Zatgcznik do ,,Materiaty szkoleniowe. Modut Kompetencje spoteczne”
Grupa: Opiekun usamodzielnienia

STYLE ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW

Ponizej znajdziesz 30 pytan, z jedng mozliwoscig odpowiedzi A lub B. Test jest indywidualnym zadaniem,
w poszczegdlnych pytaniach przypomnij sobie konkretng sytuacje konfliktu i/lub trudnych negocjacji ze swojej
praktyki.

Jak sie wtedy zachowywates? Jak zazwyczaj reagujesz w takich sytuacjach?

Dla podanych ponizej pary pytan przypisz (zaznacz) tylko jedng odpowiedz: A lub B. Taka odpowiedz, ktéra jest
najbardziej charakterystyczna, albo bardziej prawdopodobna dla Twego zachowania. Nie przejmuj sie, gdy przy
réznych pytaniach zdania mogg sie powtarzad.

1. (A Zdarza sie, ze pozwalam innym przyjmowac odpowiedzialnos¢ za rozwigzywanie problemu.

B Prébuje akceptowad te elementy stanowisk, co do ktérych jesteSmy zgodni zamiast skupiac sie na elementach
spornych.

2. |A Prébuje znalez¢ kompromisowe rozwigzanie.

B Prébuje uwzglednic¢ wszystkie moje poglady oraz wszystkie zainteresowania innych.

3. (A Jestem zwykle stanowczy w dazeniu do wiasnych celow.

B Jestem sktonny do tagodzenia napiec innych ludzi, by zachowac¢ z nimi dobre stosunki.

4. |A Prébuje znalez¢ kompromisowe rozwigzanie.

B Czasem poswiecam wtasne pragnienia na rzecz innej osoby.

5. |A Zwykle poszukuje pomocy innych w wypracowaniu rozwigzania.

B Prébuje robic to co jest niezbedne do unikania niepotrzebnych napiec.

6. (A Daze do przyjecia mojego stanowiska.

B Prébuje unikac¢ stwarzania nieprzyjemnych dla mnie sytuacji.

7. (A Probuje odktadaé rozwigzanie problemu az do momentu, kiedy mam czas na doktadne przemyslenie danej
sprawy.

W niektdérych sprawach ustepuje na korzys¢ innych.

8. |A Zwykle stanowczo daze do osiggniecia wtasnych celdw.

B Natychmiast prébuje przedyskutowac wszystkie poglady i stanowiska.

9. |A Wydaje mi sig, ze nie zawsze warto martwic sie z powodu réznic zdan.

B Podejmuje pewien wysitek, aby ,, postawi¢ na swoim”.

10. |A Zwykle jestem stanowczy w dazeniu do wtasnych celdw.

B Prébuje znalez¢ kompromisowe rozwigzanie.

11. (A Natychmiast prébuje przedyskutowaé wszystkie poglady i stanowiska.

B Jestem sktonny do tagodzenia napie¢, by zachowac¢ dobre stosunki z ludzi.

12. |A Czasem unikam zajmowania takich stanowisk, ktére mogtyby wzbudzi¢ kontrowersje.

B Jezeli kto$ pozwala mi obstawaé przy moim stanowisku, pozwalam mu na to samo.

13. (A Proponuje rozwigzania posrednie.

B Usilnie staram sie aby uzyskaé to na czym mi zalezy.




14. Mowie innej osobie o wtasnych pogladach i pytam o jej poglady.
Prébuje innym wykazaé sensownos¢ i korzysci ptyngce z zajmowanego przeze mnie stanowiska w danej
sprawie.
15. Jestem sktonny do tagodzenia napiec innych ludzi, by zachowa¢ z nimi dobre stosunki.
Prébuje robic to, co tylko mozliwe, aby unika¢ wszelkich napiec.
16. Staram sie nie ranic uczu¢ innych ludzi.
Prébuje przekonac innych o zyskach wynikajgcych z przyjecia przez nich mojego stanowiska.
17. Jestem zwykle stanowczy w dazeniu do witasnych celéw.
Prébuje robic to, co jest niezbedne, do unikania wszelkich napieé.
18. Jezeli usatysfakcjonuje to innych, moge przyznac im racje.
Jezeli kto$ pozwala mi obstawaé przy moim stanowisku, pozwalam mu na to samo.
19. Natychmiast prébuje przedyskutowaé wszystkie poglady i stanowiska.
Prébuje odktada¢ rozwiagzanie problemu az do momentu, kiedy mam czas na doktadne przemyslenie danej
sprawy.
20. Natychmiast prébuje pokonac dzielgce nas réznice.
Prébuje znalezé sprawiedliwy podziat zyskow i strat zaréwno dla siebie, jak i dla innych.
21. W sytuacjach negocjacyjnych prébuje uwzgledniac zyczenia i pragnienia innych.
Zawsze sktaniam sie w kierunku bezposredniego przedyskutowania problemu.
22. Prébuje znalezé stanowisko posrednie miedzy stanowiskiem moim a innych.
,2Upieram sie przy swoim zdaniu”.
23. Bardzo czesto zalezy mi na zaspokojeniu wszystkich pragnien.
Zdarza sie, ze pozwalam innym przyjmowac odpowiedzialnos¢ za rozwigzywanie problemu.
24, Gdyby stanowisko innej osoby byto dla mnie bardzo wazne, prébowatbym spetnié jej zyczenia.
Staram sie zacheci¢ innych do poszukiwania kompromisowych rozwigzan.
25, Prébuje innym wykaza¢ sensownos¢ i korzysci ptyngce z zajmowanego przeze mnie stanowiska w danej
sprawie.
W sytuacjach negocjacyjnych prébuje uwzglednia¢ zyczenia i pragnienia innych.
26. Proponuje rozwigzania posrednie.
Bardzo czesto zalezy mi na zaspokojeniu wszystkich pragnien.
27. Czasem unikam zajmowania takich stanowisk, ktére mogtyby wzbudzi¢ kontrowersje.
Jezeli usatysfakcjonuje to innych, moge przyznac im racje.
28. Jestem zwykle stanowczy w dazeniu do wtasnych celéw.
Zwykle szukam pomocy innych w wypracowywaniu rozwigzania.
29. Proponuje rozwigzania posrednie.
Wydaje mi sie, ze nie zawsze warto martwic sie z powodu réznic zdan.
30. Staram sie nie rani¢ uczué innych ludzi.

Zawsze otwarcie przedstawiam problem innej osobie, by wypracowac¢ wspdlne rozwigzanie.




INTERPRETACJA WYNIKOW

Otocz kétkiem litere ,,A” lub ,B”, odpowiednio do swojego wyboru w kwestionariuszu.

Lp. Rywalizacja Wspodtpraca Kompromis Unikanie Dostosowywanie sie

1. A B

2. B A

3. A B

4. A B

5. A B

6. A B

7. B A

8. A B

9. B A

10. A B

11. A B

12. B A

13. B A

14. B A

15. B A

16. B A

17. A B

18. B A

19. A B

20. A B

21. B A

22, B A

23. A B

24, B A

25. A B

26. B A

27. A B

28. A B

29. A B

30. B A

Suma

Metoda rozwigzywania konfliktow Woyniki niskie Wyniki sSrednie Wyniki wysokie
Rywalizacja 0-3 4-7 8-12
Wspétpraca 0-5 6-8 9-12
Kompromis 0-4 5-8 9-12
Unikanie 0-4 5-7 8-12
Dostosowywanie sie 0-3 4-6 7-12




Jak mam styl rozwigzywania konfliktow?

UNIKANIE (styl A)

Niska kooperatywnos¢ i niska asertywnos¢ powodujg wystepowanie reakcji unikania. Cztowiek o takich
cechach wycofuje sie z konfliktu, nie zalezy mu ani na udowodnieniu wtasnych racji, ani na
rozpatrywaniu pogladdéw partnera. Stawia na unikanie bezposredniej konfrontacji. To przeciwienstwo
stylu wspoétpracujgcego (a nie rywalizacji).

Plusy: nie eskaluje konfliktu i tonuje réznice zdan. Redukuje stres i oszczedza czas.
Minusy: ukrywa problem i opdznia jego rozwigzanie.

Stosuj unikanie, gdy: cel nie jest zbyt wazny lub jest wazny tylko przejSciowo; nie ma zadnych szans na
zaspokojenie naszych pragnien; straty z powodu kontynuowania konfliktu przewazajg nad
ewentualnymi zyskami z jego rozwigzania; trzeba sobie lub partnerom dac¢ czas na ochtoniecie,
zredukowanie napiecia emocjonalnego; jest potrzebny czas na zebranie niezbednych informacji do
podjecia decyzji; inni potrafig skutecznie rozwigzac konflikt.

DOSTOSOWYWANIE SIE (styl B)

Niska asertywnos¢ i wysoka kooperatywnos¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakcji
akomodacyjnych. Cztowiek o takich cechach dazy do rekonstrukcji wtasnych pogladdw, lecz czyni to
nie z powodu bezwzglednej akceptacji pogladdéw drugiej osoby, a raczej ze wzgledu na pozgdang jego
zdaniem wspotprace. Priorytetem jest bowiem utrzymanie relacji, a nie zwyciestwo, dlatego ludzie o
takich cechach chetnie pomagajg innym, wspierajg ich, szybko odbudowujg harmonie w relacji. Jest to
przeciwienstwo stylu rywalizujacego.

Plusy: minimalizuje straty, kiedy przeciwnik jest silniejszy, i podtrzymuje relacje.
Minusy: tworzy poczucie wykorzystania i wywotuje nieche¢.

Stosuj dostosowanie, gdy: masz Swiadomosé, ze jestes w btedzie i pozwalasz, aby ,,lepsze” stanowisko
zwyciezyto; sprawa jest wazniejsza dla partnera niz dla ciebie, przyczyniasz sie wtedy do utrzymania
poprawnych stosunkéw miedzy wami; wazniejsze jest zdobycie zaufania partnera niz wynik
rozwigzania konfliktu; wazne jest zachowanie zgody i unikanie rozdzwieku.

KOMPROMIS (styl C)

Srednia asertywno$¢ i érednia kooperatywno$¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakgj
kompromisowych. Cztowiek o takich cechach stara sie odnies¢ pewne korzysci, przyznajac takze
partnerowi prawo do ich czesci. Moze wiec rezygnowac z cze$ci witasnych korzysci na rzecz partnera,
poniewaz warto$ciami nadrzednymi sg dla niego: pojednanie i zgoda.

Plusy: praktyczny w skomplikowanych problemach bez prostych rozwigzan; wszystkie strony maja te
same prawa.

Minusy: nikt nie jest do korica zadowolony; nie gwarantuje wypracowania i wprowadzenia w zycie
optymalnego rozwigzania.

Stosuj kompromis, gdy: interesy nie sg zbyt wazne i nie warte wiekszych wysitkéw w ich obronie; réwni
sobie partnerzy zmierzajg do wykluczajacych sie celdw; wystarczajgce jest osiggniecie czasowego
porozumienia; konieczne jest szybkie rozwigzanie w sytuacji presji czasowej; zawodzi rywalizacja
i wspotpraca.




RYWALIZACJA (styl D)

Wysoka asertywnos¢ i niska kooperatywnos¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakcji
rywalizacyjnych. Cztowiek o takich cechach dazy do rozstrzygania konfliktu na swojg korzy$¢ — gtédwnie
w tym znaczeniu, ze pragnie okaza¢ wyzszos¢ wtasnych racji nad racjami drugiej osoby. Reprezentuje
autorytarne podejscie. To przeciwienstwo stylu dostosowawczego. Ten styl pozwala odnies¢ szybkie
zwyciestwo, jasno ustali¢ pozycje (swojg i drugiej osoby), obronié swoje interesy.

Plusy: szybki i zorientowany na osiggniecie wyniku.
Minusy: moze wywotaé nieufnosé lub wrogosé.

Stosuj rywalizacje, gdy: konieczne jest szybkie dziatanie, np. w kryzysie; wazne, ale niepopularne
sprawy muszg by¢ wprowadzane w zycie, np. zaostrzenie dyscypliny; racja jest bezwzglednie po twojej
stronie; druga strona celowo stosuje taktyki nierywalizacyjne, aby unikngé¢ rozwigzania konfliktu.

WSPOLPRACA (styl E)

Wysoka asertywnos¢ i wysoka kooperatywnos¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakcji
wspotdziatania. Cztowiek o takich cechach nawigzuje wspotprace z partnerem po to, by zrealizowac
swoje cele. Mozna wiec powiedzie¢, ze wykorzystuje on pozytywnie sytuacje konfliktu, poniewaz nie
odrzuca drugiej osoby, ale wspétdziata z nig w imie witasnych intereséw. Wspdtdziatanie umozliwia
wypracowanie skonfliktowanym stronom optymalnego porozumienia i zmniejsza wptyw negatywnych
emocji. Wymaga empatii i wglagdu w sytuacje drugiego cztowieka, buduje trwatg wspdtprace, wzmacnia
relacje, a podjete decyzje majg petng akceptacje obu stron. To przeciwienstwo stylu unikajgcego.

Plusy: tworzy atmosfere zaufania, podtrzymuje pozytywne relacje i zacheca do dziatania.
Minusy: wymaga duzo energii i jest czasochtonny.

Stosuj wspétprace, gdy: waine jest znalezienie wspdlnego rozwigzania, a kompromis nikogo nie
satysfakcjonuje; sprawa dotyczy grupy osdb i wazne jest uwzglednienie opinii innych o0sdéb
o odmiennym sposobie widzenia problemu; celem jest osiggniecie porozumienia poprzez integracje,
roznych pogladdéw; dazy sie do pokonywania uczué wrogosci; celem jest uczenie sie obiektywizmu —
weryfikujemy wtasne poglady i staramy sie zrozumieé punkt widzenia innych.




