
RODZAJE   RELACJI   INTERPERSONALNYCH

RELACJE   DOMINACJI
( absolutnej nierówno�ci stron)

RELACJE   SYMBIOTYCZNE
(współ�ycia – równo�ci stron)

RELACJE
SUPREMACJI

(AUTORYTETU -
PIERWSZE�STWA)

np. wykształcenie

REALCJE AGRESJI
(WŁADZTWA)

np. szanta�, presja,
gro�by, kradzie�,

oszustwo, zabójstwo.

REALCJE
NEGOCJACJI
np. ustalanie

warunków umowy

RELACJE
WSPÓŁDZIAŁANIA
np. wzajemne umowne

dostawy, usługi, itp.

RELACJA ANTAGONISTYCZNE
(wzgl�dnej nierówno�ci stron)

RELACJE SPORU RELACJE   WALKI

RELACJA
OS�DU

np. wyrok s�du

RELACJA
SAMOS�DU

np. zemsta

WALKA PSYCHICZNA
np. zło�liwo�ci

WALKA  FIZYCZNA
np. bójka

Techniki maskowania (matactwa) wykorzystuj� podobie�stwa pomi�dzy zupełnie ró�nymi relacjami, np. relacja podporz�dkowania mo�e
wynika	 zarówno z czyjego� autorytetu (imponowania), presji lub gro�by (strachu), zawartej umowy lub prowadzonych negocjacji,
wykonania wyroku, obawy przed zemst�, jak i unikni�cia zło�liwo�ci lub przemocy fizycznej. Stosowa	 mo�na dwa rodzaje technik
maskowania:
1. Pozorowania nieprawdziwych intencji (udawania kogo� złego lub gorszego), np. udawanie agresji lub presji w czasie negocjacji,
2. Ukrywania prawdziwych intencji (udawanie kogo� dobrego), np. udawanie negocjacji w celu zdominowania przez presj�, gro�b�, itp.
Wnioski: W �yciu osobistym najwa�niejsze jest wła�ciwe odczytanie faktycznych intencji, relacji (aby nie popa�� w paranoj� lub
naiwno��) i adekwatne zachowanie, a podczas negocjacji musimy pami�ta�, �e to tylko ró�ne techniki negocjacji (profesjonalizm).


