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FIVE STYLES OF CONFLICT RESOLUTION: A QUESTIONNAIRE

The Questionnaire of Five Styles of Conflict Resolution is presented including the
process of its construction and psychometric properties. The questionnaire is based on
the classical analysis of conflict in terms of the self-interest and the partner’s interest.
It consists of 50 items (each of them being a declaration about frequency of a specific
behavior in conflict) which measure behavioral preferences for 5 styles of conflict
resolution: Competition, Cooperation, Accommodation, Avoidance and Compromise.
Studies on 3 samples (total N = 520) showed high internal consistency of the scales and
a replicable factorial solution with a tendency of the Cooperation Scale to overlap with
the Compromise Scale (and separate factors for the remaining 3 scales). Intercorrelations
among the five scales were consistent with the logic of two independent dimensions (self-
interest and partner’s interest) underlying the styles of behavior in conflict. Cooperation
and Compromise were most frequently declared as preferred styles of behavior in conflict
resolution, Competition was significantly less frequent, although it was more frequent

than Accommodation and Avoidance.

7 koncepcja styléw zachowan w sytuacji konflik-
tu spotykamy sie po raz pierwszy w pracach Bla-
ke’a 1 Mountona (1964) oraz Jaya Halla. Badacze
ci wyodrebnili pie¢ réznych styléw zachowania
w sytuacjach konfliktowych. Klasyfikacja ta opiera
sie na dwodch niezaleznych motywacjach lezacych
u podloza zachowania w sytuacji konfliktu (Ruble
1 Thomas, 1976, Thomas, 1992):

1. maksymalizacji interesu wlasnego (okresla-
nej przez réznych badaczy takze jako aser-
tywno$é, egoizm czy koncentracja na sobie),
a wiec troski o biezacy interes wlasny 1 jego
zaspokojenie w sytuacji konfliktu;

2. maksymalizacji interesu partnera (okreélanej
przez réznych badaczy takze jako koopera-
tywno$¢, altruizm czy koncentracja na part-
nerze), a wiec troski o biezacy interes partne-
ra ijego zaspokojenie w sytuacji konfliktu;
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Jakilustruje Rycina 1, te dwa wymiary pozwalaja,
wyodrebnié pie¢ styléw zachowania w sytuacji kon-
fliktowej, w zaleznos$ci od umiejscowienia zachowa-
nia w przestrzeni rozpietej na tych dwodch osiach,
czyli jak dalece uwzglednia ono interes wlasny
1 partnera. Te pie¢ stylow to: 1) rywalizacja — mak-
symalizacja interesu wlasnego przy réwnoczesnej
minimalizacji interesu partnera; 2) wspélpraca —
réownoczesna maksymalizacja interesu wlasnego
1 partnera; 3) dostosowanie — maksymalizacja in-
teresu partnera przy rownoczesnej minimalizacji
interesu wlasnego; 4) unikanie — minimalizacja
interesu zaréwno wlasnego, jak 1 partnera oraz 5)
kompromis — cze$ciowe uwzglednianie (miarko-
wanie 1 godzenie) interesu zaréwno wilasnego, jak
1 partnera.

Wiekszosé badaczy zajmujacych sie problematy-
ka konfliktu wykorzystuje te klasyfikacje w swoich
pracach, jako niezmiernie uzyteczne narzedzie,
dostarczajace wspodlnych ram pojeciowych (Blake
1 Mouton, 1964; Fuller, 1991; Thomas, 1992). Kla-
syfikacja jest takze podstawg dalszych rozwazan
tego artykulu, w ktérym staram sie nieco blizej
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przyjrze¢ kazdemu z tych stylow, a przede wszyst-
kim przedstawié¢ skonstruowany przez mnie wielo-
wymiarowy kwestionariusz do ich pomiaru.

Rywalizacja. Wiele os6b uznaje strategie rywali-
zacjl jako jedyna z mozliwych w sytuacji konfliktu
po prostu dlatego, ze wydaje im sie najtatwiejsza,
a zarazem najskuteczniejsza. Styl rywalizacyjny
nastawiony jest na maksymalizacje interesu wila-
snego, bez uwzglednienia interesu strony przeciw-
nej. Strategia rywalizacji zaklada, ze dla kazde)
strony uwiklanej] w konflikt liczy sie tylko kon-
kretny wynik osiagniety w procesie rozwigzywania

W pewnych sytuacjach rywalizacja bedzie z pew-
noécig, skuteczniejsza niz pozostale strategie; w szcze-
gblnosci: 1) gdy cele stron sa krétkofalowe (nie ma
potrzeby rozwijania relacji w dluzszym okresie
czasu) lub niekompatybilne (przedmiot sporu trak-
towany jest jako catoéé do podziatu); 2) gdy w da-
nej sytuacjl najwazniejsze sa dla danej strony cele
materialne (co$, co mozna policzy¢ 1 jednoznacznie
okresli¢), a nie psychologiczne, czy niematerialne
(szacunek, zasady moralne); 3) w sytuacjach naglej
potrzeby szybkiego podejmowania decyzjii dziatan;
4) przy wdrazaniu niepopularnych sposobéw dzia-
lania, gdy inne metody nie zdaly egzaminu.

KOMPROMIS

WSPOLPRACA

DOSTOSOWANIE

Duza RYWALIZACJA
Maksymalizacja
interesu wlasnego
mata UNIKANIE
mata

duza

Maksymalizacja
interesu wlasnego

Ryc. 1. Schemat pieciu styléw zachowania w sytuacji konfliktu jako funkcji maksymalizowania interesu wlasnego
i interesu partnera
Zrodto: Lewicki, Hiam i Olander ,1998

konfliktéw. Poniewaz jednak wyniki sa postrzegane
jako skonczona 1 ograniczona liczba, czy wielko§é
débr, osoba decydujaca sie na wybdér tego stylu chce
osiggnacd jak najwiecej kosztem drugiej strony, stad
czesto ten styl rozwiazywania problemoéw okresla
sie takimi terminami jak: méc — znaczy miec racje,
czy zZwyclezca — Zzwyclezony.

Osoby stosujace te metode czesto spostrzegaja
ja jako obrone swoich praw. Przyjmujac zalozenie
,moja wygrana = twoja przegrana” zmuszaja stro-
ne przeciwna do ustepstw stosujac przerdzne tak-
tyki rywalizacyjne, takie jak brak pelnomocnictw,
,kochaj albo rzué¢”, ,,probny balon”, ,zdechta ryba”,
,dokrecanie §ruby”, czy zastraszanie (por. Casse,
1992; Lewicki, Hiam, Olander, 1998; Lewicki 1 in.,
1994). Stosowanie takich twardych taktyk rywali-
zacyjnych niewatpliwie zwieksza szanse na zwy-
ciestwo w sporze, ale rodzi tez niebezpieczenstwo
zantagonizowania stron i zalamania procesu roz-
wiazywania konfliktu.

Wspolpraca. Strategia wspélpracy jest stosunko-
wo rzadko stosowana, a opiera sie na zalozeniu, ze
negocjacje nie musza przebiegaé na zasadzie: jeden
wygrywa wszystko kosztem drugiego, lecz ze obie
strony moga starac¢ sie o porozumienie zadawalaja-
ce dla wszystkich zaangazowanych w konflikt stron.
Strategia wspélpracy polega na tym, ze strony uwi-
ktane w konflikt biora pod uwage maksymalizacje
interesu zaréwno wlasnego, jak 1 partnera. Stad
czesto okresla sie te strategie jako podwdjna wy-
grana. Wspdélpraca jest procesem otwartym, twor-
czym, wymagajacym umiejetnosci przyjecia cudze)
perspektywy. Oznacza to konieczno$é¢ identyfikacji
tych dziedzin, w ktérych obie strony sa zgodne, a
w ktérych nie, zbadania 1 oszacowania alternatyw
oraz wybrania rozwigzan, ktore maja pelne popar-
cle 1 zaangazowanie obu stron. Strategia wspdtpracy
oznacza gotowo$¢ do ustepstw 1 modyfikacji przyje-
tych zatozen — bierze pod uwage caloé¢, a nie sume
czesci. Uwaga stron skoncentrowana jest na proble-
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mie, do minimum ogranicza sie réznice, podkresla-
jac podobienstwa.

Ten styl rozwiazywania konfliktow najczescie)
jest inicjowany wtedy, gdy: 1) strony wyznaczaja
sobie dlugofalowe cele w postaci konkretnych wy-
nikéw lub utrzymania dobrych relacji wzajemnych;
2) strony stawiaja sobie za cel lepsze zrozumienie
punktu widzenia adwersarza; 3) dochodzi do zaan-
gazowania w dzialanie wszystkich zainteresowa-
nych stron; 4) stronom zalezy na rozwigzaniu pro-
blemoéw, ktére przeslonity efektywnos$é dziatania
stron w ciagu dlugiego okresu czasu (por. Casse,
1992; Kennedy, 1999; Mastenbroek, 1996).

Dostosowanie. Gdy relacje ze strong przeciwna sg
wazniejsze niz jaki$ jednorazowy wynik osiagnie-
ty w procesie rozwigzywania konfliktéw najwla-
Sciwszym wydaje sie wybor stylu okreélanego jako
dostosowanie. Dostosowanie, czyli ignorowanie
interesu wlasnego, przy maksymalizacji interesu
partnera to sytuacja, w ktorej jedna ze stron rezy-
gnuje ze ,zwyclestwa,” zwykle w celu utrzymania
poprawnych relacji ze strong przeciwna, . Takie po-
dejScie przyjmuje strona, ktorej w wiekszym stop-
niu zalezy na relacjach z przeciwnikiem, natomiast
jednorazowy wynik jest dla niej mniej istotny. Stad
nazwa tej strategii okreslanej czesto jako metoda:
,poswie¢ wynik, aby utrzymac dobre stosunki” czy
»brzegraj, aby wygra¢’. Wiele relacji miedzyludz-
kich opiera sie na doé¢ nieformalnych oczekiwa-
niach i zasadach wymiany. Dlatego oddanie czego$
drugiej stronie oznacza w gruncie rzeczy liczenie
na rewanz — teraz ustepujesz, aby osiagnaé wiecej
w przysztoéci. Przegrana w aktualnej sytuacji na
wymiarze maksymalizacji wyniku wlasnego moze
oznaczaé¢ wzrost szansy na wygrana w przysztosci.

Strategia dostosowania wydaje sie szczegdlnie
skuteczna w sytuacjach, gdy: 1) jedna ze stron ma
ukryty cel, dostosowanie bedzie dobra strategia dla
kogos$, kto chce zdoby¢ kilka dodatkowych punktow,
ktére, by¢ moze zaprocentuja w przysztosci; 2) w
przypadkach, gdzie licza sie przede wszystkim sto-
sunki miedzyludzkie, a wiec w relacjach ztozonych,
w ktorych prowadzone sa negocjacje wielokrotne;
3) celem jest ,,stworzenie kredytu” do pdézniejszego
wykorzystania; 4) celem jest jakiekolwiek pokojo-
we rozwigzanie konfliktu.

Dostosowanie jako styl zachowania w sytuacji
konfliktowej okazuje sie skuteczny we wszystkich
tych sytuacjach, gdzie licza sie przede wszystkim
stosunki miedzyludzkie. Tymczasem strategia ta
przez wielu badaczy problematyki rozwiazywania
konfliktéw nie jest uwazana za strategie formalna,

pomimo, ze w wielu wypadkach umacnia prawidlo-
we relacje miedzyludzkie zapewniajac skutecznos$é
negocjacji. Gtéwna wada tej strategii jest fakt, ze
strona, ktoéra ja stosuje, moze zosta¢ uznana za
zbyt ulegla, co naraza ja na eksploatacje przez in-
nych (por. Casse, 1992; Kennedy, 1999; Mastenbro-
ek, 1996).

Unikanie. Odlozenie rozstrzygniecia spraw na
potem, zaprzeczanie, zwlekanie, wycofywanie sie
z nieprzyjemnej dla stron sytuacji, depersonalizacja
problemoéw, pozostawienie spraw losowl to typowe
dla tego stylu taktyki dzialania. Strategia unikania
czesto utozsamiana jest z bierno$cig przynajmniej
jednej ze stron uwiklanych w konflikt. Ten styl za-
chowania w sytuacji konfliktu ignoruje zaréwno
interes wlasny jak 1 partnera. Ani pozyskanie kon-
kretnego wyniku, ani podtrzymanie relacji z adwer-
sarzem nie sg na tyle wazne, aby strony angazowaty
sie w konflikt. Strategia unikania czesto okreslana
jest jako strategia ,,podwojnej przegranej, co nie wy-
daje sie trafnym sformutowaniem, gdyz jej aktywny
wybdr nie musi by¢ koniecznie przegrana, ani w za-
kresie wzajemnych relacji, ani wyniku.

Strategia ta wydaje sie skuteczna w nastepuja-
cych sytuacjach: 1) gdy jedna ze stron jest w stanie
zrealizowaé swoj cel bez udzialu w negocjacjach;
2) gdy wynik rozmoéw nie liczy sie prawie wcale, a
relacje z przeciwnikiem nie sg do$¢ wazne, by roz-
wijaé je poprzez negocjacje; 3) gdy szansa na wy-
granie jest niewielka, a koszty (czas, pieniadze i do-
bre stosunki) wysokie; 4) gdy inni moga rozwiazac
dany problem efektywniej; 5) gdy mozemy osiagnaé
bardzo korzystng dla nas alternatywe; 6) jesli chce-
my, by rozmowy utknelty w martwym punkcie albo
przedluzyly sie na tyle, by nie mogly by¢ juz kon-
tynuowane (por. Bazerman, Neale, 1997; Kennedy,
1999; Mastenbroek, 1996).

Kompromis. Kompromis to cze$ciowe uwzgled-
nianie interesu wlasnego i1 partnera oraz ich godze-
nie, dzieki ,miarkowaniu” (ograniczaniu) kazdego
z nich. Strategia kompromisu zaklada, ze kazda ze
stron uwiklana w konflikt musi zmodyfikowaé swo-
je priorytety zaréwno w kwestii wzajemnych rela-
¢jijak i preferowanych wynikéw. Czesto sprowadza
sie to do ,dzielenia po potowie” — w takiej sytuacji
zadna ze stron nie musi uzyska¢ maksymalnego
wyniku, ale kazdy co$§ otrzymuje. Oczywiscie nie
wszyscy muszg, dostaé po réwno, jednak poniewaz
podziatu dokonuje sie wedlug logiki, symetrii, czy
obiektywnych kryteriow, latwiej osiagnaé porozu-
mienie niz w przypadku rywalizacji.
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W przypadku strategii kompromisu strony uwi-
ktane w konflikt dbaja o wzajemne relacje, ponie-
waz nie nalegaja na calkowite zwyciestwo jak ma
to miejsce w przypadku rywalizacji. Najwieksza
zaleta stosowania tej strategii sa niskie koszty
osiggniecia porozumienia. Temu stylowi rozwia-
zywania konfliktéw towarzyszy jednak bardzo
czesto poczucie zmarnowane] szansy. Kompromis
sprowadza sie wprawdzie do realizacji niektorych
celow kazdej ze stron, ale nigdy nie zapewnia tak
optymalnego wyniku jak strategia wspdlpracy.
W gruncie rzeczy oznacza wymiane ustepstw, stad
czesto ten styl rozwiazywania konfliktéw okresla
sie potocznie jako: ,zmniejsz réznice” czy ,podzial
wygrane).”

Kompromis bywa najczeSciej uzywany w sytu-
acjach, gdy: 1) stosunki miedzy stronami konflik-
tu sa na tyle napiete, ze wykluczaja jakiekolwiek
porozumienie; 2) strony nie maja czasu ani $rod-
kéw niezbednych do zastosowania strategii wspoél-
pracy; 3) w celu osiagniecia tymczasowych ustalen
w wyjatkowo skomplikowanych sprawach; 4) obie
strony maja jednakowe mozliwo$ci, wladze itp. 1 sq
zaangazowane we wzajemnie wykluczajace sie in-
teresy; 5) obie strony zyskuja co$, a przynajmniej
niczego nie traca w obu wymiarach: relacji ze stro-
na przeciwnag 1 wyniku — kompromis zapewnia
pewne korzysci w obu tych zakresach (por. Casse,
1992; Kennedy, 1999; Mastenbroek, 1996).

Kazda z om6éwionych strategii ma zaréwno swoje
zalety, jak 1 wady w konkretnych okoliczno$ciach.
Trudno moéwié o istnieniu jednej strategii najlep-
sze] w kazdej sytuacji (Bazerman, Neale, 1997;
Dana, 1993; Stewart, 1997). Jednak ludzie moga
wykazywaé wyrazne preferencje co do stylu zacho-
wania w sytuacji konfliktowe;j, najprawdopodobnie]
wyksztalcone przez wlasne przeszte dos§wiadczenie
z rozwiazywaniem konfliktéw. Im bardziej prefe-
ruja konkretna strategie rozwiazywania konfliktu,
tym czesciej ja realizuja w wiekszoSci napotyka-
nych sytuacji konfliktowych. W tym sensie mozna
moéwi¢ o indywidualnym zréznicowaniu stylow za-
chowania w sytuacji konfliktowe;.

PROBLEMY BADAWCZE

W empirycznej czeéci niniejszej pracy zamierzam
poddac eksploracji szereg probleméw badawczych.
Z uwagl na brak prowadzonych w Polsce systema-
tycznych badan empirycznych na temat styléw po-
stepowania w sytuacji konfliktowej formutuje tu
racze] otwarte pytania badawcze niz precyzyjne
hipotezy.

Problem 1. Czy rywalizacja, wspotpraca, dosto-
sowanie, unikanie i kompromis wyodrebniaja sie
jako niezalezne style postepowania w sytuacji kon-
fliktowe)?

Problem ten ma charakter podstawowy dla oma-
wianego modelu teoretycznego i eksplorowaé go
bede na trzy sposoby. Punktem wyjécia wszystkich
trzech jest podjeta w niniejszej pracy proba skon-
struowania Kwestionariusza Styléw Rozwiazy-
wania Konfliktu (KSRK), ktéry mierzytby ogdlna
sktonno$é czy tez preferencje pieciu oméwionych
styléow zachowania w sytuacji konfliktu.

Interesujaca probe skonstruowania takiego kwe-
stionariusza podjeli Kenneth W. Thomas i Ralph H.
Kilmann. Stworzone przez nich narzedzie (Kilmann
1 Thomas, 1977; Thomas, 1992) nie bylo jednak — o
ile wiadomo — przedmiotem systematycznej ada-
ptacji do warunkéw polskich, choé¢ funkcjonuje ono
w kilku thtumaczeniach rozpowszechnianych w posta-
ci kserokopii réoznych materiatéw szkoleniowych (bez
jakichkolwiek informacji na temat warto$ci psycho-
metrycznej kwestionariusza). Co wazniejsze jednak,
ma ono te istotna wade, ze jest skala z wymuszonym
wyborem. Narzedzie to sklada sie z 30 par opisow
zachowan, a zadaniem osoby badanej jest wybranie
tego zachowania z pary, ktore w wiekszym stopniu
charakteryzuje jej postepowanie w sytuacji konflik-
tu. Pary sa skonstruowane w taki sposéb, ze tworzace
je zachowania reprezentuja odmienne style postepo-
wania w sytuacji konfliktu. Tak wiec polegaja one na
przeciwstawieniach rywalizacja-wspodtpraca; rywa-
lizacja-dostosowanie; rywalizacja-unikanie; rywali-
zacja-kompromis, wspolpraca-dostosowanie; wspél-
praca-unikanie itd., az do wyczerpanie wszystkich
kombinacji.

Zaleta skali Thomasa-Kilmanna jest wyréwna-
nie zachowan wchodzacych w sktad kazdej pary
pod wzgledem aprobaty spotecznej (stopnia, w ja-
kim przyznawanie sie do danego zachowania do-
brze lub Zle §wiadczy o czltowieku), co w znacznym
stopniu eliminuje zaburzajacy wplyw tej zmiennej
na wyniki. Jednakze wadg skali z wymuszonym
wyborem jest niemozno$§¢ sprawdzenia, jaka jest
rzeczywista struktura (wzajemne zwiazki) réznych
stylow zachowania w sytuacji konfliktu. Ten typ
skali zaktada bowiem a priori przeciwstawno$é po-
szczegdlnych stylow 1 wbhudowuje ja w sam system
odpowiedzi, co oczywiscie uniemozliwia stwierdze-
nie, ktére style konfliktu sa (1 w jaki sposéb) ze soba,
powiazane, a ktore sa niezalezne. Mozemy sie co
prawda dowiedzieé, czy dla danej osoby wazniejszy
jest np. kompromis czy rywalizacja, ale nie moze-
my niczego orzekac o zwigzkach miedzy tymi dwo-
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ma stylami, poniewaz sposéb pytania wymusza ich
negatywna korelacje, a przynajmniej niezalezno$¢.

Ponadto moje badania pilotazowe z udziatem 30
studentéw oceniajacych, ktére zachowania w sy-
tuacji konfliktu (opisane w pozycjach poczatkowe;]
wersji kwestionariusza) sa aprobowane spotecznie
(dobrze $wiadcza o czlowieku), a ktore sa dezapro-
bowane (zle $éwiadcza o czlowieku), wskazuja na
niemoznos$¢ wyrownania przejawow roéznych stylow
pod wzgledem aprobaty spolecznej. Bowiem wszyst-
kie pojedyncze zachowania stanowiace przejaw
wspotpracy byly oceniane jako znacznie bardziej
aprobowane od zachowan wyrazajacych pozostale
style zachowania. Natomiast wszystkie zachowa-
nia stanowiace przejaw rywalizacji byly silniej dez-
aprobowane od zachowan wyrazajacych pozostale
style zachowania. Tak wiec behawioralne przejawy
wspolpracy 1 rywalizacji okazaly sie na tyle skrajne
z uwagl na aprobate-dezaprobate spoteczna, ze nie
mozna ich bylo wyréwnaé pod tym wzgledem ani
ze sobg nawzajem, ani z trzema pozostalymi styla-
mi zachowan w sytuacji konfliktu. W konsekwen-
¢ji zdecydowalam sie na bardziej standardowe — w
sensie psychometrycznym — podejScie polegajace
na sformutowaniu pozycji kwestionariusza opisu-
jacych przejawy réznych styléw, przy zalozeniu, ze
zachowanie opisywane przez kazda z pozycji jest
przejawem tylko jednego stylu postepowania w sy-
tuacji konfliktu. Dzieki temu mozna mierzy¢ nate-
zenie kazdego stylu zachowania w spos6b niezalez-
ny od natezenia czterech pozostatych stylow.

Zalozytam, ze pierwszy sposob rozwiazania pro-
blemu 1 to sprawdzenie, czy mozna skonstruowacé
pie¢ skal mierzacych owe pieé stylow i czy skale
te sa zadowalajace w sensie psychometrycznym,
a wiec cechuja sie wysoka rzetelnosScia 1 trafnoscia.
Sposéb drugi to sprawdzenie wzajemnych zwiaz-
kéw miedzy skalami — czy nie s one zbyt silne na
to, by uznaé poszczegdlne style rozwigzywania kon-
fliktu za odrebne ,byty psychologiczne,” a wiec czy
poszczegdlne skale nie zlewaja sie ze soba. Wresz-
cie sposéb trzeci, to sprawdzenie struktury czynni-
kowej pozycji sktadajacych sie na owe pie¢ skal, a w
szczegblnoscl rozwazenie, jak dalece piecioczynni-
kowe rozwigzanie analizy czynnikowej zgodne jest
z teoretycznie wyrdéznianymi stylami zachowania
w sytuacji konfliktu.

Problem 2. Czy sklonno$é¢ do rywalizacji, wsp6t-
pracy, dostosowania, unikania 1 kompromisu sa
wzajemnie skorelowane, a jezeli tak, to w jaki spo-
sOb?

Probujac odpowiedzie¢ na pytanie zawarte w tym
problemie mozna sformutowaé szereg hipotez szcze-
gotowych, choé¢ trudno zdecydowaé o hierarchii waz-
nosci réznych przestanek na podstawie ktoérych hi-
potezy takie mozna postawi¢. Wynika to z mnogosci
przestanek, ta za$ z faktu, ze zachowanie w sytu-
acji konfliktu rozwazaé¢ mozna z punktu widzenia
dwoéch niezaleznych wymiaréw — maksymalizacji
interesu wlasnego 1 maksymalizacji interesu part-
nera. Rozwazania te warto rozpoczaé¢ od ponowne-
go rozwazenia Ryciny 1.

Pierwsza mozliwa przestanka to zalozenie o we-
wnetrzne] spdjnosci orientacji na interes wilasny
z jednej strony, 1 na interes partnera z drugiej stro-
ny — nie sposéb bowiem réwnoczeénie maksymali-
zowaé 1 minimalizowa¢é interesu wlasnego, podob-
nie jak nie sposdb réwnoczesnie dziataé¢ na rzecz
1 whrew interesowi partnera. Zaktadajac taka spdj-
no$¢ mozna wiec przewidywaé ujemna korelacje
pomiedzy stylami oznaczajacymi maksymalizacje
1 minimalizacje interesu wlasnego — a wiec miedzy
rywalizacja-wspolpraca z jednej strony (oba te style
oznaczaja maksymalizacje interesu wlasnego) oraz
unikaniem-dostosowaniem z drugiej strony (oba te
style oznaczaja minimalizacje interesu wtasnego).
Podobnie przewidywaé¢ mozna ujemna korelacje
pomiedzy stylami oznaczajacymi maksymalizacje
1 minimalizacje interesu partnera — a wiec miedzy
wspoélpraca 1 dostosowaniem z jednej strony (oba te
style oznaczaja maksymalizacje interesu partnera)
oraz rywalizacja 1 unikaniem z drugiej strony (oba
te style oznaczaja minimalizacje interesu partne-
ra) — por. Rycina 1.

Druga przestanka to zalozenie o psychologicznym
antagonizmie interesu wlasnego 1 partnera. Na tej
przestance opiera sie wiele badan nad zachowa-
niem ludzi w sytuacjach konfliktowych, w szczegdl-
no$ci nad poréwnaniem sktonnoéci do rywalizacji
1 wspotpracy (Grzelak, 1988, 2000; Robbins, 1998;
Thomas, 1992). W oparciu o te przestanke mozna
wiec przewidywac, ze te style zachowania, ktore
polegaja na maksymalizowaniu interesu wlasnego
(rywalizacja) beda negatywnie skorelowane z tymi
stylami zachowania, ktore polegaja na maksymali-
zowaniu interesu partnera (dostosowanie).

Przestanka ta jednak budzi powazne watpliwo-
$ci, jako ze antagonizm interesu wlasnego i partnera
czestobywat,,odgornie” (przezbadaczy) wbudowany
w strukture sytuacji konfliktowych studiowanych
w ramach tego nurtu badan, a nie wiadomo, jak
dalece antagonizm 6w jest nieuchronna wtasnos$cia
strukturalna rzeczywistych sytuacji spotecznych.
Wiele wskazuje na to, ze spostrzeganie interesu wta-
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snego 1 partnera jako antagonistycznych jest istot-
nym elementem sytuacji konfliktowych (Deutsch,
1973; Lewicki, Litterer, Minotn 1 Saunders, 1994).
Jednak wiekszo$é wspolczesnych teoretykéw kon-
fliktu przekonuje, iz najlepsza droga rozwigzywa-
nia konfliktu jest zmiana takiej percepcji spornej
sytuacji w spostrzeganie jej jako sytuacji, ktéra
moze zostaé rozwigzana poprzez powiekszenie nie-
wystarczajacych zasobéw, lub nieantagonistyczny
ich podzial opierajacy sie na rzeczywistych (czesto
niewykluczajacych sie) interesach stron, nie zas na
ich (antagonistycznych) stanowiskach zajmowa-
nych w sporze (Fisher, Ury 1 Patton, 1994; Lewicki
11in., 1994; Ury, Brett 1 Goldberg, 1993). Ponadto,
przeslanka o antagonizmie interesu wlasnego i part-
nera nie pozwala sformutowaé jasnych przewidy-
wan co do korelatéow wspdlpracy, poniewaz ten
styl zachowania oznacza maksymalizowanie inte-
resu zarowno wlasnego, jak 1 partnera. Z kazdego
z tych punktéw widzenia mozna formulowaé inne
przewidywania — trudno przewidzie¢, czy wspoél-
praca bedzie korelowaé np. z rywalizacja negatyw-
nie (co oznaczaloby, ze we wspélpracy glowna role
odgrywa dzialanie na rzecz interesu partnera), czy
tez pozytywnie (co oznaczaloby, ze we wspdlpracy
gtéwna role odgrywa dzialanie na rzecz interesu
wlasnego).

Wreszcie przestanka trzecia to zalozenie, iz o po-
dobienstwie (a w konsekwencji — skorelowaniu)
styléow decyduje ich taczna pozycja na wymiarach
troski o interes wlasny 1 o interes partnera (Ful-
ler, 1991; Thomas, 1992). Obrazowo moéwiac, de-
cyduje ich odleglo§¢ w przestrzeni rozpietej na
dwéch wymiarach — interesu wlasnego 1 interesu
partnera; przestrzeni przedstawionej na Rycinie 1.
7Z tego punktu widzenia nalezy oczekiwaé negatyw-
nego skorelowania wspélpracy 1 unikania z jedne;j
strony (wyrazaja badZ to maksymalizacje, badz
minimalizacje obu intereséw réwnoczeénie 1 leza
na przekatnej wykresu) oraz negatywnego skore-
lowania rywalizacji 1 dostosowania (ktére lezg na
drugiej przekatnej; rywalizacja oznacza maksyma-

Tabela 1
Charakterystyka wiekowa trzech zbadanych prob

lizacje interesu wlasnego przy minimalizacji inte-
resu partnera, za$ dostosowanie na odwrot). Na tej
podstawie nalezatoby takze oczekiwaé dodatniego
skorelowania kompromisu 1 wspélpracy, jako ze
oba te style polegaja na réwnoczesnym uwzgled-
nianiu interesu zaréwno wlasnego, jak i partnera,
tyle ze wspélpraca polega na maksymalizacji obu
tych intereséw, za$ kompromis na umiarkowanym
czy czeSciowym uwzglednianiu ich obu.

Wobec mnogosci tych przestanek i niemozno$ci
rozstrzygniecia z goéry, ktéra jest najwazniejsza
1 jak sie one do siebie nawzajem maja, najrozsad-
niejszym wyjsciem zdaje sie pozostawienie proble-
mu 2 w postaci otwartej 1 rezygnacja z formulowa-
nia szczegbdtowych hipotez co do zwigzkéw pomiedzy
piecioma stylami zachowania w sytuacji konfliktu.
Poniewaz w niniejszym programie badawczym
analizowano wyniki trzech préb badanych sgdzi¢
mozna, ze wiarygodne sa te sposrod korelacji mie-
dzy stylami zachowania, ktére utrzymaja sie we
wszystkich trzech préobach.

METODA
PROBY BADANE

Badaniom poddano trzy préby liczace sobie tgcznie
520 os6b (w tym 380 kobiet). Pierwsza i najliczniej-
sza proba sktadata sie z dziennych 1 wieczorowych
studentow réznych kierunkéw Wyzszej Szkoty
Morskiej (WSM) w Gdyni. Druga préba sktadata
sie z dziennych, wieczorowych 1 zaocznych studen-
tow troymiejskiej Wyzszej Szkoty Bankowej (WSB).
Préba trzecia sktadata sie z nauczycieli z regionu
Polski wschodniej (przewaznie polonistéw) uczest-
nikéw programu Humanista poszukujacy. Wybra-
ne do badania préby byly wiec do$é¢ zréznicowane
pod wzgledem swego charakteru, co bylo zabiegiem
celowym, poniewaz celem tej pracy bylo skonstru-
owanie narzedzi psychometrycznych potencjalnie
stosowalnych do szerokiego zakresu potencjalnych
0s0b badanych.

Proba Liczebnos¢ (N) Wiek (M) Wiek (SD) Wiek (minimum)  Wiek (maksimum)
Proba 1 studenci WSM 243 25.82 6.17 19 47
Préba 2 studenci WSB 194 22.12 4.85 19 46
Préba 3 nauczyciele 83 39.06 7.41 25 53
Razem 520 26.50 8.18 19 53
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Liczebnos$¢ zbadanych préb 1 charakterystyke ich
wieku przedstawia Tabela 1. Jak wskazuja dane
umieszczone w tej tabeli, poszczegdlne proby istot-
nie réznity sie wiekiem, co potwierdzita analiza
wariancji, F(2;5603)=226.58; p<.001. Analiza za po-
moca testéow ¢ Studenta wykazala przy tym, ze na-
uczyciele byli istotnie starsi od obu grup studenc-
kich, za$ studenci WSM byli ponadto istotnie starsi
od studentow WSB, #(424)=6.72; p<.001.

tacznie zbadano zatem osoby w wieku od 19
do 53 lat, przy $redniej 26,5 roku. Jednak rozktad
wieku przekonuje, ze w badanych prébach wyraz-
nie dominowali ludzie mtodzi, w wieku okoto 20 lat,
a ponadto rozktad wieku byt silnie skoény i1 dalece
odbiegat od rozktadu normalnego. Wskazuje to, ze
przy analizie zwiazkow, w ktore uwiklana jest ta
zmienne stosowaé¢ nalezy niezalezne od ksztaltu
rozkladu testy nieparametryczne.

PRZEBIEG BADAN | WYKORZYSTANE
NARZEDZIA

Wszystkie osoby zbadane zostaly w pierwszej poto-
wie 2000 roku. Badania mialty charakter grupowy
1 sktadaly sie z jednej badz dwoch sesji. Obejmo-
waly wypelnienie wstepnej wersji konstruowanego
w te) pracy Kwestionariusza Stylow Rozwigzywania
Konfliktu (KSRK), co bylo zadaniem wszystkich ba-
danych. Czes¢ badanych (cze$¢ Préby 1 i cale Proby
21 3, lacznie N=370) wypelniala takze Kwestiona-
riusz Postaw wobec Konfliktu (KPK nie omawiany
w tym artykule). Wreszcie Proba 3 wypelniata oba
te narzedzia oraz kwestionariusz CISS (Coping In-
ventory for Stressful Situations) Endlera i Parkera
w polskiej adaptacji wykonanej przez Szczepania-
ka, Strelaua 1 Wrzeéniewskiego (1996). Narzedzie
to mierzy trzy style radzenia sobie ze stresem (styl
skoncentrowany na zadaniu, styl skoncentrowany
ma emocjach 1 styl skoncentrowany na unikaniu)
1 zostato tu uzyte jako wstepny krok do badania
trafnoéci teoretycznej KSRK).

KONSTRUKCJA METODY

Konstrukcja KSRK obejmowata nastepujace etapy:
(1) generowanie wstepnej puli pozycji skltadajacych
sie na KSRK; (2) zbadanie mocy dyskryminacyjne;)
poszczegblnych pozycji, selekcja pozycji najlep-
szych 1 obliczenie calo$ciowe] rzetelnosci (zgodno-
$ci wewnetrznej) poszczegdlnych skal na wynikach
Préby 1; (3) powtdrzenie tych obliczen na wynikach
uzyskanych w badaniach Préb 2 1 3; (4) zbadanie

interkorelacji skal skladajacych sie na KSRK oraz
identyfikacja czynnikowej struktury tego narze-
dzia; (5) zbadanie zwiazkéw skal KSRK z czynni-
kami demograficznymi — plcia, wiekiem i rodzajem
proby badanej.

Wstepna pula pozycji KSRK

Zalozono, ze wszystkie pozycje KSRK beda ogdlny-
mi opisami nawykowych zachowan w sytuacji kon-
fliktu, typu:

— Wszelkimi §rodkami naktaniam druga strone
do ustepstw (rywalizacja)

— Szukam rozwiazania najkorzystniejszego dla
obu stron (wspétpraca)

— Staram sie uwzgledni¢ zyczenia drugiej stro-
ny (dostosowanie)

— Zdaje sie na los, aby za nas rozwiazal sporna
kwestie (unikanie)

— Czeéciowo ustepuje drugiej stronie, jezeli 1 ona
mi ustepuje (kompromis).

Powodem takiego dos¢ ogdlnego sformutowania
pozycji byl zamiar pézniejszego uzywania KSRK
w badaniach, w ktérych kwestionariusz ten bedzie
wykorzystywany do pomiaru styléw rozwiazywa-
nia konfliktéw w réznych kontekstach spotecznych
— np. styl rozwiazywania konfliktow w miejscu
pracy (z punktu widzenia pracodawcy, badz praco-
biorcy), styl rozwiazywania konfliktéw rodzinnych,
badz konfliktéw w spotecznoéci lokalnej (sasiedz-
kiej) itd.

W odniesieniu do kazdego z przedstawionych
w kwestionariuszu zachowan w sytuacji konfliktu
osoba badana zaznaczata, jak czesto w dany spo-
séb postepuje, przy czym kazdorazowo miata do
wyboru jedna z pieciu mozliwych odpowiedzi (licz-
by wskazuja na sposéb punktacji): nigdy (1), rzad-
ko (2), czasami (3), czesto (4), zawsze (5). Zgodnie
z zasadami konstrukeji testow psychologicznych,
do poczatkowe] wersji kwestionariusza przygoto-
wano nadmiarowa, liczbe pozycji — po 16 dla kaz-
dej z przewidywanych skal, w sumie 80 — tak, aby
mozna bylo wybraé pozycje najlepsze, o najwyz-
szej mocy dyskryminacyjnej, uzyskujac podskale
na tyle dtugie (w zaltozeniu — 10 pozycji), by mogty
cechowa¢ sie zadowalajaca rzetelnoScig (Anastasi
1 Urbina, 1999; Brzezinski, 1996). Tre$¢ wszystkich
pozycji generowano zgodnie z poprzednio omdowio-
nymi definicjami poszczegélnych styléw zachowa-
nia w sytuacji konfliktowe;j.
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Tabela 2
Moc dyskryminacyjna pozycji i rzetelnos¢ poszczegoinych skal w trzech zbadanych prébach

Tres¢ pozycji Préba1 Préba2 Préba3
N=243 N=194 N=83

Skala Rywalizacji (o) (.80) (.90) (.88)

5 Wytrwale daze do postawienia na swoim. 46 A7 .60
25 Pokazuje przewage mojego stanowiska. .53 .62 .65
30 Jezeli sprawa jest wazna, staram sie wygra¢ za wszelkg cene. .34 .59 .56
35 Staram sie wywiera¢ mozliwie silny nacisk na drugg strone. .53 .70 .59
40 Wszelkimi srodkami naktaniam drugg strone do ustepstw. .53 .68 .56
50 Staram sie zwyciesko wyj$¢ ze starcia. 42 71 .59
55 Staram sie kompletnie rozbi¢ stanowisko drugiej strony. 46 .55 .62
60 Robie wszystko, zeby nie przegrac. 42 .73 .64
65 Staram sie przymusi¢ drugg strone do ustepstw. 46 .67 .62
75 Staram sie narzuci¢ swojg wole. .54 71 .66

Skala Wspétpracy (o) (.77) (.82) (.85)

7  Staram sig aby wspolnie rozwigzac¢ problemy kazdej ze stron. .39 .60 .45
12 Staram sie aby kazda ze stron jasno wylozyta swoj punkt widzenia. .34 42 46
17 Przekazuje drugiej stronie swoje opinie i pytam o jej wtasne. 43 .50 .64
22 Staram sie stworzy¢ atmosfere pozwalajgcg na swobodng wymiane mysli. 42 .50 48
37 Szukam rozwigzania najkorzystniejszego dla obu stron. .52 45 .63
42 Staram sie pogodzi¢ zyczenia obu stron. 47 .52 .54
47 Dyskutuje z drugg strong, aby wypracowac¢ wspolne stanowisko. 46 .51 .68
52 Staram sie wypracowa¢ nowy wspolny cel, wartosciowy dla obu stron. 44 37 A7
67 Szukam rozwigzania zadowalajgcego obie strony. 46 .60 .68
72 Staram sie mozliwie dobrze zrozumie¢ stanowisko drugiej strony. 42 .51 .59

Skala Dostosowania (o) (.80) (.83) (-80)
14 Poswiecam witasne interesy dla intereséw drugiej strony. .32 46 .56
34 Gdy drugiej stronie na czyms$ zalezy, godze sie na to nawet gdy mi to nie odpowiada. 49 .63 .65
39 Staram sige zmieni¢ wtasny poglad, tak by uwzgledni¢ pragnienia drugiej strony. 46 .45 44
44 Ustepuje drugiej stronie, jezeli nic innego nie daje sie zrobic. 45 .52 48
49 Staram sie uwzgledni¢ zyczenia drugiej strony. .23 40 24
54 Rezygnuje z wiasnych potrzeb, jezeli sg sprzeczne z potrzebami drugiej strony. 49 .56 .52
59 Dostosowuje swoje dziatanie do zyczen drugiej strony. .55 .56 .57
64 Dla Swietego spokoju mowie ,tak”, choé mam ochote powiedzie¢ ,nie.” .58 .50 46
69 Przekonuje siebie, ze lepiej bedzie w tej sytuacji zrezygnowac z wiasnych celow. .57 .55 44
79 Ulegam namowom drugiej strony. .55 .56 .53
Skala Unikania (o) (.84) (.85) (.79)
23 Probuje odwlec sprawe do momentu, gdy bede miat czas na jej przemyslenie. .38 49 .55
33 Staram sie unika¢ drugiej strony. .51 .55 .53
38 Odktadam rozwigzanie problemu na poznie;. .64 .67 .60
43 Staram sie odwréci¢ uwage od punktéw spornych. 40 46 .33
48 Zostawiam kwestie sporng w spokoju w nadziei, ze ,sprawa przyschnie”. .66 .70 .58
58 Zdaje sie na los, aby za nas rozwigzat sporng kwestie. .58 .59 45
63 Przekonuje druga strone, aby odtozy¢ rzecz na potem. 72 .67 .48
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68 Powstrzymuje sie od dziatan, aby problem mogt sie sam rozwigzac. .58 .69 .51
73 Staram sie zyskac na czasie, nie podejmujgc pochopnych decyzji. 22 .25 .28
78 Zmieniam temat rozmowy. .57 .54 .31
Skala Kompromis (o) (.75) (.76) (.78)
16 Proponuje rozwigzanie, ktore przynajmniej czgsciowo zadowoli kazdg ze stron. 41 .25 .35
26 Namawiam drugg strone do rozwigzania, ktére uwzglednia cze$c jej interesow i cze$¢ moich. .31 42 .54
31 Przekonuje drugg strone do tego, ze kazde z nas powinno troche ustgpi¢ drugiemu, aby troche 46 44 48
samemu zyskac.
36 Staram sie znalez¢ takie rozwigzanie gdzie zadna ze stron wszystkiego nie wygra, ale i zadna 40 .36 45
wszystkiego nie przegra.
41 Troche ustepuje, jezeli druga strona robi to samo — w ten sposéb dochodzimy do ,pozyc;ji .45 .46 .53
srodka”.
46 Staram sie uzgodni¢ z drugg strong, w czym mozemy sobie nawzajem ustgpic. .32 .51 .61
51 Czesciowo ustepuje drugiej stronie, jezeli i ona mi ustepuje. .56 .33 40
56 Staram sie, by bilans strat i zyskow byt jednakowy po kazdej stronie. 40 43 .34
61 Staram sie znalez¢ rozwigzanie mozliwe do przyjecia dla obu stron. .35 .56 .39
76 Zastanawiam sie, jakie rozwigzanie bedzie najmniej szkodliwe dla wszystkich. 40 43 .46

WYNIKI

MOC DYSKRYMINACYJNA | RZETELNOSC
SKAL KSRK

Wyniki Préby 1 postuzyly do obliczenia mocy dys-
kryminacyjnej pieciu kolejnych skal zamierzonych
jako sktadniki KSRK. Analizy mocy dyskrymina-
cyjnej 1 rzetelnosci powtdérzono na wynikach dwoch
pozostatych prob celem przekonania sie o stabilno-
§ci uzyskanego wzorca zaleznosci. Moc dyskrymi-
nacyjna oceniano za pomoca wspélczynnika korela-
¢ji miedzy dang pozycja, a suma wszystkich pozycji
sktadajacych sie na skale (z wylaczeniem aktualnie
korelowanej pozycji). Rzetelnoéé oceniano za pomo-
cq trzech metod: zgodno§ci wewnetrznej szacowa-
nej wspoélczynnikiem alfa Cronbacha, zgodnosci
poléwkowej szacowanej metoda Guttmana i zgod-
nosci poléwkowej szacowanej metoda Spearmana-
Browna. Wszystkie obliczenia wykonano za pomoca,
programu statystycznego SPSS 9.0 for Windows.

Rezultaty tych analiz przedstawia Tabela 2.
W gérnej czesci kazdego panelu tabeli podane sa
wskazniki zgodno$ci wewnetrznej (alfa Cronbacha)
catej skali, za$ ponizej — wsp6lczynniki mocy dys-
kryminacyjnej 10 najlepszych pozycji sktadajacych
sie na dana skale w trzech zbadanych prébach (na
podstawie analizy wynikéw z Proby 1 w kazdej ska-
i opuszczono 6 pozycji o najstabszej mocy dyskry-
minacyjnej).

Ogélnie rzecz biorac, wspoélczynniki mocy dys-
kryminacyjnej pozycji sktadajacych sie na kazda ze

skal sa do$¢ wysokie — tylko w pieciu przypadkach
(na 150 mozliwych) ich warto$§¢ spada ponizej .30;
za§ w 122 przypadkach przekracza ona wartosé
.40. Tak wiec wspoétczynniki mocy dyskryminacyj-
nej dziesieciu najlepszych pozycji sa zadowalajace
w obrebie kazdej ze skal, niezaleznie od préby, na
ktorej byly szacowane.

W konsekwencji, zadowalajace sa takze wspdt-
czynniki rzetelnodci catych skal. Niezaleznie od
préby badanej, wspélczynniki te nieodmiennie sg
doéé wysokie: tylko w dwoch przypadkach osigga-
ja wartoéc .68 (Skala Kompromisu), zas w potowie
przypadkéw warto$é ta wynosi co najmniej .80.
W konsekwencji, dla kazdej skali wybrano 10 po-
zycjl o najwyzsze] mocy dyskryminacyjnej, ktore
utworzyly ostateczna wersje KSRK. Przedstawia
ja w kompletnej postaci Zalacznik umieszczony na
koncu artykutu. Wynik ogélny kazdej ze skal jest
suma odpowiedzi na kazda z pozycji 1 zawieraé sie
moze w granicach od 10 do 50 punktow.

Stosunkowo wysokie wspoétczynniki rzetelnoSci
skal sktadajacych sie na KSRK $wiadcza o tym, ze
pozycje sktadajace sie na kazda ze skal mierzy te
sama zmienng psychologiczna — najprawdopodob-
niej zalozony styl postepowania w sytuacji kon-
fliktowej, co oczywisécie pozostaje jednak sprawa
do udowodnienia. Warty uwagi jest takze fakt, ze
rozktady wynikéw kazdej ze skal sktadajacych sie
na KSRK sg zblizone do rozktadu normalnego. Po-
zwala to stosowadé testy parametryczne do analizy
wynikow tych skal.
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Tabela 3

Struktura czynnikowa KSRK (dla obu prob studenckich tqcznie, N = 437). Tabela przedstawia
tadunki czynnikowe poszczegélnych pozycji dla pierwszych pieciu czynnikow z pominieciem zera.
Literq w oznaczono pozycje przewidywane do Skali Wspéipracy, literq u —Skali Unikania,

literq r — Skali Rywalizacji, literq p —Skali Dostosowania, literq k — ze Skali Kompromisu.
Numery pozycji pochodzq z poczatkowej wersji KSRK zamieszczonej w Dodatku A

CZYNNIK | Il 1 v v
Wartos¢ wtasna 714 5.87 4.38 214 1.49
% wariancji 14.28 11.73 8.76 4.28 2.99
47w .63 -14 .00 .00 -.15
67w .61 -.09 -.14 .07 .15
37w .60 -.01 -.15 -.01 -.01
42w .57 -.07 -.08 15 .28
52w .56 .02 .04 .07 -.02
61w .56 -.03 -.08 .09 .22
17w .55 -.07 -.01 -22 .05
Tw .55 -.01 -.08 .06 13
22w .54 .15 -1 -.08 .10
72w .53 -.09 -12 -.08 15
76k .52 -.16 -.01 .05 .24
46k .48 -13 .04 .23 12
12w 44 -.01 -.01 -13 12
26k .39 .08 .10 .06 .31
63u -12 .75 1 19 .04
48u -.21 .71 .08 .20 .04
38u -13 .69 .02 .24 .03
68u -.20 .67 .05 .28 k|
58u -.20 .63 .00 .23 .04
43u A3 .60 .02 .05 .03
78u -17 .58 A7 .26 -.01
23u A7 .58 .00 .05 -.10
33u -.22 .56 .18 .21 -13
73u .29 42 .05 -.09 -.01
38r -13 -.02 .73 .07 .00
75r -.21 .04 .71 .03 -.07
40r .01 12 .71 .02 .05
25r -.07 12 .68 -.05 .00
60r .03 .01 .65 -.20 13
50r 13 .09 .63 -.29 .01
65r -17 .06 .62 -.06 .25
5r -.02 -.02 .59 .00 -.09
55r -19 15 .59 .08 -.01
30r .01 .01 .52 -.21 .26
54p -.03 A7 -.02 .64 -17
34p -.04 A2 -.05 .63 .15
39 16 .09 .01 .60 .03
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59p -.04 A7 -.04 .59 .20
69p -12 .33 -.01 .59 .05
79p -7 .32 -.06 .56 .20
64p -.22 .36 -.02 .54 .21
44p A3 .23 -14 .54 -.02
49p 45 -.23 -.04 .51 .01
14p 1 A3 -12 42 15
36k .05 -.07 .08 14 .67
51k 24 14 -.06 13 .57
41k .30 .00 .08 ay .53
31k 31 -.01 .05 .01 .53
56k 15 .00 A2 A7 .48
16k .37 A3 -.04 -.07 37

INTERKORELACJE | STRUKTURA
CZYNNIKOWA SKAL KSRK

Dotychczasowe analizy przekonuja o wewnetrz-
nej zgodnosci skal sktadajacych sie na KSRK. Jak
jednak przedstawia sie struktura czynnikowa po-
zycji sktadajacych sie na to narzedzie? Przyjeta
tu koncepcja pieciu styléw zachowania w sytuacji
konfliktu sugeruje niewatpliwie strukture piecio-
czynnikowa. Celem sprawdzenia trafno$ci tej pro-
pozycji przeprowadzono analize czynnikowa na po-
laczonych prébach studenckich, a wiec na Proébie
11 Prébie 2 (poniewaz wyniki analizy czynnikowe]
bywaja na og6l powtarzalne dopiero przy duzej
liczbie oséb badanych, kilkakrotnie przewyzsza-
jacej liczbe pozycji kwestionariusza). Analiza ta
ujawnita ogdétem 11 czynnikow o wartosci wlasnej
przekraczajacej 1.00; przy czym tylko w przypadku
pierwszych czterech czynnikow ich wartosé¢ wlasna
przekraczata 2.00. Pierwszych pie¢ czynnikéw, kto-
re wyjaénialy tacznie 42% wariancji, poddano rota-
¢ji typu varimax. Tabela 3 przedstawia zrotowana
macierz sktadnikéw jak rowniez wartosci wlasne
pierwszych pieciu czynnikow i procenty wyjasnia-
nej przez nie wariancji.

Analiza danych z Tabeli 3 przekonuje, ze w przy-
padku trzech skal — Unikania, Rywalizacji 1 Do-
stosowania — struktura czynnikowa dokladnie
pokrywa sie z przewidywaniami. Kazda dziesiat-
ka pozycji skladajacych sie na te skale jest silniej
nasycona ,wlasnym” czynnikiem (czcionka pogru-
biona) niz pozostalymi (czcionka normalna), przy
czym nasycenie tymi ostatnimi jest zwykle w ogéle
nieznaczne. Nieco inaczej rzecz ma sie ze Skalami
Wspétpracy 1 Kompromisu, odpowiadajacymi w Ta-

beli 3 pierwszemu i ostatniemu czynnikowi. W sktad
pierwszego czynnika wchodza wszystkie pozycje ze
Skali Wspétpracy, ale ponadto takze pieé pozycji
przewidzianych do Skali Kompromisu — sa one sil-
niej nasycone czynnikiem pierwszym niz piatym,
choé z tym ostatnim réwniez koreluja w znacznym
stopniu. Pozostale pie¢ pozycji ze Skali Kompromi-
su sklada sie na ostatni, piaty czynnik zilustrowa-
ny w Tabeli 3.

Wydzwiek tych wynikéw zdaje sie wiec by¢ dosyé
jednoznaczny — empiryczna struktura czynnikowa
pozycji skladajacych sie na KSRK pokrywa sie
z piecioczynnikowsg struktura teoretycznie przewi-
dywana z jednym wyjatkiem — mianowicie wspot-
praca i kompromis wykazuja tendencje do zlewania
sie w jeden czynnik. Empiryczna struktura czynni-
kowa KSRK bylaby wiec raczej czteroczynnikowa
niz piecioczynnikowa, co zreszta sugeruje réwniez
test ,,osypiska”, ktéry wskazuje, ze pierwsze cztery
czynniki (a nie pieé¢) wyraznie goéruja pod wzgledem
warto$ci wlasnej nad pozostalymi.

W zwiazku z tym powtorzytam cata analize tym
razem narzucajac rotacje (réwniez varimax) czte-
rech czynnikéw. W tym przypadku wspélpraca
1 kompromis zlaly sie w jeden czynnik nie narusza-
jac przewidywane] struktury pozostalych trzech
czynnikow.

Zlewanie sie kompromisu ze wspoétpraca jest
do$¢ zrozumiate, sg to bowiem dwa style zacho-
wania w sytuacji konfliktu, ktére psychologicznie
sq do siebie najbardziej podobne. Oba polegajg na
réwnoczesnym uwzglednianiu interesu wlasnego
1 partnera, a subtelna réznica miedzy nimi dotyczy
tego, ze podczas gdy wspdlpraca polega na mak-
symalizowaniu obu tych intereséw 1 traktowaniu
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ich jako nieantagonistycznych, kompromis polega
na jedynie cze$ciowym ich uwzglednianiu (co opie-
ra sie na zalozeniu, iz jednoczesna ich realizacja
w stopniu maksymalnym jest niemozliwa, praw-
dopodobnie wskutek ich immanentnego anatgo-
nizmu). Wydaje sie jednak, iz za wczeénie jest na
rozstrzyganie, czy postepowanie w sytuacji konflik-
tu ma strukture cztero- czy tez piecioczynnikowa.
Problem wymaga dalszych badan z uzyciem kole;j-
nych préb badanych i konfirmacyjnej analizy czyn-
nikowej. Badanie niniejsze jest dopiero pierwszym
krokiem na tej drodze.

Tabela 4

ktoére okazujaq sie istotne statystycznie zaréwno we
wszystkich trzech prébach, jak 1 potaczonej grupie
kobiet oraz potaczonej grupie mezczyzn.

Wszystkie stosowne korelacje przedstawiaja Ta-
bele 4 1 5. Dane z tabel przekonuja, ze tylko dwie
korelacje okazaly sie istotne statystycznie we
wszystkich mozliwych konfiguracjach.

Po pierwsze, dodatnia korelacja pomiedzy wsp6t-
praca 1 kompromisem — byla ona z reguly najsil-
niejsza ze wszystkich wspétezynnikow. Korelacji
tej nalezalo oczywiscie oczekiwaé w $wietle uprzed-
nio zanalizowanych wynikéw analizy czynnikowe;.

Interkorelacje (r Pearsona) skal sktadajgcych sie na KSRK w trzech badanych prébach

Skala Wspotpracy Dostosowania Unikania Kompromisu

Proba 1 (studenci WSM)

Rywalizacji -12 .15 31 14*

Wspotpracy -.08 -.14* 53**

Dostosowania .63** 27

Unikania .09
Proba 2 (studenci WSB)

Rywalizacji -.26** -.39* .07 -13

Wspétpracy .15 -.20* .67**

Dostosowania .26™* 19

Unikania -13

Préba 3 (nauczyciele)

Rywalizacji -.08 -.43* -.15 .01

Wspotpracy -.02 -1 .66**

Dostosowania .39* 11

Unikania -.07

* p<.05; ** p<.01

Kolejnym krokiem analiz byto wyliczenie kore-
lacji pomiedzy skalami sktadajacymi sie na KSRK.
Poniewaz przewidywania dotyczace tego problemu
sq wskutek mnogosci mozliwych przestanek bardzo
niejednoznaczne, przyjeto tutaj empiryczna droge
ustalania zwigzkéw miedzy poszczegdlnymi ska-
lami sktadajacymi sie na KSRK. Analize korela-
¢ji (r Pearsona) wykonano oddzielnie dla kazdych
z trzech zbadanych proéb, a nastepnie powtérzono
je oddzielnie dla kobiet 1 mezczyzn (ze wszystkich
trzech proéb tacznie). Zatozono, ze warte interpre-
tacji sq korelacje catkowicie rzetelne, a wiec takie,

Silnie skorelowane okazujq sie zatem te dwa style
realizacji interesu wlasnego, ktére oznaczaja row-
noczesng realizacje 1 interesu partnera.

Po drugie, dodatnia korelacja miedzy unika-
niem a dostosowaniem. Choé¢ wyraznie stabsza od
poprzedniej, korelacja ta cechuje sie stabilno$cia,.
W kategoriach teoretycznych przyjetych w tej
pracy, podobienstwo tych dwodch stylow polega na
rezygnacji z interesu wlasnego — unikanie przy
réwnoczesnej rezygnacji z interesu partnera, za$
dostosowanie przy rownoczesnej trosce o interesy
partnera konfliktu.
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Tabela 5

Interkorelacje (r Pearsona) skal sktadajgcych sie na KSRK w rozbiciu na kobiety i mezczyzn

Skala Wspotpracy Dostosowania Unikania Kompromisu
Kobiety (N = 379))
Rywalizacji =14 -.15%* 16** .07
Wspétpracy -.07 =17 .64**
Dostosowania 46™ .20
Unikania -.07
Mezczyzni (N = 128)

Rywalizacji -.08** -.22% .04 -.06
Wspétpracy -.19* -.20** 53**
Dostosowania AT .20*
Unikania -.10

* p<.05; ** p<.01

Ponadto Tabele 4 1 5 ujawniaja trzy korelacje
,prawie powtarzalne,” tj. takie, ktére sa istotne
statystycznie we wszystkich przypadkach z wyjat-
kiem jednego. Taki charakter ma ujemna korela-
cja rywalizacji z dostosowaniem (tylko w jednym
przypadku — studentéw WSM - korelacja ta ule-
ga odwroéceniu w staba korelacje dodatnia). Tym
co odr6znia te dwa style zachowania jest stosunek
do interesu wtasnego. Podczas gdy rywalizacja
jest najsilniejszym sposobem jego obrony, dostoso-
wanie jest najdalej idacym jego poSwieceniem na
rzecz interesu partnera. Prawie stabilna jest takze
ujemna korelacja wspoétpracy z unikaniem (tylko
w prébie nauczycieli korelacja ta zanika do warto-
$ci nieistotnej statystycznie). Ta 1 poprzednia kore-
lacja maja wspdlng interpretacje. Mianowicie obie
te ujemne korelacje oznaczaja negatywne zwiazki
styléw umieszczonych na przekatnych obszaru wy-
znaczanego dwoma wymiarami z Ryciny 1. Rywa-
lizacja-dostosowanie z jednej strony 1 wspdlpraca-
unikanie z drugiej strony, to dwie pary najbardzie]
niepodobnych styléw zachowania w sytuacji konflik-
tu (facznie na obu wymiarach — interesu wtasnego
1interesu partnera). Wreszcie prawie stabilny cha-
rakter ma dodatnia, staba korelacja dostosowania
z kompromisem. Psychologiczne podobienstwo tych
styléow polega na tym, ze oba uwzgledniaja interesy
partnera przy rownoczesnym ignorowaniu interesu
wlasnego.

Ogoélnie rzecz biorac, stwierdzone korelacje sa na
tyle mate, ze nie zagrazaja one trafnosci réznico-
wej skal — z jednym wszakze wyjatkiem, jakim jest
nazbyt silna korelacja wspétpracy z kompromisem.

By¢ moze te dwa style zachowania nie stanowia od-
rebnych ,bytéw psychologicznych;” by¢ moze sa one
odrebne, cho¢ kwestionariusz samoopisu jest zbyt
zgrubnym narzedziem, aby to wykazaé. Pozostate
ze stwierdzonych korelacji zdaja sie by¢ podporzad-
kowane og6lnej logice analizy konfliktéw réwnocze-
$nie z dwoch punktéw widzenia, tj. na wymiarze
Iinteresu wlasnego 1 interesu partnera. Tendencje
do dodatniej korelacji wykazuja te style, ktore sa
podobne do siebie pod obydwoma tymi wzgledami
réwnoczesénie, za$ tendencje do korelacji ujemne;j
wykazuja te style zachowania, ktére sa najmniej do
siebie podobne z uwagi na oba te kryteria rownocze-
$nie. Taki wzorzec korelacji stanowi potwierdzenie
analizy konfliktu podsumowanej na Rycinie 1.

CZYNNIKI DEMOGRAFICZNE A WYNIKI W KSRK

Celem sprawdzenia, jak przedstawia sie wzgledne
natezenie réznych stylow zachowania w sytuacji
konfliktu 1 w jaki sposéb zalezy ono od plei 1 gru-
py (studenci WSM, studenci WSB, nauczyciele)
wykonatam analize wariancji w uktadzie 3(grupa)
x 2(pteé) x 5(styl zachowania) z powtarzanymi po-
miarami na ostatnim czynniku. Analiza ta ujawni-
la silny efekt gléwny stylu zachowania, F(4;2000) =
209,58; p<.0001 oraz istotny efekt interakeji stylu
z grupa, F(8;2000)=6.65; p<.001. Oba te efekty ilu-
struje Rycina 2.

Jak przekonuje Rycina 2, efekt gtéwny stylu po-
lega na tym, ze we wszystkich trzech badanych
grupach zdecydowanie dominujacym stylem za-
chowania jest wspélpraca, ktora zawsze relacjo-

© Czasopismo Psychologiczne, Tom 15, Nr 1, 2009, 119-140

131



Bozena Ktusek

50

m rywalizacja

45

O wspotpraca
dostosowanie

40 |

@ kompromis

O unikanie

natezenie stylu

studenci WSM

studenci WSB

nauczyciele

grupa

Ryc. 2. Wzgledne natezenie poszczegolnych stylow zachowania w trzech zbadanych grupach

nowana jest jako istotnie czestsza od wszystkich
pozostatych stylow. Drugi w kolejnosci jest kom-
promis — relacjonowany jako istotnie rzadszy niz
wspoltpraca, o czym $wiadczy poréwnanie testem
t Studenta dla danych zaleznych, #(519)=21.05;
p<.0001. Analogiczne poréwnania S$wiadcza tez
o tym, ze kompromis jest istotnie czesciej relacjono-
wanym stylem niz trzy pozostale — unikanie, rywa-
lizacja 1 dostosowanie. Trzecim w kolejnosci stylem
jest rywalizacja — istotnie rzadsza od wspdipracy
1 kompromisu, ale istotnie czestsza od dostoso-
wania 1 unikania (z wyjatkiem grupy nauczycieli,
w ktoérej rywalizacja nie r6zni sie od dostosowania).
Czwartym z kolei stylem jest z reguty dostosowa-
nie, a wreszcie najrzadziej relacjonowany styl to
unikanie — jest on istotnie rzadszy nawet od naj-
blizszego mu dostosowania, t(519)=5.44, p<.001;
choé réznica ta nie jest calkowicie ogblna poniewaz
zanika ona w przypadku studentéw WSM.

Ogélnie rzecz biorac, wzgledne natezenia pieciu
styléow przedstawiajq sie do$¢ podobnie we wszyst-
kich trzech grupach badanych, natomiast grupy
réznia sie niezbyt mocno, ale istotnie statystycznie
pod wzgledem kazdego z pieciu stylow. W szczegdl-
nosci, kolejne analizy szczegdéltowe za pomoca jed-
noczynnikowej analizy wariancji 1 testu poréwnan
wielokrotnych Duncana wykazaly, ze grupy r6znia,
sie natezeniem:

— Rywalizacji, F(2;517)=9.54; p<.001, przy czym
obie grupy studenckie nie rbéznig sie miedzy
soba, ale relacjonuja istotnie silniejsza rywa-
lizacje niz nauczyciele;

— Wspélpracy, F(2;517)=5.80; p<.005, przy czym
studenci WSB czeéciej ja relacjonuja niz na-
uczyciele, a studenci WSM plasuja sie po
$rodku i nie réznia sie od zadnej z pozostatych
grup;

— Dostosowania, F\(2;517)=3.70; p<.05, przy
czym nauczyciele relacjonuja je jako istotnie
czestsze niz studenci WSB, a studenci WSM
plasuja sie po $rodku 1 nie rézniaq sie od zadnej
z pozostatych grup;

— Unikania, F(2;517)=12.99; p<.001, przy czym
studenci WSB relacjonuja je jako istotnie
rzadsze niz dwie pozostale grupy, ktére nie
réznia sie miedzy soba;

— Kompromisu, F(2;517)=5.25; p<.01, przy czym
studenci WSB relacjonuja go jako istotnie
czestszy niz dwie pozostate grupy, ktore nie
réznia sie miedzy soba.

Ogéblna analiza nie wykazata istotnej interak-
¢ji ptei ze stylem zachowania w sytuacji konfliktu,
cho¢ marginalnie istotna okazata sie interakcja po-
tréjna, tj. stylu, grupy 1 pleci, F(8;200)=1.70, p<.10;
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Tabela 6

Poréwnanie kobiet i mezczyzn pod wzgledem pieciu styléw zachowania w sytuacji konfliktu w rozbiciu na trzy badane préby

Skala Kobiety Mezczyzni Test t
Préba 1 (studenci WSM)
Rywalizacji 29.87 (6.09) 29.60 (6.38) .31
Wspétpracy 39.84 (4,86) 38.85 (5,32) 1.45
Dostosowania 27.02 (6.16) 28.04 (5.56) 1.70
Unikania 27.04 (6,99) 27.00 (6,87) .05
Kompromisu 35.76 (4.99) 35.00 (4.81) 1.53
Proba 2 (studenci WSB)
Rywalizacji 30.61 (4.67) 33.13 (4.31) 1.89*
Wspdipracy 41.05 (4,95) 38.97 (4,68) 2.35**
Dostosowania 26.21 (5.91) 26.28 (6.12) A7
Unikania 23.76 (6,63) 23.56 (5,67) .07
Kompromisu 36.86 (4.67) 35.38 (4.31) 1.78
Préba 3 (nauczyciele)
Rywalizacji 27.32 (6.09) 29.29 (6.38) 75
Wspditpracy 38.32 (4,86) 42.43 (5,32) 2.21*
Dostosowania 28.14 (6.16) 27.57 (5.56) .29
Unikania 25.36 (6,99) 25.43 (6,87) .04
Kompromisu 34.59 (4.99) 38.00 (4.81) 2.01*

* p<.05; ** p<.01

co sugeruje, ze roznice miedzy plciami przedsta-
wiaja sie nieco odmiennie w trzech badanych gru-
pach. Analiza danych zamieszczonych w Tabeli 6
przekonuje, ze wsrod studentéw WSM pleé¢ w 0g6-
le nie réznicowata wynikéw, by¢ moze dlatego, ze
w szkole morskiej studiuja raczej nietypowe kobie-
ty, zblizone profilem psychicznym do mezczyzn.
Najbardziej zgodne z tym, czego mozna bylo
oczekiwaé, okazaly sie réznice wsréd studentow

Tabela 7

bankowos$ci, gdzie mezczyzni okazali sie bardziej
rywalizacyjni od kobiet, a kobiety bardziej sktonne
do wspoélpracy niz mezczyzni. Réznice co do rywa-
lizacji mozna przewidywacé zaréwno na podstawie
odmiennos$ci rél ptei (nasza kultura oczekuje sil-
niejsze) rywalizacji od mezczyzn niz kobiet — Eagly,
1987), jak 1 zr6znicowania biologicznego (na mez-
czyzn dzialal prawdopodobnie silniejszy nacisk
ewolucyjny ksztaltujacy sktonnosci rywalizacyjne

Korelacja styléw zachowania w sytuacji konfliktu z wiekiem w rozbiciu na kobiety i mezczyzn

(korelacje tau-b Kendalla)

Skala Kobiety (N=379) Mezczyzni (N=128)
Rywalizacji -.15% -.14*
Wspotpracy -.02 -.02
Dostosowania .08* .10
Unikania .06 .04
Kompromisu -.08* .03

* p<.05; ** p<.01
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— Buss, 2001). Wreszcie do$¢ nietypowe okazalo sie
zréznicowanie w grupie nauczycieli, gdzie mezczyz-
ni okazali sie bardziej sklonni do wspélpracy i kom-
promisu niz kobiety. Jednakze te ostatnie wyniki
nalezy traktowaé z duza ostroznoscia, poniewaz
mezczyzni byli bardzo nieliczni w tej grupie (byto
ich zaledwie 7).

Zanalizowano takze korelacje pieciu styléw roz-
wiazywania konfliktu z wiekiem oséb badanych —
oddzielnie dla kobiet 1 mezczyzn. Poniewaz rozktad
wieku daleko odbiegal od normalnego, zastosowa-
no nieparametryczne korelacje tau Kendalla. Jak
wskazuje Tabela 7, zaréwno u kobiet, jak 1 mez-
czyzn, wiek stabo, choé istotnie hamuje sklonnos§é
do rywalizacji. U kobiet nasila takze sktonno$é do
dostosowania, cho¢ oslabia sktonno$é do kompro-
misu. Réwniez te dane nalezy traktowac z duza
ostroznoécia z uwagi na niewielkie zréznicowanie
wiekowe proéb — zaledwie 10% badanych oséb miato
40 lub wiecej lat.

PSYCHOLOGICZNE KORELATY KSRK

Z uwagi na to, ze zaprezentowane tu badania mia-
ly charakter wstepnej eksploracji problemu, a za-
stosowane w nich wstepne wersje kwestionariuszy
byty dtugie i1 czasochlonne, na obecnym etapie nie
dysponuje wieloma danymi o zwiazkach tych na-
rzedzi z innymi kwestionariuszami psychologicz-
nymi. Jedynie Préba 3 (nauczyciele) rozwiazywata
oprécz przedstawionych dotad dwéch kwestiona-
riuszy konfliktu jeszcze jedno narzedzie —kwestio-
nariusz CISS (Coping Inventory for Stressful Si-
tuations) Endlera i Parkera w polskiej adaptacji
wykonanej przez Szczepaniaka, Strelaua 1 Wrze-
$niewskiego (1996). Narzedzie to mierzy trzy style
radzenia sobie ze stresem (styl skoncentrowany na
zadaniu, styl skoncentrowany ma emocjach 1 styl
skoncentrowany na unikaniu) i zostalo tu uzyte
jako wstepny krok do badania trafnos$ci teoretycz-

Tabela 8

nej konstruowanych w tej pracy kwestionariuszy.
Tabela 7 przedstawia zwigzki tych trzech rodzajow
reagowania na stres ze stylami zachowania w sy-
tuacji konfliktu. Z uwagi na eksploracyjny charak-
ter badan 1 stosunkowo nieliczna prébe, ta analiza
uwzglednia takze korelacje marginalnie istotne, na
poziomie p<.10.

Najsilniejsze okazatly sie korelacje z zadaniowym
reagowaniem na stres. W szczegélnosci, z tym spo-
sobem reagowania na stres zwigzane sg dodatnio
rywalizacja, wspétpraca 1 nieco stabiej kompromis.
Wszystkie te trzy sposoby zachowania w sytuacji
konfliktu maja jedna ceche wspdlna — polegaja mia-
nowicie na maksymalizacji badZ ochronie interesu
wlasnego. Co ciekawe, oba style zachowania igno-
rujace wlasny interes podmiotu — dostosowanie
1 unikanie — sg ujemnie skorelowane z zadaniowym
reagowaniem na stres. Ponadto dostosowanie (po-
legajace na maksymalizowaniu interesu partnera)
jest dodatnio skorelowane z emocjonalnym reago-
waniem na stres. Krétko mowiac, osoby nie dez-
organizujace sie pod wplywem stresu i potrafiace
pomimo napiecia realizowaé wybrany przez siebie
kierunek dziatania to osoby, ktére rownoczesnie nie
porzucaja wlasnego interesu w sytuacji konfliktu
1 potrafig aktywnie go bronié¢. Natomiast osoby kon-
centrujace sie w sytuacjach stresowych na swoich
emocjach sklonne sa tez do rezygnacji z wlasnych
InteresOw na rzecz partnera.

Obok tego do$¢ spbéjnego wzorca wynikéw — prze-
mawiajacego wstepnie za teoretyczna trafnoScia
konstruowanych w tej pracy skal mierzacych réz-
ne style zachowania w sytuacji konfliktu — jest tez
co najmniej jeden wyrazny brak: mianowicie brak
korelacji miedzy unikaniem konfliktu a ucieczko-
wym reagowaniem na stres. Choé¢ oczekiwanie tej
korelacji jest dobrze uzasadnione w Swietle psycho-
logicznego znaczenia obu tych zmiennych, zaobser-
wowana korelacja wyniosla zaledwie .09 nie osia-
gajac nawet marginalnej istotno$ci statystycznej.

Zwigzek (korelacje r Pearsona) pigciu styléw zachowania w sytuacji konfliktu z trzema stylami reagowania na stres (Préba 3)

Zadaniowe Emocjonalne Ucieczkowe
Rywalizacja 37 -.18 .01
Wspotpraca .29** .04 .05
Dostosowanie -.40* .29* .01
Unikania =27 .04 .09
Kompromis 22A .04 -.02

A p<.10; *p<.05; ** p<.01
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PODSUMOWANIE | PERSPEKTYWY
DALSZYCH BADAN

Ogdlnie rzecz biorac, podjeta w tej pracy proébe
skonstruowania Kwestionariusza Styléw Rozwia-
zywania Konfliktu mozna uznaé za przedsiewzie-
cie w znacznym stopniu udane. Skonstruowany
kwestionariusz mierzy pie¢ proponowanych w li-
teraturze przedmiotu stylow zachowania w sytu-
acji konfliktu: rywalizacje, wspdlprace, dostoso-
wanie, unikanie 1 kompromis. Poszczegdlne skale
cechuja sie zadowalajaca rzetelno$cia (zgodno$cia
wewnetrzna), sensownymi, poddajacymi sie inter-
pretacji psychologiczne] zwiazkami wzajemnymi
1 stabilng struktura czynnikowa (powtarzajaca sie
z préby na probe). Jedynym odstepstwem od zato-
zen jest nazbyt silne skorelowanie skal mierzacych
wspblprace 1 kompromis. Jednak dopiero dalsze
badania rozstrzygna, czy wymagac to bedzie rezy-
gnacji z zalozenia o piecioczynnikowe] strukturze
reakcji na konflikt 1 przyjecia struktury czteroczyn-
nikowej (z reakcjami typu wspoétpraca 1 kompromis
potaczonymi w jedna skale), czy tez nie.

Przedstawione tu badania wskazuja, ze najcze-
Sciej deklarowang reakcja na konflikt sa wsp6t-
praca i kompromis, wyraznie rzadziej deklarowa-
na jest rywalizacja, a najrzadziej deklarowane sa
dostosowanie 1 unikanie konfliktu. Kolejnosé ta
zostaje zachowana we wszystkich trzech prébach
badanych, sadzi¢ wiec mozna, ze cechuje ja pewien
stopien ogdélnoéci — przynajmniej wsrod osob dobrze
wyksztatconych 1 stosunkowo mtodych (gdyz takie
wchodzity w sktad prob tu badanych).

Wzajemne korelacji pieciu skal zdaja sie byc¢
podporzadkowane ogdlnej logice analizy konflik-
tow z réwnocze$nie dwoch punktéw widzenia, tj.
na wymiarze interesu wlasnego 1 interesu part-
nera (Rycina 1). Tendencje do dodatniej korelacji
wykazuja te style, ktore sa podobne do siebie pod
obydwoma tymi wzgledami réwnocze$nie, zas
tendencje do korelacji ujemnej wykazuja te style
zachowania, ktore sa najmniej do siebie podobne
z uwagi na oba te kryteria r6wnocze$nie. Kompro-
mis jawi sie jako psychologicznie najbardziej zbli-
zony do wspdtpracy (co nie wynika z samej analizy
zachowan konfliktowych, gdyz, jak wskazuje Ryci-
nie 1, z jej punktu widzenia kompromis jest jed-
nakowo odlegly od kazdego z czterech pozostatych
styléow zachowania).

Z uwagi na dlugos$¢ pierwotnych wersji skal nie
dysponuje pokazniejsza iloécig danych na temat ich
trafnos$ci. Jedyne badanie dotyczace zwiazku sty-

16w zachowania w sytuacji konfliktowej z trzema
sposobami reagowania na stres przyniosto jednak
dosy¢ spdjne, interpretowalne wyniki. Sugeruja
one, ze osoby nie dezorganizujace sie pod wplywem
stresu i potrafiace pomimo napiecia realizowaé wy-
brany przez siebie kierunek dziatania to osoby, kté-
re réwnoczeénie nie porzucaja wlasnego interesu
w sytuacji konfliktu 1 potrafia aktywnie go bronic.
Natomiast osoby koncentrujace sie w sytuacjach
stresowych na swoich emocjach sklonne sa tez do
rezygnacji z wlasnych intereséw na rzecz partnera.

Ogélniejszym wydzwiekiem przedstawionych tu
badan jest takze potwierdzenie empirycznej sen-
sowno$ci analizy zachowan w sytuacji konfliktu
z punktu widzenia ich podporzadkowania dwoja-
kiego rodzaju motywacjom: maksymalizacji inte-
resu wlasnego 1 maksymalizacji interesu partnera.
Ta koncepcja ,,podwdjnego interesu” zyskata sobie
takze znaczne potwierdzenie w przeprowadzone]
niedawno metaanalizie 28 badan nad skuteczno-
$cia zachowan negocjacyjnych (De Dreu, Weingart
1 Kwon, 2000).

Skonstruowane tu skale pomy§lane zostaty w ten
sposéb, ze umozliwig skonkretyzowanie zawartych
w nich opiséw wlasnego zachowania w réznych
dziedzinach, w ktérych moze pojawié¢ sie konflikt,
jak praca zawodowa, stosunki publiczne i1 rodzinne.
Jedne z kierunkéw przyszlych badan to rozstrzy-
gniecie, czy preferowane style zachowania w sytu-
acji konfliktéw przedstawiaja sie odmiennie w tych
réznych dziedzinach funkcjonowania spotecznego.
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KWESTIONARIUSZ STYLOW ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW

POSTEPOWANIE W SYTUACJI KONFLIKTU

Ponizej przedstawiliSmy szereg sposobdéw postepowania ludzi w sytuacji konfliktu, a wiec w wypadku
sporu, klétni, rozbieznodci zdan, sprzecznosci intereséw czy pragnien. Jak czesto Pan/i postepuje na
kazdy z tych sposobdéw w sytuacji konfliktu? Przy kazdym sposobie prosimy zakreélié¢ jedna z nastepu-

jacych mozliwoSci:
Ni oznacza NIGDY
Rz oznacza RZADKO
Ca oznacza CZASAMI
Cz oznacza CZESTO
Za oznacza ZAWSZE

Uprzejmie prosimy nie pominaé zadnego ze zdan!

Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za
Ni Rz Ca Cz Za

© N o ok b=

©

Staram sie unika¢ drugiej strony.

- A A A
A WO N =2 O

Wytrwale daze do postawienia na swoim.

Pokazuje przewage swojego stanowiska.

Staram sie aby wspdlnie rozwigza¢ problemy kazdej ze stron.
Poswiecam wiasne interesy dla intereséw drugiej strony.
Probuje odwlec sprawe do momentu, gdy bedzie czas na doktadne jej przemyslenie.

Proponuje rozwigzanie, ktore przynajmniej czesciowo zadowoli kazdg ze stron.

Staram sie, aby kazda ze stron jasno wytozyta swéj punkt widzenia.

Gdy drugiej stronie na czyms zalezy, godze sie na to, nawet gdy mi to nie odpowiada.

. Namawiam drugg strone do rozwigzania, ktére uwzglednia cze$¢ moich i czes¢ jej interesow.
. Jezeli sprawa jest wazna, staram si¢ wygrac za wszelkg cene.

. Przekazuje drugiej stronie swoje opinie i pytam o jej wtasne.

. Staram sie zmieni¢ wiasny poglad, tak by uwzgledni¢ pragnienia drugiej strony.

. Odktadam rozwigzanie problemu na péznie;j.

136

© Czasopismo Psychologiczne, Tom 15, Nr 1, 2009, 119-140



Kwestionariusz styléw rozwigzywania konfliktow

Ni Rz Ca Cz Za 15. Przekonuje druga strone do tego, ze kazde z nas powinno troche ustgpi¢ drugiemu, aby troche samemu zyskac.

Ni Rz Ca Cz Za 16. Staram sie wywiera¢ mozliwie silny nacisk na druga strone.

Ni Rz Ca Cz Za 17. Staram sig stworzy¢ atmosfere pozwalajacg na swobodng wymiang mysli.

Ni Rz Ca Cz Za 18. Ustepuje drugiej stronie, jezeli nic innego nie daje sig zrobic.

Ni Rz Ca Cz Za 19. Staram sie odwréci¢ uwage od punktéw spornych.

Ni Rz Ca Cz Za 20. Staram sig znalez¢ takie rozwigzanie, gdzie zadna ze stron wszystkiego nie wygra, ale i zadna

wszystkiego nie przegra.

Ni Rz Ca Cz Za 21. Wszelkimi srodkami naktaniam drugg strone do ustepstw.

Ni Rz Ca Cz Za 22. Szukam rozwigzania najkorzystniejszego dla obu stron.

Ni Rz Ca Cz Za 23. Staram sig uwzgledni¢ zyczenia drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 24. Zostawiam kwestie sporng w spokoju w nadziei, ze ,sprawa przyschnie”.

Ni Rz Ca Cz Za 25. Troche ustepuje, jezeli druga strona robi to samo — w ten sposéb dochodzimy do ,pozycji $rodka”.

Ni Rz Ca Cz Za 26. Staram sie zwyciesko wyjs¢ ze starcia.

Ni Rz Ca Cz Za 27. Staram sie pogodzi¢ zyczenia obu stron.

Ni Rz Ca Cz Za 28. Rezygnuje z wlasnych potrzeb, jezeli sg sprzeczne z potrzebami drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 29. Zdaje sie na los, aby rozwigzat sporng kwestie.

Ni Rz Ca Cz Za 30. Staram sig uzgodni¢ z drugg strong, w czym mozemy sobie nawzajem ustgpic.

Ni Rz Ca Cz Za 31. Staram sie kompletnie rozbi¢ stanowisko drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 32. Dyskutuje z drugg strong, aby wypracowac wspdlne stanowisko.

Ni Rz Ca Cz Za 33. Dostosowuje swoje dziatanie do zyczen drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 34. Przekonuje drugg strone, aby odtozy¢ rzecz na potem.

Ni Rz Ca Cz Za 35. Czesciowo ustepuje drugiej stronie, jezeli i ona ustepuje.

Ni Rz Ca Cz Za 36. Robie wszystko, zeby nie przegrac.

Ni Rz Ca Cz Za 37. Staram sie wypracowac nowy wspolny cel, ktéry jest wartosciowy dla obu stron.

Ni Rz Ca Cz Za 38. Dla swietego spokoju méwie ,tak”, cho¢ mam ochote powiedzie¢ ,nie”.

Ni Rz Ca Cz Za 39. Powstrzymuje sie od dziatan, aby problem mégt sie sam rozwigzacé.

Ni Rz Ca Cz Za 40. Staram sie, by bilans strat i zyskow byt jednakowy po kazdej stronie.

Ni Rz Ca Cz Za 41. Staram sie przymusi¢ drugg strone do ustepstw.

Ni Rz Ca Cz Za 42. Szukam rozwigzania zadowalajgcego obie strony.

Ni Rz Ca Cz Za 43. Przekonuje siebie, ze lepiej bedzie w tej sytuacji zrezygnowaé z wiasnych celéw.

Ni Rz Ca Cz Za 44. Staram sie zyskac¢ na czasie, nie podejmujgc pochopnych decyzji.

Ni Rz Ca Cz Za 45. Staram sie znalez¢ rozwigzanie mozliwe do przyjecia dla obu stron.

Ni Rz Ca Cz Za 46. Staram sie narzucic¢ swojg wole.

Ni Rz Ca Cz Za 47. Staram sie mozliwie dobrze zrozumie¢ stanowisko drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 48. Ulegam namowom drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 49. Zmieniam temat rozmowy.

Ni Rz Ca Cz Za 50. Zastanawiam sie, jakie rozwigzanie bedzie najmniej szkodliwe dla wszystkich.
Dziekujemy za udzial w badaniach, 1 prosimy o podanie wlasnego wieku ...... 1plci.......
Uwaga:

do Skali Rywalizacji naleza pozycje
do Skali Wspélpracy naleza pozycje
do Skali Dostosowania naleza, pozycje
do Skali Unikania nalezg pozycje

do Skali Kompromisu naleza pozycje

1, 6,11, 16,21, 26, 31, 36, 41, 46
2, 17,12, 17, 22, 27, 32, 37, 42, 47
3, 8,13,18,23,28, 33, 38, 43, 48
4, 9,14, 19, 24, 29, 34, 39, 44, 49
5, 10, 15, 20, 25, 30, 35, 40, 45, 50
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Zalacznik 2.

Dodatek A
Wstepna wersja KWESTIONARIUSZA STYLOW ROZWIAZYWANIA KONFLIKTU (KSRK)

KWESTIONARIUSZ POSTEPOWANIE W SYTUACJI KONFLIKTU
Ponizej przedstawiliémy szereg sposobdéw postepowania ludzi w sytuacji konfliktu, a wiec w wypadku
sporu, klétni, rozbiezno$ci zdan, sprzecznosci intereséw czy pragnien. Jak czesto Pan/i postepuje na
kazdy z tych sposobdéw w sytuacji konfliktu? Przy kazdym sposobie prosimy zakreélié¢ jedna z nastepu-
jacych mozliwoSci:

Ni oznacza NIGDY

Rz oznacza RZADKO

Ca oznacza CZASAMI

Cz oznacza CZESTO

Za oznacza ZAWSZE

Uprzejmie prosimy nie pominaé zadnego ze zdan!

Ni Rz Ca Cz Za 1. Szukam rozwigzania, ktére po trosze zadowoli wszystkich

Ni Rz Ca Cz Za 2. Biore pod uwage problemy obu stron.

Ni Rz Ca Cz Za 3. Pozwalam drugiej stronie znalez¢ rozwigzanie.

Ni Rz Ca Cz Za 4. Uspokajam emocje, aby nie pogarszac stosunkéw z drugg strong.

Ni Rz Ca Cz Za 5. Wytrwale daze do postawienia na swoim.

Ni Rz Ca Cz Za 6. Ustepuje w niektdrych kwestiach, w zamian za ustepstwa drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 7. Staram sie aby wspolnie rozwigzac¢ problemy kazdej ze stron.

Ni Rz Ca Cz Za 8. Przenosze odpowiedzialno$¢ za rozwigzanie konfliktu na druga strone.

Ni Rz Ca Cz Za 9. Staram sig¢ skupia¢ uwage obu stron bardziej na tym, co je tgczy, niz dzieli.

Ni Rz Ca Cz Za 10. Staram sie przekona¢ do swojego punktu widzenia.

Ni Rz Ca Cz Za 11. Pozwalam drugiej stronie utrzymac jej pierwotne stanowisko, jezeli ona pozwala mi na zachowanie
mojego.

Ni Rz Ca Cz Za 12. Staram sig, aby kazda ze stron jasno wytozyta swoj punkt widzenia.

Ni Rz Ca Cz Za 13. Staram sie nie zaognia¢ sytuaciji.

Ni Rz Ca Cz Za 14. Poswigcam wtasne interesy dla intereséw drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 15. Pokazuje drugiej stronie, ze jej stanowisko jest nie do przyjecia.

Ni Rz Ca Cz Za 16. Proponuje rozwigzanie, ktére przynajmniej cze$ciowo zadowoli kazdg ze stron.

Ni Rz Ca Cz Za 17. Przekazuje drugiej stronie swoje opinie i pytam o jej wtasne.

Ni Rz Ca Cz Za 18. Staram sie unika¢ sytuacji nieprzyjemnych dla obu stron.

Ni Rz Ca Cz Za 19. Staram sie nie urazi¢ uczuc drugiej strony.

Ni Rz Ca Cz Za 20. Domagam sie uznania swoich praw i interesow.

Ni Rz Ca Cz Za 21. Staram sie wypracowac¢ stanowisko posrednie w stosunku do poczatkowych stanowisk obu stron

w sporze.
Ni Rz Ca Cz Za 22. Staram sie stworzy¢ atmosfere pozwalajgca na swobodng wymiane mysili.

Ni Rz Ca Cz Za 23. Probuje odwlec sprawe do momentu, gdy bedzie czas na doktadne jej przemyslenie.

Ni Rz Ca Cz Za 24. Pozwalam drugiej stronie zachowac jej punkt widzenia, jezeli jej na tym zalezy.

Ni Rz Ca Cz Za 25. Pokazuje przewage swojego stanowiska.

Ni Rz Ca Cz Za 26. Namawiam druga strone do rozwigzania, ktére uwzglednia cze$¢ moich i czes¢ jej interesow.
Ni Rz Ca Cz Za 27. Szukam rozwigzania korzystnego dla drugiej strony, ktére mi nie przyniesie strat.

Ni Rz Ca Cz Za 28. Unikam sytuaciji, ktére moga wywotywac kontrowersje migdzy stronami.
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Kwestionariusz styléw rozwigzywania konfliktow
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Staram sie uwzgledni¢ zyczenia drugiej strony, nawet gdy jest to dla niej niekorzystne.
Jezeli sprawa jest wazna, staram sie wygrac za wszelkg cene.

Przekonuje drugg strone do tego, ze kazde z nas powinno troche ustapi¢ drugiemu, aby troche samemu
zyskac.

Szukam korzystnego dla siebie rozwigzania, ktére drugiej strony nie narazi na straty.
Staram sie unika¢ drugiej strony.

Gdy drugiej stronie na czyms zalezy, godze sie na to, nawet gdy mi to nie odpowiada.
Staram sie wywiera¢ mozliwie silny nacisk na drugg strone.

Staram sie znalez¢ takie rozwigzanie, gdzie zadna ze stron wszystkiego nie wygra, ale i zadna
wszystkiego nie przegra.

Szukam rozwigzania najkorzystniejszego dla obu stron.

Odkfadam rozwigzanie problemu na poznie;.

Staram sie zmieni¢ wiasny poglad, tak by uwzgledni¢ pragnienia drugiej strony.
Wszelkimi srodkami naktaniam drugg strone do ustepstw.

Troche ustepuije, jezeli druga strona robi to samo — w ten sposéb dochodzimy do ,pozycji Srodka”.
Staram sie pogodzi¢ zyczenia obu stron.

Staram sie odwrdci¢ uwage od punktow spornych.

Ustepuje drugiej stronie, jezeli nic innego nie daje sie zrobi¢.

Groze drugiej stronie kiedy nie chce ona wspotpracowac.

Staram sie uzgodni¢ z drugg strona, w czym mozemy sobie nawzajem ustgpic.
Dyskutuje z drugg strong, aby wypracowac wspdlne stanowisko.

Zostawiam kwestie sporng w spokoju w nadziei, ze ,sprawa przyschnie”.

Staram sie uwzgledni¢ zyczenia drugiej strony.

Staram sie zwyciesko wyjs¢ ze starcia.

Czesciowo ustepuje drugiej stronie, jezeli i ona ustepuje.

Staram sie wypracowac nowy wspadlny cel, ktory jest wartosciowy dla obu stron.
Staram sie zapomnie¢ o catym konflikcie.

Rezygnuje z wtasnych potrzeb, jezeli sg sprzeczne z potrzebami drugiej strony.
Staram sie kompletnie rozbi¢ stanowisko drugiej strony.

Staram sie, by bilans strat i zyskéw byt jednakowy po kazdej stronie.

Szukam nowych sposobow zrealizowania dgzen drugiej strony, by poprawi¢ nasze wzajemne stosunki.
Zdaje sie na los, aby rozwigzat sporng kwestie.

Dostosowuje swoje dziatanie do zyczen drugiej strony.

Robie wszystko, zeby nie przegrac.

Staram sie znalez¢é rozwigzanie mozliwe do przyjecia dla obu stron.

Pokazuje drugiej stronie jej wtasne korzysci z proponowanych przeze mnie rozwigzan.
Przekonuje drugg strone, aby odtozy¢ rzecz na potem.

Dla swietego spokoju méwie ,tak”, cho¢ mam ochote powiedzieé ,nie”.

Staram sie przymusi¢ drugg strone do ustepstw.

Rezygnuje z czesci wiasnych interesdw, aby zrealizowaé pozostate.

Szukam rozwigzania zadowalajgcego obie strony.

Powstrzymuje sie od dziatan, aby problem mogt sie sam rozwigzac.

Przekonuje siebie, ze lepiej bedzie w tej sytuacji zrezygnowac z wtasnych celéw.

Catkowicie odrzucam stanowisko drugiej strony, gdy jest nielogiczne.
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Bozena Ktusek
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73.
74.
75.
76.
77.
78.
79.
80.

Staram sie pokazac, ze réznice zdan migdzy stronami sa mniejsze, niz na to wyglada.
Staram sie mozliwie dobrze zrozumie¢ stanowisko drugiej strony.

Staram sie zyska¢ na czasie, nie podejmujgc pochopnych decyzji.

Staram sie uwierzy¢ w stusznos$¢ pogladéw drugiej strony.

Staram sie narzuci¢ swojg wole.

Zastanawiam sieg, jakie rozwigzanie bedzie najmniej szkodliwe dla wszystkich.
Zastanawiam sie, jakie rozwigzanie bytoby najkorzystniejsze dla drugiej strony.
Zmieniam temat rozmowy.

Ulegam namowom drugiej strony.

Nie ustepuje nawet o krok.
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