13. KOOPERACE, KOMPETICE, KONFLIKTY

KOOPERACE A KOMPETICE

Kooperace neboli spoluprace vznika na zakladé spoleénych cili. Dulezitd je vzajemna
podpora a diivéra. Pii spolupraci na spole¢ném dile neni pro divéru nutny hlubsi citovy
zavazek. Pfi kooperativnich ¢innostech jde 0 tzv. nenulovou ¢innost, tedy Ze vSichni
zucastnéni néco ziskavaji. Piikladem kooperativnich vztaht jsou naptiklad rodinné vztahy,
pracovni tymy.

Piedpokladem kooperativniho chovani je oboustranna duvéra, pripravenost k obéti a
rezignace na egoisticky zisk. Situace musi kooperaci umoznovat, ob¢ strany spolu musi
komunikovat, je dulezité dobie vybrat partnera a mit celkové kooperativni postoj.
Motivace kooperace tkvi v jeho celozivotni zavislosti na lidském spolecenstvi. Pfinasi vyssi
efektivitu, vylepSuje socialni vztahy.

Kompetice neboli soupeieni vznika pii usilovani o vlastni zisky, v prostfedi konkurence,
soutéZivosti. Povaha vztahu je nulova, tedy nékdo ziska, co jiny ztrati. Kompetice muze
obsahovat agresi — snaha o né¢i porazku, pokofeni, nebo muze byt neagresivni — sportovni
zapoleni.

Véziovo dilema oznacuje v teorii her typ hry s nenulovym sou¢tem, ve které maji dva hraci
,,ve€zni*) moznost spolupracovat nebo nespolupracovat a vysledny stav vyplaty (,,doba, ke
které budou odsouzeni®) zavisi na jejich rozhodnuti. Dominantni strategii je zde nespoluprace,
tj. bez ohledu na to, jakou strategii si vybere spoluhra¢, vykazuje nespoluprace pro hrace
vzdy lepsi vysledek neZ spoluprace.
Jina situace nastane, pokud jde 0 opakované véziovo dilema, hra se hraje opakované. Hra¢ tu
ma moznost ,potrestat“ druhého za predchozi nekooperativni hru. Zde se racionalni
strategii mlze stat spoluprace.

TFT (Tit for Tat) — ptijcka za oplatku:

Clovék v prvnim kroku s druhym spolupracuje, pii opakovani opakuje ¢in druhého
¢lovéka — pokud druhy ¢loveék byl spolupracujici, je také spolupracujici, pokud byl soupetivy,
je také soupeftivy.

SOCIALNI KONFLIKTY
Rizeny konflikt pomaha vyjasnit sporné otazky a sehrava dileZitou wlohu v rozvoji
interpersonalnich vztahi, socidlnich skupin, organizaci a spolecenstvi, kterd pravdépodobné

stagnuji, kdyZ se vytrvale snazi konfliktim piedchazet. Proto je dilezitéjsi vénovat
pozornost tomu, jak ma byt konflikt Fizeny, nez tomu, jak mu zamezit

Predpoklady, které potencialné zpusobuji konflikty:
e Nekompatibilni osobnostni charakteristiky, zajmy, potieby a hodnotové systémy.
Soutézeni o omezené zdroje (materidlu, financi apod.).
Dysfunkéni komunikace.
Nejasna pravidla, standardy, politiky.
Extrémni ¢asovy tlak.
Nesplnéna o¢ekavani.
NefesSené a potlacené konflikty.



INTERPERSONALN{ KONFLIKT

Interpersonalni konflikt je nesoulad mezi néjak spojenymi jednotlivci — spolupracovniky,
prateli, partnery nebo ¢leny rodiny. Slovo spojenymi zduraziuje transakéni povahu téchto
konfliktd — ¢ili skuteénost, ze stanovisko jednoho ucastnika ovliviiuje druhého uéastnika.
Proto jsou stanoviska v interpersonalnim konfliktu do ur€ité miry ve vzajemném vztahu a
do urcité miry nesluéitelna.

NEGATIVNi ASPEKTY KONFLIKTU

Konflikt casto vede k negativnimu pohledu na oponenta. Jednim z diivodu je skutecnost, ze
v konfliktech se ¢asto pouzivaji nefestné zpusoby boje a vétSinou v nich ptrevlada snaha
zranit druhého.

Nékdy konflikt vede k tomu, Ze se vi¢i druhému uzaviete. Skryvate-li své skute¢né ja pied
blizkym pftitelem, branite tim smysluplné komunikaci. Protoze lidé maji silnou potiebu
divérnosti, mohou v takovém piipadé obé strany hledat divérnost jinde. V takové situaci,
kdy se obrazné feceno zvySuji naklady a klesaji zisky vztahu, dochazi ¢asto k jeho zhorSeni
a ptipadné i ukonceni.

POZITIVNI ASPEKTY KONFLIKTU

Vyznamnou hodnotou konfliktu je skutecnost, ze vas nuti zkoumat problém a pracovat na
jeho moZném reSeni. Jestlize vy 1 va$ oponent pouZzivate produktivni strategie konflikti,
vas vztah se miiZe konfliktem posilit, ozdravit a byt pro oba uspokojivéjsi. A vy osobné¢
tim miZete ziskat vétsi silu, sebediivéru a schopnost hajit sva prava.

Konflikt a jeho feSeni mohou také zastavit proces vzajemného odcizovani a pomoci vam
projevit své potieby.

STRATEGIE RiZENi KONFLIKTU

Strategie, kterou zvolite, bude ovlivnéna ¢etnymi faktory, mezi néz patii cile, kterych
chcete dosahnout, va§ emociondlni stav, vase kognitivni posouzeni situace, vaSe osobnost a
komunikac¢ni schopnosti, vase rodinné zdzemi a rodinnd historie.

a) Cile (kratkodobé a dlouhodobé) — pokud chcete jen zachranit dnes$ni schizku, mtzete
to prosté ,,vzdat“ a problém v zasadé ignorovat. Jestlize naopak chcete vytvofit
dlouhodoby vztah, budete nejspiS analyzovat p¥i¢inu problému a hledat strategie, které
obéma stranim umozni zvitézit.

b) Emocionalni stav také ovlivni vaSe strategie. Je pravdépodobné, ze kdyz jste rozcileni,
zvolite jiné strategie, nez kdyz jste smutni. Jiné strategie volite, pokud se chcete
omluvit, jiné, jestlize se chcete pomstit.

c) Kognitivni posouzeni situace ma silny vliv. Napiiklad vase nazory na to, co je slusné a
spravedlivé, ovlivni, zda uznate opravnénost postoje druhého. Vas usudek o tom, kdo
zavinil problém, jist¢ ovlivni styl vaSeho pfistupu ke konfliktu.

d) Osobnost a komunikaéni schopnosti ovliviiuji zptisob, jakym se angazujete v konfliktu.
Jestlize jste nesméli a neasertivni, mizete se spiSe vyhybat konfliktu nez aktivné
bojovat. Jestlize jste extravertni a mate silnou viili uhdjit svou pozici, pravdépodobné
budete aktivné bojovat a energicky argumentovat.



e) Rodinné zazemi (rodinna historie) ovliviiuje vasi volbu strategii, témata, o néz chcete

bojovat, a mozna i sklony k zajmu nebo nezajmu o interpersonalni konflikty. Pokud
se témto rodinnym modelim konfliktd neodnaucite, pravdépodobné je budete opakovat.

DESTRUKTIVNi PRVKY KONFLIKTU

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Hodnoceni. Jestlize budete hodnotit ¢i soudit druhého nebo jeho ¢iny, bude
pravdépodobné reagovat podrazdéné a branit se a sou¢asn¢ muze také zacit hodnotit
a soudit vas.

Ovladani. Kdyz se snazite ovladat chovani druhého, kdyz mu prikazujete délat to ¢i
ono nebo kdyz rozhodujete bez oboustranné diskuse a dohody, vyvolate tim U néj
obranny postoj. Ovladajici sdéleni fikaji jinymi slovy — ,,na tobé nezalezi, tvoje
nazory nejsou diilezité*“. Jestlize se naopak soustfedite na samotny problém, nikoli
na ovladnuti situace nebo prosazeni svého vlastniho nazoru, pravdépodobnost, Ze
partner zaujme obranny postoj, je mnohem mensi.

Manipulace. Kdyz pouzivate strategii a pokousite se obejit druhého nebo néjakou
situaci pomoci manipulace, zejména kdyz se pokousite zatajit své skutecné zaméry,
druzi pravdépodobné budou reagovat znechucenim a obrannym postojem. Pokud
budete jednat otevi‘ené a piirozené, snadnéji vytvoiite atmosféru rovnosti a poctivosti.

Lhostejnost. Lhostejnost vytvaii dojem nedostatené empatie nebo nezajmu o
mySlenky a pocity druhého cloveéka. Kdyz naopak projevujete empatii, vznik
obranného postoje je nepravdépodobny.

Nadrazenost. KdyZ se prezentujete druhému jako nadrazeni, ve skutecnosti fikate,
7ze druhy je neschopny nebo v n¢jakém sméru ménécenny. Nadfazeny postoj je
porusenim prirozené rovnosti, kterou si lidé v blizkych vztazich navzajem
pfiznévaji. Druhy potom mitiZze zagit uto€it na vaSi nadfazenost a konflikt se snadno
zméni v boj o vedouci pozici a v osobni utoky.

Piili¥na jistota. Clovék, ktery se tvafi, Ze vi viechno, a ktery si je vzdy jisty svym
vitézstvim, pravdépodobn¢ nebude oblibeny. Kdyz mé jeden z dvojice na vSechno
odpovéd’, zbyva malo prostoru pro diskusi nebo pro spole¢né reSeni problému.

Oslabovani sebeobrazu druhého. Strategie oslabovani sebeobrazu druhého (jeho
reputace, povésti, obrazu vlastniho jia) nebo piimo utoku na néj znamena jednat s
druhym jako s nekompetentnim, divérynehodnym nebo Spatnym ¢lovékem. Je tedy
tieba vyhybat se ,,bojovnym vyrazam*, kter¢ s jistotou konflikt vystupiuji. Slova jako
»VZdycky* a ,,nikdy“ jednoznacné¢ zptsobi dalSi problémy.

Obviinovani. Pfi¢inou konfliktu nékdy mize byt chovani jednotliveid nebo vnéjsi
vlivy. Vétsinou jsou vSak pric¢iny konfliktu slozité. Pokus pripsat vinu jednomu nebo
dvéma z nich zcela jisté selze. A pfesto se Casto pouziva strategie obvinit nékoho ze
vzniku dané situace. Nejlepsi alternativou k obviniovani je empatie. Snazte se co

nejlépe vnimat pocity svého oponenta a pfizndvat jim opravnénost.

Tlumice. Tlumice ptedstavuji velkou mnozinu neproduktivnich technik boje, které
doslova uml¢uji druhého. Jednim z ¢asto pouzivanych tlumict je pla¢. Dalsimi tlumici
jsou razné fyzické obtize jako boleni hlavy nebo dychaci potiZe. Jednim z hlavnich



problémd, které s nimi jako oponenti mame, je to, Ze nikdy nevime, nakolik jsou
pouhou taktikou a nakolik skuteénymi potiZemi, kterym bychom méli vénovat
pozornost. Bez ohledu na to, co ud¢lame, konflikt ziistane neprozkoumany a
nevyresSeny.

10) Hromadéni stiznosti. Hromadéni ¢i také ,,pytlovani je neproduktivni zvyk kupit

stiZznosti, jako byste jimi plnili velky pytel, a vytahnout je v okamziku vzniku n&jaké
hadky. Bezprostiedni diivod konfliktu mize byt relativné velmi prosty (nebo tak
zprvu muze vypadat). Namisto vymény nazora vsak ,,pytlova¢“ vytahne vSechny své
minulé divody ke stiznostem. Pivodnim problémem se nikdo nezabyva a misto toho
jen vzrusta napéti a nevraZivost. Proto se soustifed’te na piitomnost, nikoli na véci,
které se odehraly pred nékolika mésici. Sviij konflikt zamérte na osobu, s niz mate
spor, a ne na jeji matku nebo pratele.

METODY RESENI KONFLIKTU:

Integrace. Zainteresované strany konfrontuji sva stanoviska, kooperativné identifikuji
vznikly problém, generuji a zvaZuji alternativni FeSeni problému a prijimaji
rozhodnuti. Jeji vyhodou je pomérné¢ dlouhodoba ucinnost, protoze FeSi jadro
konfliktu, nikoli jeho symptomy

Akomodace. Jejim zakladem je piekonavani rozdili zduaraziovanim spole¢nych
prvki. Piednosti akomodace je podpora kooperace mezi konfliktnimi stranami.
Hlavnim nedostatkem je do¢asné pieruseni konfliktu, nikoli jeho trvalé feseni.
Dominance. Vysoka koncentrace na své potieby, a naopak nizka na potieby jinych.
Dominance (,,ja vyhraji, ty prohrajes®) ignoruje potfeby a ziajmy druhé strany.
Souhlas druhé strany je zpravidla vynuceny. Dominance ma své uplatnéni pfi
implementaci nepopularnich opatfeni a pti rozhodovani v ¢asové tisni.

Vyhybani. Strategie vyhybani zahrnuje bud’ pasivni ignorovani problému, nebo jeho
aktivni potlaceni. Vyhybani Setii ¢as a prostfedky pii rozvijejicich se a
nepiehlednych konfliktech. Podobné jako akomodace i vyhybani je jen do¢asnym
FeSenim konfliktni situace.

Kompromis. Pfedstavuje moderovanou koncentraci na své poti‘eby, jakoz i na
potieby jinych. VéEtsi diiraz se klade na nalezeni a akceptaci vhodného FeSeni nez na
spokojenost zainteresovanych stran konfliktu. Otazkou v tomto kontextu zlstava
realizovatelnost kompromisnich feseni, respektive jejich efektivita — ani jedna ze stran
neni spokojena, Ze musela ustoupit.

Mediace. Zakladnim mechanismem mediace je zprostiedkovani dohody za asistence
tieti strany. Konfliktni strany s pomoci trénované osoby — mediatora — sméfuji k
aktivnimu hledani inovativnich ¥eSeni konfliktni situace — ne kompromis, kdy obé
strany musi castecné slevit ze svych predstav, ale nové FeSeni, s nimZz by byly
spokojeny obé strany.

Doporuceni pro konstruktivni FeSeni konflikti:

Pristupujte k neshodam co nejobjektivnéji. Nepredpokladejte, ze kdyz nckdo
vyjadii nesouhlas s vaS§im nazorem nebo s vasi interpretaci, ato¢i na vasi osobu.

Smérujte své argumenty spiSe na problémy neZ na osoby. Vyhnéte se titokiim na
osobu (misto na jeji argumenty), i kdybyste tim mohli ziskat taktickou vyhodu.



Pravdépodobné by se pozdéji obratily proti vam a zhorSily vas vztah s druhym nebo
postaveni ve skupiné.

Posilujte v partnerovi pocit jeho vlastni schopnosti, vyjadfujte mu uznani.
Nepierusujte druhého, nechte ho aplné vysvétlit jeho stanovisko, nez odpovite.
Zduraziujte to, v ¢em jste jednotni, zdiraziujte podobnosti mezi vami a druhym.
Zduaraznéte oblasti shody a teprve potom se pust'te do jednani o neshodéch.
Vyjadrujte zajem o postoje a nazory druhého ¢lovéka.

Vyhnéte se nadmérné emotivnim projeviim, které mohou pilisobit urazlivé a
nakonec neefektivné. Naptiklad nemluvte piehnan¢ hlasité.

Dovolte lidem zachovat si tvai. Nikdy je neponizujte a nezahanbujte.



