RODZAJE RELACJI INTERPERSONALNYCH

RELACJE DOMINACII
( absolutnej nieréwnosci stron)

RELACIE
SUPREMACII
(AUTORYTETU -
PIERWSZENSTWA)
np. wyksztalcenie

REALCIJE AGRESII
(WLADZTWA)
np. szantaz, presja,
grozby, kradziez,

0szustwo, zabdjstwo.

RELACJE SYMBIOTYCZNE
(wspodlzycia — réwnosci stron)

REALCJE
NEGOCJACII
np. ustalanie
warunkéw umowy

RELACJE
WSPOLDZIALANIA
np. wzajemne umowne

dostawy, ushugi, itp.

RELACJA ANTAGONISTYCZNE
(wzglednej nieréwnosci stron)

RELACIJE SPORU
|
l |
RELACJA RELACJA
OSADU SAMOSADU
np. wyrok sadu np. zemsta

RELACJE WALKI

WALKA PSYCHICZNA
no. ztosliwosci

WALKA FIZYCZNA
np. béjka

)

S

Techniki maskowania (matactwa) wykorzystuja podobienstwa pomigdzy zupelnie r6znymi relacjami, np. relacja podporzadkowania moze
wynika¢ zaréwno z czyjego$ autorytetu (imponowania), presji lub grozby (strachu), zawartej umowy lub prowadzonych negocjacji,
wykonania wyroku, obawy przed zemsta, jak i uniknigcia zto§liwosci lub przemocy fizycznej. Stosowa¢ mozna dwa rodzaje technik

maskowania:

1. Pozorowania nieprawdziwych intencji (udawania kogo$ ztego lub gorszego), np. udawanie agresji lub presji w czasie negocjacji,

2. Ukrywania prawdziwych intencji (udawanie kogo$ dobrego), np. udawanie negocjacji w celu zdominowania przez presjg, grozbe, itp.
Whioski: W Zyciu osobistym najwazniejsze jest wlasciwe odczytanie faktycznych intencji, relacji (aby nie popas¢ w paranoje lub
naiwnosé) i adekwatne zachowanie, a podczas negocjacji musimy pamigtac, Ze to tylko rozne techniki negocjacji (profesjonalizm).




