Konkurence

Vyuziti:
1. KdyZ je nezbytna rychid, rozhodné akce - napt. pii ohroZeni Zivota.
2. Pii diiJezitych problémech, kde je tfeba realizovat nw -
- smizovani nakladd, prosazovani nepopularnich pravidel a disciplinarnich opatfeni.
3.V zaleZitostech tykajicich se Zivota spolednosti, kdy? vite, Ze mate pravdu.
4. Kdyz se chranite pted lidmi, ktefi vyuzivaji vaieho nekonkurenéniho chovani.

JestliZe jste méli vysoké skore:
1. Obklopuji vas pfitakdvali? Jestlize ano, pak je to mozna dano tim, Ze zjistili,?e vam neni
radno odporovat nebo zjistili, Ze je marné vas ovlivnit. (Tim se zbavujete informaci.)
2. Maji podfizeni strach pfed vami pfiznat nevédomost nebo nejistotu?
(V konkuren&nim prostfedi musi &lovék za vliv a respekt bojovat - to znamen4,
Ze musi pfedstirat mnohem vétsi jistotu a sebedlivéru, nez kterou skuteéng citi.

Disledkem toho je, Ze jsou lidé méng ochotni Zadat o informaci nebo ndzor —
- snizuje se tak jejich schopnost ugit se.)

Jestlize jste méli skore nizké:
L. Citite se €asto v n&kierych situacich bezmocni?

(Je to moZna tim, Ze si neuvédomujete, jakou vlastn& mate moc, neumite ji vyuZivat nebo ji

vyuzivat necheete. Omezenim vaseho vlivu se viak miize sniZovat Giinnost toho, co délate.)
_""h-u———'_-"--
2. Mate problémy se zaujetim pevného postoje, a to i tehdy, kdy? vidite, % je to potteba?
Nekdy starosti tykajici se pocitl ostatnich nebo nervozita pramenici z pouzivani moci

zplsobuje, Ze vahdme, to mize vést k odkladani rozhodnuti, &imz se zvy3uje trépeni nebo
odmitavy postoj ostatnich.)
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Kooperace

Vyuziti
1. PomtZe najit spoletné feSeni v situacich, kdy zajmy obou stran jsou prilis
dllezité na to, aby se sjednotily kompromisem.

2. KdyZ je vasim cilem n&€co se naucit, napt. ovéfit si své vlastni domnénky, pochopeni nézort
ostatnich apod.

3. Dat dohromady nazory lidi, ktef{ s¢ na problém divaji z rliiznych perspektiv.

4. Ziskat zaujeti tim, Ze v€lenime zdjmy ostatnich do rozhodnuti, s nim# v&ichni souhlasi.

5. Propracovat se negativnimi postoji, kieré piekazely v interpersonélnich vztazich.
Iroprac

Jestlize va¥e skore bylo vysoké:
1. Stravite mnoho ¢asu detailnimi diskusemi, 1 kdyZ si to ndmét nezaslouzi?
(Kooperace vyZaduje Cas a energii - tyto zdroje pravdépodobné v organizacich chybéji

nejvice. Trividlni problémy nepotfebuji optimalni fedeni a ne viechny personaini problémy
vyzaduji feSeni. Pfili¥na spoluprace a spole¢na rozhodnuti

jsou nékdy motivovéna snahou minimalizovat rizika tim, Ze rozpoustime odpovédnost
souvisejici s rozhodnutim nebo oddalujeme realizaci.)

2. Reaguje vase okoli na nabidku spolupréce tak, Ze ji odmita nebo nebere na védomi? (Zkusma
a zkoumava povaha nékterych typll spoluprice miZe vést k tomu, Ze lidé vyzvu ke spolupraci
odmitnou. Mohou také zneuZit nabizené diivéry a otevieného chovani. MoZna si nev&imate

narazek, které naznaCuji obranny postoj, silné zaujeti, netrpélivost, konkurenci nebo konflikt
zajymi. )

Jestlize vase skore bylo nizké:

1. Je pro vas obtizné, abyste vnimali rozdily jako pHleZitost pro spoleény zisk - jako prileZitost
néco se naudit a vyFesit problém? I kdyz nékteré aspekty konfliktu mohou byt hrozivé nebo
neproduktivni, pouze pesimisticky pristup vam méZe zabranit v tom, abyste si viimli
piileZitosti ke spolupraci, tim se pfipravujete o vzajemny zisk a uspokojeni, které z (isp&&né
spoluprace vyplyva.)

2. Nejsou vadi podfizeni zaujati pro vase rozhodnuti nebo nazory?

Mozna, Ze jejich viastni z4jmy nejsou do vasich rozhodnuti a ndzord zahrnuty.)
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Kompromis

Vyuziti:

1. KdyzZ jsou cile pomémné dileZité, ale nestoji za moznou roztrzku, kterd
by vyplynula z asertivngjsich zpiisob. |

2. KdyZ oba oponenti jsou stejné silni a pevné rozhodnuti stat za svymi vzdjemns
vylunymi cili - jako napf. pfi vyjednavéni s odbory.

3. Pro docasna feSeni slozitych problémi.

4. Pro dosazeni pfechodnych feSeni v Sasovém tlaku.

5. Jako zalozni zplisob, v pripad® nelispéchu kooperace nebo konkurence.

e

Jestlize vaSe skore bylo vysoké:

1. Soustted'ujete se tak Gporné na praktickou stranku a taktiku kompromisu, Ze nékdy

ztracite ze zretele v&t3i problémy - principy, hodnoty, dlouhodobé cile. prospéch
spolecnosti?

2. Vytvati diiraz na smlouvani a obchodovani prostiedi cynismu a hry bez hodnot?
(Takové prostfedi miZe podmitiovat vzdjemnou dévéru a odvést pozomost od
podstatnych stranek diskutovaného problému).

Jestlize vaSe skére bylo nizké:

1. Iste ptili$ citlivi nebo rozpa€iti na to, abyste efektivné smlouvali?
2. Je pro vés obtizné délat tistupky?

(Bez pojistného ventilu miZete mit problémy s tim, abyste se cti vycouvali ze
vzajemné zni¢ujicich sporf, boji o moc apod.)

20



Vyhybani se

VyuZziti:

1. KdyZ je problém trividlni, pfechodné diileZitosti nebo kdyz jsou jiné problémy naléhav&js.
A ——e T ——— -

2. Kdyz nevidite Zadnou moZnost uspokojeni vagich zjma - napf. kdyZ mate malou moc nebo

Jste frustrovani né&im, co se dé jen velmi t87ko zménit (statni politika, struktura osobnosti
apod.).

3. KdyZ potencidlni kody vyplyvajici z konfliktu prevazuji nad vyhodami plynoucimi z jeho
fegeni.

4. Nechat lidi vychladnout - redukovat napéti na produktivni Uroveri a znovu ziskat vécny
pohled a klid.

5. Kdyz moZznost ziskani novych informaci ptevazi vyhody vyplyvajici z okamzitého
rozhodnuti.
6. Kdyz druzi mohou konflikt fesit efektivnji.

7. KdyZ se problém jevi jako symptom nebo teéna ndéeho hlubgiho.

JestliZe vaSe skore bylo vysoké:
L. Trpd vaSe koordinace, protoze se lidem nedafi ziskat vase nazory na dané problémy?

2. 7da se, ze se lidé asto chovaji prespiili§ opatrné? (N&kdy se vénuje netim&rné mnozstvi
energie na zaujeti opatrnickych postojt a vyhybani se problémim, coz ukazuje, Ze je tieba
témto problémim Eelit a fesit je.)

3. Resi se diilezité problémy tim, Ze se ignoruji?

JestliZe vaSe skore bylo nizké:

L. Zjistili jste, ze zrafujete city jinych lidi nebo vyvolavate nepratelstvi?
"W r e P FA T v v o Wty ¥
{Mozna budete muset byt opatrn&jsi pH feseni problémii nebo taktngjsi, abyste problém
prezentovali v mén€ hrozivé podobé.)

2. Citite se n€kdy zahlceni problémy, které se vas tykaji? (Mozné budete muset vénovat vice

Casu tomu, Ze si stanovite priority - rozhodnete se, které problémy jsou relativné méné
ditleZité a které by mozna mohl fesit nékdo Jiny.)
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Pfizpusobeni se

Vyuziti:

1. Kdyz st uvédomite, Ze nemate pravdu - date prostor lep$imu nazoru,

poucite se u druhych a ukazete, Ze jste pfistupni argumentdm.

2. Kdyz je problém mnohem dilezit&j$i pro druhého nez pro Vis - uspokojite potfeby
drub¢ho, jako gesto dobré ville to poméha udrzet vztah spoluprace.

3. Vybudovani spole€enského kreditu pro pozdé&jdi zalezitosti, kterd jsou
pro vas duleZité.

4. KdyZ by pokraujici konkurence poskodila vasi véc - kdyz jste v mensiné a prohravate.
5. KdyzZ je zejména diileZité uchovat harmonii a vyhnout se roztrce.

6. Pomoci rozvoji podiizenych tim, Ze jim umoZnime, aby experimentovali a poudili se z
vlastnich chyb.

JestliZe vase skére bylo vysoké:

1. Mate pocit, Ze se vafim napadim a zaleZitostem nedostiva takové pozornosti, jaké si
zaslouZz{? (PHliSné ustupovani zajmiim ostatnich vas mize piipravit o vliv, respekt a
uznani. Piipravuje také organizaci o va§ potencidlni prispsvek).

2. Je disciplina uvolnéna? (Ackoliv disciplina pro disciplinu miZe mit Jjen malou hodnotu,
existuji Casto pravidla, postupy a ukoly, které jsou pro vasi spole¢nost Zivotng diilezité.)

Jestlize vaSe skére bylo nizké:

1. Mate problémy s tim, aby ostatni uznavali, e mate dobron viili? (Plizplsobeni se v
mensich zlezitostech je pro ostatni dilezitym gestem dobré vile).

2. Povazuji vés Easto ostatnf za &lovéka, s nimz se ned4 jednat?

3. Mate problémy pfiznat, Ze jste se mylil?

4. Uznavite, Ze existujf platné vyjimky z pravidel?

5. Vite, kdy je tfeba pfiznat, Ze jste prohral?
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ResSeni konfliktd

ReSeni konfliktu pomitZete, kdyz:

uznate, Ze druha strana ma také svoji pravdu

vite, proC zastdva pravé toto stanovisko

vite, Ze neshoda je jenom mezi Vami dvéma

dokaZete predmét sporu vyjadrit jednoduchymi a konkrétnimi pojmy
pevné véfite, Ze se konflikt podafi n&jak vyresit

= v konfliktu vystupujete za sebe

Reseni konfliktu ztizite, kdyz:

*  neuzndvate ndzor druhé strany

nechdpete, pro¢ druha strana zaujima pravé toto stanovisko
*  zatahuyjete do konfliktu dalsi

spor zatézujete vyklady, syrﬁboly, principy

chovate malou nadéji, Ze se podafi vie vyfesit

* prezentujete zajmy lidi, které nemiZete zklamat
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