Якщо є готовність до конфлікту,
 привід для нього знайдеться завжди.
Ілля Шевелев
Причини конфліктів між педагогами та учнями.
(за М.М.Рибаковою)

· Невміння педагога прогнозувати поведінку учнів, його роздратування і прагнення усунути «перешкоду» будь-якими засобами.

· Прагнення педагога зберегти свій соціальний статус.

· Оцінка педагогом не окремого вчинку учня, а його особистості загалом.

· Суб’єктивне сприйняття вчинку учня й недостатня поінформованість про його мотиви, риси особистості, умови життя в сім’ї.

· Поспішність із покаранням учнів (на думку частини педагогів, певна суворість не завадить).
Особливості конфліктів.

1. Позитивні.

· Прискорює процес самоусвідомлення.

· Формує й утверджує низку цінностей.

· Призводить до об’єднання в середині і між групами.

· Розставляє пріоритети. 

· Служить конструктивному вивільненню емоцій.

· Змушує переглянути точки зору, які потребують обговорення.

· Веде до виникнення робочих контактів. 

· Стимулює розробку систем вирішення конфліктів.

2. Негативні.

· Загрожує інтересам сторін.

· Загрожує соціальній системі забезпечення порядку.

· Перешкоджає швидким змінам.

· Часто призводить до втрати підтримки.

· Ставить людей у залежність від їх публічних заяв. 

· Підриває довіру.

· Має тенденцію до поглиблення й розширення.

· Змінює пріоритети і ставить під загрозу інші інтереси.

Принципи розв’язання конфліктів.
1. Принцип розуміння – усвідомлення реальної проблеми, стану сил у конфлікті, предмета конфлікту, знання потенційно конфліктних особистостей, гарна орієнтація в потенційних умовах виникнення конфліктів, фазах їхнього розвитку.

2. Принцип передбачення – прогнозування потенційних конфліктів між дітьми і своєчасної підготовки до них.

Управління конфліктами.
Стратегії запобігання:

· усунути реальний предмет конфлікту;

· залучити як арбітра незацікавлену особу, охоче підкоритися її рішенню;

· зробити так, щоб один із конфліктуючих відмовився від предмета конфлікту на користь іншого.

Стратегії придушення:

· цілеспрямовано і послідовно скоротити кількість конфліктуючих;

· розробити систему правил, норм, які упорядковують взаємини між потенційно конфліктними стосовно один одного людьми;

· створити і безупинно підтримувати умови, що ускладнюють або перешкоджають безпосередній взаємодії між потенційно конфліктними один до одного людьми.

Стратегії відстрочення:

· змінити ставлення одного конфліктуючого до іншого: 

· змінити силу одного або обох конфліктуючих в уявленні протилежної сторони;

· зменшити або збільшити роль чи місце одного з конфліктуючих в уявленні іншого;

· змінити уявлення конфліктуючих про конфліктну ситуацію (умови конфлікту, взаємини людей, пов’язаних з ним тощо);

· змінити значимість об’єкта конфлікту (знизити чи підвищити цінність об’єкта і тим самим зробити його відповідно непотрібним або недосяжним).

Правила вирішення конфліктів.
1. Виявити предмет і джерело конфлікту. Часто спостерігається підміна предмету в процесі конфлікту. 

2. Не розширювати предмет конфлікту, скорочувати число претензій, особливо емоційного характеру. Не можна відразу розібратись у всіх проблемах відносин – треба з'ясувати головну, яка є стрижнем конфлікту. 

3. Треба знати, як розвивається конфлікт. Він проходить три стадії: виникнення напруженості у відносинах – передвісник конфлікту; взаємна неприязнь виходить назовні, починаються сутички, припиняються особисті відносини; вирішення конфлікту. 

4. Треба з'ясувати, чого добивається ініціатор конфлікту – його мету. Ініціатор повинен запропонувати позитивне вирішення конфлікту, а не тільки каральне. 

5. В конфлікті не повинно бути переможців, щоб конфлікт не розвинувся далі. 

6. Не можна переоцінювати досягнення одних і недооцінювати досягнення інших. Не можна одних весь час заохочувати, інших карати, а третіх просто не помічати.

7. Особливу увагу треба проявляти до конфліктних осіб. Їх буває чотири типи. 

Демонстративний – частіше за все це холерики і сангвініки, яким властива бурхлива діяльність в найрізноманітніших напрямах, для них конфлікт, як для риби вода, це життя, середовище існування. Вони люблять весь час бути у центрі уваги, мають завищену самооцінку. 

Ригідний – люди цього типу не вміють перебудовуватись, тобто враховувати в своїй поведінці зміни ситуації і обставин, брати до уваги думки і точки зору оточуючих. Вони честолюбні, проявляють хворобливу образливість, підозрілість. 

Педант – особа "надточного типу", яка завжди пунктуальна, прискіплива, занудна, хоча і старанна, відштовхує людей від себе. 

Безконфліктний – особа, що свідомо уникає конфлікту, перекладає відповідальність в ухваленні рішення на інших (керівник на свого заступника), безпринципна. Тим часом конфлікт наростає, як сніжний ком, і звалюється на таку особу. 

8. Треба пам'ятати, що кожна людина - індивідуальність, і вміти прийняти точку зору іншого, а не розцінювати все "зі своєї дзвіниці". 

9. Не намагайтеся повністю переробляти, перевиховувати іншого, це невдячне заняття. Краще займіться самовихованням і психологічним аналізом своєї поведінки. 

10. Пам'ятайте, що в групі об'єднуються чоловіки і жінки, які мають свої суто чоловічі і жіночі особливості психології. 

12. Необхідно накопичувати "багаж" позитивних знань про іншу людину, а не посилювати негативну домінанту, весь час її підживлюючи спогадами про негативні якості і вчинки. 

13. Народження чуток завжди бентежить людей і викликає непотрібні зіткнення. Якщо до людини є претензії, краще всього віч-на-віч спокійно з нею поговорити і все з'ясувати, перш ніж виносити на розсуд загалу. Найпозитивніше ставлення людей – до публічної похвали, найбільш негативне – до публічного осуду. Треба дуже уважно стежити за тоном і формою розмови з людиною, прагнути уникати категоричності і різкої форми, вміти викликати до себе прихильність людей.
Спеціальні оперативні прийоми.
Перед тим як їх застосовувати, варто усвідомити вразливі місця в позиції співрозмовника, у його міркуваннях і зрозуміти для себе, де знаходяться «болючі» місця співрозмовника як особистості. Необхідно пам’ятати, що співрозмовникові завжди повинна бути залишена можливість з гідністю відступити.

· Повторити найнерозумніше слово співрозмовника ніби як із здивуванням.

· Тактовно показати, що співрозмовник надміру різкий (сухе, холодне, формальне звертання; збільшена дистанція, підкреслена ввічливість тощо).

· Зробити комплімент агресорові.

· Звести проблему у гумористичний або гротескно-сатиричний бік.

· Виявити стосовно партнера більш сильну агресію, ніж продемонстрував він.

· Сказати співрозмовникові про негативні сторони і наслідки конфліктної ситуації для нього особисто.

· Показати, що задоволення його вимог може призвести до негативних наслідків для людей, думкою яких він дорожить, або відвернути їх від нього.
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