Семинар  «Разрешение конфликтов»
Цель: Показать учащимся возможные пути разрешения конфликтов, пути выхода из конфликтного взаимодействия.

Ход занятия

Здание № 1. Анализ конфликтной ситуации

Описать эту ситуацию на листке бумаги. Описание должно быть как можно более подробным и включать в себя:
· описание участников (кто был участником ситуации);
· описание предмета взаимных притязаний участников;

· описание развития ситуации (с чего все начиналось, как разворачивались события, на чем все закончилось или остановилось).
Последовательность вопросов для анализа ситуации.
 1. Опознание
1.1. На что это похоже?
1.2. Как это можно назвать в целом?
1.3. Какую метафору вы бы использовали для этого случая?
2.Анализ противоречия (проблемы)
2.1. В чем состоит противоречие? (Например, с одной стороны..., а с другой — ...).
2.2. Какой материал вовлечен во взаимодействие, какой материал «напряжен», сопротивляется участникам?
2.3. На что притязают все участники, в чем предмет взаимодействия?
3 Анализ сценария взаимодействия
3.1. Какова последовательность действий сторон?
3.2. С какого действия начался конфликт?
3.3. На что похож сценарий взаимодействия в целом?
3.4. Каковы основные поворотные точки сценария? Охарактеризуйте их.
4. Анализ существенных характеристик взаимодействия и его участников
4.1. Каковы существенные для разрешения характеристики взаимодействия?
4.2. Что характерно для этого конкретного взаимодействия? Сравните с другим взаимодействием.
4.3. Какие характерные черты участников взаимодействия вы бы выделили?
4.4. Какие из характеристик существенно повлияли на протекание конфликта и его разрешение?
5. Самоопределение
5.1. Какую функциональную позицию вы занимаете в конфликте? (Участник, наблюдатель, посредник и т.п.)
5.2. Какие позиции занимают другие участники?
5.3. Какой общий рисунок образуют все позиции?
5.4.
Каких позиций не хватает для разрешения? 

6. Действия для разрешения конфликта (проблемы)
6.1. Какие из описанных действий объективно вели к разрешению конфликта (проблемы), а какие уводили в сторону?
6.2. Какие действия с учетом анализа можно было бы осуществить?
Фабула для «родителя»
У вас один сын (или дочь) в довольно благополучной семье. Зовут его Николай (или любое оговоренное имя), ему 13 лет учится он в VII классе в обычной достаточно большой городско школе. В семье у вас все в порядке. Но в последние два года директор и учительский коллектив объявили, что родители — особь участники учебно-воспитательного процесса, к их мнению, говорят они, нужно прислушиваться и учитывать его. Более того, за обучение в школе вы платите небольшие деньги в качестве регулярного благотворительного взноса, стараетесь помогать классу и школе по мере сил.
Однако в последнее время у вашего сына «пошли тройки» по русскому языку и литературе. По остальным предметам ситуация заметно не изменилась. Раньше все было нормально, сын учился на «4» и «5», и вы особо не беспокоились. Домашние задания проходят нормально, сын говорит, что все учит. Вы проверяете иногда — действительно учит.
В этой ситуации вас просит зайти классный руководитель Алла Григорьевна (или другое имя), чтобы поговорить о делах вашего сына. Вы знаете, что Алла Григорьевна преподает русский язык и литературу.
Фабула для «учителя»
Вы классный руководитель VII класса (например, Алла Григорьевна). В этом же классе вы преподаете русский язык и литературу. У вас в классе учится Николай (или иное, оговоренное участия ми имя), ему 13 лет. В целом нормальный мальчик, но в последнее время он получает тройки по вашим предметам, домашние задания не готовит, стал немного грубоват, иногда отказывается выполнения поручений. Школа уже два года получает почти от всех родителей небольшие деньги в качестве благотворительного взноса. Евгения Петровна (или другое имя) — мать Николая — не очень богатая, но достаточно состоятельная женщина. Николаи один ребенок в семье, родители присматривают за ним, но иногда у вас создается впечатление, что обучение их сына — не их дело. Мама Николая производит порой впечатление довольно высокомерной особы. После того как родители стали платить в школу деньги, их требования повысились.
Вы хотите поговорить с мамой Николая, чтобы прояснить ситуацию, которая сложилась с ее сыном. Для этого вы просите ее прийти в школу.
Фабула для ребёнка
Придумать самостоятельно

Обсуждение по вопросам
Вопросы для определения назначения конфликта для его участников (первый ряд вопросов):
Была ли у сторон в этом конфликте совместная задача? Почему вы так считаете?
Если была совместная задача, то какая, как ее можно сформулировать? Почему вы так считаете?
Как стороны представляли совместную задачу? Как сторона представляла задачу? Сформулируйте.
Как сторона «В» представляла совместную задачу? Сформулируйте.
Вопросы для определения динамических характеристик конфликта (второй ряд вопросов):
Сценарий конфликта в целом:
На что это похоже? Назовите одним-двумя предложениями Почему вы так считаете?
История вопроса (как и из чего развивались события?). Почему вы так считаете?
Последовательность действий сторон в конфликте (какова последовательность действий сторон?). Почему вы так считаете?
Как развивались отношения сторон, какие отношения были у сторон до и после конфликта, во время конфликтной ситуации Почему вы так считаете?
Вопросы для анализа конфликта с точки зрения его структурных характеристик (третий ряд вопросов):
В чем состоит предмет конфликта? (На что притязают обе стороны?) Почему вы так считаете?
В чем состоят истинные интересы сторон? Почему вы так считаете?
Как разворачивалось взаимодействие сторон? Кто первым вступил в конфликт? Кто вторым? Почему вы так считаете?
Кто является участниками (сторонами) конфликта? В какой степени каждая из сторон причастна к конфликту? Почему вы так считаете?
Обычно стороны в этих переговорах реализуют стратегию недоверия к тому, что говорит другая сторона (таким образом задана типичная ситуация). Предпринимаются попытки скрытого выяснения ситуации, задаются вопросы со скрытыми целями. метом борьбы, как правило, выступает ответственность. То есть сторны стараются найти виновного в том, что произошло. Такой сценарий  разрешения конфликта образует конфронтационные установки и закрепляет их. В фабуле содержатся два провоцирующих обстоятельства — деньги и невысокое мнение сторон друг о друге.. Если переговорщики принимают это, то реализуется конфронтационный сценарий. В анализе важно обратиться к исходному заданию (прийти к соглашению), чтобы проблематизировать конфронтацию как способ решения проблемы.
И конце этого шага занятий тренер просит студентов вспомнить или найти аналогичные примеры из школьной жизни и «порассуждать», к чему обычно приводит такая «работа».
Переговоры — это организованный процесс, ведущий к соглашению. Можно сказать, что этот процесс приводит к такому установлению картин, образов, схем ситуации совместного действия, которое дает распределенный между участниками план осуществления этого действия. 
В таком плане каждый играет отведенную ему роль и не может обойтись без другого участника. Если после переговоров ничего не изменилось, значит, действительных переговоров не было или они прошли неудачно. Переговоры завершаются совместным решением сторон, т.е. после переговоров стороны должны что-то делать.  Поэтому решение должно быть выполнимым, а его исполнение — контролируемым сторонами.
Без условий взаимной зависимости (положительной или отрицательной) не о чем договариваться. Зачем вести переговоры, если мне для работы не нужен никто. Если я сам могу справиться с работой, зачем мне с кем-то о чем-то договариваться?
Структура и элементы переговорного процесса. Структура переговорного процесса представляет собой последовательность основных элементов переговоров и нескольких дополнительных.
Основные  элементы  переговоров: предмет переговоров (Что должно измениться в результате переговоров? О чем мы будем договариваться? Как мы определи» что является предметом взаимных притязаний?);
интересы и цели сторон. Общие интересы, общие цели (В чем состоят мои интересы? В чем состоят интересы партнера? В чем мы оба заинтересованы? В чем специфика и сходство наших намерений? Каковы наши цели, каких результатов мы хотим добиться на переговорах? Каких результатов мы хотим добиться в дальнейшем?);
легитимность (По каким правилам мы будем договаривать каким нормам будем следовать?);
стандарты принятия решений (На какие стандарты, прецеденты мы будем ориентироваться в принятии решений?);
опции (варианты решений) (Какие конкретные решения мол но выложить на стол?);
обязательства участников переговоров (Какие обязательств должен взять на себя я? Какие обязательства должен взять на себя партнер?);
ресурсы (Какие есть у меня ресурсы для выполнения решений и обязательств? Какие ресурсы для выполнения обязательств решений есть у партнера?);
участники переговоров (Кто является истинным участником переговоров? Кто, кроме прямых участников, заинтересован в результатах переговоров?);
контроль за выполнением решений (Кто и как будет контролировать выполнение решений?);
санкции (Предусмотрены ли конкретные санкции за конкретные действия партнеров? Какие санкции за какие действия не предусмотрены? Кто обеспечивает выполнение санкций?).
Переговорные сценарии. В переговорной практике были лены фактически два типовых переговорных сценария: «позиционный торг» и «переговоры по интересам», или «принципиальные переговоры».
Позиционный торг
Учитель беседует с учеником о том, какую отметку поставить ему за контрольную работу.

Анна   Константиновна (в ответ на притязания ученика): Я думаю, что больше тройки за твою работу поставить нельзя:
Глеб: Можно поставить и четверку.
Анна   Константиновна:  Нет, здесь даже нет объяснений некоторых ответов. Только тройка.
Глеб:   Но зато моя работа оформлена хорошо, не то что у Кудряшова, а у него четверка.
Анна   Константиновна: Нет, по-моему, когда объяснения не все, это не тянет на четверку. 
Глеб: А вы спросите, и я объясню, где надо. 
Анна   Константиновна:   Сейчас! Было время, тогда и нужно было писать.
В приведенном примере участники разговора «торгуются за отметку». Понятно, что учитель не желает ставить Глебу четверку, а ученик хочет, чтобы у него стояла не тройка, а четверка. Можно легко придумать продолжение разговора в том же духе или даже переход на повышенные тона, завершение его острой негативной конфликтной ситуацией.
Такой разговор представляет собой выдвижение участниками некоторых конкретных позиций и решений, которые затем защищаются и отстаиваются участниками. Чем более «твердое» решение принял участник, тем настойчивее он будет его отстаивать. Чем дольше он отстаивает свое решение, тем более изощренные аргументы находит.
Подобного рода переговоры разворачиваются по сценарию, названному позиционным торгом.
Позиционный торг часто неэффективен, хотя и весьма соблазнителен из-за того, что стороны надеются на быстрый результат. Однако, это тропка, которая идет по краю обрыва, и на ней может жать тот самый роковой камешек.
Позиционный торг — это такой переговорный сценарий, который обычно разворачивается в некотором смысле независимо ; ноли участников. Позиционный торг — это выдвижение все более сильных и изощренных аргументов в защиту или опровержение уже принятого участником решения.
Переговоры по интересам (принципиальные переговоры)
Учитель беседует с учеником о том, какую отметку поставить ему  за контрольную работу.
Анна Константиновна (в ответ на притязания ученика): •Думаю, что больше тройки за твою работу поставить нельзя.
Г л е б: Можно поставить и четверку.
Лина Константиновна: Тебя что-то действительно волнует? Почему ты так обеспокоен тройкой?
Г л е б: Да, я вчера сказал отцу, что постараюсь получить хорошую оценку по истории, чтобы он отпустил меня к Андрею на день. рождения.
Анна Константиновна: Я понимаю, что для тебя это важно, но считаю, что это не причина для повышения оценки за конкретную работу. Я думаю, что если твой отец получит от меня записку о том, что ты сегодня работал очень хорошо, то он поймет что по истории у тебя дела обстоят хорошо, а эта тройка — .результат твоей досадной оплошности. В конце концов ведь ему важно знать, как хорошо ты будешь знать историю, а не то, какую отметку ты получил именно сегодня.
Глеб: Да, пожалуй, это будет хорошо, напишите записку.
В данном примере учитель выясняет действительные интерес, Глеба, которые спрятаны за его позицией («Поставьте четверку») Важно обратить внимание в этом случае на то, в чем состоят интересы учителя, причем не привычно декларируемые, а действительные. Невредно при этом вспомнить, что успехи ученика в их формальном выражении есть, в свою очередь, показатель профессиональной успешности учителя.
При определении интересов участников переговоров оказывается возможным освободить себя от фиксации на единственном решении и искать взаимоприемлемые варианты. Переговоры интересам приводят к более качественному решению.
Практически почти в любой конфликтной ситуации можно найти такое сочетание интересов, которое образует хорошее решение проблемы.
Переговоры по интересам — это такой переговорный сценарий, который в первую очередь предполагает выяснение действительных забот и интересов участников для поиска наиболее приемлемого варианта решения. Этот переговорный сценарий значительно свободнее позиционного торга.
Позиционно-функционалыные модели организации взаимодействия
Необходимо отметить, что конкретное взаимодействие может содержать в себе несколько моделей. Например, участники от переговоров могут перейти к конфронтации и, наоборот, от конфронтации — к переговорам. Сам по себе разрешающий процесс всегда очень подвижен, гибок и в конструктивной стратегии всегда является средством разрешения, а не самоцелью. От участников требуется большая доля эвристичности при разрешении противоречия, положенного в основу конфликта. Необходимо отметить, что переговоры являются наиболее качественной, универсальной моделью организации конфликтного взаимодействия.
Представим основные позиционно-функциональные модели организации взаимодействия: арбитраж, давление (конфронтация) пере говоры.
Арбитраж
В общем виде арбитраж представляет собой разрешение конфликта в соответствии с установленной ранее нормой. В этом случае происходит квалификация, оценка конкретного случая, конкретной конфликтной ситуации с точки зрения общего правила или нормы (нескольких правил или нескольких норм) и выносится решение.
Как правило, участвующие в конфликте стороны имеют незначительное отношение к разрешению конфликта. Решение принимается арбитром и предваряется изучением инцидента или даже цепочки инцидентов. Участники конфликта могут повлиять на процесс изучения в свою пользу, выгодно для себя исказив картину инцидента, но по правилам судебных разбирательств и обязаны правдиво содействовать процессу установления действительных обстоятельств.
Основные   принципы:
1) доверие арбитру права применения разрешающих процедур и атрибутирование ему компетентности в применении процессуальных форм (норм) при разрешении конфликта. Участники при принятии решения, разрешающего их проблему, либо заранее доверяют авторитету и мудрости арбитра, либо арбитр (третейский судья) объективно обладает правами принятия решений в отношении конфликтной ситуации;
2) центр принятия решений — арбитр. Работа арбитра заключается во взвешенном оценивании (квалификации) случая согласно определенным нормам и правилам. Однако он не обязательно должен разбираться в процессах разрешения конфликта самими участниками;
3) компетентность арбитра в предмете конфликта. Арбитр должен разбираться в предмете конфликта. Как правило, предметом конфликта выступает право, а его процессуальной характеристикой — правовая форма;
4) компетентность арбитра в дознании и принятии решений. Арбитр должен разбираться в процессе установления фактических обстоятельств, приведших к спору, и в нормах принятия решений.
Типовой сценарий арбитража в общих чертах выглядит следующим образом. Не сумевшие разрешить в непосредственном взаимодействии конфликт стороны обращаются к арбитру в расчете на то, что у него достаточно опыта, ресурсов в виде нормативна положений, регулирующих такого типа ситуации.
Доверие к арбитру в конфликтном процессе — ключевая характеристика.
Арбитр выслушивает стороны и принимает решение в отношении конфликтной ситуации.
Арбитраж может проходить и не в такой развернутой форме. Для разрешения конфликта иногда достаточно, чтобы арбитр принял решение лишь на основе наблюдения конфликта участников, как это бывает в спорте.
К минусам такой модели можно отнести ее негибкость. Она оставляет обиженных и проигравших, потому что отсутствует процесс согласования решения с участниками конфликта. Одновременно с тем, что может снизиться число деструктивных конфликтов возрастет число недовольных.
Необходимо заметить, что это традиционный и фактически изживший себя подход. По крайней мере, в плане действительного. разрешения конфликтов. Вместе с тем эта форма действительно может выполнять функции культурного сдерживания и способствовать в какой-то мере разрешению конфликта за счет временного освобождения сторон от необходимости принимать решения и демонстрации им того факта, что действительно разрешающие действия только за ними. Арбитраж в этом смысле — достаточно культурная форма откладывания решения до появления необходимых ресурсов.
Давление (конфронтация)
Давление можно определить как дискриминацию или уничтожение одной из сторон конфликта другой стороной. «Нет человека - нет проблемы» — этот циничный лозунг демонстрирует крайнюю позицию во всем спектре техник и технологий давления. В жизни мы, естественно, встречаем не такие радикальные ориентации, но принципиально давление преследует цель не столько уничтожить другую сторону физически, сколько создать помехи. Хотя давление (открытое или скрытое) является социально осуждаемой моделью разрешения конфликта, оно довольно распространено. Давление выступает противоположностью «переговоров по .интересам».
Основные   принципы:
1) давление основывается на превосходстве ресурса. Это значит, что стратегию давления может позволить себе только сторона, которая обладает большим ресурсом. Самое сложное - это определение ресурса. Ресурсом в давлении могут выступать очень разные вещи: от самооценки до фактического обладания оружием, от оперативности принятия решений до изобретательности в аргументах;
2) давление не принимает никаких других аргументов, кроме силы. Если есть самый простой способ реализовать свои интересы помощью силы, то он будет реализован, если в ответ на давление не появится контрдавление или ресурс, удерживающий оппонента от применения силы;

3) давление само по себе конфликтно по своей моральной природе.

Перед человеком, впитавшим христианские идеалы и решающимся применить давление, обычно встает моральная дилемма: если я применю силу, то меня могут осудить, а если я не применю силу, то меня могут победить.

Обычно при принятии решения о применении давления (силы)| возникает вопрос: что меня сможет оправдать в глазах других людей, если я применю силу? Давление при этом может демонстрироваться как перспектива оппонента (угроза) или осуществляться как прямое действие (непосредственное давление). И в том и вI другом случае, как правило, возникает моральная дилемма.
Типовые сценарии модели давления хорошо известны и широко описаны в литературе. Как правило, давление одной из сторон ведет к ответному давлению другой, затем повышается давление первой и т.д. Такую динамику в развитии конфликта называют эскалацией конфликта. Эскалация разворачивается при более или менее равных ресурсах обеих сторон. Эскалация может приводить к исчерпанию ресурсов или к осознанию сторонами бессмысленности противостояния. В этих случаях конфликт прекращается.

Эскалация также (что случается чаще) может приводить наличию одной проигравшей и одной выигравшей стороны .
Второй сценарий обозначен как (победитель — проигравший). При его разворачивании не происходит эскалации, оппонент «капитулирует» практически сразу.

Давление довольно часто применяется конфликтующими сторонами, несмотря на то, что оно является осуждаемо. Секрет распространенности давления как модели разрешения конфликта, прост. Давление дает быстрый результат. Однако стратегически давление невыгодно, потому что оно оставляет недовольных, побежденных, а побежденный способен в самое неожиданное время стать победителем. То есть как тактическое средство давление встречается часто.
Насилие довольно широко распространено в нашей действительности. В качестве примера можно привести феномены моббинга, так называемого преследования.
 Переговоры

Переговоры являются такой моделью организации конфликтов и разногласий, которая предполагает «прямое» согласование интересов конфликтующих сторон через открытые обсуждения кишками своих разногласий. Переговоры — наиболее универсальная модель разрешения конфликта. Основные принципы: 
1) стороны должны иметь добрую волю к достижению соглашения.

Переговоры не могут состояться без осознания участниками их необходимости. Когда хотя бы одна из сторон не понимает, зачем нужны переговоры, или не хочет их вести, переговоры практически обречены на провал, поскольку как форма разрешения конфликта они направлены на согласование интересов;

2) каждая из сторон должна иметь собственный интерес в переговорах.

Интерес в переговорах означает как реальную потребность, так и определенный круг позиций и предложений разрешения конфликтной ситуации. Для переговоров интерес является центральным моментом. Именно вокруг интересов должно сосредоточиваться

обсуждение. Именно интерес (точнее — его удовлетворение или неудовлетворение) является мерой эффективности переговоров;

3) стороны должны иметь подготовку и навыки ведения переговоров.

Переговоры являются процессом, который имеет собственные закономерности. Поэтому без знания этих закономерностей стороны не могут вести переговоры. При недостатке таких знаний переговоры может организовывать специальный человек — посредник, который восполняет данный дефицит участников;

4) стороны должны иметь ресурс для выполнения договоренностей и совместных решений.

Если переговоры не заканчиваются соглашением, а соглашения, в свою очередь, не выполняются, то обсуждать возможность самих переговоров бессмысленно. Ресурсы определяют серьезность намерений сторон.

Мы подробно разберем типовые переговорные сценарии: «позиционный торг» и «переговоры по интересам».
«Позиционный торг» — это такой сценарий, при котором стороны начинают обсуждение с конкретных решений, как правило не разобравшись в том, чего хочет противоположная сторона, да и сам переговорщик. «Позиционный торг», как правило, сводится к выдвижению сторонами конкретных решений, затем к их всё более усиленной защите. Чаще всего такой торг неэффективен, поскольку переговоры в таких случаях идут по кругу. Этот переговорный сценарий практически не оставляет свободы действий для участников. Более выгодно и эффективно выяснить, что стоит за позицией.

«Переговоры по интересам» — это сценарий, который начинается с выяснения истинных интересов участников, определения правил принятия решений, справедливости в принятии решений сторонами, в проверке соответствия интереса и позиции.

Образовательное значение переговоров трудно переоценить. Переговоры важны для школы и как средство разрешения конфликтов мирным и качественным путем, и как специальное содержание обучения детей. Вслед за многими авторами можно говорить, что переговоры могут существовать в школе как институт или организационное условие для разрешения конфликтов, так и как предмет изучения для подростков и старшеклассников. Многие современные дети понимают, насколько навыки ведения переговоров и эффективной коммуникации с другими важны для успешной жизни«|

2. Дополнительные модели разрешения конфликта Переговоры при помощи посредника
Переговоры при помощи посредника представляют собой такую модель взаимодействия в конфликте, при которой выделяется специальный человек, отвечающий за эффективность переговорного процесса, организующий эффективную коммуникацию и создающий позитивные отношения между участниками переговоров.

Основные   принципы:

1) стороны должны иметь добрую волю к достижению соглашения.

Переговоры не могут состояться без осознания участниками их необходимости. Когда хотя бы одна из сторон не понимает, зачем ей нужны переговоры, или не хочет их вести, переговоры практически обречены на провал, поскольку как форма организации конфликта они направлены на согласование интересов;

2)
каждая из сторон должна иметь собственный интерес в переговорах.

Интерес в переговорах означает как реальную потребность, так и определенный круг позиций и предложений разрешения конфликтной ситуации. Для переговоров интерес является центральным моментом. Именно вокруг интересов должно сосредоточиваться обсуждение. Именно интерес (вернее, его удовлетворенность или неудовлетворенность) является мерой эффективности переговоров. Посредник в этом смысле выполняет задачу организации процедур согласования интересов;

3)
стороны должны иметь ресурс для выполнения договоренностей и совместных решений.

Если переговоры не заканчиваются соглашением, а соглашения, в свою очередь, не выполняются, то вести разговор о возможности самих переговоров бессмысленно. Ресурсы определяют серьезность намерений сторон;

4)
стороны должны быть согласны с кандидатурой посредника и доверять ему.

Выбор посредника в переговорах следует делать самим участникам. Посредник не может быть навязан или назначен кем-то со стороны, за исключением случаев, требующих серьезного и оперативного внешнего вмешательства;

5)
посредник должен быть компетентным в процедурах ведения переговоров, а также в процедурах и принципах гармонизации отношений.

Предмет работы посредника — переговорные процедуры и взаимоотношения участников. При верно организованных технологии и процедурах переговоры, как правило, проходят успешно. Если участники конфликтуют, то без налаживания отношений переговоры практически обречены на провал, поэтому посреднику необходимо гармонизировать межличностные отношения.

Типовые модельные сценарии. Как правило, ведение переговоров при участии посредника предполагает несколько последовательных шагов. Первый шаг связан с осознанием сторонами необходимости пригласить посредника и его выбором. Задачей второго шага является согласование процедур и правил ведения переговоров. Третий шаг связан с самими переговорами: определением интересов сторон, поиском общих интересов, согласованием вариантов решений и т.д.

Последние 10 — 15 лет программы ведения переговоров получили широкое практическое распространение в разных школах США и показали свою практическую и образовательную эффективность. При ведении переговоров между детьми с участием посредника-сверстника последний получает незаменимый опыт построения равноправных отношений между участниками конфликта и приобретает ценные социальные навыки организации позитивного взаимодействия и построения эффективной коммуникации. 

Консультирование
Данная модель в самом общем смысле предполагает обращение одной из сторон к консультанту за помощью в максимально хорошем разрешении конфликта. В точном смысле слова ее нельзя назвать моделью разрешения, потому что она направлена на разрешение конфликта лишь косвенно. Консультант не входит в «тело конфликта», он не принимает участия в обсуждениях сторон.

Тем не менее имеет смысл рассматривать эту модель, потому что часто конфликтующие стороны в затруднительных ситуациях обращаются к консультанту, чтобы эффективнее разрешить конфликт. Однако консультантская работа может вести к усилению конфликта, что не всегда положительно сказывается на его исходе. Часто случается, что в ответ на усиление (поддержку консультанта) одной из конфликтующих сторон другая начинает усиливать; оборону.

Основные   принципы:

1)
консультант обслуживает интересы клиента.

В самом общем виде это означает, что клиент ожидает помощи со стороны консультанта, а он должен обслуживать интересы клиента, если они не противоречат этике консультантской работы;

2)
консультант действует этически обоснованно и следует этическим стандартам консультирования.

Этическая обоснованность связана с необходимостью такой консультантской работы, которая не противоречит праву, существующему в данной стране, и явным, артикулированным или неявным нормам, принятым сообществом специалистов, осуществляющих аналогичную практику. В профессиональных сообществах консультантов существуют этические кодексы, которые регулируют отношения как между консультантами и их сообществом, так и между консультантом и клиентом;

3)
консультант разбирается в предмете конфликта.

Этот принцип работы консультанта необходим для успешного консультирования и означает, что консультант должен разбираться в существе предмета спора. Очень важно, что консультант не претендует на разрешение конфликта или спорного вопроса, это является не его ответственностью, за это отвечают участники конфликта. Однако если консультант не разбирается в существе вопроса, он, как правило, не может оценить и саму конфликтную ситуацию;

4)
консультант знает процессы возникновения, протекания и разрешения конфликта.

Такое знание — непременный атрибут консультанта по разрешению конфликта. Конфликты разворачиваются в объективных процессах и часто бывают предсказуемы, чего обычно недооценивают сами участники. Очень часто участник думает, что его поведение целенаправленно, но в реальности оказывается, что существует причина, которой он не замечает.

Типовые модельные сценарии. Если участник вступил в конфликт с участником А и понимает, что у него не хватает каких-либо специальных знаний и умений для его разрешения, он может обратиться к консультанту за необходимыми знаниями. Очень важным обстоятельством при выборе консультанта является инициатива и самостоятельное решение участника попросить помощи. Практика показывает, что «навязанные» консультанты обычно неэффективны, так как участник оказывается не готовым задавать вопросы и, следовательно, слышать ответы.

С консультантом участник В заключает договор, в котором обозначены все особенности их взаимодействия. Взаимоотношения консультанта и участника должны быть максимально открытыми.

Иногда участнику достаточно одной консультации, а бывает, что их потребуется и значительно больше. Сам процесс консультирования может строиться «челночным образом» (участник консультируется, затем проводит раунд переговоров, затем снова консультируется и т.д.) или «эпизодическим образом» (участник обращается к консультанту только по мере необходимости).

Как можно оценить возможности консультирования детей по разрешению конфликтов в школе? Мы полагаем, что консультирование детей взрослым человеком достаточно эффективно и возможно в широком спектре случаев. Основными консультантами могут быть, безусловно, старшие дети — более опытные и осведомленные в разрешении конфликтов.

Институт консультирования имеет свои преимущества и недостатки. Преимущества состоят в поощрении инициативы детей в обсуждении своих конфликтов и развитии у них весьма полезной привычки обращаться за помощью, которая не передается прямо, непосредственно. Но это, как правило, повышает личную эффективность. Для детей, выступающих в роли консультанта, это незаменимая практика, развивающая полезные социальные умения — объяснение сложных социальных феноменов, коммуникативные умения, речь, аргументацию и т.п.

К минусам распространения консультирования в школе можно отнести эффект усиления конфликтующих сторон за счет консультанта и, как следствие, повышение «конфликтности», силы самих конфликтов.

Консультирование детей имеет принципиальные отличия от консультирования взрослых. По мнению взрослых, дети ограничены в понимании конфликтов, у них недостаточно опыта и образования. Однако более правдоподобной представляется версия о том, что дети могут иметь собственные, детские представления о конфликтах и соответственно собственные ресурсы их разрешения. Консультирование как ресурс разрешения собственных конфликтов спонтанно входит в арсенал большинства детей: они обращаются за помощью, советом. Однако основным процессом, обеспечивающим эффективность консультирования, является умение точно оформлять собственные вопросы к консультант что требует серьезной степени децентрированности и аналитических умений. Такие умения и децентрация как феномены поведения появляются только в подростковом возрасте.

Представительство

Представительство — это модель обеспечения разрешения разногласий и конфликтов, при которой интересы одного или обоих участников представляет и защищает специальный человек. В делах, относящихся к области права, такую функцию, с одной стороны, выполняет адвокат, и с другой — обвинение (прокурор) Представитель, строго говоря, не имеет своих интересов относительно предмета конфликта, он должен отстаивать интересы клиента. Это же справедливо и в отношении обвинения. Оно должно защищать интересы законности и правопорядка.

Основные   п р и н ц и п ы:

I) участник конфликта выбирает представителя и доверяете» защиту своих интересов в конфликте.

Между представителем и его клиентом, безусловно, должно существовать доверие, без которого взаимодействие между ним практически невозможно. Представителю для лучшей защиты интересов клиента необходимо иметь максимально полную информацию по существу дела клиента;

2)
представитель разбирается в существе дела и в процедуре разрешения конфликтов.

Поскольку представитель фактически замещает собой участника конфликта, он должен знать как существо конфликта, так процедуры его эффективного разрешения в данных условиях;

3)
представитель узнает как можно больше о существе позиций и интересах противоположной стороны. 

Типовые модельные сценарии. Участниками конфликта такой рода являются обвиняющая сторона и защищающаяся сторона. Чтобы построить наиболее эффективный сценарий защиты, представителю необходима информация о целях и интересах обвинения. В таком случае может быть прояснены стратегия и тактики защиты. Задача представителя состоит в том, чтобы из многообразия фактических обстоятельств дела клиента выбрать те, на который можно построить такую интерпретацию действий клиента, которая преследовала бы защиту интересов клиента.

Представительство — очень сложная деятельность, а сценарии поведения сторон и участников конфликта весьма разнообразим, Первым шагом в разворачивании конфликта по этой модели являются договор между клиентом и представителем о целях и условиях защиты. Собственно говоря, от определения целей зависит и сценарий поведения сторон. Еще одной детерминантой поведения сторон является существо обвинений и цели самого обвинения.  Чего конкретно хочет обвинение? 

Представительство как спонтанное явление возникает крайне редко, так как требует специального образования. Весьма частым похожим по форме является заступничество, когда кто-то из детей заступается за другого (более слабого, менее смелого и т.д.).

Миротворчество (примирение сторон)

Трудно переоценить важность примирения для нормального сосуществования конфликтующих сторон. Примирение является конструктивной по результату, но во многом нерациональной (не имеющей под собой очевидной рациональной основы) процедурой. Результат примирения как ритуала — прекращение вражды. Ритуал примирения и подготовка к нему являются центральными его частями. Примирение возникает как необходимость прекращения конфликта перед лицом видимой его опасности и вреда. В примирении стороны заключают мировое соглашение. Этим подчеркивается прекращение взаимодействия относительно предмета, вызвавшего конфронтацию между сторонами.

Основные   принципы:

1) стороны должны добровольно согласиться на примирение}

2) стороны должны быть согласны и готовы действовать в рамках предложенного ритуала примирения;

3) стороны должны доверять примиряющему их лицу (группе) или просто принимать его;

4) стороны должны обозначить взаимные условия, при которых их мирное сосуществование или содействие другой стороне является выполнимым.

Типовые модельные сценарии. Примирение строится по процедуре, схожей с процедурой посредничества. Возможны простые формы примирения, когда стороны добровольно осуществляют символический акт примирения (например, пожатие рук). С этого момента обеими конфликтующими сторонами признается, что они «не имеют друг к другу претензий».

Возможны более сложные формы примирения, в которых обсуждаются условия мирного сосуществования сторон.

