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Лекция для учителей образовательных учреждений 

Поведение личности в конфликте
Актуальность
Тема педагогических конфликтов в наши дни, когда вопрос качества образования является значимым не только для школы, но и для общества в целом, является особенно актуальной. Российская образовательная система, в силу сложившихся в стране социально-экономических и политических условий, оказалась в сложном положении, и жизнь педагогического коллектива зачастую просто пронизана конфликтными ситуациями. Проблема конструктивного сотрудничества и взаимодействия – одна из актуальных проблем современного общества. 
Цель лекции
Сформировать у слушателей представление о моделях и стратегиях поведения личности в конфликтном взаимодействии.

Задачи лекции
1. выявить особенности каждой модели и каждой стратегии  поведения личности в конфликтной ситуации; 

2. способствовать формированию умений делать правильный выбор стратегии поведения в конфликте, которая ведет к пониманию и уважению чувств другого человека.
Ход лекции

Прежде чем начать изучение материала лектор рассказывает слушателям притчу (Приложение 1).
                                                                                                                                 Приложение 1

Ученик спросил учителя: «Ты такой мудрый. Ты всегда в хорошем настроении, никогда не злишься,  ни с кем не споришь, ни конфликтуешь. Помоги и мне быть таким».

 Учитель согласился и попросил ученика принести картофель и прозрачный пакет.
«Если ты на кого-нибудь разозлишься и затаишь обиду», - сказал учитель, - то возьми этот картофель. С одной его стороны напиши своё имя, с другой имя человека, с которым произошёл конфликт, и положи этот картофель в пакет.

«И это всё?» - недоумённо спросил ученик.

«Нет», - ответил учитель. «Ты должен всегда этот мешок носить с собой». И каждый раз, когда на кого-нибудь обидишься, добавлять в него картофель. Ученик согласился.

Прошло какое-то время. Пакет ученика пополнился ещё несколькими картошинами и стал уже достаточно тяжёлым. Его очень неудобно было всегда носить с собой. К тому же тот картофель, что он положил в самом начале, стал портится. Он покрылся скользким гадким налётом, некоторый пророс, некоторый зацвёл и стал издавать резкий неприятный запах. 

Ученик пришёл к учителю и сказал: «Это уже невозможно носить с собой. Во-первых, пакет слишком тяжёлый, а во-вторых, картофель испортился. Предложи что-нибудь другое».

Но учитель ответил: «То же самое, происходит и у тебя в душе. Когда ты, на кого-нибудь злишься, обижаешься, то у тебя в душе появляется тяжёлый камень. Просто ты это сразу не замечаешь. Потом камней становиться всё больше. Поступки превращаются в привычки, привычки - в характер, который рождает зловонные пороки. И об этом грузе очень легко забыть, ведь он слишком тяжёлый, чтобы носить его постоянно с собой. Я дал тебе возможность понаблюдать весь этот процесс со стороны. Каждый раз, когда ты решишь обидеться или, наоборот, обидеть кого-то, подумай, нужен ли тебе этот камень».
Слушатели должны сделать вывод.
Далее следует изучение нового материала.
Стили поведения в конфликте.
В литературе выделяют три основные модели поведения личности в конфликтной ситуации:
1. Конструктивную модель

Выбор оптимального плана действий с причинением наименьшего ущерба для себя и противостоящей стороны, учитель либо находит путь к достижению желаемой цели, либо отказывается от нее, либо идет на компромисс.
2. Деструктивная модель

Постоянно стремление к расширению и обострению конфликта; постоянно принижение партнера, негативно оценивание  его личности; проявление подозрительности и недоверия к сопернику; нарушение этики общения.

3. Конформистскую модель
Пассивна, склонна к уступкам; непоследовательна в оценках, суждениях, поведении; легко соглашается с точкой зрения соперника; уходит от острых вопросов.

Каждая из этих моделей обусловлена
– предметом конфликта;
– образом конфликтной ситуации;
– ценностью межличностных отношений;
– индивидуально-психологическими особенностями субъектов конфликтного взаимодействия.

Конфликт считается разрешенным, если учтены объективные и субъективные причины его появления, устранено конфликтное поведение. Желательной и необходимой является конструктивная модель поведения. Деструктивная же модель поведения не может быть оправданной. Она способна превратить конструктивный конфликт в деструктивный. Опасность конформистской модели поведения заключается в том, что она способствует агрессивности соперника, а иногда и провоцирует его. Но конформистская модель может играть и положительную роль. Если противоречия, вызвавшие конфликт носят несущественный характер, то конформистское поведение ведет к быстрому разрешению такого конфликта.
Стили взаимодействия в конфликте
1. Уход от конфликта (черепаха)

Стратегия избегания характеризуется стремлением уйти от конфликта. Она характеризуется низким уровнем направленности на личные интересы и интересы соперника и является взаимной. По сути, это взаимная уступка. 

В данной стратегии является важным то, что предмет конфликта не имеет существенного значения ни для одного из субъектов и адекватно отражен в образах конфликтной ситуации. Межличностные отношения при выборе данной стратегии серьезным изменениям не подвергаются.
Эту стратегию поведения можно сравнить с поведением черепахи, которая в момент опасности прячется в свои панцирь. Тактический девиз «Черепахи» – «Оставьте мне немножко и не трогайте меня». Это пассивно-страдательная установка жертвы, втянутой в конфликт обстоятельствами. Позиция жертвы привлекательна в силу определенных компенсационных факторов: жертва получает значительную поддержку со стороны; ей обильно сочувствуют; ей не нужно пытаться самой разрешить проблему.
Стратегия поведения «Черепахи» приводит к тому, что загоняются внутрь истинные причины и конфликт остается, он как бы смещается в другую плоскость, становится глубже и сложнее.
2. Противоборство (акула)

Тот, кто выбирает данную стратегию поведения, прежде всего, исходит из оценки личных интересов в конфликте как высоких, а интересов своего соперника — как низких. Выбор стратегии принуждения в конечном итоге сводится к выбору: либо интерес борьбы, либо взаимоотношения.
Для такой стратегии характерен тип поведения, который образно можно представить поведением акулы в момент нападения. Этот тип поведения жестко ориентирован на победу, не считаясь с собственными затратами, что можно определить выражением «прет напролом».
3. Стратегия уступок (лиса). 
Компромиссная стратегия поведения характеризуется балансом интересов конфликтующих сторон на среднем уровне. Иначе ее можно назвать стратегией взаимной уступки.
Стратегия компромисса не только не портит межличностные отношения, но и способствует их положительному развитию.

При анализе данной стратегии важно иметь в виду следующие существенные моменты:

· компромисс нельзя рассматривать как способ разрешения конфликта. Взаимная уступка часто является этапом на пути поиска приемлемого решения проблемы;

· компромисс может принимать как активную, так и пассивную форму. Активная форма компромисса может проявляться в заключении четких договоров, принятии каких-либо обязательств и т.п. Пассивный компромисс — это не что иное, как отказ от каких-либо активных действий по достижению определенных взаимных уступок в тех или иных условиях. Другими словами, в конкретных условиях перемирие может быть обеспеченно пассивностью субъектов конфликтного взаимодействия. Так, отсутствие ненужных «баталий» позволило сотрудникам в приведенном выше примере сохранить между собой нормальные отношения;

· условия компромисса могут быть мнимыми, когда субъекты конфликтного взаимодействия достигли компромисса на основе неадекватных образов конфликтной ситуации.

Для этой стратегии характерен тип поведения лисы, в котором сочетаются осторожность и хитрость. «Лиса» действует по принципу: «Я уступлю немного, если вы тоже готовы уступить». Взвешенность, сбалансированность и осторожность – основная установка этого типа поведения. Для данной стратегии одинаково значимы и личные цепи и взаимоотношения.
4. Сотрудничество (сова). 

Стратегия сотрудничества характеризуется высоким уровнем направленности, как на собственные интересы, так и на интересы соперника. Данная стратегия строится не только на основе баланса интересов, но и на признании ценности межличностных отношений.
Являясь одной из самых сложных стратегий, стратегия сотрудничества отражает стремление противоборствующих сторон совместными усилиями разрешить возникшую проблему.
Этой стратегии поведения в конфликте можно условно дать название птицы, которой люди издавна приписывали такие качества, как мудрость и здравый смысл. «Сова» открыто признает конфликт, предъявляет свои интересы, выражает свою позицию и предлагает пути выхода из конфликта. От противника ожидает ответного сотрудничества. Основной принцип данной стратегии: «Давайте оставим взаимные обиды, я предпочитаю... А Вы?». Стратегия сотрудничества направлена на конструктивное разрешение конфликта, то есть на работу с проблемой, а не с конфликтом.
При использовании стратегии сотрудничества участники конфликта становятся равными партнерами, а не противниками, которые интересны друг другу как люди со своими индивидуальностями. Их всегда интересуют не только противоречивые потребности друг друга, но и их мотивация. Они стремятся к искренности в отношениях и максимальному доверию.
Во время лекции слушатели заполняют таблицу (табл. 1)
Таблица 1
	Название стратегий
	Сущность стратегии
	Условия эффективного применения
	Недостатки

	Уход от конфликта
	Уход от ответственности за решения
	Исход не очень важен. Отсутствие власти.
Сохранение покоя.
Желание выиграть время
	Переход конфликта в скрытую форму

	Противоборство
	Стремление добиться своего в ущерб другому
	Исход очень важен.
Обладание определенной властью.
Необходимость срочного решения
	При поражении - неудовлетворенность; при победе - чувство вины;
непопулярность;
испорченные отношения

	Стратегия уступок
	Поиск решений за счет взаимных уступок
	Одинаковая власть
Взаимоисключающие интересы.
Нет резерва времени.
Другие стили неэффективны
	Получение только половины ожидаемого.

Причины конфликта полностью не устранены

	Сотрудничество
	Поиск решения, удовлетворяющего всех участников
	Есть время.
Решение важно обеим сторонам.
Четкое понимание точки зрения другого.
Желание сохранить отношения
	Временные и энергетические затраты.
Негарантированность успеха


В заключении можно рассмотреть двухмерную модель, включающую показатели внимания к интересам партнера и к своим собственным. (Рис. 1)

[image: image2]
Рисунок 1

Техники, снижающие напряжение:

· Предоставление партнеру возможности выговориться.

· Вербализация эмоционального состояния:

· Своего;

· Партнера.

· Подчеркивание общности с партнером (сходство интересов, мнений, единство цели и др.)

· Проявление интереса к проблемам партнера.

· Подчеркивание значимости партнера, его мнения в ваших глазах.

· В случае вашей неправоты – немедленное признание ее.

· Предложение конкретного выхода из сложившейся ситуации.

· Обращение к фактам.

· Спокойный уверенный темп речи.

· Поддержание оптимальной дистанции, угла поворота и контакта глаз.

Техники, повышающие напряжение:

· Перебивание партнера.

· Игнорирование эмоционального состояния:

· Своего;

· Партнера.

· Подчеркивание различий между собой и партнером, преуменьшение вклада партнера в общее дело и преувеличение своего.

· Демонстрация незаинтересованности в проблеме партнера.

· Принижение партнера, негативная оценка личности партнера.

· Оттягивание момента признания своей неправоты или отрицание ее.

· Поиск виноватых и обвинение партнера.

· Переход на «личности».

· Резкое убыстрение темпа речи.

· Избегание пространственной близости и наклона тела.
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