KWESTIONARIUSZ S R K

(STYLE RADZENIA SOBIE Z KONFLIKTAMI INTERPERSONALNY  MI)

Z kazdej z par wybierz to stwierdzenie, ktére w porowinandrugim lepiej opisuje Twoje
rzeczywiste zachowanie.

WYybor swoj zaznacz poprzez zaltemie kotkiem litery ,a” lub ,b” poprzedzagej dane

stwierdzenie. Pracuj uwaie i staraj si udziel prawidtowych odpowiedzi (tzn. prawdziwych

odpowiedzi).

1 : [a] Jestem ZaZWyCZ aJ stanowcz yW rea||z aCJI Ma b : celow ...........................................
[b] Prébug wychodzé z kazda spravg na zewntrz.

2. [a]. Wyktadam zawsze swoje karty na stot i zaelm drug osolg do czynienia tego samego.
[b]. Gdy powstaje konflikt, zawsze probuyygrywa swdj interes.

3. [a]. Raz zajtej pozycji brong bardzo silnie.
[b]. Wok nie wywaé perswazji, lecz wskazywavprost na najlepsze rozyzianie problemu.

4. [a]. Niekiedy péwigcam wiasny interes na rzecz interesow drugiej osoby
[b]. Czug, ze przyczyny rénic zda nie zawszegtego warte, by sio nie spieréa

5. [a]. Wok akceptowad cudzy punkt widzenia, ainaraa sie na kiotne.
[b]. Unikam ludzi ze zdecydowanymi pedami.

6. [a]. Lube wspotpracowé z innymi i wspdlnie rozpatrywiaich racje.
[b]. Czug, ze wickszas¢ wypowiadanych mdfi, takze moich, jest niewiele warta jako argumenty.

7. [a]. Prébu szuk& kompromisu w sytuacji trudne;.
[b]. Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacgsmlych celow.

8. [a]. Gdy powstaje konflikt, zawsze probujygra swoje interesy.
[b]. Proponuj neutralny grunt podczas konfliktow.

9. [a]. Lubk wychodzé naprzeciw drugiej osobie.
[b]. Raz zajtej pozycji bron¢ bardzo silnie.

10. [a]. Czug, ze przyczyny rénic zda nie zawszegtego warte, by gio nie spiera
[b]. Probug szuk@& kompromisu w sytuacji trudne.



11. [a]. Proponuj neutralny grunt podczas rozstrzygania konfliktow.
[b]. Unikam ludzi ze zdecydowanymi pgdiami.
12. [a]. Czug, ze wickszci¢ wypowiedzianych mdli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.
[b]. Lubke wychodz¢ naprzeciw drugiej osobie.

13. [a]. Jestem zazwyczaj stanowczy w realizaciiswych celdw.
[b]. Niekiedy péwieccam wiasny interes na rzecz intereséw drugiej osoby

14. [a]. Wokt akceptowa cudzy punkt widzenia, ainaraa sie na kiotne.
[b]. Gdy powstaje konflikt, zawsze probuyygrac swoje interesy.

15. [a]. Raz zatej pozycji brong bardzo silnie.
[b]. Lubk wspotpracowé z innymi i wspolnie rozpatrywaich racje.

16. [a]. Probuj poszukiwg kompromisu w sytuacji trudnej.
[b]. Niekiedy péwiecam wiasny interes na rzecz drugiej osoby.

17. [a]. Wokt akceptowa cudzy punkt widzenia, ainaraa sie na kiotne.
[b]. Proponuyj neutralny grunt podczas rozstrzygania konfliktow.

18. [a]. Lube wychodzé naprzeciw drugiej osobie.
[b]. Lubk wspotpracowéa z innymi i wspolnie rozpatrywaich racje.

19. [a]. Czu, ze r&nice zda nie zawszegtego warte, by gio nie spiera
[b]. Jestem zazwyczaj stanowczy w realizatgisnych celow.

20. [a]. Gdy powstaje konflikt, zawsze probuygrac swoje interesy.
[b]. Unikam ludzi ze zdecydowanymi pedéami.

21. [a]. Czwg, ze wickszas¢ wypowiedzianych mli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.
[b]. Raz zajtej pozycji bron¢ bardzo silnie.

22. [a]. Prébuj z kazdg spravg wychodzé na zewntrz i stawi& sprawy otwarcie.
[b]. Czug, ze przyczyny rénic zda nie zawszesgtego warte, by gio nie spieré&

23. [a]. Unikam ludzi ze zdecydowanymi pgadgmi.
[b]. Wyktadam zawsze swoje karty na stétélegam drug osole do uczynienia tego samego.



24. [a]. Wot nie wywaé perswazji, lecz wskazywavprost na najlepsze rozyzianie problemu.
[b]. Czug, ze wickszas¢ wypowiedzianych mdli, takze moich, jest niewiele warta jako
argumenty.

25. [a]. Wyktadam zawsze swoje karty na st6t i zaelm drug osolg do uczynienia tego samego.
[b]. Probug szuk& kompromisu w sytuacji trudne.

26. [a]. Wyktadam zawsze karty na stét i zgzdm drug osole do uczynienia tego samego.
[b]. Proponuj neutralny grunt przy rozstrzygania konfliktow.

27. [a]. Wob nie wywaé perswazji, lecz wskazywavprost na najlepsze rozyzianie problemu.
[b]. Lubk wychodzé naprzeciw drugiej osobie.

28. [a]. Niekiedy péwiccam witasny interes na rzecz intereséw drugiej osoby
[b]. Probug z kazdg spravg wychodzé na zewntrz i stawi& sprawy otwarcie.

29. [a]. Wyktadam zawsze karty na stét i zgzdm drug osole do uczynienia tego samego.
[b]. Wok akceptowa cudzy punkt widzenia, ainaraac si¢ na ktotne.

30. [a]. Lubk wspétpracowa z innymi i wspdlnie rozpatrywaich racje.
[b]. Wok nie wywaé perswazji, lecz wskazywavprost na najlepsze rozyzianie problemu.



ARKUSZ ODPOWIEDZI

nazwisko i im¢

Przy numerze pytania wpisa™lub "b" w zaleznoici od tego, ktés odpowied wybrates.

1- 16 -

2 - 17 -

3- 18 -

4 - 19 -

5- 20 -

6 - 21 -

7 - 22 -

8 - 23 -

9- 24 -

10 25 -

11 - 26 -

12 - 27 -

13 - 28 -

14 - 29 -

15 - 30 -

KLUCZSRK

A= B= C= D= E=
4b 4a 7a la 1b
5b 5a 8b 2b 2a
6b 6a 9a 3a 3b
10a 13b 10b 7b 22a
11b 14a 1lla 8a 23b
12a 15b 12b 9% 24a
19a 16b 16a 13a 25a
20b 17a 17b 14b 26a
2la 18b 18a 15a 27a
22b 28a 25b 19b 28b
23a 29b 26b 20a 29a




A= B= C= D= E=
24b 30a 27b 21b 30b

STYLE RADZENIA SOBIE Z KONFLIKTAMI INTERPERSONALNYM |

A UNIKANIE

To styl typowy dla 0séb, dla ktérych samo raf@ emocjonalne i frustracja spowodowana konflikegma

tyle silne,ze wob wycofa: si¢ z konfliktu, niz podj¢ proby jego konstruktywnego rozygiania. Podégie takie
spowodowane jest prawdopodobnie tyew przeszitéci jakies konflikty na tyle mocno zranity darosolg, ze
pamk¢ tego wywotuje reakejwycofania s. Moze by rowniez podyktowane przsviadczeniemze konflikt sam
w sobie jest ztemze jest zlbdny i poniajacy.
Ludzie w ré&ny sposo6b unikagjkonfliktu. W sytuacji rownowagi sit, strony spologda udawali,ze konfliktu nie
ma. Gdy jedna ze stron sporu jest silniejsza, wyjgafic i uskpuija z realizacji wkasnych praw i intereséiéieby
zachowa dobre samopoczucie podejmproby zdeprecjonowania stron sporu lub jego prizetimGdy za oni
sami maj przewag, beda usitowali narzuci wkasne zdanie, prélag zdominowad partnera, nie dbgg przy tym
0 to, po czyjej stronieggzeczywiste racje.

B +t AGODZENIE

Styl ten polega na pgpbwaniu zgodnym z interesem strony przeciwnej. f@tpuja te osoby, ktoére
nastawionegprzede wszystkim na podtrzymanie dobrych relagjingmi, nawet kosztem rezygnaciji z
pozostatych potrzeb, praw czy interesow. Podolakididzie stosuapy unikanie, osoby tagodee wanie g
przekonaneg spér to tylko zto i zageenie. Przyczyn konfliktéw dopatrupic czesto w postawach
egoistycznych, przez co fatwiej przychodzi im pdgenie s z ponoszonymi psychicznie kosztami czy
wyrzeczeniami.

C KOMPROMIS

To styl oparty na zaleniu, ze ludzie nie magzawsze roldi wszystkiego, tak jakby chcieli, ate czasami
musz znalez¢ wspolny ptaszczyzg porozumienia, na ktérej mogliby koegzystéwReagujcy w sytuacjach
konfliktowych kompromisowo szukapwykonalnych rozwjzan, s3 przekonanize ludzie powinni cétniej
zrezygnowa z realizacji wlasnych praw i interesow i wykazyweiccej zrozumienia dla potrzeb innych ludzi.
Zgodnie z takim rozumieniem, kda ze stron ma szansdoby cas w wyniku konfliktu, musi take i cg stract.
Najbardziej paadanym efektem kompromisu mdjy¢ jednakowe ugpstwa z wysuwanych roszazedapce
procentowy podziat przedmiotu sporu w relacji 50:50

D DOMINACJA

Styl ten jest skutkiem rozpatrywania konfliktu irgersonalnego jako sytuacji, kimozna albo wygré, albo
tez przegré. Wygrana to sukces i powrét do dumy. Przegrana@zanatomiast patke, ktorej trzeba si
wstydzi. To take okazanie staloi i utraty prestiu. Cztowiek reagacy w w tym stylu jako gtéwnego
nastpstwa konfliktu lgdzie oczekiwat podziatu rél na zwyeice i pokonanego, przy czym skionny jest raczej
siebie widzi€ w roli "Tego, ktory zwycjza". Aby osiagna¢ cel, spala spor energii zywa wielusrodkow, nie
rezygnujc rowniez z manipulacji — instrumentalnego traktowania ludzi

E KOPERACJA

Ten styl wize sk z wok zaakceptowania celéw strony konfliktu, bez rezyjjirawtasnych celéw. Taki styl
reagowania to efekt zatenia,ze zawsze mma znalec¢ rozwigzanie, ktére w peni usatysfakcjonuje obie strony
konfliktu, cha niekoniecznie muszsie z tym wihzat jednakowe ugpstwa stron czy réwny podziat cenionych
zasobow. Nawet fli rozwigzanie satysfakcjonage obie strony jest trudne do gggiiecia lub wecz niemaliwe,
usitujacy kooperowd beda uwazali, ze warto jednak paviecic¢ czas i sprobowiago poszukéa



