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STYLE ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW

Kwestionariusz ten przeznaczony jest do identyfikacji Twojego stylu rozwigzywania
konfliktdéw. Zamieszczono w nim 30 par stwierdzen, ktére mogq charakteryzowac
Twoje zachowanie sie w sytuacjach konfliktowych. Z kazdej pary wybierz to
stwierdzenie, ktére w poréwnaniu z drugim lepiej opisuje Twoje zachowanie.

1. | a) | Jestem zazwyczaj stanowczy w redlizacji wtasnych celéw.
b) | Prébuje z kazdg sprawqg wychodzi¢ na zewngtrz i stawiac sprawy otwarcie.
2. | a) | Wyktadam zawsze swoje karty na stdt i zachecam drugq osobe do uczynienia tego
samego.
b) | Gdy powstaje konflikt, zawsze probuje wygrywac swdj interes.
3 a) | Raz zajetej pozycii bronie bardzo silnie.
b) | Wole nie uzywadé perswazji, lecz wskazywaé wprost na najlepsze rozwigzanie
problemu.
4 a) | Niekiedy poswiecam wtasny interes na rzecz intereséw drugiej osoby.
b) | Czuje, ze przyczyny roznic zdah nie zawsze sq tego warte, by sie o nie spierac.
5 a) | Wole akceptowac cudzy punkt widzenia niz narazac sie na ktdtnie.
b) | Unikam ludzi ze zdecydowanymi poglgdami.
6 a) | Lubie wspdtpracowac zinnymi i wspdlnie rozpatrywac ich racje.
b) | Czuje, ze wiekszo$¢ wypowiadanych mysli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.
7 a) | Prébuje szukac kompromisu w trudnej sytuacii.
b) | Jestem zazwyczaj stanowczy w redlizaciji wtasnych celéw.
8 a) | Gdy powstaje konflikt, zawsze prébuje wygrywac swoje interesy.
b) | Proponuje neutralny grunt podczas rozstrzygania konfliktdw.
9 a) | Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej osobie.
b) | Raz zajetej pozyciji bronie bardzo silnie.
10. | a) | Czuje, ze przyczyny réznic zdan nie zawsze sq tego warte, by sie o nie spierad.
b) | Prébuje szukac¢ kompromisu w trudnej sytuacii.
11. | a) | Proponuje neutralny grunt podczas rozstrzygania konfliktéw.
b) | Unikam ludzi ze zdecydowanymi poglgdami.
12. | a) | Czuje, ze wiekszo$¢ wypowiadanych mysli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.
b) | Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej osobie.
13. | a) | Jestem zazwyczaj stanowczy w realizaciji wtasnych celdw.
b) | Niekiedy poswiecam wtasny interes na rzecz interesdw drugiej osoby.
14. | a) | Wole akceptowac cudzy punkt widzenia niz narazac sie na ktdtnie.
b) | Gdy powstaje konflikt, zawsze prébuje wygrywac swoje interesy.

Modut 3

Dobre praktyki w komunikacji interpersonalnej w zakresie radzenia sobie z sytuacjami kryzysowymi

oraz prewencja konfliktow

Projekt ,,Europejska jakos¢ stazy zawodowych”
Mazowiecka Grupa Szkoleniowo — Doradcza S.C.




Fundusze

Europejskie RZfC;POSDOIita o“zowsze. Unia Europejska -

Europejski Fundusz Spot
Program Regionalny - Polska serce Polski i

15. | a) | Raz zajetej pozyciji bronie bardzo silnie.
b) | Lubie wspobtpracowac z innymi i wspdlnie rozpatrywac ich racje.
16. | a) | Probuje szukac kompromisu w trudnej sytuacii.
b) | Niekiedy poswiecam wtasny interes na rzecz intereséw drugiej osoby.
17. | a) | Wole akceptowac cudzy punkt widzenia niz narazac sie na ktdtnie.
b) | Proponuje neutralny grunt podczas rozstrzygania konfliktdw.
18. | a) | Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej osobie.
b) | Lubie wspdtpracowacd z innymi i wspdlnie rozpatrywad ich racje.
19. | a) | Czuje, ze przyczyny réznic zdan nie zawsze sg tego warte, by sie o nie spierac.
b) | Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacji wtasnych celéw.
20. | a) | Gdy powstaje konflikt, zawsze prébuje wygrywad swoje interesy.
b) | Unikam ludzi ze zdecydowanymi poglgdami.
21. | a) | Czuje, ze wiekszos¢ wypowiadanych mysli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.
b) | Roz zojetej pozycii bronie bardzo silnie.
22. | a) | Prébuje z kazdg sprawq wychodzi¢ na zewngtrz i stawiac sprawy otwarcie.
b) | Czuje, ze przyczyny rdznic zdanh nie zawsze sq tego warte, by sie o nie spierac.
23. | a) | Unikam ludzi ze zdecydowanymi poglgdami.
b) | Wyktadam zawsze swoje karty na stét i zachecam drugg osobe do uczynienia tego
samego.
24. | a) | Wole nie uzywac perswazji, lecz wskazywac wprost na najlepsze rozwigzanie
problemu.
b) Czuje, ze wiekszos¢ wypowiadanych mysli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.
25. | a) | Prébuje z kazdq sprawg wychodzi¢ na zewnatrz i stawiac sprawy otwarcie.
b) | Prébuje szukacé kompromisu w trudnej sytuacii.
26. | a) | Wyktadam zawsze swoje karty na stét i zachecam drugg osobe do uczynienia tego
samego.
b) | Proponuje neutralny grunt podczas rozstrzygania konfliktéw.
27. | a) | Wole nie uzywac perswazji, lecz wskazywac wprost na najlepsze rozwigzanie
problemu.
b) | Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej osobie.
28. | a) | Niekiedy poswiecam wtasny interes na rzecz intereséw drugiej osoby.
b) | Prébuje z kazdg sprawg wychodzi¢ na zewngtrz i stawiac sprawy otwarcie.
29. | a) | Wyktadam zawsze swoje karty na stét i zachecam drugg osobe do uczynienia tego
samego.
b) | Wole akceptowac cudzy punkt widzenia niz narazac sie na ktotnie.
30. | a) | Lubie wspdtpracowac z innymi i wspdlnie rozpatrywac ich racje.
b) | Wole nie uzywac perswazji, lecz wskazywac wprost na najlepsze rozwigzanie

problemu.
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Klucz do kwestionariusza ,,STYL ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW”

Nr a) b) Nr a) b) Nr a) b)
1. D E 11. C A 21. A D
2. E D 12. A C 22. E A
3. D E 13. D B 23. A E
4, B A 14. B D 24, E A
5. B A 15. D B 25. E C
6. B A 16. C B 26. E C
7 C D 17 B C 27 E C
8. D C 18. C B 28. B E
9. C D 19. A D 29. E B
10. A C 20. D A 30. B E
Teraz policz, jakich odpowiedzi masz najwiece).
WYNIKI
A= B= C= D= E=
Maksimum 12 pkt
Minimum 0 pkt
Siatka stylow zachowan w sytuacjach konfliktowych
A
12
11
10
9
8
7
6
5
4
3
2
1
0
| | | | |
A B C D E
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STYLE ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW

A - Unikanie - styl charakterystyczny dla ludzi, dla ktérych napiecie spowodowane
konfliktem jest na tyle siine, ze wolg sie z niego wycofac niz go konstruktywnie
rozwigzac. Unikanie moze polega na wycofywaniu sie z sytuacji konfliktowych lub
takich, ktore grozi¢ mogq ich powstaniem.
Unikanie moze byc¢ jednak catkiem sensownq reakcjqg, kiedy przedmiot konfliktu jest
dla nas mato wazny, lub sg mate szanse na jego pozytywne rozwigzanie.

B - kagodzenie - preferujg ten styl osoby, ktérym bardzo zalezy na dobrych stosunkach
z otoczeniem i w tym celu gotowe sg poswieci¢ wtasne sprawy i postepujg zgodnie z
interesem strony przeciwnej. tagodzenie jest odpowiednim zachowaniem, kiedy
stronie przeciwne] bardzo zalezy na przedmiocie konfliktu, my natomiast nie
przywigzujemy do niego wiekszej wagi.

C - Kompromis — styl ten bliski jest osobom, cenigcym sobie rozsqgdek i racjonalne
podejscie do zycia. Wyptywa z przekonania, ze ludzie w kazdej sytuacji mogg znalezé
wspdlng ptaszczyzne porozumienia. W poszukiwaniu kompromisu, kazda ze stron musi
liczy¢ z tym, ze nie uda sie jej osiggnqgc wszystkiego i czesciowo bedzie musiata ustgpic,
lub z czegos zrezygnowacd.

Kompromis jest najlepszym rozwigzaniem, gdy staje sie oczywiste, ze zadna ze stron nie
zdota w catosci przeforsowac swego poglgdu i obie sg gotowe na ustepstwa.

D - Rywadlizacja - to dgzenie do osiggniecia wtasnych celdw w jak najwiekszym
stopniu, bez wspodtpracy ze strong przeciwng a nawet jej kosztem. Rozstrzygniecie
konfliktu bywa traktowane jako sprawdzian wtasnej wartosci. Wygrana oznacza
sukces i satysfakcje, przegrana natomiast stabos¢ i porazke. Takie postepowanie z

pozycji sity ma swoje zalety, szczegdlinie w sytuacjach krytycznych, kiedy nie ma czasu
na dtugie dyskusje i szukanie wspdlnego rozwigzania.

E - Kooperacja/Wspotpraca — wigze sie z wolg zaakceptowania celdw drugiej strony
konfliktu, bez rezygnacji z wtasnych. Jest to jeden z bardziej efektywnych stylow
reagowania na konflikt. Czesto rdznice pomiedzy kompromisem, a kooperacjq
zacierqjq sie. Zwolennika kooperacji wyrdznia przekonanie, iz jest mozliwe osiggniecie
takiego rozwigzania konfliktu, ktére w sumie da najwiekszg korzys¢ wszystkim stronom.
Kooperacja zaktada wspdtdziatanie w rozwigzywaniu problemu przy uznaniu i
zaspokojeniu celdéw obu stron, dochodzenie do rezultatdéw obopdinie korzystnych przy
wzajemnej dobrej woli i zaufaniu.

Chociaz style postepowania w sytuacjach konfliktowych zwigzane sg z cechami
osobowosci, to jednak ta sama osoba w réznych sytuacjach moze przejawiac
odmienne style postepowania. Moze prezentowac inny styl w konfliktach ze
znajomymi a catkowicie odmienny w sytuacjach spornych z przetozonymi. Wazne jest
abysmy szukali takiego rozwigzania, ktére zaspokoi potrzeby zaréwno jednej, jak i
drugiej strony konfliktu.
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