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TEST THOMASA-KILMANA

Wybierz zdanie A lub B z kolejnych 30. Zaznacz wybrane zdanie znakiem x a nastepnie
zastosuj klucz zgodnie z instrukcja.

A

Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacji
wtasnych celéw

Prébuje z kazdg sprawg wychodzi¢ na
zewnatrz i stawiam sprawy otwarcie

Wyktadam zawsze karty na stoét i
zachecam druga osobe do zrobienia
tego samego

Gdy powstaje konflikt zawsze prébuje
wygrywac wiasny interes

Raz zajetej pozycji bronie bardzo silnie

Wskazuje wprost na najlepsze
rozwigzanie

Niekiedy poswiecam wfasny interes na
rzecz interesdw drugiej osoby

Roéznica zdan nie zawsze jest warta by sie
0 nig spierac

Wole akceptowad cudzy punkt widzenia
niz narazac sie na ktétnie

Unikam ludzi o zdecydowanych
pogladach

Lubie wspétpracowac z innymi i
wspodlnie rozpatrywac ich racje

Czuje, ze wiekszos¢ wypowiadanych
mysli, takze moich jest niewiele warta
jako argumenty

Prébuje szuka¢ kompromisu w sytuacji
trudnej

Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacji
wtasnych celéw

Gdy powstaje konflikt zawsze prébuje
wygrywac wiasny interes

Proponuje neutralny grunt podczas
negocjacji

Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej
osobie

Raz zajetej pozycji bronie bardzo silnie

10.

Roznica zdan nie zawsze jest warta by
sie o nig spieraé

Prébuje szuka¢ kompromisu w sytuacji
trudnej

11.

Proponuje neutralny grunt podczas
negocjacji

Unikam ludzi o zdecydowanych
pogladach

12.

Czuje, ze wiekszos¢ wypowiadanych
mysli, takze moich jest niewiele warta
jako argumenty

Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej
osobie

13.

Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacji
wtasnych celéw

Niekiedy poswiecam wtasny interes na
rzecz interesdw drugiej osoby

14.

Wole akceptowad cudzy punkt widzenia
niz narazac sie na ktétnie

Gdy powstaje konflikt zawsze prébuje
wygrywac wiasny interes

15.

Raz zajetej pozycji bronie bardzo silnie

Lubie wspoétpracowac z innymi i wspdlnie
rozpatrywac ich racje
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16.

Prébuje szuka¢ kompromisu w sytuacji
trudnej

Niekiedy poswiecam wtasny interes na
rzecz intereséw drugiej osoby

17.

Wole akceptowad cudzy punkt widzenia
niz narazac sie na ktétnie

Proponuje neutralny grunt podczas
negocjacji

18.

Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej
osobie

Lubie wspoétpracowac z innymi i wspdlnie
rozpatrywac ich racje

19.

Roznica zdan nie zawsze jest warta by
sie o nig spieraé

Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacji
wtasnych celéw

20.

Jestem zazwyczaj stanowczy w realizacji
wtasnych celéw

Unikam ludzi o zdecydowanych
pogladach

21.

Czuje, ze wiekszos¢ wypowiadanych
mysli, takze moich jest niewiele warta
jako argumenty

Raz zajetej pozycji bronie bardzo silnie

22.

Prébuje z kazdg sprawg wychodzi¢ na
zewnatrz i stawiam sprawy otwarcie

Roznica zdan nie zawsze jest warta by sie
0 nig spierac

23.

Unikam ludzi o zdecydowanych
pogladach

Wyktadam zawsze karty na stoét i
zachecam drugg osobe do zrobienia tego
samego

24.

Wskazuje wprost na najlepsze
rozwigzanie

Czuje, ze wiekszos¢ wypowiadanych
mysli, takze moich jest niewiele warta
jako argumenty

25.

Prébuje z kazdg sprawg wychodzi¢ na
zewnatrz i stawiam sprawy otwarcie

Prébuje szuka¢ kompromisu w sytuacji
trudnej

26.

Wyktadam zawsze karty na stoét i
zachecam druga osobe do zrobienia
tego samego

Proponuje neutralny grunt podczas
negocjacji

27.

Wskazuje wprost na najlepsze
rozwigzanie

Lubie wychodzi¢ naprzeciw drugiej
osobie

28.

Niekiedy poswiecam wtasny interes na
rzecz interesdw drugiej osoby

Prébuje z kazdg sprawg wychodzi¢ na
zewnatrz i stawiam sprawy otwarcie

29.

Wyktadam zawsze karty na stoét i
zachecam druga osobe do zrobienia
tego samego

Wole akceptowad cudzy punkt widzenia
niz narazac sie na kitdtnie

30.

Lubie wspétpracowac z innymi i
wspodlnie rozpatrywac ich racje

Wskazuje wprost na najlepsze
rozwigzanie
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JAKI MAM STYL ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW?

Zaznacz w ponizszej tabeli Twoje odpowiedzi. Nastepnie zsumuj ich liczbe w ramach

poszczegdlnych liter.

Bardzo wazne: wartos$¢ ,suma” méwi o Twoich prawdopodobnych sktonnosciach kierunku

danego stylu w zaleznosci od stopnia natezenia wynikéw:

e 0-1-bardzo rzadko wchodzisz w ten styl

e 2-—4-rzadko wchodzisz w ten styl

e 5—7—3¢rednio czesto wchodzisz w ten styl

e 8-—10-czesto wchodzisz w ten styl

e 11-12—bardzo czesto wchodzisz w ten styl

A B A B A B
1 |D E 11 | C A 21 | A D
2 | E D 12 | A C 22 | E A
3 |D E 13| D B 23 | A E
4 | B A 14 | B D 24 | E A
5 |B A 15| D B 25 | E C
6 |B A 16 | C B 26 | E C
7 |C D 17 | B C 27 | E C
8 |D C 18 | C B 28 | B E
9 |C D 19 | A D 29 | E B
10 | A C 20| D A 30 | B E
A=.... B=...... C=.... D=....  E=...

Kenneth Thomas i Ralph Kilmann — autorzy narzedzia - zidentyfikowali pieé gtéwnych stylow
traktowania konfliktu, ktére réznig sie stopniem wspdtpracy i asertywnosci:

A - UNIKANIE

B - AKOMODACIA/DOSTOSOWYWANIE SIE
C - KOMPROMIS

D - RYWALIZACIA

E — WSPOLDZIALANIE
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INTERPRETACJA WYNIKOW

Reakcje ludzi w sytuacjach konfliktowych wyznaczajg dwie podstawowe, niezalezne od siebie
cechy — asertywnos¢ i kooperatywnos¢. Cztowiek asertywny to taki, ktory jest pewny siebie i
stanowczy, ktory zachowuje sie w sposob zdecydowany, bez leku i wahan, ale bez agresji.
Przeciwienistwem asertywnosci, jest niepewnos$¢, tendencja do ulegtosci, brak wytrwatosci i
bierne poddawanie sig¢ okolicznosciom. Kooperatywnos¢ przejawia si¢ w tendencji do
wspotdziatania z partnerem po to, by osiggnac korzystne dla obu stron wyniki, mimo, ze w
danej sytuacji mozna by osiggna¢ wyniki korzystne jedynie dla samego siebie. Wyraza sie, m.in.
w tym, ze dana osoba potrafi rezygnowad z doraznych i indywidualistycznych efektéw na
korzys¢ odroczonych w czasie, ktore s3 mozliwe do osiggniecia na drodze wspotdziatania z
innymi.

A — Unikanie

Niska kooperatywnosc i niska asertywnosc przyczyniajg sig do wystgpowania reakcji unikania.
Cztowiek o takich cechach wycofuje si¢ z konfliktu, nie zalezy mu ani na udowodnieniu
wtasnych racji, ani na rozpatrywaniu pogladoéw partnera. Stosuj unikanie, gdy:
e cel nie jest zbyt wazny lub jest wazny tylko przejsciowo;
e nie ma zadnych szans na zaspokojenie naszych pragnien;
e straty z powodu kontynuowania konfliktu przewazajg nad ewentualnymi zyskami z
jego rozwigzania;
o trzeba sobie lub partnerom da¢ czas na ochfoniecie zredukowanie napiecia
emocjonalnego;
e jest potrzebny czas na zebranie niezbednych informacji do podjecia decyzji;
inni potrafig skutecznie rozwiaza¢ konflikt.

B — Akomodacja/Dostosowywanie sig

Niska asertywnos¢ i wysoka kooperatywnos¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakcji
akomodacyjnych. Cztowiek o takich cechach dazy do rekonstrukcji wtasnych pogladdéw, lecz
czyni to nie z powodu bezwzglednej akceptacji pogladow drugiej osoby, lecz raczej ze wzgledu
na pozadang jego zdaniem wspodfprace. Stosuj akomodacje, gdy:

o masz Swiadomos¢, ze jeste$ w btedzie i pozwalasz, aby , lepsze” stanowisko zwyciezyto;

e sprawa jest wazniejsza dla partnera niz dla ciebie, przyczyniasz sie wtedy do

utrzymania poprawnych stosunkéw miedzy wami;
e wazniejsze jest zdobycie zaufania partnera niz wynik rozwigzania konfliktu;
e wazne jest zachowanie zgody i unikanie rozdzwieku.
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C — Kompromis

Srednia asertywno$¢ i érednia kooperatywnosé przyczyniajg sie do wystgpowania reakgji
kompromisowych. Cztowiek o takich cechach stara sie odnies¢ pewne korzysci, przyznajgc
takze partnerowi prawo do ich czesci. Moze wiec rezygnowac z czesci wiasnych korzysci na
rzecz partnera. Stosuj kompromis, gdy:

e interesy nie sg zbyt wazne i nie warte wiekszych wysitkéw w ich obronie;

e rowni sobie partnerzy zmierzajg do wykluczajacych sig celow;

e wystarczajgce jest osiggniecie czasowego porozumienia;

e konieczne jest szybkie rozwigzanie w sytuacji presji czasowej;

e zawodzi rywalizacja i wspotpraca.

D - Rywalizacja

Wysoka asertywnos¢ i niska kooperatywnos$¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakgcji
rywalizacyjnych. Cztowiek o takich cechach dazy do rozstrzygania konfliktu na swojg korzys¢,
w tym gfownie sensie, ze pragnie okaza¢ wyzszos$¢ wiasnych racji nad racjami drugiej osoby.
Stosuj rywalizacje, gdy:
e konieczne jest szybkie dziatanie, np. w kryzysie;
e wazne, ale niepopularne sprawy musza by¢é wprowadzane w zycie, np. zaostrzenie
dyscypliny;
e racja jest bezwzglednie po twojej stronie;
e druga strona celowo stosuje taktyki nierywalizacyjne, aby unikngé rozwigzania
konfliktu.

E — Wspotdziatanie

Wysoka asertywnos¢ i wysoka kooperatywnos¢ przyczyniajg sie do wystepowania reakgji
wspotdziatania. Cztowiek o takich cechach nawigzuje wspotpracg z partnerem po to, by
zrealizowaé swoje cele. Mozna wiec powiedzie¢, ze wykorzystuje on pozytywnie sytuacje
konfliktu, poniewaz nie odrzuca drugiej osoby, ale wspodtdziata z nig w imie wtasnych
intereséw. Stosuj wspotdziatanie, gdy:
e wazne jest znalezienie wspdlnego rozwigzania, a kompromis nikogo nie
satysfakcjonuje;
e sprawa dotyczy grupy osoéb i wazne jest uwzglednienie opinii innych oséb o
odmiennym sposobie widzenia problemu;
e celem jest osiggniecie porozumienia poprzez integracje, roznych pogladow;
o dazy sie do pokonywania uczu¢ wrogosci;
e celem jest uczenie sie obiektywizmu — weryfikujemy witasne poglady i staramy sie
zrozumiec¢ punkt widzenia innych.
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