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LJUDSKOG PONASANJA

U staroj Grckoj, Hipokrat, otac O
moderne medicine pocCeo je

zapazati da brojni njegovi pacijenti

imaju slicne karakteristike. Jedna

je skupina stalno pokazivala

odreden uzorak ponasanja, dok su

druge skupine pokazivale posve
drukcije tipove ponasanja. Kada
su jednom Hipokrat | njegovi
ucenici utvrdili kojoj skupini )
pripada odredena osoba mogli su §
najaviti njezine odgovore. Ljude
mozemo podijeliti u Cetiri
"temperamenta’

POVIJESTI PROUCAVANJA O*Q




POVIJESTI PROUCAVANJA
LJUDSKOG PONASANJA

Ljude koji su glasni, optimisti i koji vole
zabavu, nazvali su

Sangvinike; prirodne vode i one
zapovjednicCki nastrojene nazvali su
Kolerike; one koji su voljeli red te su tezili
promjenama raspolozenja, Hipokrat je
nazvao Melankolike; a one koji su radije
stajali sa strane | podredili se zeljama
drugih, nazvali su Flegmatike.




Model ponasanja

EKSTROVERTIRANO

A

dominacijao

RAZUMNO CUVSTVENO
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dominacija sw-

Stil: Usmjereni na zadatak/rezultat Stil: Usmjereni na ljude
Opis: Dominantan, Aktivan, Konkretan Opis: Inspirativan, Utjecajan, Impulzivan
Simbol: Usklicnik (EnergiCni u svemu) Simbol: Zvijezda (Nastoje biti u centru)
Slogan: 'Just do it! Slogan:: Don't worry-be happy!
Osnovne potrebe: I1zazov, Kontrola, Osnovne potrebe: Priznanje, Potvrda,
|zbor Popularnost

Uloga: Voditi/biti odgovoran za ishod Uloga: Uvijeriti druge u svoje stavove

POZNATI CRVENI: POZNATI ZUTI:
Margaret Tatcher Oprah Winfrey

- Stil: Usmjereni na ljude
Opis: Smiren, Stabilan, Pomagac

Simbol: Plus-minus (Unose ravnotezu)
Slogan: 'Don't arock the boat'

Osnovne potrebe: Sigurnost, Odobravanje,
Priznanje

Uloga: Osigurati podrSku da se posao obavi

Stil: Usmjereni na zadatak/rezultat .
Opis: Kompetentan, To¢an, Pozoran

Simbol: Upitnik (TrazZe razlog/svrhu akcije
Slogan: 'Measure twice-cut once'

Osnovne potrebe: Odgovori, izvrsnost, vrijednost
Uloga: Biti koncentriran i konzistentan

POZNA'_I'I PL_AVI: POZNATI ZELENI:
Albert Einstein Mahatma Gandhi

preciznost :aw: kakoz SMirenost



komunikacijski stilovi
direktan

Vrlo su orijentirani na rezultat, vrednuju Druzeljubivi su, takticni i obzirni prema klijentu,
efikasnost, ne okoliSaju, ponekad gub znaju ga inspirirati i uvjeriti u ono Sto nude,
strpljenje sa neodlucnim klijentim ponekad su povrsni i nekonzistentni

PRISTUP:
Ovaqj ... je dobro za Vas.

PRISTUP:
Ljudi kazu za ovaj ...

(Bez ¢avrljanja, 'prijedi na stvar’) (Osobniji kontakt, humor, Sira perspektiva)

Detaljni i organizirani, klijentu osi
predvidljivost,
slijede zadane procedure,

Sposobni su razviti odnos lojalnosti |
/jerljivosti s klijentom, uporni su, spremni
na rutinu, ne vole Ceste i brze promjene u

ponekad premalo fleksibilni odnosima
PRISTUP: PRISTUP:
Ovaj .... je dobra investicija. Ovaj .... ¢e Vam pomodi da...
(Prakti¢an pristup, Cinjenice i koristi) (Realisti¢an pristup, korak-po-korak)

pedantan pomagacki



Razlike u spoznajl

"Kada bi nam neko bozanstvo dalo mogucnost, da se vidimo
onakvima kakvima nas vide drugi, izbjegli bismo mnoge greske i
rijesSili se nepotrebnog razmisljanja,” Robert Burns

Kako bi nas drugi mogli vidjeti Kako se mi vidimo sami
il savjesnost dominantnos'

<

plavi crveni

W Oprezan zahtjevan

aelasticno Agresivno
tocan odlucan

vijerljivo vlasnicki

ustrajan
stvaran

ervirano  nestrplivo i
bdluéno oholo




Vase prirodne emocije, strahovi i reakcije

plavi:  savjestan

emocija: zabrinutost

strahovi: kritika rada

reakcija: izbjegavanje

|

zuti:inicijativan : :
zeleni: postojan

emocija: pretjerivanje . »
Ja-prey J emocija: uvredljivost

strahovi: socijalno : :
J strahovi: gubitak
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Reakcija: bijeg

reakcija: toleriranje
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Svi mogu "rjesavati Kako svaka boja pristupa istom
probleme”! Kako im Vi zadatku i projektu?
pristupate? Slusajte i gledajte razlicite nadine
ostupanja.
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«Mudrost nikada ne zaboravlja da sve stvari imaju dvije strane.»

C. G. Jung
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Stres | priroda

Vasa je prva reakcija na stres, vjerojatno, prozivljavanje Vase
dominantne boje. Drugim rijeCima, crveni postaju jos crveniji -
Izravnlji (osorni), agresivniji ... Isto vrijedi | za druge boje.
Stoga stres mozete dobro odmijeriti ako se upitate u kojoj mjeri
prozivljavate svoju primarnu boju -moguce je rjesenje u tome
da se malo povucete | «posudite» nesto od boje nasuprot
Vaso.

Zeleni je, primjerice, sklon pod utjecajem stresa previse toga
tolerirati ili preCesto biti suglasan. Stres bi mogao razgraditi
tako da bude izravniji i da brzo pristupi problemima (crveno
ponasanje).



crveni

e
Prednost:
diplomati¢an
stabilan
postojan

Kod pretjerivanja:
izbjegavanje konflikta

OVISNOST
Stupanjel mjestu
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prakti¢an




Sazetak

« Svaki je stil vrijedan
— CRVENI- donosi izvrsenje | poticaj
— — donosi nove ideje | energiju
— — donosi objektivnost | koheziju
— PLAVI— donosi cjelovitost | preciznost
» Stil je samo promatrano ponasanje pojedinca:

Ne govori nista o njegovu karakteru ili stavovimal

* Uvijek nastojte stvoritl ‘win-win' situaciju: svatko

moze biti uspjesan u poslu neovisno o svojem stilu

* |zbjegavajte 'ladice’. "a-ha, tito tako radis jer si ‘crveni™






KOJI PRIRODNI KVADRANT VRIJEDI ZA
VAS?

crveni .
, g . ¢ savjestan _

zemlja-plavi

oprezan
tocan
distanciran
analitican
formalan

zrak-zuti

Izrazajan

optimistican

ovoren za novo

uvjerljiv

dinamican Zeleni

postojan



MODUL 1

Komunikacija | NLP

Profesor Albert Meharabian je znanstvenim
Istrazivanjem iznasao da polozaj tijela, geste i pokreti
Imaju udio u uspostavljanju komunikacije od 55 posto,
vokalne osobine glasa u 38 posto. Dakle, ukupno 93 %
informacija mi dobivamo od nasih sugovornika preko
nasih osjetila ! Preostalih 7 % odnosi se rijeCi, sadrzaj
Koji nam sugovornik govori.

Vaznost osjetile izostrenosti dobiva jos na veCem
znacaju, spoznavajuci da mi i hasi sugovornici
ponasSanjem manifestiramo i naSe misaone obrasce,
dakle, svoja uvjerenja i vrijednosti, stavove |
predrasude, svatko na neki svoj jedinstven | poseban
nacin. 1



~ Komunikacijski model

STO?
Razina sadrzaja 7%

e ——

KAKQO?
Razina odnosa

zvuk 38%
neverbalna komunikacija 55%

KAKQO?
Sistemska razina

kontekst, situacija

18



MODUL 1
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Komunikacija | NLL %
Ll | 7

Ne znamo kolika je apsolutna tocnost ovih
brojki, ono sto nam vise plijeni paznju su omjeri
ova tri parametra. Pomalo zapanjuje da 93 %
komunikacije nije vezano uz sadrzaj, STO
kazemo, vec uz proces, KAKO to kazemo.

Namece se velika potreba istrazivanja i ucenja:
KAKO govorimo to sto govorimo, KAKO vidimo
to Sto vidimo i prema kojim obrascima
ponasanja se mi zapravo ponasamo 7

19



Nasi filteri:
brisanje
poopc¢avanje
iskrivljavanje

Unutarnje

vanjski
redo¢avanje .
IDanjskog : dogadaj
dogadaja
ponasanje

fiziologija
jezik/ govor

20



Unutarnja / \ Unutarnja
reprezentacija_ /. reprezentacija

Stanje

Fizio Fizio



STO VIDITE NA SLJEDECOJ
STRANICI?
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Koliko nogu ima slon?
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Percepcija i interpretacija

Osnovni perceptivni kanall

= Vizualni

= Auditivni

» KinestetiCki

= Digitalni

Nase interpretacije vanjskog svijeta

nisu vanjski svijet kao sto ni "mapa
nije teritorij”

34



MODUL 36

VAK SISTEM | NLP

Podesite VAK sistem da radi za vas

Kada jednom shvatite znacaj VAK (vizualni —
auditivni — kinestetiCki) sistema, vas zivot Ce
biti interesantniji. Slijede neke ideje kako da
ovu tehniku pretvorite u prednost.

35



MODUL 60

Sustavi predoCavanja

- Sustavi predocavanja (ili reprezentacijski sustavi), kao

Sto samo ime govori, nacini su kako ljudi sebi
predocCavaju svijet. Ljudski mozak razjasnjava podatke
iz okoline koristeci pet osjetila: vid, zvuk, dodir/osjecaj,
miris | okus. Mi koristimo ove informacije I iznutra na
slican nacCin. Mi ponovno predstavljamo te informacije u
nasoj unutrasnjosti kako bismo stvorili viastito iskustvo.

Nacin na koji ljudi predstavljaju informacije u svojoj
unutrasnjosti ima neogranicene mogucnosti, a to
mozemo nazvati nasim vlastitim jezikom. Komunikacija
gvisi o jeziku, kako o verbalnom, tako I o neverbalnom.
Sto je veca slicnost jezika kojim se dvoje ljudi koristi, to
Je vjerojatnije da Ce biti veci rapport | razumijevanje. Vrlo
ucCinkovit nacin povecavanja vaseg razumijevanja samih
sebe I drugih jest poznavanje reprezentacijskih sustava.



MODUL 60

Sustavi predocavanja

U NLP-u se obi¢no koriste Cetiri kategorije RS-
a, a one su: vizualna (V), auditivha (A),
kinestetiCka (K) I auditivno digitalna (Ad).

* VecCina nas, iako potencijalno mozemo koristiti
sva cetiri modusa podjednako dobro, daje
prednost samo jednom ili dvama. Prevelika
generalizacija je oznaciti nekog kao “vizualnog”
ill “auditivnog”, ali ukoliko mozete odrediti i
uporabiti sustav kojeg netko drugi koristi,
mozete time izgraditi rapport, vece
razumijevanje i iznaci visu kvalitetu informacija.
To je kao da govorite “njihovim jezikom”.



MODUL 61

V: Vizualni

 Ljudi koji razmisljaju na vizualni nacin skloni su

koristenju jezika koje koristi vizualne rijeCi kao
«Svida mi se ta vizija.<, «Imam jasnu sliku.»,
«Da, sad vidim put naprljed ». Dakle, ako selite
uci u rapor sa takvim ljudima, mozZete usvojiti
slicho glediste. Gledanje na stvari iz razliCitih
perspektiva cesto pomaze kad zelite ohrabriti
jude da vide stvari na vas nacin!

Ljudi skloni vizualnom pristupu Cesto sjede ili stoje tako da
su im glave i/ili tijela uspravna, s pogledom prema gore.
Takoder vrlo brzo prolaze kroz informacije. Cesto sjede na
rubu stolice. Skloni su organizaciji | redu, uredni su |
skladni. Pamte gledajuci slike, a zvukovi ih slabo ometaju.
Uglavnom imaju problema pri pamcenju verbalnih uputa,
jer im Cesto odlutaju misli. Vizualna osoba zainteresirana
je za izgled stvari. Vazan im je vanjski izgled. .



MODUL 62

A: Auditivni

 Auditivni mislioci ce mozda govoriti stvari kao sto su

«dobro zvuci», a ako su stvarno odlicni savjetnici |
komunikatori, mozda Ce koristiti fraze kao «Cujem Sto mi
govoris.» ili «kKakav harmonican odnos!» Kad slusate
vrste rijecCi koje ljudi koriste u svojim recenicama i kad se
uskladite s njima, oni pocinju slusati da govorite istim
jezikom i Cuju kako im zvonko zvuce vase rijecli.

Ljudi koji su skloni auditivhom pristupu pokretat Ce svoje
oCi s lijeva na desno i obratno. Svojstveno im je
razgovarati sami sa sobom, a buka ih lako ometa. (Neki
cak pokrecu usne dok govore sami sa sobom.) Mogu lako
ponoviti Sto su Culi, uCe slusajuci, te uglavnom vole
muziku i telefonske razgovore. Cesto u razgovoru naginju
glavu kao da zele “posuditi uno”. Oni pamte kroz korake,
stupnjeve i djelove. Auditivhe osobe vole da im se kaze
kako napreduju, a odgovaraju na odredeni ton glasa il
skup rijeCi. Zanima ih kako stvari zvuce. %



MODUL 63

K: Kinesteticki

 Ljudi koji imaju kinesteticki stil razmisljanja
skloni su koristenju osjetilnih rijeCi u svom
jeziku, kao i rijeCi koje se odnose na dodir.
Vjerojatno Ce govoriti stvari kao sto su «Cvrsto
smo se uhvatili ovog problema.» ili «Stvari

teku glatko.» ili «lmao sam osjecaj da je to
konkretna stvar.»

« Sporije prolaze kroz informacije. Odgovaraju

na fiziCke nagrade | dodire. Takoder stoje blize
osobi od vizualnog tipa. Oni pamte radeci ili
prolazeci kroz nesto. Zanima ih osjetiti stvari.
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MODUL 64

Ad: Auditivno digitalni

« Ovakve osobe trose dobar dio vremena
razgovarajuci same sa sobom. Skloni su
koristenju dugih, zamrsenih recenica. Vole
puno detalja. Cesto koriste mnogo
apstraktnih rijeci, a vazno im je da stvari
“imaju smisla”. Auditivno digitalna osoba
moze pokazivati osobine i drugih glavnih
reprezentacijskih sistema.

41



MODUL 65

Reprezentacijski sistemi | njihovi i1zrazi
Glavni naéin na koji mozete poceti prepoznavati preferirajuée reprezentacijske

sustave drugih ljudi, jest slusanje predikata, ili osjetilno osnovane rijeci i izreke, koje
koriste u svom jeziku.

VIZUALNI
(vidni)

Vidjeti
Gledati
Izgledati
Pogledati
Pokazati
Osvijetliti
Razjasniti
Razbistriti
Tlustrirati
Predvidjeti
Primijetiti
Vizija
Mutno

AUDITIVNI
(slusni)

Cuti

Slusati

2Zvuk

Ritam

Tisina
Naglasak
Rijec po rijec
Vikati
Zanijemiti
Oglusiti
Odzvanjati
Pretvoriti se u usi
Govoriti

KINESTETICKI
(osjetilni)
Dodirnuti
Osjetiti
Uhvatiti

Bol

NjezZnost
Napetost
Glatko

Tesko

Stres

Bolno dosadan
Hladnoca
Ruku na srce
Smetnuti s uma

AUDITIVNO
DIGITALNI
(unutrasnji govor)

Smisao
Iskusiti
Razumijeti
Misliti

Nauciti
Oodluciti
Motivirati
Promijeniti
Uzeti u obzir
Znati

Biti svjestan
Pametna misao
Razlicit 42



MODUL 66

OLFAKTORNI I GUSTATORNI
REPREZENTACIJSKI SISTEMI

Ponekad cete mozda
cuti rijeci ili izreke
koje oznacavaju
olfaktorne (njusne) ili
gustatorne (okusne)
reprezentacijske

sisteme, kao sto su
“nesto mi smrdi na

prevaru” ili “slatki
okus uspjeha”. Lako
Cete se I s njima

uskladiti ako koristite
ove predikate:

OLFAKTORNI
(njusni)

Namirisan
Odstajao
Nosati
Aromatican
Dimlijen

Svjez

GUSTATIVNI
(okusni)

Papreno
Gorko
Ukusno
Pokvareno
Razvodnjeno

Slatko

43



MODUL 68

Sto ¢e obogatiti nasu
komunikaciju:

Koristenje pozitivnih izraza
Trazenje feedbacka
Svjesno izrazavanje svojih potreba

Definiranje ciljeva i svrhe kada nesto
trazimo

lzrazavanje zelja naspram zahtijeva

44



PREZENTACIJE | PERCEPCIJE

Prezentator je namjeravao rec¢i 100 %.
Rekao je priblizno 80% od namjeravanog.
Slusatelji su Culi priblizno 60 % gradiva.

1
@uéatelji su se \®uéatelji suse \

prisjecali :

nakon 3 dana

15 %

nakon 3 mjeseca

g"";z 'USMENO

Mz 'USMENO +
3‘ ‘3'2 EVIZUALNO

_______________________

prisjecali :

nakon 3 dana

60 %

nakon 3 mjeseca
40 — 50 %

&
@uéatelji Su se

prisjecali :

nakon 3 dana

80 %

nakon 3 mjeseca

/ \» 60—70%/

'USMENO +

M
“u]  VIZUALNO +
BILJESKE
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Avala na pazmnj

"~ because we care




1.

1= rijetko/ 3= ponekad/ 5= uvijek

Pitanja:
Odlucujem se na osnovi...

. Svojih osjecaja; toga kako se osjeCam nakon donesene odluke
. toga koje riesenje najbolje zvuci i koje rjeSenje u razgovoru sa

samim sobom najbolje zastupam

2.

. toga koje rjesenje je na prvi pogled najbolje i najpreglednije

Kod odliénog govornika najvise cijenim...

... hjegov glas i nacin govora
.. 0Sjecaj da mi njegova prezentacija daje jasnu sliku

. 0Sjecaj da me njegova prezentacija pokrece na emocionalnoj razini
. Ako razmisljam o ne¢emu/ nekom problemu...

... Situaciju si predstavim vrlo jasno
... raspravljam sam sa sobom i sve prodiskutiram
. hodam simo-tamo, uzivim se u situaciju

. Na seminaru mi je najvazZnije...
.. jasna vizualizacija

.. da predavac iscrpno objasni sadrzaj

. prakticna vjezba, kako bi i sam iskusio sadrzajne poveznice
. Kada pomislim na dobrog prijatelja...
.. u masti prvo vidim njegov lik

... obuzme me osjecaj ugode i lijepe uspomene na zajednicke doZiviljaje
. U mislima priCam s njim i prisjecam se gotovo doslovce razgovora

. Da bolje zapamtim podatke...
.. prodem u mislima sadrzaj i djelomi¢no ga nau¢im napamet

nacrtam si shemu ili neki pregled sadrzaja

.. vjeZbam kroz prakticne primjere
. Motiviram se tako...

... da se postavim u poloZaj moci (uspravno drzanje)
...da si vrlo realisti¢no (u boji, trodimenzionalno, kao film...) zamislim uspjeh

.da si prigovaram u mislima i tako si ulijevam hrabrost i mo¢

S ARP< x<>» < »=x

»Pecx ABP< BXS< AP

UKUPNO

UKUPNO

UKUPNO
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OPCA OBILJEZJA PLAVOG TIPA

« EMOCIJE: zabrinutost
« STRAHOQVI: kritika
njegovog rada

« PRIRODNE TENDENCIJE:
Savjesnost... UCini to
ISpravno




OPCA OBILJEZJA ZELENOG
TIPA

ZELENI

EMOCIJE: Uvredljivost

STRAHOQVI: Gubitak
sigurnosti

PRIRODNE TENDENCWE:
Postojanost....

UCINI TO DISKRETNO




OPCA OBILJEZJA CRVENOG TIPA

CRVENI

« EMOCIJE: BIUES

+ STRAHQVI: BITI
ZAKINUT

+ PRIRODNE
TENDENCWE:
DOMINANTAN.... UCINI
TO SADA




OPCA OBILJEZJA ZUTOG
TIPA

« EMOCMUJE:
PRETJERIVANJE

« STAHQVI: SOCIJALNO
ODBIJANJE

* PRIRODNE
TENDENCWE:
INICIJATIVAN...

« UCINIMO TO ZAJEDNO




Vjezba lego kocke!




Komunikacija.....

* "Priroda nam je dala jedan jezik |
dva uha tako da bi mogli slusati
dvostruko vise nego pricati.”
(Epictetus, filozof)




Govor i slusanje....

Kao slusacCi mi imamo protok
od oko 500 rijeCi u minuti dok
je normalni tempo govora oko
125 do 150 rijeCi u minuti. To
ostavlja dosta prostora da se
narusi komunikacija ili da
slusac odluta mislima.




Model 4 uhe

tho za apel
Sto zeli postici
kod mene?

Uho za
predmet
Kako valja
shvatiti
izreeno?

Uho za odnos

Uho za

samooditovanje Sto mI_S’lI o
R Kakon;eené).dnosi
osoba? _
Sto se u njoj prema meni?
zbiva?

Ono Sto ljudsku komunikaciju ¢ini teSkom jest ¢injenica da primatelj moze
odabrati aspekt poruke na koji Zeli odgovoriti. Ovaj osnovni ,,slobodni izbor"
neizbjezno dovodi do smetnji u komunikaciji jer primatelj reagira na jedan

aspekt koji posiljatelj uopce nije zelio naglasiti.




Test aktivhog slusanja

1. Podijelite 40 s pola i dodajte 15. Sto ste dobili?
2. U Skotskoj je muskarcu zakonom dopusteno da oZeni sestru svoje udovice?
3. Sto je jezi¢no to&no: devet i pet je trinaest ili devet i pet su trinaest?

4. Koliko je kubicnih metara blata u rupi koja je 6 metara duga, 3 metra Siroka i duboka 1
metar?

5. Kad se prekooceanski brod ponovno boji, valja nanijeti 25 premaza.
Koji premaz ide na prvi?

6. Vlak odlazi iz Birminghama u 7.00 i do Londona Ce prevaliti stokilometarski put; putuje
100 km na sat. Takoder u 7.00 iz Londona krece vlak na stokilometarski put do
Birminghama; putuje 50 km na sat. Kad se susretnu, koji e vlak biti blize Londonu, viak
koji je krenuo iz Birminghama ili onaj koji je krenuo i iz Londona?

/. Koja od tri navedene zivotinje najbolje vidi u potpunom mraku: leopard, sova ili SiSmis?

8. Imate dvije kovanice u ukupnom iznosu od 30 lipa. Buduci da jedna od tih dviju
kovanica nije novCi¢ od 10 lipa, kojim kovanicamaraspolazete?

9. Koliko je zivotinja od svake vrste Mojsije ukrcao na arku?

10. Prije nego Sto je otkriven Mont Everest, koja je bila najviSa planina na svijetu?



Tocni odgovori

. 95 (40 podijeljeno s pola = 80, plus 15 = 95)

. Ne. Ako je udovica, on nije ziv.

. Devet | pet je 14!

. U rupi nema blata.

. Drugi premaz ide na prvi (premaz).

. Kad se sretnu, bit ¢e jednako udaljeni od Londona.

. Niti jedna. U POTPUNOM mraku se ne vidi nista.
.20 lipa 1 10 lipa (jer JEDNA od tih kovanica nije

kovanlca od 10 lipa).

9. Mojsije nije ukrcao niti jednu zivotinju u arku. To je bio

Noa.

10. Mount Everest (iako jos nije bio otkriven).

O~NOOUOTHhWN B
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Razumijevanje dijagrama

DIJAGRAM I DIJAGRAM Il

Javna samopredodzba Osobna samopredodzba Kombinirana
samopredodzba

Svjestan izbor stava, namjere i Manje svjestan, spontan oblik Uskladuje osobne
ponasanja. ponasanja (temperament). preferencije s oCekivanjima
drugih.




Intenzitet boje
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Sarkastican




Johari prozor

»Fasada/ ,»Potencijal®
Maska“

—>

—

,Arena“ _Sliiena toéka“

—



Faze prihvacanja promjena | povratnih
Informacija

Sok Postizanje

Emocialni odgovor

Prilagodeno po dr. Elizabeth Kubler-Ross



Mreza rjeSavanja sukoba

1. Agresija:

Postizanje osobnih ciljeva vaznije je od meduljudskih odnosa. Osobe koje su sklone tom nacinu
rjeSavanja sukoba nastoje nadjacati protivnika primjenom agresivhoga napadackog ponasanja.
One sukobe Cesto vide kao natjecateljske igre u kojima uzivaju samo ako iz njih izadu kao
pobjednici.

2. Povla€enje:

Te osobe po svaku cijenu Zele izbjeCi sukobe. One smatraju da niSta nije vrijedno neugode
sukobljavanja. Ako se nadu u situaciji gdje su suoceni s neslaganjem, povlace se, i fiziCki i
psihicki.

3. Popustanje:

Vaznost odnosa je velika, a potreba za postizanjem osobnih ciljeva mala. Osobe koje primjenjuju
taj nadin nastoje izgladiti neslaganja. Cesto popustaju kako bi oduvale mir.

4. Pronalazenje kompromisa:

Fokus je na postizanju osobnih ciljeva i oCuvanju meduljudskih odnosa. Osobe koje rabe taj nacin
rjeSavanja sukoba Cesto nastoje sklopiti ugovor i pregovorima pronaci kompromis.

5. Rjesavanje problema:

UsredotoCenost je na ciljevima i na gradenju odnosa. Osobe koje primjenjuju taj nacin rjeSavanja
sukoba nastoje pronaci rjeSenja od kojih ¢e svi imati koristi. Sukobe smatraju prirodnim
situacijama ljudskog iskustva koje treba rijeSiti suradnjom.



