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Pozytywna Energia

Za kazdym zachowaniem kryje sie
potrzeba

O potrzebach informujgq nas
UCZUCIA

Jesli uczucia sg przyjemne tzn.
potrzeby sq zaspokojone

Jesli uczucia sg nieprzyjemne tzn.
potrzeby nie sq zaspokojone.



Konflikty



Konflikt (W. Wolmot, J. Hocker, 2013)

wypowiedziana walka miedzy co najmniej dwiema wzajemnie
zaleznymi stronami, ktére spostrzegajg niezgodnos¢ celdw i
brak wzajemnych korzysci i uznajq, ze druga strona stwarza
przeszkody w osiggnieciu celu.



Wypowiedziana walka

* Obie strony konfliktu wiedzq o istniejgcej niezgodzie




Spostrzezona niezgodnosc celow

* Zysk jednej strony jest rownoznaczny ze stratg poniesiong
przez drugg strone




Spostrzezony brak korzysci

* Ludzie sq przekonani, ze nie majg dosc¢ tego czego im
potrzeba

* Wiele osdb usituje sprostac¢ konkurujgcym ze sobg
wymaganiom



Wzajemna zaleznosc¢

Bez wzgledu na wrogos¢, jaka czujq ludzie bedacy w konflikcie
sg one od siebie uzaleznieni.

Dobrostan i satysfakcja jednej strony zalezg od dziatan drugiej.
LLkwimy w tym razem”



Nieuchronnosc¢

* Konflikt wystepuje w udanych i nieudanych zwigzkach, ale
matzonkowie inaczej je spostrzegajq i roznie rozwigzujg

®* Niezgoda jest zdrowym objawem, a konfliktom trzeba stawic
czoto



Walka i wysoka stawke ,,Igrzyska
Smierci”




Poderue do konfliktow

Jak zachBwujesz sie w sytuacjach konfliktowych?

Unikanie: strony ignorujgq konflikt lub nie okazujg zaangazowania
Przystosowanie sie: jedna osoba ustepuje

Rywalizacja: Obaj dgzg do tego, zeby druga strona poddata sie i ustgpita
Kompromis: Obie strony decydujg sie na czesciowe ustepstwa
Wspotpraca: odkrycie nowych rozwigzan



Unikanie

» Ukazuje pesymistyczne nastawienie do
konfliktu;

« Pozwala na jakis czas zachowac spokoj,
ale efektem jest niesatysfakcjonujqcy
zwigzek

» Oprawca sie gdy jest duze ryzyko
. ,Wybidrczo ignorujace”



Przystosowanie sie

» Pokonany - zwyciezca
» Osoba, ma niewielki wglagd w siebie, duzy
respekt wobec innych

» Motywacja do przystosowania sie ma duze
Zznaczenie

» Wazna rola kultury: kolektywistyczne
kultura - unikanie i przystosowanie jest
szlachetne i pozwala zachowac dobre imie



I
Rywalizacja - Zwyciezca - pokonany

- Wysoce egoistyczne wzgledy, nie
majgc ich dla drugiej strony

- Rywalizacja czesto rodzi agresje

- W niektdre dobrze dobrane pary

stosowaty rywalizacje dla

wzbogacenia interakcji (rywalizacja
stanowi miernik szacunku” S.

Messman i R. Mikesell (2000).



Bierna Agresja

* Niezadowolenie w sposéb zakamuflowany, bez jawnej
konfrontacji

* Wywotanie poczucia winy

* Obgadywanie

* Zachowanie niewerbalne

* Osoby stabo zaangazowane w relacjg stosujg tg metode
czesciej

(reagowanie milczeniem jest oznakg trudnosci w relacji

(Wright i Roloff, 2009).



Agresja czynna

- Atak, na zrédto swojego
niezadowolenia

- Atakowanie czyjegos charakteru, atak
na kompetencje, atak na wyglad,
Zyczenie ztego, kpiny, wysmiewanie,
grozby, przeklenstwa i symboliczne
gesty
(D. Infante, 1987).



Kompromis (wynegocjowany
rezultat pokonany — pokonany)

» Rezygnacja z czesci swoich oczekiwan w
zamian za pewng satysfakcje

* Dlaczego jesli ktos mowi, pojde na
kompromis i odstgpie do moich zasad,
spostrzegamy to z niechecig, a jednak
mowimy z uznaniem o ludziach, ktorzy idg
na kompromis, zeby rozwigzac konflikt?

A. Filley (1975)



Wspotpraca (zwyciezca - zwyciezca)

» Rozwigzanie konfliktu, by wszyscy
uczestnicy wyszli zwyciesko ,po naszemu”

* Rozwigzanie za zaspokoi¢ potrzeby obu
stron, realizacja zamiarow obu stron bez
uciekania sie do kompromisu

* Metoda ta jest czasochtonna

» Dobra metoda do istotnych kwestii,
wymagajgcych kreatywnego podejscia



m Przystosowanie sie Rywalizacja m Wspotpraca

Sprawa jest
mato wazna

Nalezy sie
wyciszyC i
podjesc z
dystansem

Koszty
konfrontacji
przekraczajg
zyski

Problem jest

wazniejszy dla drugiej
strony niz dla Ciebie

Odkrytes, ze sie
mylites

Dtugoterminowe

koszty zwyciestwa nie

sg adekwatne do
tymczasowych
zdobyczy

Trzeba budowac

zaufanie, aby lepiej

rozwigzywac

pozniejsze konflikty

Mato istotna
Sprawa nie
uzasadnia dtugich
negocjacji

Jestes przekonany
0 stusznosci i
koniecznosci
przyjecia twojego
stanowiska

Brak czasu
wyklucza
poszukiwanie
Rezultatu
Zwyciezca -
Zwyciezca

Druga strona nie
chce
wspotpracowac
dla zwyciezca -
Zwyciezca

Nalezy pozwali¢ innym Nalezy sie chronic

Kwestia jest dosc
istotna ale nie
uzasadnia impasu

Oponenci obstajg
przy sprzecznych
celach

Potrzebne jest
szybkie
rozwigzanie
ztozonego
problemu

Jako tryb
zastepczy, nie
dziata wspotpraca

Sprawa jest zbyt
wazna, zeby sie
zgodzi¢ na
kompromis

Trzeba sie
zjednoczy¢, z
kims, kto ma inne
spojrzenie na
sprawe

Warto
zaproponowac
kreatywne,
oryginalne
rozwigzanie
problemu

Trzeba nawigzad
relacje, okazujac
wzgledy obu
stronom

Wazna jest



Konflikt ma charakter relacyjny -
jest determinowany zachowaniem
wszystkich osob

« Konflikt komplementarny - partnerzy
zachowujg sie odmiennie (ich zachowania
wzajemnie sie wzmacniajq)

» Konflikt symetryczny - stosowanie tej
samej taktyki

» Spirala eskalacji

» Spirala deeskalacji (zanika satysfakcja i
witalnosc relacji)



Konflikt komplementarny i symetryczny

Zona jest poirytowana, ze
M3z niewiele czasu spedza z
nig w domu

Szef zartuje z pracownika w
obecnosci innych oséb

Rodzice s3 zaniepokojeni
nowymi przyjaciotmi syna
nastolatka

Konflikt komplementarny

Zona narzeka. Maz
wycofuje sie, spedzajac czas
poza domem
(komplementarnosc
destrukcyjna)

Pracownik prosi szefa o
rozmowe w 4 oczy i
wyjasnia, dlaczego czut sie
zazenowany
(komplementarnos¢
konstruktywna).

Rodzice wyrazajg swoje
obawy.

Nastolatek zbywa ich
(komplementarnosé
destrukcyjna)

Konflikt symetryczny

Zona jasno, asertywnie o
bez agresji mowi o swoich
obawach. M3z w podobny
sposoOb ujawnia swoje
argumenty (symetria
konstruktywna)

Pracownik ztosliwie zartuje
z szefa, podczas firmowej
imprezy. Szef nadal bawi sie
jego kosztem (symetria
destrukcyjna)

Nastolatek wyraza poglad,
ze rodzice sg nazbyt
opiekunczy. Rodzice i
nastolatek negocjuja
zadowalajgc obie strony
(symetria konstruktywna)



4 jezdzcy Apokalipsy wg Gottmana

» Krytyka: krytyka charakteru

» Postawa obronna: obrona swojego
wizerunku poprzez odmowe przyjecia
odpowiedzialnosci i kontratak

» Pogarda: deprecjonowanie i zniewazanie,
sarkazm,

* Budowanie muru: osoba wycofuje sie z
relacji i zamyka mozliwosc¢ dialogu



Rytuaty w konfliktach

* Nieuswiadomione, lecz powtarzajgce sie
zachowania, ktore sie ze sobg splatajg
(Wilmot, Hocker, 2013)

- Mate dziecko przerywa dorostym, chcgac sie
wtgczy¢ do rozmowy

- Gdy matzenstwo sie ktoci jedna osoba
wychodzi... druga bierze na siebie wine i
prosi o wybaczenie




Strategia rozwigzywania problemow zwyciezca -
zwyciezca (Weider- Hatfield, 1981), E. Raider (2006)

1. Okresl swoje potrzeby

2. Przedstaw swoje potrzeby 2 osobie
zaangazowanej w konflikt

3. Wystuchaj jakie potrzeby ma 2 osoba
(parafrazowanie w celu zrozumienia, ze rozmowca
dobrze nas zrozumiat)

4, Znajdowanie mozliwych rozwigzan (burza
mozgow)

5. Ocena mozliwych rozwigzan i wybér najlepszego
6. Wprowadzenie w zycie rozwigzan

/. Nastepstwa rozwigzania
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