Przygotowanie
do sakramentu malzenistwa i zZycia w rodzinie, wyd. 5, Marki 2006, s. 268-270.
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nalezy prowadzi¢ w sprzyjajacym klimacie, bez ,rozpraszaczy” takich
jak telewizor czy zajecia domowe. Malzonkowie w skupieniu powinni sie
stuchac, siedzac obok siebie, a nie prowadzi¢ dialog, zajmujac si¢ jedno-
czed$nie innymi czynno$ciami pochlaniajagcymi ich uwage.

Nieoceniona pomoc w rozmowie to parafraza, czyli powtorzenie
swoimi sfowami tego, co uslyszalo sie od rozmdéwcy. Przyklady zwrotéw
rozpoczynajacych parafraze brzmig nastepujaco: ,,Czy dobrze zrozumia-
tem, ze..”, ,Z tego, co méwisz, wynika...”, ,,O ile cie dobrze zrozumia-
tem...”. Stosujac parafraze, matzonkowie zwigkszaja prawdopodobienstwo
wzajemnego zrozumienia, eliminujac ryzyko niewlasciwej interpretaciji.

Inng wazng zasada w rozmowach negocjacyjnych jest trzymanie
sie jednego tematu. Malzonkowie majg porusza¢ tylko jedna kwesti¢ be-
dacg przedmiotem konfliktu. Nie powinni wykraczaé poza terazniejszos¢,
wypominajac sobie wzajemne uchybienia z przeszlosci, lub porusza¢
kilka kwestii pobocznych. W trzymaniu si¢ jednego tematu przydatne
jest narzedzie w postaci klaryfikacji. Niejednokrotnie temat rozmowy
jest wielowatkowy i malzonkowie moga si¢ pogubi¢, ktéry z nich jest
najistotniejszy. Klaryfikacja pomaga zwroci¢ rozmowe na wlasciwy tor.
Przykltadem wypowiedzi klaryfikujacej moze by¢ nastepujace sformuto-
wanie: ,,Do tej pory moéwilismy o tym... i o tym... Czy mozemy wrdcié
do rozmowy na temat..., ,Wracajac jednak do watku...”.

Niebagatelng role w komunikacji malzenskiej odgrywa réwniez
dostrzeganie pozytywoéw i wzajemne przeproszenie. Pozadane jest, by
malzonkowie doceniali swoje dobre zachowania, np. ,,Dzi¢kuje¢ ci, ze nie
wybuchnale$ gniewem, ale powiedziale§ mi o swoich emocjach, o tym,
co sie teraz w tobie dzieje”. Przez pochwale nastepuje w partnerze pozy-
tywne wzmocnienie wraz z docenieniem wysitku, ktéry wlozyt w prace
nad sobg®. To z kolei zache¢ca do poglebienia dialogu i zblizenia emo-

2 Warto zauwazy¢, ze zmiane podej$cia do rozwigzania konfliktéw mozna
przeprowadzi¢ na trzy sposoby. Pierwszy polega na zmianie drugiej strony, to znaczy
malzonek stara si¢ ,naprawi¢” swojego partnera, ukazujac, ze przyczyna konfliktu tkwi
w nim i w jego zachowaniu. Takie podejscie najczesciej spotyka sie z oporem i zaostrza
napietg sytuacje. Druga mozliwo$¢ polega na zmianie warunkéw konfliktu, czyli na
dostarczeniu brakujacych zasobdw, np. czasu, sprzyjajacych okolicznosci do rozmowy.
Trzecia droga skupia sie na zmianie wlasnej komunikacji i spostrzegania konfliktu oraz
osoby wspdtmatzonka. Wymaga to najpierw wlozenia wysitku w zmiane samego siebie
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cjonalnego rozméwcow. Podobnie oddzialuje przeproszenie partnera za
swoje zachowanie lub pogwalcenie zasad poprawnej komunikacji. W ten
sposob wyrazony jest zal, ktdry jest informacja dla wspéimatzonka, ze ten
jest wazny dla rozmdwcy.

Podsumowujac powyzsze rozwazania, nalezy stwierdzi¢, ze warun-
kiem prowadzenia negocjacji integrujacych jest przychylne nastawienie
rozméwcoéw do poszukiwania rozwigzan. Ponadto musza wystepowac
nastgpujace czynniki: posiadanie wspolnego celu (np. trwatos¢ malzen-
stwa, milos¢), wiara we wlasne umiejetnosci rozwigzywania problemoéw,
szacunek wobec stanowiska wspotmatzonka, zaangazowanie we wspolne
szukanie rozwigzan, a nie rywalizacja, darzenie si¢ zaufaniem (bo nieuf-
no$¢ przeszkadza w kooperacji), dojrzalos¢ osobowa, poprawna komu-
nikacja. Malzonkowie w negocjacjach powinni wyraza¢ i uwzglednia¢
swoje potrzeby, rozpoznawa¢ podobienstwa, uznawac i akceptowac réz-
nice. Negocjacje staja si¢ takze sposobem uzyskania informacji na temat
wspoltmalzonka, co prowadzi do wzrostu wspoélzaleznosci i bliskosci.

Pozytywnie rozwigzany konflikt malzenski lub rodzinny dzieki
negocjacjom ukazuje, ze sama sytuacja konfliktowa nie zawsze jest rzeczy-
wisto$cig negatywng, mimo Zze czgsto przypisuje si¢ jej ujemne konotacje.
Dobrze przezyty konflikt jest czym$ warto$ciowym i produktywnym.
Stymuluje on zmiany w samej jednostce i w relacjach interpersonalnych,
co prowadzi do osobistego rozwoju i progresu w zwigzku. Dzigki roz-
wigzanemu przez negocjacje konfliktowi malzonkowie poszerzajg palete
posiadanych zasobdw niezbednych do satysfakcjonujacej koegzystenciji,
rozwijaja swoja tworczo$¢ w szukaniu rozwigzan zadowalajacych obie
strony i lepiej siebie poznajg, zacie$niajac wiezi emocjonalne.

Dana zauwaza, ze ,,nie mie¢ konfliktéw to znaczy nie zy¢”**. Zatem
nalezy podkresli¢, ze konflikt jest zjawiskiem naturalnym w kontaktach
miedzyludzkich, a sposéb jego rozwigzania ma realne przelozenie na
jakos¢ i przebieg relacji miedzy osobami. Niemniej malzonkowie musza
uzna¢ wspélng odpowiedzialno$¢ za rozwigzanie konfliktu®. Jesli tylko

zamiast wymuszania zmiany drugiej strony. Dzigki negocjacjom, bedacym wyrazem troski
o relacje, zadanie to jest jak najbardziej osiggalne, cho¢ nielatwe.

2 D. Dana, Rozwigzywanie konfliktow, Warszawa 1993, s. 34.

» Zob. D. Krok, Strategie rozwigzywania konfliktow w systemie rodzinnym,
»Roczniki teologiczne’, t. LIV, z. 10(2007), s. 134.
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jedna strona bedzie dazy¢ do rozwigzania problemu, stosujac podane
zasady, a druga bedzie stawiata opor lub bedzie obwinia¢ wspoimalzonka,
to negocjacje moga nie przynies¢ pozytywnego rezultatu. Dopiero wspdlne
zaangazowanie w rozwigzanie konfliktu i to w sposdb satysfakcjonujacy
obie strony przyczynia si¢ do szczescia w malzenstwie i rodzinie.

Streszczenie. Konflikt jest zjawiskiem, ktore wystepuje w kazdej grupie spotecz-
nej. Nie omija on rowniez malzenstwa i rodziny. W zyciu malzensko-rodzinnym jest on
o tyle istotny, Ze ze wzgledu na silne relacje emocjonalne moze by¢ przyczyna powsta-
wania zranien, zniszczenia wiezi uczuciowych oraz zaburzen komunikacji wewnatrzro-
dzinnej miedzy osobami. Skuteczng pomocg w rozwigzywaniu konfliktéw powstajacych
miedzy matzonkami badz cztonkami rodziny moga by¢ negocjacje.

Niniejszy artykul dzieli sie na dwie czesci. Pierwsza przybliza nature konfliktu,
jego cele i strategie reagowania w sytuacji konfliktowej. Druga za$ opisuje, czym sa nego-
cjacje, z jakich etapow sie sktadaja, w jaki sposob je przeprowadzic i na co zwrdcié uwage
podczas ich trwania. Ze wzgledu na $cisle powigzanie negocjacji z umiejetnoscia prowa-
dzenia rozméw przyblizone zostaly takze zasady poprawnej komunikacji interpersonalne;.

Slowa kluczowe: matzenstwo; rodzina; konflikt; negocjacje; komunikacja; po-
rozumienie.

Summary. Negotiations as a strategy to respond in the marriage and family
conflict situation. Conflict is a phenomenon, which occurs in every social group. It
also does not avoid marriage and family. In life, marriage and family it is all the more
significant because due to the strong emotional relationships might be the reason of
struggles and destructions of emotional ties and intrafamilial communication disorders
among persons. Effective method to resolve conflicts arising between family members
can be negotiations.

The article is divided into two parts. The first part brings the nature of the
conflict, its objectives and strategies to respond in the conflict situation. The second one
describes what the negotiation is, from which parts it is composed. Due to the close
linkages with the ability to conduct interviews, are also approximate the principles of
better interpersonal communication.

Keywords: marriage; family; conflict; negotiation; communication; agreement.



