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Temat: Metody rozwiązywania konfliktów.  
              Konflikt - klasyfikacja Moor’a.

Zadanie domowe
1.Napisz metody rozwiązywania konfliktu w relacji nauczyciel-uczeń , koleżanka-kolega. (przykładowy konflikt z życia i jego rozwiązanie)

„Konflikty mogą ludzi rozdzielać lub pociągać do ściślejszej oraz bardziej zażyłej zgody;   zawierają  ziarno  zniszczenia  i  ziarno  większej  jedności;  mogą prowadzić
do zaciętej walki lub głębszego wzajemnego zrozumienia”. T Gordon.

Ludzkość napotyka na drodze rozwoju cywilizacyjnego spory, które na skutek poszerzających się niezgodności i coraz bardziej widocznych różnic interesów przekształcają się w konflikty. Mają one różny zasięg występowania i różny stopień intensywności. Świat stojąc w obliczu narastających zagrożeń, stara się wykorzystać
rozmaite mechanizmy do rozwiązywania konfliktów
W pracach badawczych głównie z lat 60. i 70. ubiegłego wieku widoczny jest normatywny model konfliktu, czyli naruszenie pewnego naturalnego porządku i harmonii oraz zakłócenie ,, prawidłowych ‘’ relacji. Konflikt rozpatrywano jako zjawisko niebezpieczne dla całej organizacji i prowadziło do koncentrowania się na kwestii przeciwdziałania. Działania zaradcze polegały m.in. na tworzeniu wewnętrznych kodeksów, regulaminów, poprawie przepływu informacji w placówce. 
Wyniki wielu badań pokazały, że konflikt jest nie tyle zjawiskiem niepożądanym, ile w wielu sytuacjach korzystnym. Dowiedziono o pozytywnych skutkach konfliktów obejmujących zarówno poziom organizacyjny, jak i poziom interpersonalny. 
Tak powstał model pragmatyczny konfliktu, w którym zrezygnowano z takich terminów   jak:  „ zapobieganie konfliktom’’,  „ rozwiązywanie  konfliktów’’  na   rzecz„ 
kierowania konfliktem”.
Współcześnie autorzy zajmujący się problematyką konfliktów sugerują, że właściwe 
jest przyjęcie modelu stymulującego konflikt, który zakłada zasadność generowania
sytuacji konfliktowych



Konflikt - definicja
- łac. conflictus- zderzenie ( antagonizm, kolizja, spór, zatarg), oznacza wszelkie zetknięcie się sprzecznych dążeń, niezgodności, celów i sposobów załatwiania interesów, poglądów.
Takie jednoczesne występowanie przeciwstawnych, wykluczających się pragnień może  zaistnieć  u  danej  osoby ( konflikt wewnętrzny) lub może dotyczyć kilku osób 
(konflikt zewnętrzny).W popularnym rozumieniu konflikt to zderzenie , sytuacja sprzeczności, w której uczestnicy próbują narzucić sobie nawzajem swoją wolę. Konflikt to zjawisko powszechne, nieuchronnie związane z życiem społecznym. 
Pojęcie to można rozpatrywać w różnych aspektach, np. jako proces, w którym jednostka lub grupa dąży do osiągnięcia własnych celów przez wyeliminowanie, podporządkowanie sobie bądź zniszczenie jednostki lub grupy dążącej do celów podobnych lub identycznych. 

W psychologii istnieją różne typologie konfliktu.
 Do najbardziej znanych należy klasyfikacja Moor’a : 

1. konflikt wartości – wypływa z różnic w preferowanych wartościach dotyczących ideologii, tradycji, religii i przy braku poszanowania odrębności stron może być nierozwiązywalny,

2. konflikt relacji - typowy, interpersonalny, będący wynikiem nieprawidłowej komunikacji,  której  bardzo  często  towarzyszą negatywne emocje, stereotypy, chęć
odwetu,
 
3. konflikt  strukturalny -  wypływa  ze  struktury  organizacji,  w  której  ludzie działają,  pełnych  ról,  ograniczeń  związanych  z  organizacją,
,
4. konflikt interesów – pojawia się wtedy, gdy zaspokojenie potrzeb określonej osoby dokonuje się kosztem innej osoby lub grupy,


5. konflikt danych- ograniczony dostęp do informacji, brak lub niepełne informacje 
Prowadzą do eskalacji konfliktu.


W ciągu ostatnich czterdziestu lat poglądy na konflikty istotnie się zmieniły. Tradycyjne poglądy na konflikt polegały na traktowaniu go jako zbędnego, 
szkodliwego. Zauważono, że konflikt skutecznie pokierowany ma zalety.
Obecnie uważa się, że konflikt  jest zjawiskiem nieuniknionym, a nawet koniecznym. 
Zadaniem człowieka  jest nie tłumaczenie lub rozwiązywanie wszelkich konfliktów, 
ale    pokierowanie    nimi   tak,   aby    zminimalizować    jego    szkodliwe    aspekty,
a zmaksymalizować pozytywnie. Takie kierowanie może nawet stymulować konflikt, jeśli  jego brak lub stłumienie może szkodzić skuteczności, twórczości czy innowacji
np w szkole.Konflikt jest z reguły procesem dynamicznym nieuchronnie dążącym do zakończenia. 

Oto główne aspekty konfliktu:

pozytywne:
- wzrost energii,
- wzrost motywacji,
- wzrost zaufania,
- poczucie sprawiedliwości,
- krystalizacja celu,
- ulepszenie przepływu informacji oraz przyrost wiedzy o możliwościach rozwiązań,
- wyjaśnienie  spornych  kwestii,  które  bez  powstania  sporu  by  się  nie ujawniły,
- poznanie   sprzecznych   argumentów   zantagonizowanych   jednostek  lub  grup,
- zmuszenie  stron  do  refleksji nad działaniem, a także do konkretnego określenia swojej opinii
- wzmocnienie spójności grupy, wzrost satysfakcji z relacji, co nas nie zabije to nas wzmocni,
- zmiana skostniałych struktur (sprzyjają innowacjom);
negatywne:
- stres,
- poczucie zagrożenia (dezaprobata społeczna),
- negatywne   emocje,   wzrost   nieufności   w   kontaktach   międzyludzkich,
- agresja,
- wycofanie z relacji,
- pogorszenie relacji i komunikacji,
- utrata energii, którą można było wykorzystać do realizacji zadań,
- obniżenie efektywności i jakości pracy, ujawnienie nieracjonalnych zachowań,
- kompromitacja jednej ze stron konfliktu,
- spadek morale, zniszczenie współpracy jednostek i zespołów (grup),
- pogłębienie dotychczasowych różnic między jednostkami i grupami;


ROZWIĄZYWANIE KONFLIKTÓW

W relacjach długotrwałych ludzie uczą się budować zaufanie. W wielu przypadkach spodziewamy się, że dojdzie do ponownego kontaktu (sprzedawca, który oczekuje na powrót klienta, kierownicy opracowujący schemat organizacji, itp.). 
We  wspomnianych  sytuacjach istnieje możliwość oszukania przynajmniej jednej ze
stron ze względu na zależność lub asymetrię informacyjną.
Metodą radzenia sobie z zależnością jest budowanie zaufania poprzez taką wymianę informacji, która jednoznacznie sygnalizuje zainteresowanie wspólną korzyścią. 
Dzielenie się informacjami umożliwia stronom budowę dobrych stosunków na przyszłość. Zadawanie pytań Zdarza się jednak, że budowanie relacji opartej na zaufaniu jest niemożliwe Jeśli negocjacje ograniczają się wyłącznie do jednego spotkania, strony mogą mieć świadomość, że nigdy już się nie zobaczą. Nawet jeśli potencjalne   kontakty   są  możliwe,  to  budowanie  zaufania  przychodzi   z  trudem 
I wymaga nakładu wysiłku. Najważniejszą metodą radzenia sobie z niepewnością jest zadawanie pytań, czyli poszukiwanie informacji. Jest to sprawą teoretycznie oczywistą, ale okazuje się bardzo trudną w praktyce umiejętnością Szczególnie użyteczne jest poszukiwanie informacji na temat tego, które kwestie są ważne dla drugiej strony, jakie preferuje rozwiązania w poszczególnych kwestiach i czy jego oczekiwania wobec przyszłości różnią się od naszych? Bez pytań o priorytety drugiej strony trudno osiągnąć porozumienie. Udzielanie informacji Zdarza się, że uczestnik negocjacji niechętnie udziela odpowiedzi na zadawane pytania. Alternatywą dla takiej sytuacji   jest   udostępnienie   części   informacji   o   nas   Po   pierwsze,  uruchamia 
to automatyzm związany z wpływem społecznym jakim jest uniwersalna kulturowo reguła wzajemności. Ludzie czują się zobowiązani do odwdzięczenia się za to co otrzymali, nawet  gdy o to nie prosili. Może się okazać, że informacje które otrzymamy w zamian są dla nas istotne. Bez względu na potencjalne korzyści związane z osiągnięciem celu, poprzez ujawnienie informacji o nas budujemy grunt do współpracy.
Okazujemy zaufanie w stosunku do rozmówcy oraz szacunek do możliwych obaw związanych z jawnym negocjowaniem. Celem jest wymiana informacji w ilości wystarczającej   do  osiągnięcia   ugody,   dzielącej   zasoby   oraz  będącej  możliwie
najkorzystniej dla wszystkich stron. 



