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Palīgmateriāls skolotājam   „konflikts”

Šodiendienas tēma – konflikts.   Piedāvāju piecelties ikvienam, kurš ne reizi nav ar kādu konfliktējis, kuram nav ne mazāka priekšstata par to, kas ir konflikts...          Katrs no mums ir bijis iesaistīts konfliktos un var viegli iztēloties, kā tādā situācijā  jūtas cilvēks.   Mēģināsim izteikt šīs jūtas. Katrs pēc kartas nosauc tās emocijas, priekšmetus, darbības, kas ienak prātā saistībā ar vārdu „konflikts”. Tātad, ar ko jums saistās konflikts...   (tipiskakas atbildes – strīds, kautiņš, apsaukāšanās, agresija, dusmas, niknums, bailes, aizvainojums, gandarījums, pārākums, lepnums, atvieglojums, negaiss, zibens, samazgu spainis, boksa rings, asaras, karš, utt)
Tātad, konflikti dzīvē atgadās diezgan bieži un parasti saistās ar nepatīkamām sajūtām, pārdzīvojumiem. Tāpēc pret konfliktu veidojas negatīva attieksme, to uztver kā nevēlamu parādību. 
   Konflikts (no latīņu val.conflictus – sadursme) – pretēju interešu, uzskatu, tieksmju sadursme; ķilda, domstarpības, strīds, kuros rodas sarežģījumi.
Tomēr,atkarībā no tā, kā tiekam gala ar šiem sarežģījumiem, galarezultāts un ar to saistītās izjūtas var būt arī ļoti patīkamas.                                                                                            Lai konflikti nebojātu dzīvi, nepieciešams zināt: 

· Kā novērst konfliktus, kas draud iznīcināt labvēlīgas attiecības starp cilvēkiem, ieraujot nepārtrauktu intrigu un cīņu virpulī, graujot veselību.

· Kā izturēties konflikta laikā, lai mazinātu tā spriedzi, negatīvās emocijas.

· Kā atrisināt konfliktu ar minimāliem zaudējumiem un pat gūt pozitīvus rezultātus.
Sāksim ar konflikta sastāvdaļu apzināšanu.
Kas veido konfliktu: 

1. Konfliktējošās puses jeb konfliktanti.    Tie ir atsevišķi indivīdi vai veselas grupas, kam var pievienoties līdzjutēji, atbalstītāji, provokatori, samierinātāji, konsultanti, nevainīgi upuri. Konfliktantus labāk izprast palīdz informācija par to sociālo un profesionālo  piederību, kā arī rakstura iezīmēm, jo tās bieži vien izskaidro gan konflikta rašanos, gan tā norisi. 

2. Pretrunu zona.     Tas ir jautājums vai fakts, kurš izsaucis pretrunas, viedokļu atšķirību. Ne vienmēr to ir vienkārši atpazīt, dažkārt konfliktanti to pat neapzinās, uzsāk ķildu kāda sīkuma dēļ, kurš ir tikai nieks, salīdzinot ar daudz dziļākām domstarpībām. Bez tam pretrunu zonas robežas ir kustīgas, tās var gan paplašināties, gan sašaurināties. Atrisinot visas pretrunas, tā izzūd. 

3. Priekšstats par situāciju.     Katram konflikta dalībniekam ir savs priekšstats par situāciju un šie dalībnieku priekšstati nesakrīt, katrs uz situāciju raugās pa savam. Ja vismaz viens situāciju uztver kā draudošu vai otra domas un rīcību kā netaisnīgas, nepareizas, tas rada konfliktu. Ļoti būtiski, ka neviens nezin, kā situāciju uztver otrs, kamēr tas nav informējis par to. Lai rastos konflikts, nav svarīgi, vai situācija tiešām ir tāda, kādu to saskata, bet gan fakts, ka situācija tiek uztverta kā reāla, tā kļūst reāla pēc savām sekām. Ja kāds situāciju uzskata par reālu konfliktsituāciju, tā izraisa reālas konflikta sekas, 

4. Motīvi.     Kāpēc divi cilvēki vienu un to pašu uztver atšķirīgi? Katram ir savas vajadzības, intereses, viedokļi, uz kuru pamata tas uztver un izvērtē visu, ar ko sastopas. Tas virza cilvēku uz noteiktu darbību, lai apmierinātu savas vajadzības. Motīvi var būt gan apzināti, gan neapzināti. Motivācija izveido mērķi – iedomātu galarezultātu, kuru cilvēks vēlas dotajā situācijā sasniegt. (Mērķis var būt tāds, kuru nav reāli sasniegt, vai arī tiek izvirzīti vairāki mērķi, kuri ir pretrunā viens ar otru. Šajos gadījumos rodas iekšējs konflikts.) Konfliktsituācijās starp diviem cilvēkiem var atšķirties to mērķi un šī atšķirība ir konflikta pamatā. Konfliktu var radīt arī mērķu vienādība, jo tad tos nav iespējams saskaņot (kad abi pretendē uz vienu vienīgu nedalāmu objektu).

5. Rīcība.      Katrs rīkojas atbilstoši saviem priekšstatiem par situāciju, saviem mērķiem un motīviem. Konfliktsituācijās viena cilvēka darbība saduras ar otra cilvēka darbību, traucējot katrai no pusēm sasniegt savu mērķi, tāpēc tiek uztverta kā naidīga vai vismaz nekorekta un uz to noteikti jāatbild ar pretdarbību.  Šādā darbību sadursmē arī reāli noris konflikts. Pie tam daļu no darbībām konfliktanti var arī slēpt. Tipiskākās darbības, kuras tiek uztvertas kā naidīgas:

· tiek traucēta, apgrūtināta vienas puses mērķu sasniegšana,

· savu pienākumu un solījumu nepildīšana, 

· kaut kā piesavināšanās vai novietošana nevēlamā vietā,

· kaitēšana otra mantai vai reputācijai,

· cilvēka cieņas aizskaršana, pazemošana,

· piespiešana darīt ko tādu, kas neietilpst viņa pienākumos vai ko viņš nevēlas, 

· fiziska vardarbība. 

Raksturīgi, ka tā puse, kuras darbības tiek uztvertas kā konfliktējošas, pati tās tādā veidā neuztver, tās šķiet pilnīgi normālas vai nejaušas, vai vienkārši neapdomīgas. Konfliktsituācijā vienas puses darbības būtiski ietekmē otras puses rīcību, kura uzsāk noteiktu pretdarbību.

Konflikts ir līdzīgs aisbergam – darbība rada tā redzamo daļu, bet dziļākā ir „noslēpta dalībnieku galvās”. 
Uzdevums uzrakstītais dialogs
Audzēkņi sadalās pāros, apsēžas līdzās pie galda. Katram parim priekšā 1 papīra lapa un 1 rakstāmais. Dalībniekiem jaiztēlojas, ka viņi kopā īrē istabu. Tam, kurš pārī sēž pa kreisi, pēc kopīgas vienošanās šodien bija jāuzkopj istaba. Otrs to novērtē ar repliku: „atkal haltūra!”  Tātad, tas, kurš sēž labaja pusē, uzraksta šo teikumu uz lapas. Tad rakstāmo ņem partneris un raksta savu atbildi. Tādejādi veidojas uzrakstīts dialogs. Pēc 5 minūtēm katrs pāris nolasa savu dialogu kā lugas scenāriju – katrs lasa savu uzrakstīto. 
Grupa pievērš uzmanību konfliktēšanas stilam. Tas var būt konstruktīvs vai destruktīvs. Konstruktīvo stilu raksturo:
· Konkrētība – runa iet par reāliem faktiem, doto situāciju, noteiktu partnera rīcību, uzvedību.

· Iesaistīšanās –aktīvi piedalās abas puses, nevis klusē, apvainojas, ironizē.

· Komunikācija – katrs runā par sevi un tā, lai otrs saprastu, katrs klausās un uztver otra teikto tā, kā to izklāsta, nevis sagrozītā veidā. Jaizvairās atkārtot vienu un to pašu.
· „Godīga spēle” – netiek izmantotas neētiskas metodes - aizvainošana, pazemošana, izsmiešana, pakļaušana vai uzbrukšana cilvēkiem un lietām, kas otram ir svarīgas.
Konstruktīvais stils paredz arī vēlamos rezultātus. Tie ir sekojoši: 

· Informēšana – vismaz viens no konflikta dalībniekiem paziņo otram ko jaunu par savām jūtām un pārdzīvojumiem, situācijas uztveri.
· „Izreaģēšana” – partneri atbrīvojas no sasprindzinājuma, negatīvām emocijām.

· Satuvināšanās – uzlabojas psiholoģiskā atmosfēra, nav aizvainojuma.

· Izlabošana – problēma tiek atrisinata tā, ka šāda situācija nakotnē vairs neatkārtojas.

Klausoties uzrakstītos dialogus, grupa izvērtē katra dalībnieka uzvedību pēc uzskaitītajiem kritērijiem, kā arī pāra sasniegtos rezultātus.
Grupas uzmanība vēršama uz to, ka katram pārim ir sanācis savs variants, nevis visiem viens un tas pats. Vairumā gadījumu mums šķiet, ka mūsu reakcija ir vienīgā iespējamā un ka citādi rīkoties dotajā situācijā nemaz nevar, ka visi rīkotos tāpat.
Lai noskaidrotu, kā atrisināt konfliktu ar minimāliem zaudējumiem un pat gūt pozitīvus rezultātus,izpētīsim dažādu konflika risināšanas taktiku efektivitāti.
Uzdevums zīmēšana ar vienu zīmuli.
Audzēkņi sadalās pāros, apsēžas līdzās pie galda. Katram pārim priekšā 1 papīra lapa un 1 rakstāmais. Abi partneri ņem rokā zīmuli (nav svarīgi, kuram roka ir augstāk, kuram zemāk) un cenšas kopīgi kaut ko uzzīmēt. Sarunāties nedrīkst! Pēc  5 minūtēm pāris zīmējuma apakšā uzraksta tā nosaukumu, bet augšējā stūrī – parakstu. Parakstā drīkst būt tikai viens uzvārds.
Pēc uzdevuma veikšanas katrs dalībnieku pāris demonstrē savu kopdarbu. Daloties iespaidos par darba tapšanu, katrs pastāsta : 

· kurš uzsāka zīmēšanu, 
· kurš bija iniciators kādai daļai vai tēmai, 
· kā zīmēšanas laikā iniciatīva pārgāja no viena dalībnieka pie otra, 
· vai bija konkurence un kuras situācijas to izsauca, 
· kādos apstākļos viss noritēja gludi, bez aizķeršanās,
· kurš labāk jutās vadošā lomā, bet kurš –vadāmā, 
· kādas savu plānu realizēšanas stratēģijas dalībnieki pamanīja, 
· kā radās nosaukums un paraksts.
 Pēc savas attieksmes pret konfliktu un tipisku rīcību tajā cilvēku uzvedību var dažādi klasificēt. Populārākā un visplašāk izmantotā ir divu amerikāņu zinātnieku Tomasa un  Kilmena koncepcija.  Tā  ietver piecas iespējamās stratēģijas: 

· izvairīšanos, 

· konkurenci, 

· pielāgošanos,

· kompromisu , 

· sadarbību.

 Neviena no tām pati par sevi nav „laba” vai „slikta”, katra var būt optimāla kādā konkrētā situācijā un absolūti nederīga citā. Tās veidojas, dažādi kombinējoties attiecībām starp savu vajadzību apmierināšanas uzstājības pakāpi un gatavību rēķināties ar otra interesēm.
      Ja nenotiek neviena vajadzību apmierināšana, tas atbilst izvairīšanās stratēģijai vai aiziešanai . Šī stratēģija nozīmē, ka cilvēks ignorē konfliktsituāciju, izliekoties, ka tā neeksistē un neuzsākot neko, lai to atrisinātu vai mainītu. Dažās situācijās šāda stratēģija ir optimāla.  Tās ir situācijas, kuras mums nav svarīgas un nav tā vērtas, lai izniekotu savus spēkus un materiālos resursus. Dažkārt labāk neiesaistīties situācijā, kurā mēs neko nespējam mainīt. No otras puses, izvairīšanās var novest pie konflikta eskalācijas, jo konfliktantu vajadzības netiek apmierinātas, tā rezultātā vienkāršāk atrisināma situācija saasinās. Izvairīšanās konfliktu neatrisina, bet atliek līdz nākamajai reizei. Saskarsmē tas izpaužas kā tēmas maiņa, aizbildināšanās ar laika trūkumu. Taktikas vājā puse ir tā, ka tādejādi tiek uzkrātas negatīvas emocijas un problēmas, kas kļūst par bumbu ar laika degli.
     Centieni  apmierināt tikai savas intereses, nerēķinoties ar otru -  šādu uzvedības stratēģiju sauc par konkurenci. Daudzās situācijās konkurence ir situācijas būtība un virzošais spēks. Tā tas ir sporta sacensībās, konkursos. Konkurence ļauj sasniegt vēlamos rezultātus, stimulē attīstību, sekmē progresu. Konkurence ļauj apzināties savu pašvērtību, aizstāvēt savu pamatoto viedokli. Bieži vien šo stratēģiju izmanto automātiski kā emocionālu reakciju uz nepatīkamu iedarbību. Tā kā konkurence prasa nepārtrauktas pūles, tā var novest pie spēku izsīkuma, slimības. Konkurences uzvedības negatīvais aspekts saskarsmē ir nelietišķums  un aizvainojumi. Konkurēšana grauj attiecības starp cilvēkiem, pie kam ne tikai ar tiešajiem konkurentiem, jo bieži vien vienkārši nepietiek spēka personīgiem kontaktiem pat ar tuviniekiem, draugiem. Vēl viens negatīvs moments -  ar laiku spēku samērs var izmainīties un tad agrākie zaudētāji centīsies „nogremdēt” kādreizējo uzvarētāju, tāpēc, pielietojot šo stratēģiju, ir svarīgi būt augstsirdīgiem pret saviem oponentiem, nepazemot tos. 
       Savu interešu ignorēšana un orientēšanās uz otra interesēm  - tā ir piekāpšanās, pielāgošanās stratēģija konfliktsituācijās. Piekāpšanās var demonstrēt labo gribu un būt kā paraugs oponentam. Taču varam arī vilties un nesagaidīt piekāpšanos no pretējās puses, jo oponents to uztver kā mūsu vājuma izpausmi un var sekot tālāka konflikta eskalācija, palielinot spiedienu un prasības.  Šī stratēģija var būt kā pagaidu variants, jo ļauj saglabāt resursus labvēlīgākam momentam, it īpaši tad, ja spēku samērs nav jums par labu. Lai gan piekāpšanās apmierina tikai vienas puses intereses, tā ļauj saglabāt attiecības. Bez tam nav grūti piekāpties jautājumos, kas mums ir mazsvarīgi, bet otram ļoti nozīmīgi. Noteikti jūsu pieredzē ir situācijas, kad esat piekāpušies, lai otrs gūtu mācību, rīkojoties pēc saviem kļūdainajiem uzskatiem. Psihologi iesaka piekāpšanos izmantot tikai tad, ja varat ar to samierināties, jūtaties labi. Bet, ja piekāpjoties jūtaties slikti, ja nespējat ar to samierināties, tad mēģiniet citu stratēģiju. 
        Ļoti daudzveidīgas ir kompromisa iespējas. Tā ir savstarpēja piekāpšanās. Daudzos gadījumos tas ir vienīgais saprātīgais mierīga risinājuma variants, kad katra puse dabū kaut ko, kas viņu apmierina, nevis turpina karu, kura rezultātā iespējams zaudēt visu un neiegūt neko. Godīga kompromisa rezultātā katrs dabū pusi. Ja viena no pusēm dabū vairāk, tad pieaug risks, ka konflikts turpināsies.  Kompromiss nereti ir tikai pagaidu variants, jo neviena no pusēm nav apmierinājusi savas intereses pilnībā. Kompromisa taktiku bieži izmanto tieši lietišķās attiecībās, kur nepieciešams ātrs risinājums, ja problēma ir pietiekami skaidra un nav pārāk sarežģīta. 
           Sadarbības stratēģijā  maksimāli tiecas apmierināt gan savas, gan otra vajadzības. Atšķirībā no kompromisa, kad katrs cenšas aizstāvēt savu pozīciju, te ir augstāks līmenis, kas ļauj atrast interešu kopību un to saskaņotību – uztvert otru kā partneri, nevis pretinieku. Sadarbības stratēģija ir pievilcīga ar to, ka problēmas risinājums ir galīgs, tas apmierina abas puses un konflikts līdz ar to ir izsmelts. Bet, šī stratēģija ir laikietilpīga. Ir nepieciešams ne tikai laiks, bet arī darbs, lai iedziļinātos problēmas būtībā, noskaidrotu dalībnieku patiecās, slēptās vēlmes. Ir jāpieliek  intelektuālas, emocionālas un citas pūles, lai rastu risinājumu. Tas ir iespējams tikai tad, ja ir vēlme atrisināt problēmu kopīgi, ievērojot visu intereses. Izvēloties taupīt laiku un risināt problēmu no spēka viedokļa, pēc tam nākas zaudēt daudz vairāk laika, nervu un naudas, lai pārvarētu radušās sekas. 
Uzdevums: audzēkņi sadalās 2 grupās. Viena grupa uzskaita ieguvumus no tā, ka izdodas izvairīties no konflikta, pamatojot tos ar piemēriem „iz dzīves”, bet otra –zaudējumus, ko rada izvairīšanās no konflikta.

Diskutējot jāpievērš uzmanība tam, ka viens un tas pats uzvedības variants var būt ļoti efektīvs kādā konkrētā gadījumā, bet citā situācijā absolūti nederīgs.
         Izvēloties uzvedības stratēģiju konfliktsituācijā, būtu jāpievērš uzmanība šādiem jautājumiem: 

· cik svarīgi man ir  panākt sev vēlamu rezultātu?

· cik svarīgi ir saglabāt labas attiecības?
· kādi ir mani un pretinieka resursi?
Iespējamie varianti:

1. Ja nav svarīgs neviens no šiem momentiem –ne rezultāts, ne attiecības, tad izvairīšanās ir optimālākais variants. 

2. Ja ir svarīgs rezultāts, bet attiecības nav svarīgas, var domāt par konkurenci, bet te jāsalīdzina savi resursi ar otra resursiem. Ja jūsējie izrādās mazāki vai līdzīgi, ir prātīgi piedāvāt kompromisu, lai gan, ja nav ko zaudēt, var „iet uz visu banku” un izvēlēties konkurenci.

3. Ja labas attiecības ir svarīgākais, un ar resursiem ir kā ir, jāizvēlas piekāpšanos, cerot, ka otrs to novērtēs un varēs pāriet pat pie kompromisa vai sadarbības.

4. Ja svarīgi gan rezultāts, gan attiecības, optimālais variants ir sadarbība. Ja nesanāks, var vienoties par kompromisu.

Uzdevums konflikts transportā
Imitējot situāciju autobusā, blakus novieto 2 krēslus, bet tiem priekšā vēl vienu. Divi dalībnieki iziet aiz durvīm un saņem sekojošu instrukcuju: „tūlīt jūs iekāpsiet autobusā un jums ir jāparunājas, tāpec pacentieties apsēsties līdzās”.  Trešais dalībnieks apsēžas uz viena no blakus stāvošajiem krēsliem. Atbilstoši instrukcijai viņš atbrīvos vietu tad, kad pats jutīs, ka viņam gribas to izdarīt.  Pārējo dalībnieku uzdevums – vērot notiekošo un piedalīties analīzē.  Vispirms paši  „pasažieri” dalās savās izjūtās – kāpēc pārsēdās vai nepārsēdās, kādas emocijas izjuta, kurš no redzētajiem variantiem bija veiksmīgāks.
Uzvedību konfliktsituācijās cilvēks apgūst jau bērnībā un kāda no stratēģijām tam kļūst raksturīgāka, turpretī kādu citu viņš izmanto ļoti reti. Tas ir cieši saistīts ar personības iezīmēm, kuras veidojas noteiktā sociālā vidē, atkārtojoties tipiskām situācijām. 
  Konkurences stilu parasti izmanto aktīvi, par sevi pārliecināti cilvēki, kuriem ir savs skatījums uz problēmas risinājumu. Viņi nav ieinteresēti sadarbībā, toties tiem ir spēcīga griba uzspiest citiem savu viedokli.
Ja cilvēkam ir raksturīga pasivitāte un aiziešana no reālām dzīves grūtībām, viņš vienmēr izmanto izvairīšanās stratēģiju, neaizstāvot savas intereses un nesadarbojoties ar citiem. Daudzi izvairīšanās stilu uzskata par bēgšanu no problēmām un atbildības.
Pielāgošanās stils raksturīgs pasīviem cilvēkiem ar mazvērtības kompleksu un pašrealizācijas problēmām, kurus citi bieži vien izmanto, jo tie orientējas uz attiecību saglabāšanu, nevis savu interešu aizstāvēšanu. Piekrīt darīt to, ko vēlas otrs.
Kompromisa izmantotājs. Apkārtējiem bieži vien ir viedoklis, ka tas, ir „slidens tips”, bezprincipu cilvēks , jo tirgojas, ir gatavs piekāpties, apmainīties ar pakalpojumiem ,līdz atrasts variants, kas vismaz daļēji apmierinātu viņa intereses. Viņam vienmēr paliek iespēja izmantot kādu citu stratēģiju, ja sākotnējais kompromiss problēmu novērš tikai uz kādu laiku.
Sadarbības stratēģiju izvēlas aktīvi cilvēki, kuri orientējas uz apvienošanos. Viņiem raksturīga neatlaidība, uzstājība, elastība, augstsirdība. Sadarbība ir draudzīga un saprātīga pieeja, lai noskaidrotu un apmierinātu katras puses vajadzības.
Konflikta norise. Konflikts savā attīstībā iziet cauri noteiktām stadijām, tās visas nav obligātas, kāda no tām var izpalikt, arī to ilgums var mainīties, taču secība vienmēr ir viena un tā pati. 

1. pirmskonflikta situācija.  Tas ir stāvoklis pirms konflikta, kas var būt absolūti labvēlīgs un tad konflikts sākas negaidīti, kādas nejaušas ārējas iedarbības rezultātā –istabā ienāk svešinieks un uzsāk skandālu. Tomēr visbiežāk jau šajā stadijā ir kādi konflikta priekšnoteikumi –iespēja svešam cilvēkam nokļūt istabā. Gadās, ka pirmskonflikta stadijā pastāv pietiekami spēcīgs sasprindzinājums attiecībās, kas tomēr tiek apvaldīts un neizvēršas atklātā sadursmē. Tādā gadījumā pastāv potenciālais jeb slēptais konflikts. 

2. incidents. Ar to sākas konflikts. Tā ir pirmā konfliktantu sadursme. Bieži vien tas sākas it kā nejauši, taču īstenībā tas ir pēdējais piliens, kas pārpilda pacietības trauku. Nejaušs konflikts ar incidentu var arī beigties, jo konfliktanti vairāk netiekas (piemēram, sabiedriskā transporta pasažieri pēc ķildas autobusā). Citā situācijā konflikts tiek „izsmelts”, jo tā laikā pretrunas tiek novērstas. Īpašs ir „asā konflikta” gadījums, kurā viens no tā dalībniekiem apdraud otra dzīvību, tāds konflikts var atrisināties pat ar vienas puses bojāeju. „Normālā” konflikta norisē pēc incidenta seko tā nākošā fāze.

3. eskalācija. Līdzīgi kā ar eskalatoru paceļoties pa pakāpieniem, konflikts tiek īstenots, realizējot katras puses darbību un pretdarbību. Eskalācija var būt nepārtraukta, ar nepārtraukti pieaugošu sasprindzinājumu attiecībās un sitienu, ar kuriem apmainās dalībnieki, spēka pieaugumu. Eskalācija var noritēt viļņveidīgi, sasprindzinājumam attiecībās periodiski te palielinoties, te samazinoties, aktīvas konfrontācijas periodiem mijoties ar attiecību uzlabošanās posmiem. Eskalācija var notikt ļoti strauji, sasniedzot krasu naidīgumu, vai arī samērā pasīvi, kas rada ieilgušu, hronisku konfliktu, kas var turpināties gadiem ilgi (bet lielās grupās – pat gadsimtus), neizejot no noteiktiem rāmjiem. Dažkārt tas pamazām noplok un izzūd pats par sevi.  Puses var nogurt no ieilgušā konflikta un sākt meklēt tā atrisināšanas iespējas, it īpaši situācijās, kad apzinās, ka „labu galu tas neņems”, ja turpinās tādā pašā garā. 

4. kulminācija. Tas ir konflikta augstākais punkts, kad eskalācija noved pie darbībām, kas rada draudus grupas vai personības pastāvēšanai. Parasti izpaužas kā „sprādziens” , kad konflikts sasniedz tādu sasprindzinājumu, ka vismaz vienai  vai abām pusēm kļūst skaidrs, ka nav jēgas to turpināt. Abas puses apzinās, ka jāpārtrauc kā attiecību saasināšana, tā naidīgās darbības un jāmeklē izeja no šīs situācijas. Ieilgušā konfliktā kulminācijas moments tik ātri neiestājas un šī kulminācijas atlikšana var dārgi maksāt. Ieilguša konflikta gadījumā uzkrājas augsts negatīvo emociju „enerģētiskais potenciāls”, kurš, atrodot izeju kulminācijas momentā, rada graujošu iespaidu. Te atkal parādās „asais konflikts” ar draudiem veselībai un dzīvībai. 

5. konflikta nobeigums. Ja ieguvumi  no konflikta pārteaukšanas ir lielāki par zaudējumiem, ko radīs izeja no konflikta, tad acīmredzami ir izdevīgi pārtraukt konfliktu. Bet...ieguvumi visbiežāk ir neskaidri un hipotētiski, turpretī zaudējumi skaidri redzami un tāpēc tiek vērtēti augstu. Līdz ar to visbiežāk sastopams variants, kad zaudējumi šķiet lielāki par ieguvumiem.     Tad ir prātīgi salīdzināt konflikta uzturēšanas un pārtraukšanas cenas. Ja izrādās, ka uzturēt ir lētāk ne kā pārtraukt, tad ir jēga turpināt cīņu.         Galīgā lēmuma pieņemšanai jāņem vērā divus apstākļus. No vienas puses, jāapsver iespējas uzvarēt konfliktā un ieguvumus, ko tā dos. Azartiski cilvēki riskē pat situācijās, kad konflikta uzturēšanas cena ir lielāka par tā pārtraukšanas cenu.       No otras puses, jārēķinās ar to, ka cena konflikta pārtraukšanai var mainīties atkarībā no nosacījumiem, uz kuriem balstās iziešana no konflikta.     Tas mudina vienoties ar otru pusi par labākiem noteikumiem un samazināt iziešanas cenu.      Konflikta noslēgums dažkārt notiek tāpēc, ka abas puses ir nogurušas naidoties, pierod viena pie otras un pielāgojas sadzīvot, nepievēršot uzmanību nepatīkamām iezīmēm otra uzvedībā, nekāpjot tam „uz varžacīm”, tajā pat laikā atrodot variantus savu interešu aizstāvēšanai. To dod sadzīviskā gudrība, spēja saprast, ka var dzīvot pasaulē, nepieprasot no citiem pilnīgu piekrišanu un pakļaušanos jūsu viedoklim. 

6. pēckonflikta situācija. Konflikts vienmēr atstāj kādas pēdas. Ļoti bieži tas ir rūgtums, vilšanās, ticības zudums, dažkārt  pašapliecināšanās, lepnums par sevi, izturība, derīgas pieredzes iegūšana. Bez šim subjektīvajām sekām pastāv izmaiņas arī situācijā. Šīs konflikta sekas var būt destruktīvas, negatīvi izpausties konfliktantu dzīvē un darbībā, vai konstruktīvas, pozitīvas, kas sekmē izmaiņas uz labu, rada derīgas inovācijas, atrisina esošās problēmas. Visbiežāk pēckonflikta situācijā izpaužas gan vienas, gan otras sekas. 

Galveno terminu vārdnīca

Konflikts - pretēju interešu, uzskatu, tieksmju sadursme; ķilda, domstarpības, strīds, kuros rodas sarežģījumi.
Konfliktanti  - konfliktējošās puses.
Pretrunu zona -   Tas ir jautājums vai fakts, kurš izsaucis pretrunas, viedokļu atšķirību.
Destruktīvs  - postošs, ārdoss.

Konstruktīvs – rada priekšnoteikumus turpmākajam

Konfliktēšanas stratēģija – uzvedības variants konfliktsituācijās.

Izvairīšanās - ignorē konfliktsituāciju, izliekoties, ka tā neeksistē un neuzsākot neko, lai to atrisinātu vai mainītu.
Konkurence -  centieni  apmierināt tikai savas intereses, nerēķinoties ar otru.
Piekāpšanās - savu interešu ignorēšana un orientēšanās uz otra interesēm.
Kompromiss - tā ir savstarpēja piekāpšanās. Risinājuma variants, kad katra puse dabū kaut ko, kas viņu apmierina.
 Sadarbība -  ļauj atrast interešu kopību un to saskaņotību. Risinājums ir galīgs, tas apmierina abas puses un konflikts līdz ar to ir izsmelts.
Incidents – notikums, pirmā konfliktantu sadursme
Eskalācija – konflikta saasināšanās.

Kulminācija – konflikta vislielākā kāpinājuma brīdis.

Mājas darbs. Audzēkņi sadalās grupās. Katra grupa sagatavo konfliktsituāciju, ko demonstrē pārējiem, kuri piedāvā konstruktīvu situācijas risinājumu.
Uzdevums efektīvākās stratēģijas izvēle
· Pārskatiet piedāvāto situaciju aprakstu un katrai norādiet efektīvāko konflikta risināšanas stratēģiju!  (skolotājs pats izvēlas to, cik daudz situāciju un kuras konkrēti skolēniem jāizvērtē. ) 
· Citā variantā katrs audzēknis izlozē vienu no situāciju aprakstiem un argumentē stratēģijas izvēli.

1. Situācijas  atrisinājums jums ir ļoti svarīgs un tieši jūsu risinājuma variants;

2. Jums ir pietiekama autoritāte lēmuma pieņemšanai un ir skaidrs, ka jūsu risinājums ir labākais;

3. Lēmums jāpieņem ātri un jums ir pietiekama vara, lai to izdarītu;

4. Jūtat, ka jums nav citas izvēles un nav ko zaudēt; 

5. Atrodaties kritiskā situācijā, kad jārīkojas nekavējoties; 

6. Nav pieļaujams, ka grupa atrodas strupceļā, kādam tā ir jāvada;

7. Ir jāpieņem nepopulārs lēmums, bet jārīkojas tūlīt un jums ir pilnvaras, lai to darītu.

8. Sasprindzinājums ir pārāk liels, tas jāsamazina

9. Rezultāts jums nav svarīgs un tā risinājums ir tikvienkāršs, ka nav vērts uz to izniekot spēkus,

10. Jums ir grūta diena, bet šīs problēmas risināšana var atnest papildus nepatikšanas,

11. Jūs zinat, ka nespējat un pat nevēlaties atrisināt konfliktu sev par labu,

12. Vēlaties novilcināt laiku, lai varētu iegūt papildus informāciju vai kāda palīdzību,

13. Situācija ļoti sarežģīta un jūtat, ka konflikta risināšana no jums prasītu pārāk daudz,

14. Jums nav nepieciešamās varas, lai atrisinātu problēmu tā, kā to gribētos jums,

15. Jūtat, ka citiem ir lielākas izredzes atrisināt šo problēmu,

16. Ir bīstami risināt problēmu tagad, jo tās „uzšķēršana” un atklāta apspriešana tikai pasliktinās situāciju.

17. Jūs īpaši nesatrauc notikušais,

18. Vēlaties saglabāt mieru un labas attiecības ar citiem,

19. Jūtat, ka svarīgāk ir saglabāt labās attiecības, nevis aizstāvēt savas intereses,

20. Saprotat, ka otram rezultāts ir daudz svarīgāks ne kā jums,

21. Saprotat, ka taisnība nav jūsu pusē

22. Jums nav varas un iespējas uzvarēt,

23. Uzskatāt, ka otrs gūs labu mācību no šīs situācijas, ja jūs neiebildīsiet viņa vēlmēm, pat nepiekrītot tam, ko un kā viņš dara.

24. Abām pusēm ir vienāda vara un pretējas, savstarpēji nesavienojamas intereses,

25. Vēlaties ātru risinājumu, tāpēc  ka jums nav laika un tas ir ekonomiskāks, efektīvāks risinājums,

26. Jūs apmierina pagaidu risinājums,

27. Varat izmantot pagaidu ieguvumus,

28. Citas pieejas problēmas risināšanā nebija efektīvas,

29. Jūsu vēlmju apmierināšana pašlaik jums nav pārāk svarīga un jūs spējat nedaudz mainīt izvirzītos mērķus,

30. Vēlaties  saglabāt savstarpējās attiecības un jums ir būtiski iegūt kaut daļu, nevis visu zaudēt.

31. Risinājums ir ļoti svarīgs abām pusēm un neviena puse nevēlas piekāpties,

32. Jums ir ciešas, ilgstošas attiecības ar otru pusi,

33. Ilgstoša projekta ietvaros ir pietiekami daudz laika, lai pastrādātu pie radušās problēmas,

34. Abu pušu vēlmes ir labi zināmas un dalībnieki ir labi informēti par problēmu, 

35. Gan viena, gan otra puse ir gatavas piedāvāt apspriešanai kādas idejas un pastrādāt pie lēmuma izstrādāšanas,

36. Abas puses spēj izklāstīt savu interešu būtību un uzklausīt viena otru,

37. Abām pusēm ir vienāda vara, vai arī tās ignorē šādas atšķirības, lai līdzvērtīgi izstrādātu risinājumu.

1 – 7  konkurence
8 – 16  izvairīšanās

17 – 23  piekāpšanās

24 – 30  kompromiss

31 – 37  sadarbība

