CATISMA COZME

STRATEJILERI

RIZE MERKEZ ATATURK
ORTAOKULU

PSIKOLOJIK DANISMANLIK
VE REHBERLIK SERVISI




Catisma:Iki veya daha
fazla kisi ya da grup
arasindaki anlasmazlik ya

da uyusmazhik durumudur.
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KAPLUMBAGA(GERL CEKILME, KACINMA

-Catismalart ¢6zmeye ugrasmak bogs
a— bir ¢aba(kabuguna gekil daha kolay).

| [ -Catisma yaratacak sorun ve
| N, kisilerden uzak durmak.

-Girigkenlik yok,isbirligi var fakat
karsidakinin ve kendi cikarinda
israrcilik yok

(iki taraf da kaybedebilir veya biri
kazanir)

-Catismayi gegistirir, erteler,geri
cekilir,caresizlik duyqusu




OYUNCAK AYI(RAZI OLMAK,UYMA)

KAYBET-KAZAN

-Iliski cok nemli,ama¢ énemsiz.

-Baskalar: tarafindan
sevilmek, onaylanmak

*Amaglarimdan vazgegiyorum yeter
ki beni sev!

-Catisirsa iliski bozulacak, kalp
kirilacak diye “yatistirici”

-Girigkenlik ve isbirligi yok

-Kendi haklarindan
vazgeger, baskalarinin ¢ikarlari 6n

planda.
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*ORNEK: Nur ile Sema iki yakin
arkadaslar.Birbirlerinden
habersiz ikisi de sinif baskant
olmak istiyor. Ogretmen kimin
aday olmak istedigini
sordugunda Sema,Nur'un da el
kaldirdigini goriince aday
olmaktan vazgegiyor.(pes)




Oyuncak ayi stratejisini su durumlarda
kullanmak uygun olabilir:

® Sorun sizin i¢in ¢ok 6nemli degil, ama diger kisi icin
¢ok onemliyse,

* Uziileceginizi ya da cok yipranacaginiz
hissettiginizde,

e “Kazanamayacaginizi bildiginiz” siirekli bir
rekabet halinde olmak sizin icin zararh olacaksa.




" KOPEKBALIEI(YENMEK,REKABETE

GIRME)

-Kendi ¢6zim onerisi kabul
edilsin diye gatistigi kisiyi
zorlar,gii¢ kullanir,

-Amaglari onemli,iliskileri
onemsiz.

-Sadece kendi ihtiyaglari, hep
kazan!,diger insanlar Gnemsiz.

-Tehditle, karsidaki kisiyi
ezmeye ¢alisarak kazanmak.

KAZAN-KAYBET

-Kaybetmek:zayiflik ve
\_ yetersizlik.




TILKI(UZLASMAK)

-Hem kendi amaglarina hem
iliskilerine orta derecede 6nem!

-BIRAZ SEN KAZAN BIRAZ
BEN KAZAN, amaglarimizdan
karsilikli fedakarlik.

-Orta derecede girisimcilik ve
isbirligi var.

-Karsilikli olarak uygun,kabul
edilebilir bazi ¢éziimler bulmak.




ORNEK:Firat'la Murat iki
kardesler.Ikisi de birbirinin
kiyafetlerini giyiyor.Bir sabah
ikisi de ayni kazagi ve pantolonu
giymek istiyor.Uzun bir

azarliktan sonra Firat kazakla

aska bir pantolon Murat da
pantolonla baska bir kazak
giymeyi kabul ediyor.




Tilki stratejisini su durumlarda
kullanmak uygun olabilir:

o Amaglar orta derecede 6nemliyse

* Karmagik bir sorun i¢in gecici bir ¢oziime ulagmak veya
uygun ¢ozim

e Rekabet ya da isbirligi stratejilerinin sonug

vermedigi durumlarda




" BAYKUS(YUZLESME,ISBIRLIGI YAPMA)
-Hem amaglari hem iliskileri ¢ok
onemli.

-Catigmalar ¢oziilmesi gereken
sorunlardir(hem kendi amaci hem
karsidakinin amacina ulasmasi)

-Taraflar arasindaki gerginlik ve
olumsuz duygulari gidermeye
calisir.

-Hem giriskenlik, hem isbirligi
var
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-Her iki tarafin gikarlarina

L KAZAN-KAZAN tamamen ulagmasi igin
beraberce c¢alisma ¢abasi. %
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» ORNEK:Bir grup arkadas hafta sonu
bulusuyorlar ama ne yapacaklarina
karar veremiyorlar.I¢lerinden bazilari
sinemaya gidelim derken,digerleri bir
yerde oturmak ve sohbet edip ¢ay
icmek istiyor.Tam tartismaya
baslayacakken iglerinden biri
"Zamanimiz var neden ikisini de
yapmiyoruz? " diyor.




Olabiliyorsa iki tarafin da tamamen

kazandigi(baykus$),yoksa biraz kazan

biraz kaybet(tilki-uzlasma) bazen de
diger yontemlere gerek kalabilir.
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