Cwiczenie 45 Test na rozwigzywanie konfliktow

Cel Rozwoj umiejetnosci pracy zespotowej

Forma éwiczenia Cwiczenie werbalne

Wykorzystywane materiaty Trzy zataczniki i dtugopis

Liczba uczestnikéw Cwiczenie indywidualne

Czas trwania Minimum 45 minut

Stopien trudnosci podstawowy

Przygotowanie Przygotowanie zatacznikow

Wyjasnienie zasad ¢wiczenia

Trener przekazuje uczestnikowi kwestionariusz z 30 wypowiedziami (zatacznik 1).
Zwraca uwage, ze lista nie zawiera prawidtowych odpowiedzi i ze uczestnik moze zaznaczy¢ odpowiedz,
ktéra mu najbardziej odpowiada.

Trener zlicza punkty na podstawie zataczonej karty wynikow (zatacznik 2).



Materiaty pomocnicze

Test na rozwigzywanie konfliktow:

W ponizszych tematach zakresl kotkiem jedno pasujgce do ciebie stwierdzenie: A lub B.

W niektorych sytuacjach pozostawiam odpowiedzialnos¢ za rozwigzywanie
problemdw drugiej osobie.

Wole skupi¢ sig na aspektach, z ktdrymi sie zgadzam, niz prowadzi¢ dialog na
temat réznic.

Szukam kompromisu.

Prébuje nie krzywdzi¢ uczué innej osoby i utrzymywac zbalansowang relacje,
zwigzek.

Zwykle staram sie trzymac wytyczonych przeze mnie celow.

Prébuije nie krzywdzi¢ uczuc innej osoby i utrzymywac zbalansowang relacje.

Staram sie znalez¢ kompromis.

Czasami poswigcam dobro wtasnych interesow na rzecz drugiej osoby.

Staram sie uzyskac¢ pomoc od drugiej osoby w celu znalezienia rozwigzania.

Robie to, co jest konieczne, aby uniknaé napiec.

Unikam stwarzania sobie dodatkowych ktopotow.

Staram sie, aby moje cele byty brane pod uwage.

Prébuije odtozyc problem na pdzniej, az bede miat czas, by sie nad nim zastanowic.

Angazuje sie, jesli druga osoba tez to robi.

Zwykle bardzo staram sie trzymac swoich wytyczonych celdw.

Staram sie rozmawiac z innymi na temat wszystkich probleméw i waznych spraw.

Wedtug mnie nie musisz ciggle martwic sie o réznice pogladow.

Robie wszystko, co w mojej mocy, by dostac to, czego chce.

Staram sie bardzo mocno trzymac wytyczonych celow.

Staram sig znalez¢ kompromisowe rozwigzanie.

Staram sie rozmawiac z innymi na temat wszystkich probleméw i innych waznych
spraw.




Prébuje nie krzywdzi¢ uczuc innej osoby i utrzymywac zbalansowang relacje.

Czasami unikam przyjecia postawy, ktéra mogtaby wzbudzi¢ kontrowersje.

Zgadzam sie z drugg osoba w pewnych kwestiach, jesli ta druga osoba w stosunku
do mnie réwniez to robi.

Sugeruje rozwigzania posrednie.

Zawsze forsuje moj punkt widzenia.

Mdwie drugiej osobie o moich pomystach i pytam drugg osobe o jej pomysty.

Staram sie przekonac druga strone o logice i zaletach mojego punktu widzenia.

Prébuije nie krzywdzi¢ uczuc innej osoby i utrzymywac zbalansowang relacje.

Robie to, co jest konieczne, aby unikngé napiec.

Staram sig nie rani¢ uczu¢ drugiej osoby.

Staram sie przekonac druga osobe o zaletach mojego punktu widzenia.

Zazwyczaj bardzo sig staram trzymac swoich wyznaczonych celow.

Staram sig robic to, co jest konieczne, aby unikngc napiec.

Jesli to uszczesliwia drugiego cztowieka, to wedtug mnie moze on trzymac sie
swojego punktu widzenia.

Zgadzam sie z drugg osobg w wielu kwestiach, jesli ta druga osoba robi to samo
w stosunku do mnie.

Staram sie rozmawiac z innymi o wszystkich problemach i innych waznych
sprawach.

Staram sig odtozy¢ problem na pozniej, az bede miat czas, by sie nad nim dobrze
zastanowic.

Staram sie natychmiast porozmawiaé na temat naszych odmiennych zdan.

Szukam sprawiedliwego podziatu w stratach i zyskach dla obu stron.

Mowiac o réznicy zadan, staram sig bra¢ pod uwage zyczenia i potrzeby drugiej
strony.

Staram sie dojs¢ do bezposredniej dyskusiji na temat danego problemu.

Szukam punktu porozumienia, ktory lezy pomiedzy moim punktem widzenia i
drugiej osoby.

Staram sie chroni¢ wtasne interesy.

Bardzo czesto staram sig spetni¢ zyczenia innych.




W niektorych sytuacjach pozostawiam odpowiedzialnos¢ za rozwigzywanie
problemdw drugiej osobie.

Staram sie oszczedzac uczucia drugiej osoby i utrzymywac nasza relacje w
zbalansowanym stanie.

Staram sie przekona¢ druga osobe i doprowadzi¢ do kompromisu.

Staram sie przekonac drugg strone o logice i zaletach mojego stanowiska.

Mowiac o réznicy zdan, staram sie bra¢ pod uwage zyczenia i pragnienia drugiej
osoby.

Proponuje zawsze rozwigzania posrednie.

Prawie zawsze staram sie zaspokoic obustronne zyczenia.

Czasami nie wyrazam jasno swojego stanowiska, ktére mogtoby prowadzic¢ do
kontrowersiji.

Jesli to uszczesliwia drugg osobe, to moze ona trzymac sie wtasnego punktu
widzenia.

Najczesciej staram sie przestrzega¢ wyznaczonych przeze mnie celow.

Prosze drugg osobe o pomoc w rozwigzaniu problemu.

Zawsze proponuje rozwigzanie posrednie.

Wedtug mnie, nie musisz sie martwic o roznice zdan.

Staram sie nie rani¢ uczu¢ drugiej osoby.

Zawsze omawiam problemy z drugg osoba, aby wspdlnie znalez¢ rozwigzanie.




Test na rozwigzywanie konfliktow - tabela wynikéw

Wypetnij ponizsza tabele na podstawie formularza testu. Zakresl A lub B, a nastepnie podsumuj wszystkie
wyniki. Otrzymasz ogdlny wynik.

Numer Rywalizacja \ Wspdtpraca \ Negocjacje Unikanie Uleganie
1 A B
2 B A
K] A B
4 A B
5 A B
6 B A
7 B A
] A B
B A
A B
A B
B A
B A
B A
B A
B A
A B
B A
A B
A B
B A
B A
A B
B A
A B
B A
A B
A B
A B
B A

Rywalizacja \ Wspétpraca \ Negocjacje Unikanie Uleganie



Test na rozwigzywanie konfliktow -wyjasnienie

Na podstawie wynikow przedyskutuj rezultat testu dla kazdego uczestnika.
Istnieje piec¢ sposobow radzenia sobie z konfliktem:

¢ Rywalizacja (forsowanie)

e Uleganie (dopasowanie sig/adaptacja)

e Unikanie (omijanie)

e Wspdtpraca (rozwigzywanie)

¢ Negocjacje (kompromis)

Roznica migdzy tymi stylami wyraza sie w radzeniu sobie z dwoma elementami konfliktu:
e Ztrescia (istota) danego konfliktu
e Ze stosunku do drugiej osoby

Rywalizacja/forsowanie

Rywalizacja ma miejsce wtedy, gdy tresc (istota) konfliktu jest dla ciebie bardzo wazna, a stosunek do
drugiej osoby jest mniej istotny lub nieistotny. Dzieki tej strategii stawiasz swoje interesy na pierwszym
miejscu i robisz wszystko, co mozesz, aby wygrac. Wykorzystujesz wszystko, co buduje twoja pozycije sity
w danym konflikcie, tak abys mogt przeforsowac swoje argumenty. Rywalizacje mozesz podjaé w obronie
swoich praw, w przypadku niesprawiedliwosci, w sytuacjach wyjatkowych, w sprawach, ktdre sg bardzo
wazne (tylko jesli masz pewnos¢, ze masz racje). Rowniez, aby chroni¢ sie przed ludzmi, ktdrzy chca cie
wykorzystac.

v’ Zaleta: masz duze szanse na to, ze racja bedzie ci przyznana. Dziatasz z korzyscig dla wtasnych
interesow.

v' Wada: forsowanie nie jest wygodng strategia, jesli masz zamiar ze swoim przeciwnikiem pozniej
wspétpracowac. To moze zaszkodzi¢ waszym relacjom. Co wiecej, mozesz to zastosowac tylko
wtedy, gdy masz silng pozycje. Walka - jesli ma staty wzorzec - jest czesto strategig dla osdb,
ktore s nieco bardziej agresywne.

Uleganie

Uleganie jest to strategia, ktora ma miejsce, jesli uwazasz, ze relacja jest wazniejsza od tresci konfliktu.
Jesli sie dostosujesz, bedzie to oznaczad, ze twoje interesy s3 mniej wazne. Uleganie moze byc rozsadng
strategig, jesli zdajesz sobie sprawe, ze sie mylisz lub w stosunku do kogos, kogo jeszcze nie znasz zbyt
dobrze (np. jesli dopiero co dostates nowa prace).

v’ Zaleta: zachowujesz spokdj i budujesz spoteczne zaufanie.

v' Wada: czasami uleganie moze mie¢ niewygodne skutki. Akceptujesz cos, z czym nie do konca sie
zgadzasz. Rowniez w pewnym sensie pozwalasz na przewage. Ludzie, ktorzy nie sg asertywni,
czesto wybierajg uleganie jako swojg strategie.

Unikanie
Konfliktu mozna generalnie uniknac, jesli sedno sprawy - jak i relacja z dang osobg - nie s3 dla ciebie
bardzo wazne. Wybierasz taka strategie, aby nie reagowac i unikasz kontaktu z drugg osoba.

v’ Zaleta: nie wktadasz w to swojej energii.



v/ Wada: unikanie nie jest madra strategig, jesli po sytuacji konfliktowej masz ciaggle do czynienia z
tg druga osobg, czy to prywatnie czy tez zawodowo. Tak naprawde konflikt po prostu pozostaje
nierozwigzany i moze pojawic sie ponownie, w kazdym innym (czesto nieoczekiwanym) momencie.

Wspétpraca
Strategie wspdtpracy stosujesz w sytuaci, kiedy zaréwno istota konfliktu, jak i relacja z drugg osoba, sg
dla ciebie wazne. Poprzez wspétprace szukasz sposobu dziatania, z ktorym zgadzajg sie obydwie strony. W
celu osiggniecia obustronnego rozwigzania obie strony idg na ustepstwa. Wspdlnie szukajg rozwigzania,
wstuchujac sie uwaznie w opinie innych i lezace u ich podstaw interesy. Wspdtpraca jest dobrg strategia,
jesli celem jest nauka Lub jesli chcesz stworzyc wigz. Jest to jednak mozliwe tylko wtedy, gdy druga osoba
rowniez jest na to otwarta. Jesli druga strona znajduje sie na poziomie walki, ulegania lub rywalizacji, ta
strategia nie bedzie dziatac.

v' Zaleta: mozna sie wiele nauczy¢ i tworzysz wiezi.

v Wada: zajmuje to duzo czasu.

Negocjacje
Podczas negocjacji skupiasz sie zaréwno na istocie konflikty, jak i na relacji z drugg osoba. Negocjowanie
oznacza wspolng odpowiedzialnos¢ za roznice w pogladach. W celu osiggniecia obustronnie
akceptowalnego rozwigzania obie strony muszg i$¢ na ustepstwa. Roznica we wspdlnej taktyce polega na
tym, ze obie strony reprezentujg wtasne interesy i cele, ale w danym momencie podejmujg kroki i dgzg do
wspétpracy. Negocjacje s3 dobra strategia, jesli obie strony maja réwnie silng pozycje, a ich cele wzajemnie
sie nie wykluczaja. Jest to dobry sposdb postepowania, jesli istnieje presja czasu lub wystepuja bardziej
ztozone problemy. Czasami wraca sie do strategii negocjacji, jesli inne strategie (np. walka lub wspdtpraca)
nie przyniosty oczekiwanego rezultatu.

v’ Zaleta: strategia ta szybciej prowadzi do celu niz wspodtpraca.

v Wada: nie zawsze osigga sie optymalne rozwigzanie. To jest kompromis.

Podsumowanie

Trener omawia punktacje z uczestnikiem. Wyjasnia, jakg forme radzenia sobie w sytuacji konfliktowej
zastosowat uczestnik i co to konkretnie oznacza. Trener omawia zalety i wady danego stylu rozwigzywania
konfliktow.



