
 
 

 التعاون

، وھي  Search for Common Groundوفقاً لـ 
منظمة غیر ربحیة تھدف إلى تحویل الصراع إلى عمل 

  تعاوني ، ھناك أربع خطوات لإدارة الصراع التعاوني
. 

. إثارة الموضوع مع الشخص الآخر بطریقة تدعو إلى 1
 التعاون. 

 . استمع لبعضكما البعض لاكتشاف اھتماماتك. 2
 . إنشاء الخیارات: الطرق الممكنة لحل المشكلة.3
 تطویر اتفاق یلبي أكبر عدد ممكن من اھتماماتك.. 4

 المساومة 

  التسویة، والتي یشار إلیھا أیضًا باسم المساومة ، ھي الحل الوسط بین التعاون والتنافس.
عندما تتنازل، تمامًا كما ھو الحال عند المشاركة في التعاون ، فأنت على استعداد لمعرفة 

عكس التعاون ، لا تھدف إلى الوصول إلى أبعد وجھة نظر الشخص الآخر. ولكن على 
من ذلك لإیجاد الحل النھائي المناسب لكلا الجانبین على حد سواء. بدلاً من ذلك ، أنت 

على استعداد لإیجاد حتى الحد الأدنى من الحلول القابلة للتطبیق، والسماح بالتضحیة  
 ببعض المصالح. 

 

 ستیعاب الا
النزاع التضحیة بمعظم ، إن لم یكن جمیع ، مصالحك  یتضمن الأسلوب الملائم لإدارة 

. في الأساس ، الاستیعاب ھو  من أجل إرضاء أو كسب مصلحة الطرف الآخر.
 الخسارة عمداً على طاولة المساومة.

 
 

 المنافسة 

معاً ، تعزز المنافسة رؤیة الطرف الآخر على أنھ خصم إذا كان التعاون ینطوي على دمج وجھتي نظر مختلفتین ، فإن التنافس ھو عكس ذلك. بدلاً من العمل 
المنافسة ، ومع ذلك ، عرضة للتكتیكات المخادعة والإیذاء.  .یجب تحدیھ ، إن لم یتم ھزیمتھ. من الواضح أن الھدف ھو الفوز ، وأن یخسر الطرف الآخر

لى الھدف النھائي المتمثل في الفوز. على سبیل المثال ، یمكن أن ھناك بعض الأشخاص الذین ھم على استعداد لعبور العدید من الخطوط للوصول إ
یكون التنمر والترھیب من نبع أسلوب إدارة الصراع المتنافس. الشيء نفسھ ینطبق على استخدام الھجمات الشخصیة والتلاعب. یمكن أن تظھر  

في النزاع لیس دائمًا الشخص الموجود على الیمین ؛ بل قد یكون ھو  الحملات تحت الطاولة ، مثل استخدام الرشوة ، أیضًا بسبب المنافسة. الفائز 
 أو ھي ببساطة الشخص الذي یمتلك أكبر قدر من السلطة. 

 الكیاسة في مكان العمل 
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