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Redeni konflikti

Zakladem kvalifikovaného a usgnéhoreSeni konfliktu je jeho objektivni a spravné
rozpoznani. Zakladni rozkeni konfliktd, jak ho vnimam § jejich feSeni, a odcilo se mi,
je na:
a) intrapersonalni konflikt - se odehrava ukjetince a jde o konflikt mezi jeho motivy,
pocity ¢i nazory
b) interpersonalni konflikt - konflikt mezi &maci vice osobami.
Pri vzniku konfliktu nejGzrejSiho druhu je vySe uvedené rozliSeni velmiledité.
V nekterych gipadech dojde nap k fyzickému napadeni mezi odsouzenymi. Postupnym
rozkryvanim pic¢in se nakonec ukaze, Ze problém je v jednom konkrébdsouzeném, ktery
agresi ventiluje syj osobnim problém. i nerozpoznani této skuteosti by mohlo dojit
k chybnym rozhodnutim, které by dalSi konflikt peunddalily, ale skut@ou podstatu
konfliktu by neeSily.
Konflikty jsou dynamické, samy o sélmejsou negativni, i kdyZz v nich negatévpusobi
strach,¢i obava. Roveiz disledky konfliktu nemusi byt jenom negativni. Pohadase s
nékym o misto na parkovani, praygbdobrg vam stoupne tlak, tit¢ se zvysSi hladina
adrenalinu a mozna (zejména pokud spor prohrdpets@te jedt néjakou dobu nefijjemny k
ostatnim, kt& s hadkou o parkovani némnic spole&ného. AvSak dojde-li ke konfliktu v
nazorech naeseni konkrétniho problému, mohou byislédky pozitivni a diky vyrne
nazon bude konénéiesSeni lepSi, nez kdyby jedna strana sporu hneddaskn ustoupila.

Zarove se daji z praxe vyvodititfazereSeni konfliki:

1) predvidani a prevence konflikti: Vychovatel musi znat odsouzené, se kterymi
pracuje nejen jako jednotlivce, ale musi sédomovat i skupinové jevy, socialni
vazby. Ri posuzovani jednotlivicse musi zabyvat otazkou, zda je mozné v souviislost
s poznatky oekavat konflikt, pipadré jaky. Z bezpeénostniho hlediska je
nejdilezit¢jSi predikovat rizika ve vztahu k z#@stnaném. Tato rizika je pak
paticnym zpisobem nutno sdit vSem, ktéi s odsouzenym iwhazeji do styku.
reSeni konflikta: Tato faze se vaze k okamziku, kdy jiz ke konflidinslo. Je dlezité
hned v prvni fazi zamezit i®ni konfliktu (oddlit od sebe Gastniky, izolovat je).
V piipac nutnosti, provest zaj&ii mista konfliktu pro dalSi ehi. Zpracovat
veskerou nutnou dokumentaci a zahjitegtgicin konfliktu. Nasleds pak gijmout
veSkera pdebna opaeni (kadzéska ieSeni, pemistni odsouzenych, intervence
specialist, krizovéa intervence atd.). Tato oblast je gom dolre pospana v norméach
vykonu trestu (N&zeni generalnihteditele, metodické listy).

2) vyhodnoceni konfliktu: Kazdy konflikt je zdrojem poznaik které je teba v klidu
rozebrat, vyvodit z nichigledky pro vlastni praci. Timto okamzikem se kralwira
a vracime se k prvnimu bodu fegvidani a prevenci konflikt
Abychom se dobrali podstaty problému, je vhodnéitpsov nékolika krocich celou
konfliktni situaci (nap. konfliktni chovani spolupracovnika):

popiSeme konkrétni chovani, které v dané situacajpgieme za problémove,
jakym chovanim se na vzniku konfliktu mohu podjét.

jakym zpisobem se na vzniku konfliktu podili organizacentf) nebo okoli,

je si druha strana (spolupracovnikplem svého problémového (konfliktogenniho)
chovani?

chova se takto druh& strana zams?,

Vv piipact, Ze si je druha strangdoma svého chovani, vi, Ze nam toto chovani
vadi a pesto se takto chova,&nbychom si polozit (a hlawhzodpowdét) otdzku,
proc to cela?.



MODEL stylu FeSeni konflikta

zisk Y& | 1 5

(orientace
na vykon) @

Styly feSeni konflikéi, chovani lidi v konfliktu

Zralok
2 - meds
3 - Zelva
4 - |iSka
5 -aov

>zisk X (orientace na vztahy)

1) Y-vyhra, X-prohra:utok (Zralok) konfrontaéni (konkurenéni) styl: agresivni, silove,
konfrontani feSeni, sougery styl, boj, ,kdo z koho", jde pouze o to z¥iit, prosadit si svou
(musi vynalozit mnoho energie, sily, do budoucn@ziko udrzitelInéeSeni)

2) Y-prohra, X-vyhrauték (medvidek)p¥rizpasobivy, adapta&ni styl: - pasivni Ustup, Zadny
zisk, ale také zadny konflikt, jedinec sdeskn pouze na udrzeni dobrych mezilidskych

vztahi

3) Y-prohra, X-prohranulové reSeni(Zelva) unikovy styl: - popreni konfliktu, ,kdo nic
neckla, nic nezkazi“, aléasto se sije, raduje z vitzstvi rekdo teti

4) 50% Y i X: kompromis (lisSka), kompromisni styl: - kazdyc¢ast&né ustoupi, dle hesla:
,dej a ber!, mélo by byt v rovnovaze, bohuZzelétginou vnimanaztrata nez vyhoda

poloviéniho zisku

5) Y-vyhra, X-vyhra:dohoda (sova) -kooperativni (integra¢ni) styl: - vyjednavanim nalézt
ieSeni, které je oboustranmyhodrejSi nez kompromis, bere se maximalni ohled na vztah
i potteby obou, nutno je ale znat, nutno proto vyjednavat

styl fes. VYHODY

NEVYHODY

1- Zralok | rychl&eSeni, dobry vykon, lze pouZiti p
malych a velkych problémech

velky vydej energie, nelze dlouho udrzet,
samota, problémy ve vztazich

2-medwd | dobré mezilidské vztahy

potkeni sebe, nizké vysledky

3-Zelva klid, pohoda, zisk&vas, Sdfi energii

konflikty se nesi, pod krunkem to e

4-liska je nejastjsi ieSeni, obvykle kdyZz malo |bohuzel dastnici vice vnimaji svou ztratu
¢asu na vyjednavani (chapano mnohdy jako prohra)

5-sova maximalni zisky, dlouhod®be vyplaci, |vicecasu, prace, namahy, byva slozité,
je nejlepSinteSeni konflikt vyjednavani vyZaduje tgtivost

Typy vyjednavani:

1) pozikni, konfronta¢ni reSeni

a) tvrdé - druhy musi prohréat, z pozice silyl
b) mekké - pro klid nechame druhého vyhrat

a //«.’2

b

- feSeni spiSe z pozice slabosti, ve p¢obmruhého provq{dime astupky, (altruismus)
2) kooperativni vyjednavani- zisku lze dosédhnout nejen na ukor druhého, attedou,
vyjednavanim, kdy mozno docilit lepSiho uspokogajmi, poteb obou Gastniki konfliktu

nez je 2x50 % (jakoipkompromisu)

Reseni konflikti: ad 1a) - protihid, ad  1b) - patelé, ad 2) skudai principidlni Fesitelé:
- nutnopreveést konflikt na situaci KeSeni (problém)tj. potlait emoce - uvaZzovat o viech
variantachreSeni, misto prosazeni pozadgwirientace na skuteé zajmy, pdaeby druhého
- provadt aktivni naslouchéani (parafrazovéani, povzbuzowvdtiiexe pocit, ocerni...)

- vnimat argumenty partnera (hlavni mohourgiximalné t¥i argumenty!!!)




