KONFLIKT

Pojawia si¢ wowczas gdy dwie lub wigcej 0sob lub grup dostrzega niemozliwe do pogodzenia
roéznice (interesOw, potrzeb, wartosci) 1 zagrozenia, nie moze osiaggnaé lub zdoby¢ waznych
zasobow, zrealizowaé istotnych wartosci, celéw lub potrzeb bez udziatu lub zgody drugiej
strony (tzn. strony blokuja realizacj¢ swoich dazen) Konflikt spoteczny to niewatpliwie
pewnego rodzaju dysfunkcja w organizacji w spoteczenstwie lub wyraz nieprzystosowania
jednostki do spoleczenstwa czy organizacji.

Wystepuje zawsze tam, gdzie istnieje sprzecznosc:

e - interesdw co najmniej dwoch stron czy grup spotecznych,
e - wytyczonych celow,

e - wyznawanych ideatow,

e - uznawanych wartosci.

Rozwoj techniczny, technologiczny i gospodarczy, ostra konkurencja w biznesie, rywalizacja,
wszystkie te czynniki sprzyjaja nie tylko postepowi cywilizacyjnemu, ale rowniez nasilaniu si¢
konfliktéw na réznych ptaszczyznach. Zatem $mialo mozna pokusi¢ si¢ o stwierdzenie, ze
konflikt jest wszechobecny w kazdej dziedzinie Zycia czlowieka 1 wywota¢ moga go roézne
przyczyny. Konflikt to proces spoleczny, ktorego istota jest dazenie jednostki lub grupy do
zaspokojenia potrzeb, realizacji wlasnych interesow przez wyeliminowanie innych jednostek
lub grup, ktore daza do tych samych celow.

Mozna to przedstawi¢ za pomocg wzoru: Konflikt = strony konfliktu + sprzeczno$ci + czas
trwania + dynamiki 1 nateZenia.

Przyczyny konfliktow
Najwazniejszymi przyczynami konfliktow spotecznych sa:

a) sprzecznosci strukturalne, ktore maja powigzanie ze strukturg spoleczenstwa gdyz odnosza
si¢ do takich spoteczenstw, gdzie wystepuja klasy spoteczne, co powoduje duze rozbieznos$ci
w rozdzielaniu dobr pomig¢dzy tymi klasami spolecznymi;

b) dysproporcje rozwojowe, zjawisko to zaliczane jest do najwazniejszych przyczyn konfliktow
pomiedzy panstwami, ktore s3 wysoko rozwinigte a krajami trzeciego swiata;

c) nierownowaga rynkowa moze takze by¢ przyczyna konfliktéw, najczgéciej miedzy
producentami a konsumentami, nierdwnowaga pojawia si¢ w momencie kiedy popyt jest
wigkszy od podazy albo na odwrot.

d) zly system przeplywu informacji, zjawisko to prowadzi do powstawania domystow oraz
uogolnien, a takze do przekazywania miedzy sobg nieprawdziwych informac;ji;



e) sprzecznosci pomigdzy warto$ciami, czynnik ten jest przyczynag najostrzejszych konfliktow
spolecznych gdyz przy roznicach swiatopogladowych zawarcie porozumienia nigdy nie bedzie
mozliwe;

Rodzaje konfliktow:

1.Konflikt wewnetrzny zwigzany z wewnetrznymi watpliwosciami — ograniczajacymi
mozliwos¢ sprawnego podejmowania decyzji, np. z powodu watpliwosci moralnych,
nadmiaru obowigzkow, niejasnych oczekiwan z zewnatrz.

2.Konflikt interpersonalny_ zachodzi pomigdzy dwoma lub wiecloma osobami

3.Konflikt miedzy jednostka a grupa_czesto zwigzany z niezgoda na przymus grupowy

4 Konflikt miedzy grupami- moze by¢ zwiazany ze strukturg stanowisk (zarzgd — pracownicy,
rodzice miedzy sobq, rodzice — dzieci, rodzenstwo miedzy sobq ),solidarnoscia w zespotach,
rozbieznoscig celoéw poszczegdlnych grup

5.Konflikt miedzy organizacjami jesli zwigzany jest ze zdrowa konkurencja, to moze by¢
pozadany i pozytywnie wptywajacy na rozwoj organizacji.

Konflikt w zespole/rodzinie moze zakonczy¢ sie:
e wzmocnieniem zespolu/rodziny
¢ kontynuacjg wzajemnych niecheci 1 animozji
e rozpadem zespotu/rodziny

Badania naukowe pokazuja, ze cztowiek z epoki kamienia tupanego nadal zyje w cztowieku
wspolczesnym. Drzemia w nas instynkty pierwotne, ktore w sytuacji konfliktu nakazywaty
cztowiekowi pierwotnemu walke z przeciwnikiem, postawienie na swoim, obezwladnienie,
odstraszenie przeciwnika. To decydowalo czgsto o przezyciu naszych przodkow

Czlowiek wspoltczesny w sytuacji konfliktowej powinien kierowac si¢ nastawieniem na
rozwiazywanie konfliktéw !

W sytuacjach trudnych/ konfliktowych gtos cztowieka pierwotnego staje si¢ silniejszy
Dlatego wazna jest profilaktyka — niedopuszczanie do silnych emocji, poszukiwanie
rozwigzan. Wazna jest dbatos¢ o:

e dobrg komunikacje

e odpowiednig ilo$¢ czasu na pracg nad konfliktem

e atmosfere otwartosci, ktéra pomoze ujawni¢ obawy i oczekiwania

Konflikt — Rola Destrukcyjna— Skutki

Prowadzi do antagonizmow, wrogo$ci, budzi obawy 1 frustracje

e Stres, poczucie zagrozenia przez dezaprobate spoteczng
e Negatywne emocje, agresja
e Pogorszenie relacji migdzy stronami konfliktu

e Zaburzenie komunikacji pomi¢dzy stronami



e Strata czasu i zasohow

Konflikt — Rola Konstruktywna— Skutki
Nie prowadzi do antagonizmdw, uczy wzajemnego szacunku, kierunkuje na
poszukiwanie rozwigzan i zaspokojenie potrzeb stron.

e \Wzrost energii i motywacji
e \Wozrost zaufania pomigdzy stronami
¢ Poszukiwanie rozwigzan trudnych sytuacji

e Poczucie sprawiedliwosci

POSTAWY W SYTUACJI KONFLIKTOWEJ
I ICH KONSEKWENCJE

Wspolpraca
Istotg tego stylu jest partnerstwo obu stron. Wspdlpraca wymaga od stron zaangazowania
emocjonalnego, umieje¢tnosci stuchania, wyrozumiato$ci, a przede wszystkim kreatywnego
myslenia. Wspolpraca jest trudnym stylem przy rozwigzywaniu konfliktow, poniewaz przy
wystapieniu problemu nasze emocje trudno trzymac¢ na wodzy, a wyrozumiato$¢, tolerancja i
umiejetnosé stuchania czesto zastgpuje rozdraznienie 1 zdenerwowanie. Dlatego wspotpraca
czesciej jest deklarowana przez strony niz stosowana w praktyce

Kompromis
To sztuka polegajaca na dojsciu do porozumienia stron konfliktu. Kompromis wymaga od
partnerow ustepstw z jednej i1 z drugiej strony. Efektem ma by¢ wspolna ptaszczyzna
porozumienia.

Uleganie
Strony sa przyjaznie do siebie nastawione, sktonne do daleko idacych ustepstw lub sktadaja
bardzo korzystne propozycje, by konflikt zostat jak najszybciej rozwigzany. Jednak w
praktyce szybkie porozumienie nie oznacza osiggni¢cia warunkow dla nas korzystnych.
Zwlaszcza gdy przeciwnik stosowat inny styl rozwigzywania konfliktow np. przyjat ,,twarda
postawe” stosujac zastraszenie. Wowczas wobec takiej postawy naszego przeciwnika czujemy
si¢ bezbronni, stojac na pozycji przegranej. Dlatego warto kierowac si¢
zasada: Ulegaj, wiedzqc dlaczego to robisz, a nie dlatego, e inaczej nie umiesz.

Unikanie
,(Gra na zwloke¢”, tak najprosciej mozna opisa¢ powyzszy styl.
Charakterystycznym jest fakt, ze jedna ze stron rezygnuje z realizacji wlasnych potrzeb, jak 1
potrzeb strony przeciwnej. Stosowane przez strony uniki, majg na celu opdznienie



rozwigzania konfliktéw lub ich samoistne wygasni¢cie. Unikow nie mozna stosowaé w
nieskonczono$¢ w koncu musi nadej$¢ moment rozstrzygniecia sporu. W przeciwnej sytuacji
jedna ze stron zaczyna manipulowac drugg, a konflikt pozostanie nierozstrzygnigty.

Walka
Jest to dazenie do osiggnigcia swoich potrzeb i celow kosztem innych osob stosujagc metody
nacisku. Walka to styl twardy i jednostronny, gdzie wygrywa jedna strona, ta ktora dyktuje
warunki, a druga w zasadzie ma biernie je przyjac. Stosowanie tego stylu jest ryzykowne i
niesie za sobg ryzyko zerwania stosunkéw spotecznych z partnerem. Warto zrozumiec¢, ze
walka bez umiaru nie ma sensu i gdy przekroczy si¢ pewne granice to walczy si¢ dla samej
walki zatracajac meritum sprawy.

Negocjacje
Negocjacje sa sztuka porozumiewania si¢. Dzigki nim latwiej jest osiagna¢ porozumienie
czyli uzyska¢ satysfakcjonujacy wszystkie strony poziom rozwigzania spornych kwestii.
Sprzeczne pragnienia, niezgoda miedzy ludzmi, niezgodnos$¢ intereséw, odmiennos¢
pogladéw (i wiele innych) wywotuja konflikty. Aby jednak nie przerodzity si¢ w walke,
potrzebne sg pewne ustalone reguly postgpowania i tagodzenia sporéw — negocjacje. W
negocjacjach strony same aktywnie probujg znalez¢ porozumienie poprzez stosowanie
roznych technik negocjacyjnych. Na co dzien uczestniczymy w roznych sytuacjach
konfliktowych, kierujac si¢ intuicja i wyczuciem. Nie posiadajac podstaw teoretycznych,
koncza si¢ one nie zawsze dla nas pomyslnie. W momencie, gdy dajemy si¢ ponies¢ emocjom
stoimy na przegranej pozycji, doprowadzamy do eskalacji konfliktu, osiagajac odwrotny
skutek od zamierzonego. Dlatego tez znajomos¢ sztuki negocjacji pozwala na zastosowanie
zasad sprawdzonych, podtrzymanie kontaktu ze strong konfliktu, przeciwdziata manipulacji,
co daje szans¢ na porozumienie.

NAJCZeSTSZE PRZYCZYNY, PRZEJAWY
I SKUTKI KONFLIKTOW

Konflikty sg nieuniknione a ich zrédlem jest:

e zalezno$¢ — zarowno finansowa jak rzeczowa

e frustracja — wynika z niemozliwoS$ci realizowania wlasnych decyzji i oczekiwan

e nadmierne emocje — ograniczaja one racjonalne postrzeganie sytuacji (nie przynosza
korzysci a jedynie prowadza do pokonania przeciwnika za wszelka ceng).

Przejawy konfliktow
e cichedni ©®
e obgadywanie za plecami
¢ unikanie wspolpracy



e nieuzasadnione skargi do ( rodzicow,..itp)
e jawne ataki stowne lub fizyczne
e sabotaz pracy przeciwnika

WYCHODZENIE Z KONFLIKTU

POPRZEZ UKIERUNKOWANIE NA POSZUKIWANIE ROZWIgZ Ar

e Okreslenie problemu

Kluczowym elementem jest okreslenie ,,0 co chodzi”, skad bierze si¢ rdéznica zdan.
To wymaga otwartego deklarowania swoich oczekiwan 1 watpliwos$ci przez strony.

Nalezy jasno okresli¢ czego dotyczy problem i jakie sg jego zrodta
e Poszukiwanie rozwigzan

Wazne jest wspolne poszukiwanie rozwigzan. Nalezy unika¢ narzucania rozwigzan problemu
przez jedna strong. Warto okresli¢, ze jest to etap zbierania pomystéw na rozwigzanie.
Mozna zastosowac tzw. burze mozgow

¢ Ocena rozwigzania

Zebrane propozycje rozwigzania podawane sg ocenie. Mozna ja przeprowadzi¢ drogg elimina-
cji. Kazda strona podaje argumenty za 1 przeciw. Strony mogg si¢ przekonywac co do warto-
$ci rozwigzan

e  Wybor optymalnego rozwigzania

Strony podejmuja decyzj¢ 1 umawiajg si¢, ktdre rozwigzanie wybiorg. Wazna jest obustronna
akceptacja.

e Ustalenie planu dziatania

Strony okreslajg plan dzialania — sposob postgpowania, ktoéry pozwoli osiaggnaé wybrane roz-
wigzanie. Mozna okresli¢ terminy, procedury, podziat zadan

W zapobieganiu konfliktom moga by¢ pomocne:

Jasne zasady

Komunikacja

Ujawnianie potrzeb

Koncentrowanie si¢ na poszukiwaniu rozwigzan, a nie winnych



