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27,63%

32,68%
13,62%

48,25%
25,68%

невміння конфліктуючих сторін
взаємодіяти
конкуренція

непорозуміння

суперечки

думки, погляди та ідеї, які не
співпадають з іншими

27,63%

32,68%
13,62%

48,25%
25,68%

невміння конфліктуючих сторін
взаємодіяти
конкуренція

непорозуміння

суперечки

думки, погляди та ідеї, які не
співпадають з іншими

27,63%

16,34%

20,62%
17,90%

27,63%
16,73%14,40%

трудовий процес

психологічні особливості
людських взаємовідносин
дії керівника

особливості оплати праці

погане володіння процесом
комунікації
невміння контролювати емоції,
агресивність
специфіка взаемовідносин
конфліктуючих сторін

27,63%

16,34%

20,62%
17,90%

27,63%
16,73%14,40%

трудовий процес

психологічні особливості
людських взаємовідносин
дії керівника

особливості оплати праці

погане володіння процесом
комунікації
невміння контролювати емоції,
агресивність
специфіка взаемовідносин
конфліктуючих сторін
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12,45%

8,56%

47,86%

14,79%

49,03%

9,73%
16,73%

високий рівень цін на ЛЗ

недостатній асортимент

спроба повернути ліки

наявність черг

недовіра до високого рівня
знань працівників

недовіра до якості,
ефективності та безпеки
препарату
невдоволення послугами
аптечного закладу

12,45%

8,56%

47,86%

14,79%

49,03%

9,73%
16,73%

високий рівень цін на ЛЗ

недостатній асортимент

спроба повернути ліки

наявність черг

недовіра до високого рівня
знань працівників

недовіра до якості,
ефективності та безпеки
препарату
невдоволення послугами
аптечного закладу

13,23%
31,13%

22,57%

3,89%20,62%

29,57%

пряме негативне
відношення

зневажливе відношення

хвастощі

менторське відношення

порушення етики

регресивна поведінка

13,23%
31,13%

22,57%

3,89%20,62%

29,57%

пряме негативне
відношення

зневажливе відношення

хвастощі

менторське відношення

порушення етики

регресивна поведінка

55,64%

48,64%

67,32%
65,37%

вміння уважно слухати
опонента

внести ясність у контекст
того, що припускається

виявити помилкові
припущення, які є
джерелом конфлікту 
створити клімат взаємної
довіри та співробітництва

55,64%

48,64%

67,32%
65,37%

вміння уважно слухати
опонента

внести ясність у контекст
того, що припускається

виявити помилкові
припущення, які є
джерелом конфлікту 
створити клімат взаємної
довіри та співробітництва

43,58%
35,41%

21,40%

безтактні висловлювання в
адресу одне одного

зменшення переваг одне
одного 

негативні висловлювання в
адресу одне одного у
присутності відвідувача

43,58%
35,41%

21,40%

безтактні висловлювання в
адресу одне одного

зменшення переваг одне
одного 

негативні висловлювання в
адресу одне одного у
присутності відвідувача
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59,92%
50,58%

34,63%

34,24%
50,19%

не узгоджено дату, час та мету
візиту
відсутність довірливих
відносин
надання недостовірної
інформації
рекламування неефективних
ЛЗ
зменшення переваг ЛЗ
конкурентних фірм

59,92%
50,58%

34,63%

34,24%
50,19%

не узгоджено дату, час та мету
візиту
відсутність довірливих
відносин
надання недостовірної
інформації
рекламування неефективних
ЛЗ
зменшення переваг ЛЗ
конкурентних фірм

 

Здійснюється за допомогою 
поліпшення інформаційного 
обміну і взаємного впливу на 
опонента 

Реалізується шляхом 
врахування фахівцем 
конструктивних зауважень 
опонента, не поступаючись 
при цьому власним позиціям 

Реалізується за допомогою 
концентрації уваги фахівців 
лише на проблемі, що 
спричинила суперечку 

Здійснюється  шляхом 
зосередження фахівців на 
визначенні причини конфлікту 
з подальшим визначенням 
варіантів її вирішення, які б 
влаштовували всіх учасників 
суперечки 

Етапи поведінки провізорів та фармацевтів у конфліктних ситуаціях 

ІV етап 

Досягнення позитивного результату з 
урахуванням конструктивних зауважень 

 

ІІІ етап 

Створення атмосфери довіри з опонентом 
шляхом інформаційного обміну 

 

І етап 

Визначення джерела конфліктної ситуації 

ІІ етап 

Деталізація проблеми, що спричинила 
конфліктну ситуацію без урахування 
особистісних якостей опонента 
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