Семинар – тренинг.

«  Конфликт. Способы выхода  ».

Второй  день.

1. Напомнить  участникам  о  правилах  выработанных  в

первый  день.  

2. Игра  «  Я  сегодня  вот  такая  ».

Круг. Каждый  по  кругу  по  очереди  выходит  на  шаг  

вперед  и  говорит  « Здравствуйте, ( говорит  имя ),  я

сегодня  вот  такая  ( показывает  движением ). Все  пов –

торяют  « здравствуйте  ( имя ), ты  сегодня  вот  такая,» повторяет  её  движение.

Сегодня  мы  с вами  поговорим  о  способах  выхода  из

конфликта, конфликтных  типах  личностей.

3. Игра  « Невидимая  связь ».

Для  проведения  игры  потребуется  моток  прочных  толстых  нитей. Ведущий  просит  участников  игры  вс-

тать  в  круг  на  расстоянии  вытянутых  рук  и  закрыть

глаза. Сам  ведущий  заходит  внутрь  круга  и  рассказы-

вает  вводную  историю. « Известно, что  давным  - давно

на  свете  жил  один  удивительный  человек. У  него  бы-

ли  длинные  седые  волосы  и  борода, поэтому  многие

думали, что  он  стар  и  мудр. Другие  же  видели  озор-

ной  блеск  его глаз и говорили, что  он  молод. Этот  че-

ловек  умел  то, чего  не  умели  другие. И  люди  называ-

ли  его  мудрецом. Никто  не  знал, откуда  он  пришёл, но  говорили, что  раньше  он  был  обыкновенным  чело-

веком, таким  как  все.

Менялись  поколения, а  мудрец  все  жил  среди  людей.

И  они  ощущали  себя  под  его  защитой. И  вот  пришел

день,  когда  мудрец  отправился  в  путь.  Он  обошёл  всю  Землю, и  узнал  многих  людей. И  удивился  муд –

рец, насколько  разными  были  эти  люди, их  характер,

привычки, желания  и  стремления.

« Как  непросто  всем  уживаться  друг  с  другом, - думал

мудрец, - что  бы  такое  предпринять? – размышлял  он.
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И  тогда  мудрец  сплел  длинную  тончайшую  нить. За-

думал  он  обойти  добрых  сердцем  людей  и  связать  их

этой  тончайшей  чудесной  нитью. 

Далее  ведущий  продолжает  рассказывать  историю, об-

ходя  каждого  участника  игры  и  вкладывая  ему  в руки

нить. « Воистину  нить  - эта  была  уникальна. Гладкая, тонкая, она  была  совершенно  незаметна  для  человека,

но, несмотря на  это, влияла  на  его  взаимоотношения  с

другими  людьми. Те, кому  мудрец  передал  чудесную

нить, стали  добрее, спокойнее, терпеливее. Они  стали  

более  внимательно  относиться  друг  к  другу, стреми –

лись  понять  мысли  и  чувства  ближнего. Иногда  они

спорили, но, о  чудо, нить  натягивалась, но  не  рвалась.

Иногда  они  ссорились, и  нить  разрывалась, но  при  

примерении  оборванные  концы  не  связывались  вновь.

Такой  узелок  напоминал  о  прошлой  споре.

Что  сделали  люди  с  подарком  мудреца? Кто-то  береж-

но  берег, передавая  тайну  из  поколения  в  поколение.

Кто-то, не  ощущая  присутствия  нити, оставлял  на  ней

множество  узелков, да  и  характер  его  постепенно  ме-

нялся  и  становился  « узловатый ».

Но  главное, у  каждого  появилась  способность  протяги-

вать  невидимые  нити  к  тем, кого  он  считал  близкими

и  друзьями, соратниками  и  партнерами.

Ведущий  на  последнем  участнике игры, стоящий  в кру-

гу,  отрезает  нить  от  лотка  и  завязывает  концы. Таким

образом, нить  образует  замкнутый  круг.

· Дорогие  друзья! – обращается  ведущий.

· Сейчас  вы  ощущаете  в  своих  руках  чудесную  нить,

подарок  мудреца. Давайте  проверим, что  может  прои –

зойти, если каждый  потянет  её  на  себя. Она  натянется

и  станет  « резать »  руки. Такие  отношения  некоторые

называют   « натянутыми ».

· А  если, - продолжает  ведущий, - кто-то  потянет  нить

на  себя,  а  кто-то  не  станет  этого  делать? Что  будет,

давайте  попробуем….
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Равновесие  круга  нарушается. Кто-то  оказывается  в  бо-

лее  устойчивом  положении, а  кто-то  совсем  в  неустой-

чивом. О  таких  ситуациях  говорят:  « Он  тянет  одеяло

на  себя ».

Некоторые  люди, - продолжает  ведущий, - предпочитают

надевать  эту  нить  себе  на  шею. Попробуйте. Тех  кто

сейчас  сделал  это, наверное, ощутили, как  больно  нить

режет  шею. В подобных  ситуациях  люди  говорят: « поса-

дил  себе  на  шею ».

· Разные  эксперименты  можно  проводить  с  этой  нитью,

- продолжает  ведущий, - многие  люди  посвящают  этому

целую  жизнь. Натянут, разорвут, завяжут  узел, натянут  на

шею, или вообще отпустят. Не на то  рассчитывал  мудрец,

делая  людям  чудесный  подарок.

Давайте  сейчас  найдем  такое  положение  и  натяжение  нити, которое  для  всех  будет  наиболее  удобным. И  запо-

мним  это  состояние  каждой  клеточкой  нашего  тела.

Вопросы:

1. Каковы  ваши  впечатления  от  соприкосновения  с  чуде-

    сной  нитью, подарком  мудреца?

2. Что  было  легко, а  что  трудно, в  этой  игре?

3. Чему  эта  игра  может  научить?

Выводы: Всегда  есть  нечто, что  объединяет  людей. Ощу-

щение  связи помогает  установить  доверительные  отноше-

ния  в  коллективе.

Комфортность  взаимоотношений  зависит  от  того, в  каком

состоянии  находится  нить, натянутым  или  свободным.

Экспериментируя  с  натяжением  нити, мы  символически

проживали  различные  типы  взаимоотношений  друг  с дру-

гом. Среди  членов  коллектива  бывают  разные  эпизоды  в

общении. Главное, чтобы  ни  происходило, уметь  восста –

навливать  комфортное  состояние  нити.
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4. Теория.  Основные  стили  разрешения  конфликтов.  

1. Стиль  конкуренции.

     Человек, использующий  данный  стиль, весьма  активен

     и  предпочитает  идти  к  разрешению  конфликта  собст-

         венным  путём. Он  не  заинтересован  в  сотрудничестве

     с  другими  людьми, но  зато  способен  на  волевые  ре-  

     шения. Этот  стиль  эффективен, когда  вы  обладаете оп-    

     ределенной  властью, уверены, что  ваше  решение  или

     подход  в  данной  ситуации  правилен  и  имеете  воз –

     можность  настоять  на  своём. Стиль  конкуренции  пред-

     предпочтителен, когда:

· исход  очень  важен  для  вас  и  вы  делаете  большую

ставку  на  разрешение  возникшей  проблемы;

· решение  необходимо  принять  быстро  и  у  вас  дос –

таточно  власти  для  этого;

· вы  чувствуете, что  у  вас  нет  другого  выбора  и  вам

нечего  терять. 

     Неблагоприятный  и  малопродуктивный  исход, когда  ник-    

     то  из  участников  не  принимает  во  внимание  позицию,     

     мнение  другого. Пример  с  телефонным  разговором: « Я 

     иначе  говорить  не  умею  и  не  собираюсь  под  кого-либо

     подстраиваться ». Исход  обычно  возникает, когда  одна  из

    сторон  накопила  достаточно  мелких  обид, « собралась  с

    силами »  и  выдвинула  сильнейшие  аргументы, которые  не

    сможет  снять  другая  сторона.

2. Стиль  уклонения.
    Этот  стиль  реализуется  тогда, когда  человек  не  отстаива-

    ет  свои  права, не  хочет  вступать в сотрудничество для  вы-

    работки  решения  проблемы  или  просто  уходит  от  разре –

    шения  конфликта. Вы  можете  использовать  данный  стиль, 

    когда  затрагиваемая  проблема  не  столь  важна  для  вас, 

    когда  вы  не  хотите  тратить  силы  на  решение  или  когда

    вы  чувствуете, что  находитесь  в  безнадежном  положении.

    Он  рекомендуется  также  в  тех  случаях, когда  вы  чувство-
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    ете  себя неправым  и  предчувствуете  правоту  другого  че – 

    ловека, или  когда этот человек  обладает  большой  властью,

    или  же  у  вас  нет  серьёзных  оснований  для  продолжения

   отношения  с  этим  человеком. Может  быть  вам  на  данный

    момент  нужна  отсрочка – время, чтобы  обдумать  ситуацию

    или  успокоится.

Уклонение, избегание – такой  исход  конфликта – просто  от-

кладывание  его. « Обвиняемая »  сторона  избегает  открыто-

го  столкновения, дает  « противнику »  остыть, обдумать, свои

претензии. Предполагается  также, что  отложенный  конфликт

как-нибудь  сам  собой  утрясется. « Уход »  лишь  переносит

конфликт  в  ближайшее   будущее, когда  он  может  снова  вс-

пыхнуть: ведь  предмет  недовольства  не  устранялся, конфлик-

тующие  стороны  просто  « отложили  партию ». Откладывание

конфликта  создает  эффект  « снежного  кома ».

Например, один из сотрудников сделал замечание  другому  « не

слишком  ли  вы  громко  разговариваете  по  телефону ». Ответ

- уход.  « А  вы  не  вернули  мне  чертежи, которые  я  вам  да -

вал  на  прошлой  недели, а  без  них  я  не  могу  работать ».Кон-

фликт  не  разрешен, т. к.  второй  участник  « ушел », переклю –

чил  разговор  на  другую  тему,  попытался  обвинить  первого.

Пример  из  семейно – бытовой  жизни.  Муж: « Ты  опять  пе –

ресолила  суп, я  же  просил  тебя  пробовать, когда  варишь.

Ответ: « А  ты  когда  будешь  после  себя  убирать  со стола  по-

суду. 

3. Стиль  приспособления. 
Человек, использующий  этот  стиль, действует  совместно  с

партнером  по  общению,  не  пытаясь  отстаивать  собствен –

ные  интересы. Вы  можете  воспользоваться  им, когда  исход

дела  чрезвычайно  важен  для  другого  человека  и  не  очень

существенен  для  вас. Этот  стиль  полезен  также  в  тех  си-

туациях, где  вы  не  можете  одержать  верх, поскольку  дру-

гой  человек  обладает  большой  властью. Вы  можете  прибег-

нуть  к  такой  стратегии, если  в  данный  момент  необходи-

мо  несколько  смягчить  ситуацию, а  потом  вы  предлагаете

вернуться  к  этому  вопросу  и  отстоять свою позицию. Также
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этот  стиль  полезен, если  вы  чувствуете, что  важнее  сохра-

нить  с  кем-то  хорошие  взаимоотношения, чем  отстаивать

свои  интересы.

Исход  приспособления, когда  одна  из  сторон  либо  оправ-

дывает  себя,  либо  соглашается  с   претензией, но  « только

на  одну  минуту ». Оправдание  себя  полностью  не  решает

конфликта  и  даже  может  усугубить  его, так  как  внутрен –

нее  противоречие  остается.

В  ответ  на  замечание, сделанное  сослуживцем  о  громком

разговоре  по  телефону, говорится: « Извини, пожалуйста, но

мой  абонент  что-то  плохо  слышит  и  поэтому  я  так  гром-

ко  кричу. До  чего  несовершеннны  современные  аппараты.

Да  и  мы  на  работе  так  устаем, что  любое  повышение  го-

лоса  нас  раздражает. Я  тебя  хорошо  понимаю. При  этом

исходе  « обвиняемый »  пытается  дать  возможность  эмо-

ционально  разрядится, выговорится  инициатору.

В  семейно-бытовой  сфере  исход  протекает  так. Инициатор

обвинил  партнера  в  том, что  он  не  сходил  в  магазин  за

продуктами, а  сейчас  сидит  и  смотрит  телевизор. Обвиняе-

мый  сглаживает  конфликт  такими  фразами: « Дорогая, ты

безусловно  права, но  конфликт, который  произошел  у  нас

на  работе, выбил  меня  из  колеи. Я  как  сейчас  помню, что

проходя  мимо  магазина, у  меня  что-то  зашевелилось  в  па-

мяти, но  этот  случай  на  работе  был  необычен, для  нас  

всех ….».  

4. Стиль  сотрудничества. 
Следуя  стилю  сотрудничества, человек  активно  участвует  в

разрешении  конфликта  и  отстаивает  свою  позицию, но  ста-

рается  при  этом  учитывать  интересы  другой  стороны. Этот

стиль  требует  более  продолжительной  работы  по  сравнению

с  другими  подходами  к  конфликту, поскольку  сначала  от –

крыто  заявляются  нужды, заботы  и  интересы  обеих  сторон

( « выкладываются  на  стол »), а  затем  происходит  их  обсуж-

дение. Желательно  использовать  именно  этот  стиль, если  ре-

шение  проблемы  очень  важно  для  обеих  сторон  и  никто  не  хочет  устраняться  от  решения; если  у  вас  тесные  длитель –
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ные  и  взаимозависимые  отношения  с  другой  стороной  и  вы  оба  способны  изложить  суть  своих  интересов  и  выслушать

друг  друга; если  обе  вовлечены  в  конфликт  стороны  обла-

дают  равной  властью  или  не  замечают  разницу  в  положе –

нии  для  того, чтобы  на  равных  искать  решение  проблемы.

5. Стиль  компромисса.   

Пользуясь  им, люди  сходятся  на  частичном  удовлетворении

желаний  и  интересов  каждой  конфликтующей  стороны. Стиль  компромисса  наиболее  эффективен  в  тех  случаях, 

когда  вы  и  другой  человек  хотите  одного  и  того  же, но

знаете, что  одновременно  это  для  вас  невыполнимо. Вы  хо-

тите  прийти  к  решению  быстро, вас  может  устроить  вре –

менное  решение, вы  готовы  поменять  первоначальную  цель.

Компромисс  позволит  вам  сохранить  хорошие  взаимоотно –

шения. 

Под  этим  исходом  понимается  открытое  обсуждение  мнений

и  позиций, направленных  на  поиск  решения  наиболее  удоб-

ного  и  приемлемого  для  обоих  сторон. Партнеры  выставля –

ют  аргументы  в  свою  и  чужую  сторону, не  принуждают  в

одностороннем  порядке  к  одному  единственного  возможно –

му  варианту. При  компромиссном  варианте  стороны  выраба тывают  или  приходят  к  «  среднему  решению », что  видно из

следующего  примера  с  телефонным  разговором: « Я  попрошу

мне  звонить  только  в  обеденный  перерыв, если  это  несроч –

ный  разговор ». 

Этот  вариант  устраивает  обоих  участников. Пример  из  семей-

но-брачного  конфликта. Жена  просит  мужа  не  курить  в  квар-

тире, так  как  запах  курева  раздражает  её.  Муж  же  считает

себя  вправе  « курить  в  комфорте », а  не  на  лестнице. Супру-

ги  могут  прийти  к  решению: муж  может  курить  в  квартире,

но  в  строго  оговоренных  местах.
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5. Задание. 

Разделиться  на  пять  групп, раздать  стили  выхода  каждой  

группе. Написать  письмо  Незнайке  от  Знайки  с  отказом  ему

в  полете  на  Луну  в  разных  стилях  поведения  в  конфликте.

Другие  должны  угадать  какой  это  стиль. 

6. Анкетирование – анкета  Р. Томаса.

Раздать  анкеты, для  определения – какой  способ  выхода  пред-

почитает  каждый.  

7. Теория. Конфликтные  типы  личностей. 

1. Паровой  каток.

Грубы, абсолютно  уверены  в  своей  правоте. Считают, что  все

должны  им  подчиняться  и  уступать  дорогу. Считают  свое  мнение  единственно  верным  и  хотят  чтобы  все  об  этом  зна-

ли. Самое  ужасное  для  них – раскрытие  их  неправоты, поэто –

му  сражаются  « до  крови ».

Стиль  поведения  с  этим  « типом »: эти  люди  ведут  себя  так,

потому  что  не  знают  как  вести  себя  по-другому. ( Раскройте

кулак ).

· Если  конфликт  не  очень  важен  лучше  уйти  с  дороги.

· Дать  время  спустить  пар  и  после  этого  высказать  свое

мнение, не  опровергая  его  точку  зрения. Тон  голоса – нейтральный.

2. Скрытый  снайпер.

Пассивно-агрессивная  форма. Старается  нанести  вред  испод-

тишка. Уверен, что  он  прав. Но  не  обладает  достаточной  вла-

стью, чтобы  действовать  открыто. Тайный  мститель.

Стиль  поведения  с  этим  « типом »: если  невозможно  укло –

ниться  от  общения  то –

· Необходимо  выявить  факт  причинения  зла.

· Постараться  выявить  причины  такого  поведения.

· Говорить  очень  спокойно, не  заряжаться  его  эмоциями.

     « Что  Вы  хотите? », « как  бы  Вы  хотели  чтобы  мы  отреаги-

     ровали? ».

3. Разгневанный  ребенок.

Взрывается  как  ребенок  у  которого  плохое  настроение. Не  злой  по  натуре. Самое  главное  для  него  убежденность  в том,
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что он  контролирует  ситуацию. После  того  как  выкричится,

чувствует  себя  неловко, начинает  извиняться, оправдываться

или  идёт  на  уступки.

Стиль  поведения  с  этим  « типом »: Чаще  всего  ведет  себя так

потому  что  он  беспомощен, не  знает, что  ему  делать, как дей-

ствовать. 

· Дать  ему  время  выкричаться.

· Он  должен  быть  убежден, что  вы  его  в  это  время  слу-

шаете.

· После  того, как  успокоился, перевести  тему, не  заострять

внимание  на  его  вспышке  гнева.

4. Жалобщик.

Жалуется  на  третье  лицо. Физиологическая  потребность  что-

бы  его  слушали. С  ним  необязательно  соглашаться, можно  за-

нять  нейтральную  позицию  « я  вас понял, что будем  делать ».

а) Параноидальные  ( их  беспокоят  воображаемые  обстоятель –

    ства, охвачены  идеей ).

б) Реальные.

Стиль  поведения  с  этим  « типом »:

· Выслушать  и  перефразировать, резюмировать  его  жалобу.

· Когда  выговорился – перевести  на  другую  тему, ес-

ли  повторяется, то  прервать: « что  я  могу  сделать »,

« кто  может  вам  помочь ».

5. Молчун.

Скрытые  причины. Мы  знаем  почему.

Стиль  поведения  с  этим  « типом ».

· Запастись  терпением, не  раздражаться.

· Предложить  « Вы  расстроены? ».

· Можно  задать  несколько  вопросов  « что Вы  думаете  по

этому  поводу?».

· Дать  возможность  обдумать  вопрос, дать  паузу, не  задавать  слишком  много  вопросов.

· Не  настаивать  если  не  хочет.

6. Сверхпокладистый.

Приятный  во  всех  отношениях. Всегда  предлагает  свои  услу-
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ги, уступает.  Со  всем  соглашается.

· Покажите, что  главное  для  вас  правдивость.  

8. Задание  с  ситуацией.

     Ситуация: ученик  плохо вел себя  на  уроке, вертелся, отвлекал-

     ся сам  и отвлекал  других. Учитель  задает ему вопрос  по прой-

     денному  на  этом  уроке  материалу, тот  не  отвечает  и  учитель

     выгоняет  его  из  класса. В  это  время  в  школу  приходит  мама

     этого  ученика  и  видит  своего  ребенка  в  коридоре.

     Задача: Написать  или составить  монолог – жалобу  директору

     на учителя  от  имени  мамы – парового  катка, скрытого  снай –

     пера …….

     Волшебная  фраза  в  конфликте  « И  так  тоже  можно ».

9. Раздать  типы  личностей  по  способам  выхода  из  конфлик-
та – Черепашки, Акулы, Медвежонок, Лиса, Сова.  

1. Черепашки. У  руководителя  есть  большое  желание  спря -

таться  под  панцирь  от  проблем. Это  представители  позитив –

ного  консерватизма, никогда  не  теряют  цель  и  этим  ценны. В

спокойной  ситуации  данный  человек  с  Вами  во  всех  делах; в

 сложной  ситуации  могут  изменить  Вам. ( Избегание ).

2. Акулы. Для  этого  типа  людей  главное – его  цель, его  рабо-

та. Его  не  волнует  отношения  коллег  ( Ваша  любовь  мне  ни

к  чему ). Умный  руководитель  уважает  целенаправленную  де-

ятельность  акулы, надо  лишь  ограничить  её  притязания. Кол –

лектив, если  он  из  черепах, может  сделать  всё, чтобы  акулы  не  процветали. Но  такие  люди  очень  важны  для  коллектива,

они  способны, двигаясь  к  собственной  цели, вывести  коллек –

тив  из  прорыва. ( Конкуренция ).

    3.Медвежонок. Люди  данного  типа  стараются  сглаживать  ос-

трые  углы, чтобы  все  в  коллективе  любили  друг  друга. Они

знают  заботы  каждого. Вовремя  подадут  чай, подарят  безде –

лушки  или  цветы  в  день  рождения. Посочувствуют, поддер –

жат  настроение. Но  при  этом  они  способны  полностью  за –

быть  конечную  цель. Для  них  наиболее  важным  оказывает-

ся  человеческие  отношения. ( Приспособление ).

     4.Лиса. Люди  этого  типа  всегда  стремятся  достигнуть  ком –

примисса. Это  не  просто  человек, который  хочет, чтобы  всем
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было  хорошо, он  активный  устроитель  принципов  жизни. Од-

нако  в  отношениях  с  людьми  он  может  отойти  от главных 

заповедей ( не  обманешь – не  проживешь ). Они  часто  не  по-

нимают, почему  их  не  ценят. ( Компромисс ). 

5. Сова. Это честные  и  открытые  люди. Никогда  не  будут  из-

ворачиваться, уходить  от  борьбы, могут  пожертвовать  хоро –

шими  отношениями  во  имя  выбранной  цели. У  них  страте -  гия  честной  и  открытой  борьбы, честной  и  открытой  цели.

( Сотрудничество ). 

10. Теория. Конструктивная  самореализация  вместо  « Борь-

     бы  за  выживание ».  

Конфликту  можно  противопоставить  только  конфликт, но кон-

структивный. Клаусс  Фопель  говоря  о  « конструктивном  кон-

фликте », предполагал, что  в  коллективе  каждый  имеет  право

на  собственное  мнение. Истина  рождается  в  споре, участники

которого  не  стремятся  добиться  поражения  партнера. В  кон-

тексте  конструктивного  конфликта  каждый  имеет  возможно –

сть  совершать  искусство  аргументации  своей  позиции, прояв-

ляя  смелость, ответственность  и  понимание  конечного  резуль-

тата.

Главное  отличие  « конструктивного  конфликта » - акцент  на 

разностороннее  исследование  проблемы  на  фоне  отсутствия

личных  обид.

Искусство  моделирования  « конструктивного  конфликта »  и

поведения в  его  условиях  необходимо  специально  учиться. Чтобы  приобрести  навыки  поведения  в  условиях  « конструк-

тивного  конфликта », необходимо  научиться:

1. Внимательно  слушать  партнера.

2. Овладеть  искусством  аргументации  и  контраргумента-

ции. 

           3. Строить  беседу, находя  общее  в  разных  позициях.

11. Игра  « Прохожий - посредник ». 

     Разделиться  всем  участникам  на  тройки  и  разделить  между

     собой  роли: 

1. Крестьянин – земледелец.

2. Спешащий  Прохожий, он  же  - посредник.
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3. Сборщик  податей.

- Представьте  себе, - говорит  ведущий, - что  на  одном  хуторе,

  в  собственном  доме, имея  крепкое  хозяйство. Живет  хозяй -

  ство, живет. Он  занимается  земледелием, продает  зерно, ово-

  щи, фрукты. Ведет  хозяйство  и платит  налоги. Естественно,

  он  хочет  платить  как  можно  меньше  налогов  и  это  понят-

  но, ведь  и  расходы  на  хозяйство  у  него  не  малые. Он знает,      

       что  налог  составляет 13%. Но  также  он  знает, что  есть нало-

       говые  льготы, отсрочки  платежей  и  так  далее. Сборщик  же

       податей  должен  взять  с  крестьянина  положенные  13 %  без 

       всяких  разговоров  и  поблажек, - ведь  его зарплата  зависит от

       величины  собранных  налогов.

       - Естественно, крестьянин  видеть  не  может  сборщика  налога

       лога  и поэтому притворяется  заразным  больным. Чтобы вый-

       ти  из  положения, хитрый  сборщик  налогов,  который  очень

       хочет  видеть  крестьянина, просит прохожего стать  посредни -

       ком  между  ним  и  крестьянином, не  информируя  прохожего

       о  болезни  своего  клиента. Задача  прохожего передавать  ин-

       формацию  от  сборщика  крестьянину, и  наоборот. Прохожий

       спешит, у  него  множество  собственных  планов  и  дел, но от-

       казать  он  не  может  и  вынужден  помогать  крестьянину  и

       сборщику  прийти  к  какой-либо  договоренности. Крестьянин

       и  сборщик  могут  быть  эмоциональны  и  спонтанны. Прохо-

       жий  старается  быть  объективным  настолько, насколько  ему

       это  позволяют  те  дела, по  которым  он спешит.                       

   - Итак, прошу  вас  разделить  между  собой  роли – кто  из  вас

       будет  крестьянином, сборщиком  податей, прохожим.                

       - Помните, что  крестьянин  и  сборщик  податей  не  могут  об-

       щаться – ведь  они  друг  друга  не  видят. Каждый  из  них  об -

       щается  только  с  прохожим. Прохожий  передает  крестьянину

       слово  сборщика, крестьянина. Прохожий  является  посредни -

       ком, так  происходит  до  той  поры, пока  они  не  придут  к  ка-

       кой – либо  договоренности. 

       Вопросы  для  обсуждения:

1. Как  вы  чувствуете  себя  в  тех  ролях, которые  исполняли?

2. Легко  ли  быть  прохожим – посредником? Какого  результа-
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та  вы хотели  достичь своими  действиями? Удалось  ли это-

го  добиться?

3. О  чём  позволила  задуматься  эта  игра?

4. Чему  может  научить  игра? 

Обсуждение:

1. Основной  источник  конфликта - столкновение  интересов,

подкрепленное  желанием  оппонентов  унизить  друг  друга

и  отстоять  « свою  правду »  во  чтобы  то  ни  стало.

2. Оказывается, что  успех  дела  во многом  зависит  от  того,

кто  переводит  и  как  переводит. Желают  примерить  спор-

щиков, сгладить  острые  углы, другие, наоборот, использу –

ют  ситуацию, чтобы  « подлить  масла  в  огонь », третьи  передают  оппонентам  собственное  видение  ситуации.

3. В  ситуации  конфликта  у  оппонентов  могут  разные  ожи –

дания  от  посредника. Один  видит  в  нём  « покровителя »,

который  « возьмет  под  крыло »  и  защитит  от  нападок. 

Другой  видит  в  посреднике  « конструктивного  интепрета-

тора », который  разберется  в  путаных  мыслях  одного  и

другого  участника  спора  и  приведет  их  к  компромиссу.

Третий  видит  в  переводчике  « палочку – выручалочку »,

или  « третейского – судью », который  сам  разрешит конф –

ликт. Четвертый  хочет, чтобы  посредник был  « котом  в са-

погах »  и  рисовал перед  оппонентом привлекательный  об-

раз  своего  « хозяина ». Нередко  спорящие  снимают  с  себя

ответственность  за  результат  и  последствия  спора.

4. При  неблагоприятном  течении  конфликта  из  посредника

могут сделать  « козла  отпущения ». Поиск виноватого - ту –

пиковый  путь  разрешения  конфликтных  ситуаций.

5. Должен  ли  быть  конфликт  в  коллективе? Он  добавляет

Остроты  в  работу коллектива, активизирует  ресурсы. Глав-

ное  чтобы конфликт  был конструктивным. Основное  отли-

чие - в  конструктивном -  основная  задача – не  унижая  оп-

понента, аргументированно  донести  свою  идею, позицию,

мнение.
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6. Нужен  ли посредник  при  « конструктивном  конфликте »?

Нужен, если  члены  конфликта  не  владеют  техниками  ак-

тивного  слушания, аргументации, контраргументации.
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13. Рекомендации  « Последовательность  действий  одного  из

      оппонентов, решившего  взять  инициативу  разрешения 

      конфликта  на  себя ».

      Последовательность  действий  третьего  лица  при  разрешении

      конфликта. 

1. Попытаться  представить  общую  картину  конфликта. Оценить

особенности, позиций  и  скрытые  интересы  обеих  сторон.

2.  Побеседовать  с  одним  из  оппонентов, которого  ориентирово-

     чно  будем  считать  более  правым. Выявить  о  причинах  кон-

     фликта, узнать  чего  он  хочет  добиться  от  оппонентов  и чего

     опасается. Установить  его  мнение  об  основных  и  опасениях

     второго  оппонента.

3.  Побеседовать  со  вторым  оппонентом.

4.  Побеседовать  о  причинах  и  характере  конфликта  с  друзьями

     первого  оппонента. Они  дадут  информацию  об  интересах  и 

     опасениях  первого  оппонента, выяснить  их  представления  об

     интересах  и  опасениях  второго  оппонента.

5.   Побеседовать  о  причинах, характере  и  способах  урегулирова-

      ния  конфликта  с  друзьями  второго  оппонента. Содержание

      разговора  с  ними  такое  же, как  и  с  друзьями  первого.

6.   Обсудить  причины, перспективы  развития  и  способы  урегу -

      лирования  конфликта  с  неформальными  лидерами.

7.   Обсудить  при  необходимости  проблему  конфликта  с  руково-

      дителями  обоих  оппонентов, выяснить  их  отношение  к  проб-

     леме.

8.   Понять  в  чём  заключается  главная  причина  конфликта  и  не

      учитывать  индивидуальные  особенности  всех  его участников,

      а  представить, что  в  конфликте  абстрактные  люди.

9.   Определить, каковы  глубинные, подсознательные  мотивы, ск-

      рытые  за  внешними  поводами, вызвавшими  притивостояние

      оппонентов. Выявить скрытое  содержание конфликта, то, о чем

      все  молчат.

10. Определить, в  чем  каждый  из  оппонентов  прав, а  в  чём  не -

      прав. Поддержать  каждого  оппонента  в том, в  чём  его требо-

      вания  справедливы  и  показать  уязвимые  позиции  каждого.

11. Оценить, наилучший, наихудший  и  наиболее  вероятный  ва -
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      рианты  развития  событий, а  также  ситуацию, при  которых

      третья  сторона  в  конфликт  вмешиваться  не  будет, лишь  по-

      старается  добиться  от  оппонентов, чтобы  они  сами  пришли

      к  компромиссу.

12. Оценить  возможные  скрытые,  отсроченные  и  перспективные 

      последствия вмешательство в конфликт третьей  стороны. Сле-

      дует  помнить, что  каждые  из  оппонентов, видит  в  третьей  

      стороне  своего  союзника, а  не  арбитра. Если  не  оправдать их

      ожидании, то  можно  из  друга  превратиться  в  врага.

13. Разработать  программу - максимум  на  разрешение  конфликта.

      Подготовить  3 – 4  варианта  по  реализации  этой  программы.

14. Разработать  программу - минимум.  Подготовить  3 – 4 вариан-

      та  по  реализации.

15. Обсудить  программу - минимум,  программу  максимум  с  дру-

      зьями  каждого  из  оппонентов, неформальными  лидерами, при

      необходимости  с  руководителями. После  обсуждения  внести

      коррекцию  в  планы  действий  по  разрешению  конфликта.  
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   Последовательность  действий  одного  из  оппонентов, ре –

   шившего  взять  инициативу  разрешения  конфликта  на  

   себя. 

1.  Прекратить  борьбу  с  оппонентом. Понять, что  путем конф –

ликта  мне  не  удастся  защитить  свои  интересы. Оценить

возможные  непосредственные  и  перспективные  посследст –

вия  конфликта  для  меня.

  2.   Внутренне  согласится, что  когда  два  человека  конфликтуют

        то  не  прав  тот  из  них,  кто  умнее. Реально  самому  измени-

        ть свое поведение. Я  от  этого только  выиграю, или, по край-

        ней  мере, не  проиграю.

  3.   Минимизировать  негативные  эмоции  к  оппоненту. Найти 

        возможность  уменьшить  его  негативные  эмоции  ко  мне.

  4.   Настроится  на  то, что  потребуются  определенные  усилия

        для  решения  проблемы  путем  сотрудничества  либо  компро-

        мисса.

  5.   Согласится  с  тем, что  оппонент  защищает  свои  интересы,

        как  и  я.

  6.   Посмотреть  на  конфликт  со  стороны, представить  на  моем

        месте  и  месте  оппонента  двойников. Представить  их  в  дру-

        гом  коллективе. Увидеть  сильные  стороны  и  правоту  двой-

        ника  оппонента. Слабые  стороны  и  неправоту  своего  двой-

        ника.

 7.   Выявить, каковы  истинные  причины  моего  оппонента в этом

       конфликте, чего  он  хочет  добиться.

 8.   Понять  основные опасения  оппонента. Выявить  какой  ущерб

       оппонент  старается  предотвратить.

 9.   Отделить  проблему  конфликта  от  людей. Понять  в  чём  при-

       чина  конфликта, если  не  учитывать  индивидуальные  особен-

       ности  его  участников.

10.  Разработать  программу  максимум  с  учётом  не  только  моих

       интересов, но  и  интересов  оппонента. Подготовить  3 – 4  ва-

       рианта  решения  проблемы.

11.  Разработать  программу  минимум, чтобы  смягчить  конфликт.

       Подготовить  3-4  варианта  решения проблемы или  смягчения

       конфликта. 
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12. Спрогнозировать  ответные  действия  оппонента  и  мои  реак-

       ции  на  них.

13. Провести  открытый  разговор  с  оппонентом  с  целью  разре-

шения  конфликта. Логика  такого  разговора:

1. Конфликт  нам  обоим  невыгоден, работать  и  жить  всё рав-

но  придется вместе. Нужно  помогать, а  не  вредить  друг

другу.

2. Предлагаю  борьбу  прекратить  и  обсудить, как  мирно  ре –

шить  проблему.

3. Признать  свои  ошибки, приводимые  к  конфликту.

4. Сделать  уступки  оппонентов  части  того, что  для  меня  не

является  главным. 

5. В  мягкой  форме  высказать  пожелание  об  уступках  со 

стороны  оппонента, аргументировать  свое  предложение.

6. Если  разговор  не  удался, не  обострять  ситуацию  негатив-

ными  эмоциями. Предложить  вернуться  к  обсуждению  че-

рез  2 - 3  дня. 

14. Ещё  раз  оценить  свои  действия, определить что было  сдела-

но  правильно, а  где  совершены  ошибки.

15. Оценить  поведения  других  участников  конфликта, тех  кто

поддерживал  меня  или  оппонента. 
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АНКЕТА

Р.ТОМАСА

Под  каждым  номером  соединены  вместе  два  разных  спо –

соба  поведения  ( а  и  б )  в  сложной  жизненной  ситуации.

Внимательно  прочитав  каждую  пару  утверждений, выберите

ту,  которая  наиболее  соответствует  Вашему  поведению,  и

отметьте, указав  вначале  номер, а  затем  буквенный  индекс.

1. а) Нередко  я  предпочитаю, чтобы  ответственность  за  ре –

         шение  спорного  вопроса  брали  на  себя  другие.

    б) Чем  обсуждать  то, в  чем  мы  расходимся, я  предпочи –

        таю  обратить  внимание  на  то, с  чем  мы  оба  согласны.

2. а) Я  стараюсь  найти  компромиссное  рещение.

           б) Я  пытаюсь  уладить  дело  с  учетом  всех  интересов  дру-

               гого  и  моих  собственных.

3. а) Обычно  я  настойчиво  стремлюсь  добиться  своего.

б) Я  больше  стараюсь  успокоить  другого  сберечь  наши

     отношение.

4. а) Я  стараюсь  найти  компромиссное  решение.

б) Иногда  я  жертвую  своими  интересами  ради  другого

    человека.

5. а) Улаживая  спорную  ситуацию, я  все  время стараюсь най-

         ти  поддержку  у  другого.

    б) Я  стараюсь  сделать  все, чтобы  избежать  бесполезной  

        напряженности.

6. а) Я  стараюсь  избежать  возникновение  неприятностей  для

        себя.

    б) Я  стараюсь  добиться  своего.

7. а) Я  стараюсь  отложить  решение  спорного  вопроса  с  тем,

        чтобы  со  временем  решить  его  окончательно.

    б) Я  уступаю  в  одном  в  обмен  на  другое.

8. а) Обычно  я  настойчиво  стремлюсь  добиться  своего.

б) Я  сразу  же  открыто  пытаюсь  определить, в  чём  состо-

    ят  затронутые  интересы  и  спорные  вопросы.
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9. а) Я  считаю, что  разногласия  не  всегда  стоят  того, чтоб

        волноваться  из-за  них.

    б) Я  предлагаю  усилия, чтобы  добиться  своего.

     10. а) Я  твердо  пытаюсь  добиться  своего.

           б) Я  пытаюсь  найти  компромиссное  решение.

     11. а) Я  сразу  же  пытаюсь  определить  то, в  чём  состоят  все

               затронутые  интересы  и  спорные  вопросы.

           б) Я  больше  стараюсь  успокоить  другого  и  сберечь  наши

               отношения.

     12. а) Я  зачастую  избегаю  занимать  позицию, которая  может

               вызвать  споры.

           б) Я  даю возможность другому в чем-то остаться при своем

               мнении, если  он  также  идет  мне  навстречу.

     13. а) Я предлагаю  среднюю  позицию.

           б) Я  настаиваю, чтобы  было  сделано  по  моему.

     14. а) Я  сообщаю  другому  свою  точку  зрения  и  спрашиваю

               о  его  взглядах.

          б) Я  пытаюсь  доказать  другому  логику  и  преимущество

              моих  взглядов.

     15. а) Я  больше стараюсь успокоить другого и сберечь наши от-

               ношения.

          б) Я  стараюсь  сделать  все  необходимое, чтобы избежать на-

              пряженности.

     16. а) Я стараюсь  не задеть чувств другого.

           б) Я стараюсь  убедить другого в преимуществах моей пози-

               ции.

     17. а) Обычно  я настойчиво пытаюсь добиться своего.

          б) Я стараюсь сделать всё, чтобы избежать напряженности.

    18. а) Если это сделает другого счастливым, я дам ему возможно-

              сть настоять на своем.

          б) Я дам возможность другому в чем-то остаться при своем

              мнении, если он также идет мне навстречу.

    19. а) Я сразу же пытаюсь открыто определить то, в чём состоят

              затронутые интересы и спорные вопросы.

          б) Я стараюсь отложить решение спорного вопроса с тем, что-

              бы со временем решить его окончательно.
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    20. а) Я пытаюсь немедленно преодолеть наши разногласия.

          б) Я стараюсь найти наилучшее сочетание выгод и потерь

              для  нас обоих.

    21. а) Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к жела-

             ниям другого.

          б) Я всегда склоняюсь к прямому обсуждению проблемы. 

    22. а) Я пытаюсь найти позицию, которая находится посередине

             между моей позицией и точкой зрения другого человека.

          б) Я отстаиваю свои желания.

    23. а) Как правило, я озабочен тем, чтобы удовлетворить желание

             каждого из нас. 

          б) Нередко я предпочитаю, чтобы ответственность за решения 

             спорного вопроса брали на себя другие.

    24. а) Если позиции другого кажется ему очень важной, я стара –

             юсь пойти навстречу его желаниям.

          б) Я стараюсь привести к компромиссу.

    25. а) Я пытаюсь показать другому логику и преимущество моих 

             взглядов.

          б) Ведя переговоры, я стараюсь быть внимательным к жела –

             ниям другого.

    26. а) Я предпочитаю среднюю позицию.

         б) Я почти всегда озабочен тем, чтобы удовлетворить желания

             каждого из нас.

    27. а) Я зачастую избегаю занимать позицию, которая может выз-

             вать спор.

          б) Если это сделает другое более счастливым, я дам ему воз –

             можность настоять на своем.

    28. а) Обычно я настойчиво пытаюсь добиться своего.

          б) Улаживая ситуацию, я обычно стараюсь найти поддержку

              у другого.

    29. а) Я предлагаю среднюю позицию.

          б) Я считаю, что разногласия не всегда стоят того, чтобы вол-

             новаться из-за них.

    30. а) Я стараюсь не задеть чувств другого.

          б) Я всегда занимаю такую позицию в спорном вопросе, что –

              бы мы совместно с другим заинтересованным лицом могли

              добиться успеха.

ОБРАБОТКА  ТЕСТА

    Пять  стилей  поведения  в  конфликте  формирует  пять  шкал,

бальное  выражение  которых  равняется  числу  положительных

ответов  по  указанным  ниже  номерам  и  буквенным  индексам

утверждений.

№ п/п
Стили  поведения 
    Номера  утверждений

     1.
  Соперничество


3а,6б,10а,13б,14б,16б,17а,22б,25а,28а.

    2.


  Сотрудничество
2б,5а,8б,11а,14а,19а,20а,21а,23а,26б,

                  28б,30б.

    3.


    Компромисс
2а,4а,7б,10б,12б,13а,18б,20б,22а,24б,

                    26а,29а.

   4.


      Избегание
1а,5б,6а,7а,9а,12а,15б,17б,19б,23б,27а,

                        29б.

   5.


 Приспособление
  1б,3б,4б,11б,15а,16а,18а,21а,24а,25б,

                      27б,30а.

Максимально возможная выраженность  стиля – 12 баллов, диапа-

зон  значений  от  9  баллов  до  4  балла  соответствует  умеренно-

му  использованию  стиля.
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