3.4.2. Rozwigzywanie konfliktow
Kiedy pojawia sie konflikt, osoba czesto ma tendencje do argumentowania swojego punktu

widzenia i obrony tego, dlaczego uwaza, ze ma racje, a druga osoba sie myli. Nie jest to jednak
skuteczna strategia rozwigzania konfliktu, poniewaz druga osoba ma takie same przekonania.
Dlatego Shonk (2022) definiuje pie¢ nastepujgcych strategii skutecznego rozwigzywania

konfliktow:

1. Uznaj, ze kazdy z nas ma tendencyjne postrzeganie sprawiedliwosci: Kazdy uwaza,
ze ma racje. Wynika to z faktu, ze ludzie tatwo widzg swojg strone, ale trudniej jest
¢wiczy¢ empatie i postawic sie w sytuacji drugiej osoby (tj. empatia poznawcza). Jesli
kto$ nie potrafi postawic sie w sytuacji drugiej osoby, moze zaprosic¢ trzecig osobe do
pomocy w mediacji konfliktu. Osoba ta powinna by¢ neutralna, bezstronna i powinna
pomac obu stronom zobaczyc¢ strone przeciwng lub zaoferowac spdjng i sprawiedliwg
ocene faktéw/sytuacji.

2. Unikaj eskalacji napiecia za pomoca grézb i prowokacyjnych ruchéw: Kiedy konflikty
stajg sie szczegdlnie gorgce, osoba moze uciekac sie do oswiadczen o grozbach. Nie
jest to produktywny sposéb radzenia sobie z konfliktami i prowadzi jedynie do dalszej
eskalacji. Jednym ze sposobdéw na unikniecie méwienia rzeczy, ktéorych bedzie sie
zatowad, jest zachowanie spokoju, wziecie gtebokiego oddechu i policzenie do pieciu.

3. Przezwyciezenie mentalnosci "my kontra oni": Mentor i podopieczny nalezg do
réznych grup, chyba ze mentor przyjmuje tez czasem role podopiecznego i odwrotnie.
Moze to spowodowac popadniecie w konflikt miedzygrupowy i wrogosé. Jednym ze
sposobéw unikniecia tego jest okreslenie wspdlnej tozsamosci lub celu z
mentorem/podopiecznymi. Podkreslenie wspdlnego celu moze pomdc w osiggnieciu
sprawiedliwego i trwatego porozumienia.

4. Spdjrz pod powierzchnie, aby zidentyfikowac glebsze problemy: Czesto w konflikcie
nie chodzi tylko o pojedynczg réznice zdan, ale o to, ze ktos czuje sie lekcewazony i/lub
pominiety. Jednym ze sposobdéw na zidentyfikowanie tych kwestii i pomysine
rozwigzanie konfliktu jest zarédwno podopieczny, jak i mentor, aby ¢wiczy¢ aktywne
stuchanie i stysze¢ obawy drugiej strony. Aktywne stuchanie to po prostu stuchanie
drugiej osoby i zrozumienie jej obaw, nie chodzi o odniesienie ich do nas samych
lub o wejscie w tryb rozwigzywania probleméw/konfliktow (Philips-Jones, 2003).

Dopiero po tym, jak mentor i podopieczny aktywnie wystuchajg siebie nawzajem,



powinni sprobowaé wymysli¢ kreatywne sposoby rozwigzania swoich problemdw
i obaj powinni wyjs¢ z tego z poczuciem, ze zostali wystuchani i uszanowani.

Oddzielaj sprawy swiete od pseudo swietych: Konflikty sg nie do rozwigzania, gdy
dotyczg podstawowych wartosci (np. osobistego kodeksu moralnego). Czasami jednak
ludzie mylg kwestie pseudo-sakralne z kwestiami swietymi. Kwestie pseudo-sakralne
to kwestie, ktére sg wytgczone tylko w pewnych warunkach. Nalezy wiec ocenic
réznice miedzy nimi. Mozna to zrobié, oceniajgc, jakie korzysci mozna potencjalnie
odnies$¢ z negocjacji (a wiec przyzna¢, ze wtasna ,,Swieta kwestia” jest w rzeczywistosci
tylko pseudo-sakralna), oraz proszac drugg osobe o wyjasnienie, dlaczego zajmuje ona
okreslone stanowisko (a wiec oceniajgc, czy stanowisko drugiej osoby wynika

ze ,Swietej kwestii”, czy tez w rzeczywistosci wynika tylko z pseudo-sakralnej).



