» YONETIM

70 PLATIN KASIM 2008




1 CATISMA NEDIRD

Literattirde cok farkli bazi tanimlamalari
olsa da genel ve basit bir sekilde
catismanin “iki veya daha fazla

kisi veya grup arasindaki cesitli
kaynaklardan dogan anlasmazlik”
oldugunu soyleyebiliriz. Daha detayl
bir ifadeyle ise catismayi “Bireylerin

ve gruplarin kendi iclerinde veya
aralarinda cesitli nedenlerden
kaynaklanan, anlasmazlik, zitlasma,
uyumsuzluk veya uyusmazlik seklinde
ortaya cikan, iyi yonetilmedigi durumda
kuruma ve bireylere zararl olabilen
kisiler arasi etkilesim stireci” olarak
tanimlayabiliriz.

ﬁlﬂl'@'lﬂll SADECE BASKALARIYLA MI
LUR2

iki veya daha fazla farkli taraf
arasinda olacag seklinde yayain

bir algilama olsa da kisinin kendi
icinde de 6nemli catismalar olabilir.
Kisi 6zellikle istekleri, hedefleri ve
ihtiyaclarini karsisindakine kabul
ettiremedigi ve catismasini disa
yansitamadigi durumlarda ice yansitir,
catismay! kendi icinde yasar.

GATISMA YONETIMI vicin OnEmLD
GUnUmiz kurumlarr Gzerindeki
verimlilik baskisi cok yiksek. Ozellikle
Dogu Avrupa Ulkeleri, Brezilya'nin
ihracat pazarlarinda etkili olmast,

son yillarda da Cin, Hindistan, hatta
Vietnam gibi Ulkelerin agirhgin
artirmastyla hem Ulkemizde hem de
tim dlnyada rekabet artti. Firmalar
daha verimli olmak zorundalar, yoksa
yasayamazlar. Bu da departmanlar ve
kisiler arasi iletisimi olumsuz yonde
etkiliyor. Aynica, Ulkemizdeki hizmet
ve sanayi sektorleri dzellikle Avrupa
pazarina yaptiklar ihracatlarda
uluslararasi rekabet gliciinG fiyat,
kalite, teknolojide saglayamadigimiz
icin sadece "daha kisa teslimat
stresi*nde saglayabiliyorlar. g
stirelerinin revize edilmedigi bir
ortamda da bunun anlami firmanin
departmanlarin birbirlerine dismesi
anlamina geliyor.

GATISMALAR NEDEN KAYNAKLANIRS
Catismalar genellikle kisiler arasi ¢ikar,
amag, kiltar, anlayis, ihtiyac, istek,
bakis agisi, aliskanlk, kisilik, yasam
gorist, en dnemlisi de algllama
farklliklarindan kaynaklanir.

5 NiSILIK FARKLILIKLARI

GATISMALARI NEDEN TETIKLIYORZ
Kisiligimize direkt etki yapan zihin
yapimiz ve noral sistemimiz en

az enerji, efor ve zamanda islev
gorebilmek icin belirli rutinler (kaliplar)
tzerinden algilamayi, distinmeyi hatta
empati duymamay tercih eder. Ama
biz bunun farkinda degilizdir. Konfor
alanini da bu olusturur zaten. Bu da,
farkl aile yapisina, sosyal yapiya, yasa,
cinsiyete, nesle ve yetistirilme tarzina
sahip kisilerin ayni olaylar farkl sekilde
algilama, yorumlama ve uygulamasina
sebep olur ve catismalar tetikler.

TiRK i$ DUNYASINDA
GATISMALARIN DUZEYI NASIL?
Baz! uluslararas! firmalarin Avrupa ve
Amerika ofislerine gére daha yuksek.

NEDEN DAHR VUMSEND

Bunun kultarel bazi nedenleri var.
Oncelikle, is kilttramuz toplumsal
kalttramazin direkt uzantisi. Biz de
catisma kaltirinG tam gelistireremisiz
ama yine de son yillarda ilerleme

var. Tarihsel sebeplerle de Ulkemizde
catisma ¢6zimi glclintn Gstin
geldigi, gligsliztin ise ezildigi

bir formtle dayaniyor. Yani, tek
parametremiz “guc”. Diger yandan
gl celisen cikarlarimizdan kaynaklanan
sorunlarinizi gideremiyorsaniz ve

ortak cikar yoksa éne gikmalidir. Evet
glic cok 6nemlidir. Belki de en kritik
unsurdur, ama tek unsur dedgildir.
Karsinizdaki ile ortak olabilecek
cikarlara sahipseniz burada iki tarafi da
gelistirebilecek ¢coziimler tGretmelisiniz.
Bu da ozellikle isbirligi tzerinde
calisilirsa gerceklesebilir.

ISBIRLIGINI !CIN YAPAMIYORUZ?
Kiltorel nedenlerle, isbirligi
yapilabilecegini gdrmemisiz, sadece
ezerek veya ezilerek ¢dzmiisiz.

isbirliginin en énemli unsuru olan
glven Turk toplumunda birbirimize
karsi az. Hatta genelde yabancilara
bile daha fazla gtveniyoruz. Hep kisa
vadeli dustintyoruz. Karsindakinin
elindeki her seyi alinca, kazandigimizi
zannediyoruz. Yani, sémirme
kiltdrimUz de tamamen yok etmeye
dayaniyor. Bu, koyunu daha iyi
gudebilmek icin bizim yaptigimiz gibi
kesmek yerine onu besleyip daha
fazlasini elde etmekle esdeger. Ya da
arllarin yasamini devam ettirebilecegi
kadar bali kovanda birakmakla.

Glcl olan zaten rahatlikla ezebiliyor.
insani degerleri de dikkate almiyor.
Ornegin insana yakisir bir is givenligi
sadlayamiyor. Ister calisan-isveren,
ister firmalar arasi rekabet, ister
tedarik¢i-ana firma iliskisinde olsun
regllasyonlar glclintn gligstizl

yok etmesini engelleyemiyor. Hem
regllasyonlar hem de insana deger
konusunda halad mesafe kat etmemiz
gerekiyor. Ozetle bu aslinda bir strateji
ve vizyon eksikligi sorunu.

9 DURUM DAHA {viYVE M kOvivemi

GiDiyor2

Aslinda eskiye gére daha iyi
durumdayiz. Bunda iki faktor etkili
oldu: AB MUktesebati ve bazi
isverenlerin kisa vadede kazanma
ihtiraslarinin uzun vadede kendilerine
zarar verdiklerini nihayet fark
etmeleri. Iscisine para vermeyen,
IK'sini énemsemeyen, tedarikgisini
yok eden isveren iyi elemanlarini ve
tedarikcilerini bir sekilde kaybettigini,
alternatifler yaratamadigini ve sonucta
isini gelistiremedigini gorda. Hala
gérmeyenler de var tabii ki.

10 CATISMANIN HiG YARAR! VAR

MIDIR?

Sanildiginin aksine vardir. Gorls
aykinihklari, farkh fikirler ve
yorumlar daha iyiyi bulma yontinde
bize genellikle yardimai olurlar.
Farkli perspektif ve daha objektif
algilamamiza yardimai olur. Yeter ki
olctyt kacirmayalim.

1 DOGADA GATISMA VAR MID

Evrensel sistem aslinda tamamen
catisma Uzerine kurulu. Htcreler
bu nedenle cogalir, gelisir, insan
kendisi icin daha fazlayl edinmek
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YA CATISMVIA UZUN VADEDE
iDEAL DURUMA DOGRU
YONLENDIRMEZSED
Sistemler bu catismalari optimum
sekilde yasarlarsa ideal verimlilige
daha hizli ve kolay erisebilirler. Bu
strecte asin zorlandiklarinda ise
kendi ic dengelerini (verimliliklerini)
kaybederler. Zaten bu nedenle
catismada optimizasyon olmalidir.
Bu sadlanmazsa sistemin
unsurlari sistemin yarari ve daha
verimli olabilmesi icin varliklarini
kaybedehilirler. Ornegin, tlke
ekonomisinin verimliliginin ylkselmesi
icin verimsiz firma batabilir. Zarar
veren hlicre/amir vicuttan/firmadan
uzaklastinimaya calisilir.
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veya ogrenmek ister. Bu gelisim
cabasi elde olan kit kaynaklar elde
etme agisindan doganin alt unsurlar
arasinda (insan, hayvan, bitki,
departman) yogun bir rekabetin ve
dolayisiyla catismanin yasanmasina
neden olur. Burada catisma daha
iyinin (uyum kabiliyeti ytksek olanin,
akillinin, gliclinin gevigin) rekabette
one gecmesini, dolayisiyla sistemin
ilerlemesini saglar. Felsefi yéniinden
baktigimizda ise kisinin ic celiskileriyle
ve egosuyla catisarak onu akilcr bir
sekilde asabilmesi ruhsal gelisimini ve
olgunlasmasini saglar.

12 CATISNA SISTENI IYIVE HEMEN
GOTURUR mu2
Hemen gotiirmeyebilir. Dodru yoni
belirlemek, dogru yatinm yapmak ve
sabretmek gerekir. TUm insanhgin
oldugu gibi catismanin da celiskisi
uzun vadede kazang elde etmek
icin kisa vadede biraz kaybetmeye
gdz yummamasl, yani yatirm
yapmamasidir. Bu nedenle, uzun vade
kazanc ile kisa vadedeki sonuclar
arasinda da celiskiler yasanabilir. Oysa
catisma bize yontemimizde, musteri
veya calisan iliskimizde optimizasyonu
kaybettigimizi ve dizeltmek icin
yatirim yapmamiz (érnedin gliven
saglamamiz) gerektigi uyarisini yapiyor
olabilir.

14 [,'l\'l‘lﬁl‘ﬂﬂ HER ZAMAN YARARLIDIR
MiDIR2

Her zaman degil. Firma/kurum

ici catismalar belirli bir dereceye
kadar olursa yararlidir. Catisma hig
yoksa firmada atalet dogar, firsatlar
kacirilir ve yanlis kararlar alir. Ancak,
catismanin siddeti artirilirsa bu durum
firmaya zarar vermeye baslar; iletisim
azalir, gizli ajandalar ortaya cikar ve
ortak hedeften uzaklasilir. Catisma
optimum dilzeyde olursa performans
yuksek olur. Catismanin cok az veya
asirya kactig durumlarda performans
duslyor.

15 GATISMA KENDIM 2! DAHA ivi
TANIMAMIZA YARDIME! OLUR Mu2
Eger gelismeye aciksak ve
komplekslerimizden arinmaya
calisiyorsak yardimar olur. Genellikle
kendimizi ve gegmisimizi yasadigimiz
kot bir olay, sarsinti, ciddi bir
dis kirikligi sonrasinda daha fazla

sorgulariz, hatta i¢ catisma yasariz.
Isimizi, bir yakinimizi, bir arkadasimizi
kaybetme veya onlar tarafindan terk
edilme vb. Bu sayede de kendimizi
daha iyi taniyabiliriz, ic dlinyamizda
yeni bir yolculuga baslayabiliriz. Ancak,
insanoglu psikolojik sebeplerle kendini
olumsuz geri bildirime kapatir ve

bu firsati kacirir. Catismalarin kisisel
gelisimimiz icin en yararl yona kisisel
ozelliklerimizi, bilincalti korkularimzi,
distincelerimizi, eksiklerimizi ve
hislerimizi, kisacasi kendimizi bize daha
iyi tanitiyor olmasidir.

16 GATISMA BASTIRILMAL MIDIRD
Gatismada ortaya cikan geri bildirim
asla bastinimamali. Catisma Yénetimi
agisindan catismayi, olumsuz elestiriyi
hissetmek agriyi hissetmek gibidir.
Sevmek zorunda degiliz. Ama
catisma bir problemin, uyumsuzlugun
varligini belli eder. Bizlere bir seylerin
onarilmasina ihtiyag duyuldugunu
soyler. Bu geri bildirimi sindirirseniz
sisteminiz (departmaniniz, firmaniz, siz)
cevreyle (pazar, musteriler, calisanlar)
olan iliskisini kaybeder,

17 NE YAPMALISINIZ?
Adriyi hissetmemeye calismaktansa
veya kesmektense nedenini 6grenmeye
calisin, Ayrica, her agri, 6zellikle
gecici olanlar, olumsuz olmayabilir
(kas agrisi veya ufak catismalar gibi).
Agninin potansiyelin Ust seviyelerde
kullanildigini, yukari zorlandigini
gosteriyor oldugu gibi bélim icinde
ufak uyarilar, kipirtilar departman
performansinin zorlandigl anlamina
gelebilir. Onemli olan, agrinin
(catismanin) viicudun o veya diger
bolgelerindeki (departmanlarindaki)
islevieri engellememesidir.

16 GATISMALARDA ASIL AMAGIMIE
NE OLMALI?
Sanildiginin aksine yanit Kazan-
Kazan(dir) degildir! Catismalarda asil
amacimiz “uzun vadede cikarimizi
maksimum noktaya cikartmak”
olmalidir. Kazan—Kazan yaklasimi ise
glcln sizde veya dengede ve gliven
unsurunun yiksek oldugu durumlarda
sizin uzun vade cikarinizi maksimize
etmenin énemli bir yoludur. isbirligi
araaligiyla sinerji olusturma ve uzun
vadede cikarinizi yUkseltme sansiniz
vardir. Ama ancak kosullar uygun
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oldugunda. Etkili bir ydntemdir ama
“amac” degildir. Bu yanilgidan dolayi
catisma yonetiminde buytk hatalar
yapilyor.

19 GATISMA YONETIMININ x0SULLAR)
NELERDIR?

Guc dengesini saglamis olmak,
ornegin en azindan ezilmeyeceginizi
garanti altina almak ve dogru,
isbirligine yatkin anlayisa sahip
partneri secmek. Yoksa, Kazan-
Kazan(dir) yaklasimi sadece iyi niyetli
bir temenni olarak kalabilir, hatta
zarariniza isleyebilir. Kazan-Kazan
buyUslyle yabancilarla olusturduklar
evliliklerde kayba ugrayan (biytk
gruplar da dahil) bircok firmamiz
var. Bunun tersi de gecerli. Dogru

ve glvenilebilecek Turk partneri
secemediginden elini verip kolunu bir
turld kurtaramayan cok uluslu birgok
firma da oldu. Diger yandan, nadiren
de olsa, sartlara, ayni hedefe yonelik
olup olmamamiza, konuya, iliskiye
ve iliski stresine verdigimiz 6neme
gore gikarimizi maksimize etmek icin
degisik stratejilere de yonelebiliriz.

2Il HAZAN-KAZAN YAKLA IMINIII

VERSIYONLARI VAR

Var. Gi¢ dengesinin deg|§tigi
streclerde “Kazan-Kazan ama biz
biraz daha fazla kazanalim” yaklasimi
uygulayabilirsiniz. Boylece, glig
dengesi degistiginde sizden talep
edilebilecek taviz icin marjiniz elinizde
kalir. Diger yandan, eger birlikte
buylimek istiyorsaniz “karsi tarafin
sadece bir dlctide bytmesine olanak
taniyan bir Kazan-Kazan yaklasimi”
uygulayabilirsiniz.

Bunu Turkiye'de baz biyik
perakende firmalar bayilerine
uygulamakta, fazla biytyen bayilerin
bélgelerini bolmektedirler.

21 GATISMALARDA GlcE Sanip
OLMAK ONEMLI mi2

Cok onemlidir, ézellikle de kars
tarafin isbirligi anlayisina sahip
olmadigi durumlarda. Uzlasma icin,
ikna olmasi icin cogunlukla gicintzin
ylksek olmasi gereklidir. Bu dinyanin
haklilarin degil, giicltilerin kazandig
bir dinya oldugunu unutmamak, ama
bu guictn uygulamasini da kendimizi
koruma sinirinda tutabilmek biytik bir
beceridir.
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22 KAZAN-KAZAN YAKLASIMINDA

TARAFLARIN ¢
OLMALI?

Hayir, sart degil.
Kazan-Kazan
yaklasimi sadece

iki denk kuvvet
arasinda degil,

bir gliclti bir daha
glicstiz arasinda da
olusturulabilir. isbirligi
icin iki tarafin da ayni
glcte olmasi gerekmez.
Onemli olan, taraflarin birbirlerine
sunabilecekleri ve genellikle digerinde
olmayan, ama verdiklerinde sinerji
yaratabilecek artilarinin olabilmesidir.
Bir de, ozellikle glclt tarafin bu
vizyonda olabilmesi, ezerek elde etmek
yerine isbirligi ile birlikte kalkindirmaya
yatkin bir anlayista olmasi gereklidir.
Guclt Japon elektronik firmalar
goreceli glgsiiz yan sanayileri ile
strekli ishirligi halinde. Onlarin
gelistirdikleri yeni uygulamalardan
kendi yeni trlnlerini gelistiriyorlar.

J1) DENK Mi

23 GATISMA STRATEINLER! NELERDIRD

Dinyada etkinligi en cok kabul

edilen model Thomas-Killmann
Catisma Stratejisi Modeli'dir. Burada,
catisan taraflarin kendi hedeflerine

ve karsisindaki ile olan iliskisine
verdigi 6neme gore dengede olmak
icin secilebilecekleri 5 farkl strateji
secenekleri bulunuyor. Bunlar
Hikmetme, Uyma, Uzlasma, Kacinma
ve Isbirligi olarak siralamak mumkun.

20 HENMETME NEDIRD

Gl konumdaki tarafin bu avantajini
kullanarak sadece kendi istediklerini
karsi tarafa kabul ettirmesidir. Zorlayici
bir durum oldugu icin de uzun
dénemde strdirilebilecek, dengede
durabilecek bir strateji degildir.

25UYMA NEDIRD

Gucd yetmedidi icin hiikmedilen
tarafta olanin kabullenici durumudur,
Zayif taraf, baska bir secenedi olmadig
icin empoze edildigi ¢c6zUm (gecici
bir stire de olsa) kabul etmek, yani
ona uymak zorunda kalabilir. s
bulamayacad icin baskici amir altinda
mecburen calismak, bir sGper devletin
somirgesi olmak ve bu durumu
kabullenmek Uyma durumlandir. Isyan
durumunda ise catisma zaten aciga

¢lkmis, denge
bozulmus demektir.

26UZLASMA NEDIR?

Genellikle glicin dengede oldugu,
taraflarin birbirlerine Usttnlik
kuramadiklari, isteklerini kabul
ettiremedikleri durumlarda orta bir
noktada bulusmalaridir.

21 BU UG SEGENEKTE SiNER)|

OLUSUR Mu2

Genelde hayir. Uclinde de taraflarin
elde ettikleri ¢ikar toplamlarn ¢éziim
sirasinda artis gdstermez. Celisen
clkarlar Gzerinde “toplami sifir” olan
secimlerdir. Mevcut pasta giiciin
durumuna gore, fazla, az veya

esite yakin sekilde boltsilir, ama
buyuttlmez.

28(SBIRLIGINDE SINERJ VAR MIDIR?

Evet. Taraflar celisen cikarlarina
ragmen pastay! blyttmeye calisirlar.
Bunun icin de yeni bir is modeli
olusturarak birlikte daha fazlasini elde
etmeye calisirlar. Firmanin bayisiyle
bayi komisyonu seviyesi icin didismesi
yerine, bayi bolgesinde pazar payini
gelistirmeye calisarak Kazan-Kazan
formlt uygulamasi bir isbirligi
arnegidir.

29 aililﬂ%"ﬂﬂmﬂm SINERJI Siiz KONUSU

Kaginmada taraflar genellikle

kenara cekilir, sorunla ilgilenmez

ya da ¢dzimi zamana birakirlar.
Siddetli bir tartisma sonrasi kusliik
(artik tartismamak) veya tartisma
alevlenir korkusuyla konuyu giindeme
getirmemek Kacinma’dir.
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JOSTRATENLERE ORNEK VEREBILIR
MisiNiza
Alicinin gticli oldugu durumda,
tahmini satis fiyati 100 YTL olan
bir 0rtin(i tedarikcisine bastirarak
90 YTL'ye almasi durumu alicinin
Hukmetmesi, tedarikcinin Uyma’sidir.
Ikisinin de gliclerinin, daha da dnemlisi
gtic algilamalarinin yakin oldugu
durumnda satis fiyatini 98, 99, 100 veya
102 YTL'de belirlemeleri Uzlasma'dir.
Burada, alicinin kari (zarari) kadar
tedarikcinin zarar (kari) vardir ve
toplami sifirdir. Halbuki, ishirliginde
bu toplam arti sonug verir, yani bir
sinerji vardir. Ornegin, alic firma
tedarikgisinden mali 8 YTL indirimle

UYMA
DURUMUNDAYSANIZ
NELERE DIKKAT
ETMELISINiZ?
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satmasini, ama bunun karsiiginda
kendisinin tedarikcinin isini gelistirmesi
veya ihracatinl artirmasi icin kredi veya
uluslararasi referans verebilecedini
belirtmesi bir Isbirligi cozimudur.
Taraflarin bir digerinin sartini kabul
etmeyip anlasmak icin caba da sarf
etmemeleri veya alimi gelecek yila
birakmalari ise Kaginma'dr.

31 DYLEYSE iSBiRLiGi NEDEN

SUREKLI D K TERCIH
EDILMIYORD

ishirligine yatkin bir kiltirimiiz
olmadigi icin ve giiven duymamaktan.
Cunk ishirligi yapabilmek icin bu ikisi
de sarttir. Bir de, glclinin glicstzi
rahat ezebildigi ve bunu uzun stre
devam ettirebildigi bir ortamimiz

var. Isin kétist bu durum toplumda
yadirganmiyor ve elestirilmiyor. Clinku
kokeni aile icine, cocugun yetistirilme
tarzina dayaniyor.

32 BUNUN SONUGLARI NELERDIR?
Isbirligi kiltarintn yetersizligi Ttrk

is ve toplumsal yasaminin en énemli
eksiklerindendir. Gelismesinin
ontindeki en énemli engeldir. Isbirligini
beceremediklerinden tekstilcimiz
irbirlerini ihracat pazarlarinda
Idtrlr. Sanayi-Universite isbirligi
yetersiz oldugundan tlkemizde
teknoloji gelistirmek zordur. Kazan-
Kazan yaklasimi olmadigindan patron
calisanini sémirdr, calisan da ilk
firsatta dolayl yollardan patronu!

Uymada makuliyet seviyenizi
abartmayin. Bunun her zaman
herkes tarafindan énce test
edilecegini, sonra da istismar
edilebilecegini bilin, Bir¢ok
isyerinde disaridan 6dle

veya aksam yemegi siparisini
genellikle ayn kisi verir ve bu
onun neredeyse is tanimina
dénusdr,

Onemsiz konularda Uyma'y
uygulayabilirsiniz. Ornegin,
sizin icin cok 8nemli olmayan
konularda domine ederek:
esinizle, anne-babanizla,
gocugunuzla veya is
arkadaslarinizla tartismak
yerine Uyma konumuna

33 GATISMA STRATENIMizi
BELIRLERKEN H/NGI UNSURLARA
DIKKAT ETMELIViZD

Glc dengesi, 1[|§klye verllen deger

karmasikhigi ve isbirligine uygunlugu
zaman baskisi, taraf sayisi, taraflarin
amaclar ve yetenekleri stratejimize
etki yapan, dolayisiyla dikkat etmemiz
gereken unsurlardir.

3AZAMAN BASKISI SECIMI NASIL
ETKiLIYOR®D

Eger stremiz kisith, ama konu
onemliyse, yani zaman kaybina
tahammailindz yoksa isbirligi zor
oluyor. Cank karsilikli giiveni ve uzun
slire gorismeyi gerektiriyor. Boyle bir
durumda gtic ve konunun durumuna
gore Hikmetme, Uzlasma ve Kacinma
seceneklerinden birisi seciliyor.

35NE ZAMAN HUKMETME TERCIH
EDILMELi®
Eger konu sizin icin iliskiden cok daha
onemliyse, zaman baskisi da varsa
Hikmetme secilebilir. Mudursintiz
ve sizden acil ve cok 6nemli bir rapor
istendi. Zaman da darsa, ekibinizde
raporu hazirlamasi gereken kilit
kisilerden (6nemli bir engelleri yoksa)
mesaiye kalmalarini isteyebilirsiniz.
Ya da kaptani oldugunuz gemi yara
alip batma riski yasiyorsa personele
ve yolculara sevimli gézikmek icin
sevimsiz Onlemleri erteleyemezsiniz.
Cunkt konu yasamsaldir ve acildir,

“‘gegebilirsiniz Bu-durumdan
sosyal bir kredi yaratin, Ornegin
diger Ust yoneticiler, kritik
kisiler nezdinde durumun,
yaptiginiz fedakarhgin fark
edilmesini saglayin, Tavugu
ancak gergek’cén kaz gelecekse

yatlrlm haline d
Mumkiinse
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J6HUKMETME DURUMUNDA NEYE
DINKAT ETMELID
Hikmetme genellikle olaganisti ve
onemli durumlarda uygulanmalidir.,
Cok uzun bir stire strdtrmeyin. Yoksa
size karsi bir reaksiyon olusur. Bu
durumu istismar etmeyin. Ozellikle
de bir Kazan-Kaybet iliskisine
doénustirmemek icin kendinizi kontrol
edin. Unutmayin; “Kontrolsiz gig
gli¢ degildir! "Neden Hukmetmek
zorunda oldugunuzu, durumun
aciliyetini digerlerine iyi anlatin. Cunku
hilkmeden genellikle tepki ceker.

37 UYMA NE ZAMAN TERCIH EDILIR?
Konu sizin icin hic dnemli
olmadiginda! Giicsiiz oldugunuz
ama kars! tarafi engellemek de
istemediginizde. Ornegin kars taraf
ile iliski cok énemli oldugunda.
Haksiz oldugunuzu bir sekilde fark
ettifinizde. Firmanin sisteminin
devamliligini saglamak, istisna
olusturmamak icin.

39 UZLASMA NE ZAMAN TERCIH
EDILMELI?
Cozlime ulasmak 6nemli, ama,
bunun icin zamaniniz ve kaynaklariniz
kisitlysa, mikemmel bir ¢oziimdense
ehven-i ser ama hizl bir cozim
gerektiginde, taraf sayisi fazla ya
da amaclar ¢ok farkliysa (yani
ishirligi netice vermeyecekse)
uygulayabilirsiniz.

AOUZLASMA DURUMUNDAYSANIZ
NELERE 2/ HMAT ETMELISINIZ?
Uzlasma, isbirligi gibi uzun vadeli ve
kalic bir ¢oziim degildir. Tercihen az
onemli iliskilerde, konularda ve zaman
sinirlamasi oldugunda uygulayin.
Entegre ve yaratici ¢oziimler
gerektiren durumlarda Uzlasma'yi
sadece ishirligi'ne dogru ve taraflarin
birbirlerini tanimasi igin gerekli
gecici bir stire¢ olarak degerlendirin.
Ulkemizde bircok koalisyon kisa
omurladar, clinkt amaclarin farkl
oldugu ortamlarda sadece Uzlasma
temeline dayanarak kurulmuslardir.
Bir de, glic dengesi ve eldeki
alternatifler degisimi ile karsi tarafin
diger iliskilerini cok iyi izleyin. Kars
tarafin glicti yUkseliyorsa, Uzlasma
her iki tarafi da aldatic bir stirec
olabilir. Ornegin, 2. Diinya Savasi
dncesi Avrupa’da ingiltere ve Fransa,
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Almanya ile catismayip uzlasarak
onun giderek kuvvetlenmesine olanak
tanimuslardir.

41 NE ZAMAN 'SBIRLIGUNE GITMELID
Hem konu hem de iliski boyutu énemli
oldugunda, konu cok boyutluysa
ve ¢Ozum icin incelemek, sentez
gerektiriyorsa, yaratici ¢dzamler
gerekli oldugunda, her iki tarafin
da kaynaklarindan yararlanmak bir
sinerji yaratacaksa, ¢bzimde zaman
baskisi sorunu yoksa, en énemlisi de,
taraflar birbirine gliven duyabiliyorlarsa
isbirligine gidilebilir.

42iSBiRLIGI'NDE NELERE
DUKIAT ETMELI?
Isbirligi, 5 strateji icinde uygulamasi
en zor olandir. Glvendiginiz taraf ile
karsilikli anlayis ve cikarlar gozeterek
ve sabrederek gelistirilebilir. Bir de,
herkesle yapilamayabilir. Ulkemiz is
dinyas! érnedinde basariyr sémirerek
kazanmaya alismis patronlarla
isbirligine gitmek ilk firsatta kazik
yemenize yol acabilir. Kazan-Kazan
felsefesini uygulayamayan veya
anlayis seviyesi buna uygun olmayan
partnerler ile asla isbirligi stirecine
girmeyin. Isbirligi éncesinde birlikte
uzlasmaya dayali bir stire¢ gegirmek
taraflarin birbirlerini daha iyi tanimalar
acisindan faydalidir. isbirliginde olur
da karsi taraf ile birlikte uzlastiginiz ve
anlasmazlik oldugunda uygulamaya
gegecek bir yontem, strateji belirleyin.
Gerekirse bastan bir hakem tayin
edin. Isbirliginin sadece entegre
ve yaratia ¢coziimler gerektiren
durumlarda uygun oldugunu,
zaman ve kaynak gerekdtirdigini,

sadece sinerjik durumlarda
yapllabilecedini unutmayin. Taraflarin
farkl yetkinliklerinin gliclti oldugu
durumlarda ishirligi yapabilmek toplam
gUcd artirr.

A3KAGINMA NE ZAMAN
UYGULANMALID?
Cok gerekmedikce uygulamanizi
dnermiyoruz. Clnkl genelde
sorunlarl cozmek yerine askiya alrr.
Ancak ve ancak konu ve karsi taraf
ile iliski bizim icin gayet Gnemsiz
oldugunda, karar vermenizin de acil
ve hemen gerekli olmadigi durumlarda
uygulanabilir. Bir de, gerginlik yasanan
bir ortamda sularin durulmasi icin
uygulanabilir.

44 MAGINMADA NELERE DIKKAT
ETMELI?
Kaginmanin kisa streligine olmasi
daha yararlidir. Ozellikle, buyiik
firmalarda bircok catisma kaginma
medunda yiirttilmekte, bu ise
kurumun karar alma mekanizmalarini
daha da kilitlemektedir. Esler
arasindaki veya isyerindeki
catismalarda ortami yumusatmak icin
uygulansa da bu problemleri cézmez,
erteler, Sadece bazen psikolojik
gerilimi azaltmis olur.

45 GATISMALARDA 3. TARRF
KULLANILMALI MIDIR2
Eger taraflar arasindaki catisma uzun
strmds, glven kaybolmus, taraflar
digerinin yaptiklarina derin ve sabit bir
negatif Gnyargi yaklasmaya baslamissa
catismayi kendi baslarina cozmeleri
zordur. Bu durumda 3'0ncU bir tarafin
devreye girmesini gerektirebilir.
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46 UCUNCH TARAF

HANGI OZELLIKLERE SAHIP
OLMALI2

Oncelikle her iki tarafin da glivendigi
ve adaletli bir kisi olmalidir. Yoksa
taraflar catismaci yaklasimini
degistirmezler. 3'lincy tarafin ikna
edici dzelligi olmalidir. Bu cercevede
tercihen taraflar ile bir cikar iliskisi
olmayan kisi olmalidir. Cok iyi bir
dinleyici olmalidir, boylece taraflar

iyi anlagildiklarini hisseder, duygulari
olumluya dénmeye baslar. Taraflar
uzlasmamakta direnirlerse de gerekirse
zorlayici olabilmeli, onlarin neler

kaybedebileceklerini hissettirebilmelidir.

Bu acidan glicli taraflarca kabullenilen,
tercihen de saygi duyulan bir kisi
olmasi tercih edilir.

ABILETISIM KANALLARINI NASIL ACIK

TUTARIZ?

Once anlamaya, ancak ondan sonra
anlasiimaya calismak. Catisma
pozisyonlarina degil, taraflarin
ihtivaclarina odaklanmak. Kars
tarafin kazancinin bizim kaybimiz
olarak gérmemek. Bu (g yaklasim
catismalarda iletisim kanallarini
gelistirir.

A970R BIR YONETICIYLE OLAN

GATISMAYI NASIL YONETMELiYizZo
Altin kural: Yéneticinizi cok iyi
taniyin! Yéneticinizin kariyer hedefi
nedir? Ornegin, hirsli ve basari
odakli atak bir amir ile emekliligine
gun sayan, risk almak istemeyen

bir amir cok farkll sekillerde
yonetilmelidir. Yéneticiniz neye
sinirlenir, neyi sever, hangi yonleri
gliclt, hangileri glicstizdar? Bunlari
bilmek zorundasiniz. Aslinda énemli
iliskilerimizdeki tim taraflan zaten cok
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iyi tanimaliyiz. Elestirirse anlik duygusal
bir tepki vermeyin. Hakliysaniz bile
haklihginizi sakinlestigi ve yalniz oldugu
bir anda kendisine somut veriler
sunarak ispatlayin. Herkesin ortasinda
hemen degil. Catistiginiz ortamda bile
isinizin performansini asla distrmeyin,
profesyonelligi elden birakmayin.
Catismaya ragmen isinizi her zaman
iyi yapmaya calistiginizi fark etsin.
Firma icinde glictinliz azsa zaman
icinde bunu artirin. Bu da, isinizi iyi
yapmaniz, bilginizi yikseltmeniz,
baska bolimlere verdiginiz hizmetin
iyilesmesi ve tim bunlarin baskalarinca
fark edilmesiyle olur. Cogunun firma
icindeki etkileri Amerikan firmalarina
gore az olsa da IK Bélimii‘nii de bu
slirecte goz ardi etmeyin. Ancak,
buradaki kritik nokta bu giictiniizi
amirinizle olan catismanizda hemen
kullanmamanizdir. Silaha sahip olmak
kisinin glctin ve kendine gtivenini
artinr ama kullandigi anda sonuclarina
katlanmak zorundadir. Ozellikle glic
odakli amirler palazlanmaya baslayan
astlanindan haz etmezler. Catismanizi
once yoneticinizle birebir cozmeye
calisin. Cok ciddi boyutlara ulasmayan
catismalarin hemen bir Gst amire
aktarilmasi dogru degildir. Zarariniza
da olabilir. Burada ideal siralama:
Once amirle ¢cézmeye calismak. Sonra
birka¢ defa daha amirle cozmeye
calismak. Yurimiyorsa IK yoneticisini

GATISMAYI IY] YONETEBILMEXK
IGIN HANGI UNSURLARA
DIKKAT ETMEK GEREKLI?

En basta mutlaka glveni
saglamak gerekir. Bunun
disinda, iletisim kanallarini acik
tutmak, onyargilar azaltmak ve
isbirligi firsatlarini gz 6niinde
bulundurmak gerekli.

devreye sokmak, o
da olmuyorsa amirin amirine
gitmektir. Bu son durumda da

bunu bireysel yapmak yerine ayni
sorundan muzdarip calisanlar olarak
yapmak daha iyidir. Bu durumda bile
topluca gitmeyin, toplu isyan firma
ydneticilerince higbir zaman tasvip
edilmez.

50BAZI YONETICILER NEDEN BiLiM

gnusnnmm ARASINDA GATISMA
RTAMI YARATIRLAR?

Rekabetin isyerine dinamizm
getirdigine inanan hircok yonetici
vardir. Olclisti kacmamus, kontrol
edilebilen ve firmaya zarar verme
derecesinde sertlesmeyen catismalar
ve gorts ayriliklar firma performansini
olumlu etkileyebilir. Ama élcil kacarsa
firma icindeki gliven ortami zedelenir
ve catismalar firmanin buttncl
performansini olumsuz etkiler.
Amirler arasindaki cekismeler alt
kademelerine daha sert catisma olarak
yansiyor olabilir. Bazi amirlerin kisiligi
ve yonetim tarzi catismayi destekler
sekilde olabiliyor. Kendisi catisarak

ve rakiplerinin ayagini kaydirarak
ylikselmis bircok yoneticimiz ayni
davranisi calisanlarindan bekliyor.

Alt kademelerin kendi aralarindaki
catismalari bazi amirlerin kendi
mevkilerini ve gliclerini korumalarina
yarar saglyor olabilir (b&l-yénet). @




