
 

Ġki tarafın ihtiyaçlarının, beklentilerinin, amaçla-

rının, fikirlerinin herhangi bir nedenle ters düĢtü-

ğü durumlarda ortaya çıkan anlaĢmazlıktır. 

Ġnsanların davranıĢ ve tutumlarının birbirinden 

farklı olması sebebiyle çatıĢmaların yaĢanması 

oldukça doğal bir durumdur. Ancak okuldaki 

saldırgan davranıĢların, öğrencilerin korkularını 

artırdığı, öğrenme istek ve yeteneklerini olumsuz 

etkilediği, öğrencilerin ve öğretmenlerin sosyal, 

fiziksel ve psikolojik iyi olma düzeylerini etkile-

yerek eğitimin aksamasına neden olduğu bilin-

mektedir (Johnson,2009; Akt., TraĢ ve Aydın). 

Okullarda kaçınılmaz bir Ģekilde ortaya çıkan 

çatıĢmaların kendisi değil çatıĢmaya yaklaĢım 

Ģekli önemlidir. Çünkü çatıĢma kendi baĢına 

olumlu ya da olumsuz değildir; kiĢinin çatıĢmaya 

gösterdiği olumlu ya da olumsuz tepki çatıĢma-

nın sonucu etkiler. ÇatıĢmaya gösterilen tepki, 

yıkıcı ve yarıĢmacı olabileceği gibi yapıcı ve 

sağlıklı bir deneyim de sunabilmektedir. ÇatıĢ-

maları olumlu bir Ģekilde çözebilen kiĢiler, so-

rumluluk aldıklarını ve baĢkalarının gereksinim-

lerine saygı duyarak kendi yaĢamlarını kontrol 

etme gücünü kazandıklarını ifade etmiĢlerdir.

(Schrumpf, Crawford, & Bodıne, 2007; Akt., ) 
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PSĠKOLOJĠK DANIġMAN 

ÇAĞRI BAġ 

 Bazen fikirlerimizin baĢkalarının 

fikirleri ile uyuĢmadığı olabilir. 

 Aynı olay farklı kiĢilerde farklı duy-

gular oluĢturur. 

 Her insan değere layıktır. Ġnsanlara 

saygı ise insanların benimsedikleri 

değerleri görmezden gelmeme ve 

alay konusu yapmamakla kendini 

gösterecektir.  

 Farklılıklara saygı duyan bir insan, 

diğer insanlara karĢı empati, hoĢgö-

rü ve anlayıĢ gösterir. 

 Hepimizin hem baĢkalarından öğre-

neceği hem de baĢkasına öğretece-

ği; bilgi, beceri ve alıĢkanlıkları 

vardır.   



 

 A-) KAPLUMBAĞA: Nasıl ki kaplumbağa tehlike anında 

kabuğunun içine çekiliyorsa bu çatıĢma çözme stratejisine 

sahip bireyler de çatıĢma durumunda gizlenmeyi tercih 

ederler. KiĢilerarası çatıĢmalarında kaplumbağa stratejisini 

kullanan bireyler için amacın da iliĢkinin de bir önemi yok-

tur, çatıĢma anında geri çekilirler. 

B. AYICIK (YATIġTIRMA): KiĢilerarası çatıĢma duru-

munda bu stratejiyi benimseyen bireyler baĢkalarına sevimli 

görünmek, baĢkaları tarafından kabul görmek için çalıĢırlar. 

Bu stratejide birey baĢkalarının  ihtiyaçlarını karĢılayabil-

mek için kendi gereksinimlerinden vazgeçebilir. KarĢıdaki 

kiĢi sürekli alttan alınır amaçtan çok iliĢki korunmaya böy-

lelikle çatıĢma yatıĢtırılmaya çalıĢılır. 

C. TĠLKĠ (UZLAġMA): Bu stratejiyi benimseyen kiĢiler 

için amaç da iliĢki de orta düzeyde önemlidir. Her iki tara-

fında kısmen kazanacağı bir orta yol bulunmaya çalıĢılır. 

Bireyler amaçlarından kısmen fedakârlık ettiklerinden dola-

yı iliĢkinin önemi biraz azalır ancak karĢı taraf ikna edilme-

ye çalıĢıldığı için olumsuz olarak nitelendirilmez. Her iki 

tarafın da kazanacağı yani amaçlarını gerçekleĢtirebilecekle-

ri yollar araĢtırılır.  

 

1-) Ortak sorunun müzakere edilerek çözümünün 

istenmesi: Bu basamakta çatıĢmanın taraflarının “ortak 

sorunlarını” müzakere yoluyla çözmek istediklerine iliĢ-

kin isteklerini karĢılıklı belirtmeleri ve birbirlerini sorunu 

çözmeye davet etmeleri gerekmektedir. 

2-)Ġsteklerin ve nedenlerin belirlenmesi: Problem çöz-

me tartıĢmaları, çatıĢmanın taraflarının karĢılıklı olarak 

isteklerinin nedenlerinin belirlenmesi ile baĢlar. ÇatıĢan 

kiĢilerin ne duyumsadıklarını anlamaları, duygularını 

açık, net ve doğru bir biçimde iletmeleri gerekmektedir. 

3-)KiĢiler isteklerinin ve duygularının nedenlerini 

söylemeli ve tanımlamalıdırlar: Problemi çözmek için 

ne hissettiğinin yani duyguların ve nedenlerinin karĢılıklı 

belirtilmesi de oldukça önemlidir. Duyguların ifade edil-

mesi ve denetlenmesi, çatıĢma çözümünün en güç ve en 

önemli basamaklarından birisidir.  

4-)Diğer kiĢinin isteklerinin, duygularının ve bunların 

nedenlerinin empati ve etkin dinleme teknikleri yoluy-

la anlaĢıldığının gösterilmesi: 

Örneğin: „Senin söylediklerinden benim anladığım Ģu-

dur:.....‟.  

5-) KarĢılıklı kazançları içeren çözüm seçeneklerinin 

yaratılması: ÇatıĢma çözümünde genellikle kiĢiler ilk 

çözüm seçeneğinde anlaĢmaya yönelimlidirler. Buna 

karĢın anlaĢmaya varmadan önce birkaç tane iyi çözüm 

önerisi mutlaka üretilmelidir. 

6-) El sıkıĢarak ortak anlaĢmanın yapılandırılması. 

(Türnüklü, 2006). 
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D. KÖPEK BALIĞI (GÜÇ KULLANMA): Bu stra-

tejide bireyler için iliĢkinin bir önemi yoktur. Nasıl ki 

köpek balığı avına zarar verir ondan bir Ģeyler koparır-

sa kiĢilerarası çatıĢmalarda bu iliĢkiyi benimseyen bi-

reyler amaçları doğrultusunda hareket edip karĢı tarafa 

fiziksel, biliĢsel, duygusal olarak zarar verebilir. Bu 

stratejiyi benimseyenler için iliĢkinin bir önemi yoktur 

ancak amaçları ne pahasına olursa olsun gerçekleĢsin 

isterler.  

E. BAYKUġ (YÜZLEME): BaykuĢ Yunan mitoloji-

sinde bilgeliği temsil eder. Bu stratejiyi kullanabilmek 

için çatıĢmanın tarafları bilgece hareket etmek duru-

mundadır. Bu stratejide amaçlar da iliĢki de oldukça 

önemlidir. Ġkisinden de taviz verilmez. KiĢilerarası 

çatıĢmalarda istenen nihai çözüm bu Ģekilde gerçekleĢir 

(Johnson ve Johnson, 1997; Akt., Koç, Teke ve Aslan, 

2017).  


