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STYL KOMUNIKAC]JI W KONFLIKCIE

Konflikty sg nieuchronng czescig naszego zycia. Na ogot powstajg w wyniku niepomysinych zdarzen z
przesztosci lub moggcych wystgpic¢ (rdwniez niepomysinych) w przysztosci. Sytuacje te doprowadzajg
do konfliktéw personalnych, po ktérych przestajemy lubi¢, w efekcie szanowadé, drugiego cztowieka/
pracownika/szefa. Spirala konfliktu, po braku umiejetnosci reakcji w takich sytuacjach, nakreca sie
jeszcze bardziej. Warto jest poznaé wiasny (przewodni) styl rozwigzywania konfliktéw, po to aby
skutecznie reagowac i efektywnie rozwigzywac je u siebie i innych.

W ponizszej ankiecie znajduje sie 18 par zdan opisujgcych mozliwe sposoby postepowania/
zachowania w sytuacji konfliktowej z partnerem, ktéry (wyobraz sobie) jest na tym samym poziomie
wtadzy, odpowiedzialnosci czy posiadanych débr co Ty (np. zona-maz, pracownik-pracownik,
kierownik-kierownik, dyrektor-dyrektor). Z kazdej pary zdan A lub B wybierz to, ktére w zaleznosci od
okreslonej tam sytuacji lepiej opisuje Twoje zachowanie/ postepowanie. Moze sie zdarzy¢ tak, ze
zadna mozliwos¢ nie bedzie wprost i precyzyjnie charakteryzowac Ciebie w danych sytuacjach.
Postaraj sie jednak wowczas wybrac te sytuacje, ktora lepiej opisuje hipotetyczny, przypuszczalny
sposéb Twojego zachowania. Prosimy nie zastanawiac sie zbyt dtugo nad wyborem zdania A lub B,
jednakze nie odpowiadac bez zastanowienia. Zaznacz tylko jedng odpowiedZ (A lub B) przy kazdym
stwierdzeniu. Badanie jest autoanalizg wtasnych kompetencji, zatem odpowiadaj szczerze ,tak jak
jest”, a nie ,,tak jak chciatby$ aby byto” lub wg Ciebie by¢ powinno. ©

1 | A. | Czasem prdbuje zrozumiec uwagi partnera i przyjmuje jego stanowisko.

B. | Dbajac o dobro firmy i wtasne staram sie by¢ stanowczy i nie zmieniaé stanowiska.

2 | A. | Czasem wole ustgpic i zrezygnowaé ze swoich rozwigzan, bo zalezy mi na relacjach i na
tym by nie urazi¢ drugiej strony.

B. | Wole czasem zbagatelizowac¢ caty konflikt i wycofa¢ sie , niz bardziej go jeszcze
,nakrecac”.

3 | A. | Zazwyczaj jestem nieustepliwy w dazeniu do moich rozwigzan w konflikcie, nawet gdy
partner nie jest do korica zadowolony.

B. | Czasem w konflikcie nie odzywam sie i milcze, aby daé do zrozumienia ze mam zal i ze do
konca nie jestem zadowolony.

W trakcie konfliktu lubie dyskutowac choé czasem ludzie mnie denerwujg i jestem zty.

Ustepuje zeby nie denerwowad siebie i innych, poniewaz czasem dyskusje nie majg sensu.

Wole czasem ustgpi¢ aby mie¢ wewnetrzny spokdj i zadowolenie ze zazegnatem konflikt

A
B
5 | A. | Lepiej unikaé sytuacji konfliktowych. Jesli sie pojawig to lepiej jest ,,milcze¢” lub ,wyjs¢”.
B
A

Czasem ignoruje ttumaczenia partnera i nie podejmuje zadnej decyzji. Analizuje je pdzniej
w samotnosci.

B. | Czasem draznig mnie ttumaczenia partnera, reaguje wéwczas stanowczo. Od razu moéwie
to co mysle.

7 | A. | Czasem trudno jest podjac¢ jakas decyzje rozwigzujgcg konflikt. Wowczas przyjmuje
propozycje, ktéra wydaje sie najbezpieczniejsza.

B. | Czasami lepiej jest podja¢ decyzje, ktdra nie jest dobra dla partnera, ale bezpieczna dla
nas.

8 | A. | Czasem pod presjg réznych czynnikéw, godze sie na rozwigzania innych.
B. | Staram sie unika¢ ,wchodzenia w konflikt”, bo czasem ,, same sie rozwigzujg”
9 | A. | Nie lekcewaze zadnego konfliktu. Daje logiczne argumenty, aby przekonac drugg strone.
B. | Prébuje z rezerwa i dystansem podchodzi¢ do konfliktéw. Argumenty czasem nic nie daja.
10 | A. | Nie ustepuje drugiej stronie tylko dlatego by mie¢ z nig dobre relacje. Dobre relacje

probuje budowac na prawdzie i szczerosci.

B. | Czasem, aby zadowolié partnera, jestem sktonny przyznaé mu racje. Prawda moze bole¢, a

szczeros¢ moze byé atakiem.
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11 | A. | Mam ochote czasem uciec od sytuacji konfliktowych. Konflikty mnie ,,meczg”.
B. | Czasem godze sie na proponowane rozwigzania dla tzw. ,$wietego spokoju”.
12 | A. | Staram sie unikaé niepotrzebnych ztych emocji i napie¢ zwigzanych z konfliktem. Wazny
jest dla mnie méj komfort psychiczny.
B. | Czasem podniesienie gtosu w konflikcie i wprowadzenie partnera w stan emocji
negatywnych daje odpowiednie rezultaty.
13 | A. | Wole czasem przyjgc zdanie innych, bo zalezy mi na relacjach i dobrej atmosferze rozmoéw
B. | Czasem uzywam wulgaryzmu, aby podkresli¢ moje zdenerwowanie i zaangazowanie.
14 | A. | Czasem brak mi stanowczej reakcji na atak drugiej strony. Odstepuje woéwczas od swoich
racji. Dla dobra ,,sprawy” przyjmuje stanowisko drugiej strony
B. | Niepokoi mnie atak innych w mojg strone. Brak mi wdéwczas stanowczosci. Czasem
paralizuje mnie taka sytuacja i nie podejmuje woéweczas zadnych decyzji.
15 | A. | Czasem w sytuacji konfliktowej narzucam partnerowi swoje rozwigzanie i je argumentuje.
B. | Unikam rozmdw z partnerami, aby nie ttumaczy¢ sie z podjetych w konflikcie rozwigzan.
16 | A. | Jedli jestem do czegos przekonany, to nalegam na przyjecie mojego rozwigzania.
B. | Wole czasem by¢ wyrozumiaty i przyjac zdanie innych niz eskalowac konflikt.
17 | A. | Czasem moje wycofanie sie w momencie sporu jest dobrym rozwigzaniem dla obu stron
B. | Czasem ,wchodze w buty” partnera w konflikcie, stucham go i przyznaje mu racje
18 | A. | Konflikty miedzy innymi ludZzmi mnie nie interesujg. Nie analizuje ich i nie doradzam,
nawet gdy mnie o to prosza.
B. | Konflikty miedzy innymi ludZzmi sg dla mnie ciekawym doswiadczeniem. Logicznie je
analizuje i chetnie proponuje rozwigzania.

Zakre$l zaznaczone wyniki do ponizszej tabeli. Podsumuj ilos¢ zaznaczen w poszczegdélnych kolumnach.
Tab.1 Tabela wynikéw - style rozwigzywania konfliktow.

Lp. ULEGANIE RYWALIZACIA UNIKANIE
1 A B

2 A B

3 A B

4 B A

5 B A

6 B A

7 A B

8 A B

9 A B

10 B A

11 B A

12 B A

13 A B

14 A B

15 A B

16 B A

17 B A

18 B A

SUMA: | e | e
STYL ULEGAJACY STYL RYWALIZACYJNY STYL UNIKAJACY
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Najwyzszy wynik liczbowy w danej kolumnie $wiadczy o Twoim przewodnim stylu kierowania w konflikcie/
rozwigzywania konfliktow.

Styl rozwigzywania konfliktéw (kierowania w konflikcie) — to indywidualny dla danego cztowieka,
sposob komunikowania sie oraz postepowania i zachowania (reagowania) w konflikcie, ktéry
wptywa na wymiar obustronnych RELACJI/ atmosfery oraz osiagnietych wtasnych CELOW/ rozwigzan.
taczac obydwa te wymiary (relacji i celéw) uzyskujemy 3 (atawistyczne) style rozwigzywania konfliktow.

3 atawistyczne style
rozwigzywania konfliktow:
1. Styl unikajacy
2. Stylulegajacy
3. Styl rywalizacyjny

Style atawistyczne charakterystyczne

Styl Ulegajacy

Nastawienie na pozytywng atmosfere
w konflikcie/ relacje +

Styl Kooperacyjny

s3 dla pierwotnych zachowan naszych
przodkéw. Dzi§ zachowujemy sie
podobnie, cho¢ postep ludzkosci i
chec uzyskania kompromisu

Styl Unikajacy

Styl Rywalizacyjny

doprowadzit do wypracowania w nas
kolejnego stylu. Jest to tzw.:

4. Styl kooperacyjny

Determinacja w osiggnieciu
witasnych celéw i rozwigzan w konflikcie

STYL ULEGAJACY

STYL KOOPERACYJNY

Niskie zorientowanie na osiggniecie wtasnych celow
i rozwigzan po konflikcie.

Wysokie nastawienie na relacje z partnerem i
pozytywna atmosfere.

Styl dostosowujacy i zgadzajacy sie na stanowiska lub
rozwigzania partnera w sytuacji konfliktowej.
Rozwigzanie konfliktu nastepuje poprzez przyjecie
zdania partnera.

Cechami osoby reprezentujacej styl ulegajacy sa:
rezygnowanie, ustepowanie, pobfazanie,
dopasowanie sie, zbytnia wyrozumiatos¢, wycofanie
sie, odstgpienie, zaniechanie.

Osoba reprezentujgca ten styl zgadza sie na
rozwigzania innych czesto kosztem wifasnych
wartosci. W dtuzszej perspektywie czasowej osoba
stosujgca ten styl moze by¢ coraz bardziej
sfrustrowana, a w konsekwencji nieefektywna.

Wysokie zorientowanie na osiggniecie wiasnych
celéw przy rownie wysokim nastawieniu na relacje z
partnerem i pozytywnga atmosfere.

Rozwigzanie konfliktu nastepuje poprzez osiggniecie
kompromisu (a wczesniej ustepstwa stron) i checi:

1. unikniecia IMPASu. Strony ustepujg z
proponowanych wczesniej pozycji. Stosujg tzw. styl

kooperacyjny  pozycyjny  osiggajagc  kompromis
pozycyjny. )
2. uzyskania KORZYSClI z porozumienia. Strony

analizuja: korzysci z realizacji swoich stanowisk oraz
analizujg obawy z przyjecia stanowisk partnera.
Stosujg tzw. styl kooperacyjny partnerski osiggajac
kompromis WIN WIN

Cechami osoby reprezentujacej styl kooperacyjny s3:
porozumienie, wspotdziatanie, wspotpraca,
partnerstwo, tolerancja, wyrozumiatosc.

STYL UNIKAJACY

STYL RYWALIZACYJNY

Niskie zorientowanie na osiggniecie wtasnych celéw
oraz niskie nastawienie na relacje z partnerem i
pozytywna atmosfere.

Styl uciekajgcy od konfliktu, bierny i zdystansowany.

Styl defensywny, ignorujgcy kwestie istnienia
konfliktu,  bojazliwy,  powsciagliwy,  watpiacy,
wycofany.

Cechami osoby reprezentujacej styl unikajacy sa:
bagatelizowanie, uciekanie, pomijanie, ignorowanie,
lekcewazenie, milczenie, niewtaczanie sie w konflikt,
nie angazowanie sie, powstrzymywanie sie od
udziatu, stronienie, znikanie, opuszczanie, sceptyczny

Wysokie zorientowanie na osiggniecie wiasnych
celéw oraz niskie nastawienie na relacje z partnerem
i pozytywnga atmosfere.

Styl atakujacy, czesto agresywny, chcacy
przeforsowac swoje stanowisko. Wysoko nastawiony
na dyskusje, polemike, a w niej na osiggniecie
(swojego) stanowiska, nawet kosztem niskich relacji i
atmosfery.

Cechami osoby reprezentujacej styl rywalizacyjny s3:
przeciwstawianie sie, polemika, awanturnictwo,
konfrontacja, arogancja, napady ztosci, gniewu,
irytacja, nerwowos¢, naleganie.

W pierwszym momencie sytuacji konfliktowej reagujemy wg przewodniego stylu rozwigzywania
konfliktéw - jednego z trzech atawistycznych. W kazdym z nas jest tez czwarty styl tzw. styl
kooperacyjny, w ktdrym chcemy osiggngé¢ porozumienie. Styl ten jest WYPADKOWA 3 styléw
atawistycznych. Zobacz, jaki masz ,,wskaznik” KOOPERACII w sytuacji konfliktowej.
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TWOJ , WSKAZNIK” KOOPERACII
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Okreslenie Twojego wskaznika KOOPERACII.
1.

»

WtASNE CELE i ROZWIAZANIA

Na powyzszym diagramie zaznacz na 3 liniach (Rywalizacja, Unikanie, Uleganie) punkty wynikajgce z

wartosci uzyskanych w Tab. 1 Tabeli wynikow — style rozwigzywania konfliktéw.

Z zaznaczonego punktu na linii RYWALIZACJA poprowadz linie prostg (w gore) prostopadtg do osi 0-X,

Z zaznaczonego punktu na linii ULEGANIE poprowad? linie prostg (w prawo) prostopadtg do osi 0-Y.

Zaznacz punkt przeciecia tej linii z linig prostg wyprowadzong z linii Rywalizacja. Punkt przeciecia

2.

,wchodzac” w gtgb obszaru KOOPERACIJA.
3.

nazwij matg literg ,,k”.
4,

Z punku ,,k” poprowadz prostg prostopadta do linii KOOPERACJA. Zaznaczony punkt na tej linii (nazwij

duza litera ,,K”) pokazuje w sposéb liczbowy wartoéé Twojej umiejetnoséci kooperacji. (TZW. WSKAZNIK
KOOPERACII). Potgcz wyznaczone punkty na wszystkich liniach liniami prostymi. To jest obszar Twoich

reakcji w okreslonych sytuacjach.
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