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Notunuz O Anda Verilir




Calisma Nedir?

- |htiyac, amac ve fikir ayriliklarindan
dogan bir rekabettir.




o Basit farkhliklar

Catisma Deyince

« Anlasmazlik

e Uzlasmazlik

e /Iflasma

« Yasal cekisme

« Siddet ve kavga.




Cahsma Karsisinda

- Ya savas baltalarini cikartir kavga
ederiz.

 Ya da caftismayl yeni yollar ve
coOzUmler bulmak icin bir firsat
olarak kabul ederiz.




Mesele Catisma Degil

« Mesele, taraflarca catismanin ele
alinma bicimidir.

- Uygun bicimde ele alinmayan
catismalar her torlU iliskide kazanan/
kaybeden sonucunun ortaya
clkmasina neden olur.




Care?

« Catismanin her iki tarafin da kazancl
cikacagl bicimde ele almaktir.

« Bu ise, bir anlayis ve yontem isidir.




« Olumsuz duygulann birikmesine

« Yaratici fikirlerin engellenmesine

Catlismadan Kacinmak

neden olur.

yol acar.




Bizim Bakisimiz

Hos bakmiyoruz.

Toplulukcu bir kUltoroz.
Yuzlesmekten hoslanmiyoruz.
Gormezden geliyoruz.

Ya da darmadagin ediyoruz.
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Catsmalarda Temel
Nokta

« Kisinin kendi duygularini
tanimasidarr.

« Bir catisma sirasinda insanin
davranislarn kendisini ne kadar
kontrol edebildigine bagldrr.
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Insanlar Arasi Alanlar

o« Konfor alani,

« Kaygi alani..
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P uf!

« Herkes, kendisinin konfor ve
kaygl alanini tanimalidrr.

e Catisma aninda nasil
davrandigiyla ilgili benlik algisini
gelistirmelidir.
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atisirken Neden
Cuvallariz?

« Konunun psikolojik
boyutlarnni ihmal ederiz.

14



e |s catismasi,

e lliski catismasi.

Is Ortaminda 2 Tir
Calisma




lliski Catismasi Yikicidir

e lliski catismasi, kisisel olgunluk
duzeyi dusuk insanlar arasinda
yasanir.

« Sol beyin fonksiyonunu kullananlar
da kronik catismalar yasar.
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lliski Catismasinin Yansimalari

« Bitmek tukenmek bilmeyen
dedikodular,

« Birbirinin basarnsizhigindan, zor duruma
dusmesinden mutlu olma,

* Birbirinin itibarini zedeleme,

. |s geredi paylasimasi gereken bilgileri
paylasmaktfan kacinma, agirdan
alma,

« Birbirinin yaptigi islerde kusur arama,

« Kutuplasma, gruplasma...




Oysa Is Catismasi

e Isin nasil yapllacadina iliskin gorUs
ayriliklarnnndan kaynaklanir.
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Ego Tatili

s ile iliski catismasini birbirinden
ayirabilmenin en eftkili yolu “ego”lan tafile
gondermektir.
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Catisma Cozme Becerileri

Bilgi toplamalk,
Guven ve aclklik temelinde bir iliski kurmak,
COzUm uzerinde isbirligi yapma cabasi gdstermek,

Problemi tanimlamaya ve ¢bzUm secenekleri gelistirmeye yonelik
yapillanmis bir karar sureci uygulamak.

20



En Temel Beceri

e Dinleme...




Ne Yapiimal?

« Ekip Uyelerinin kendi cikarlaring,
konumlarina degil, fikirlerin ekibin
amacina ne kadar yararli
olduguna odaklanmasi

saglanmaldir.
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Ne Yapiimali?

« Catisma varsayimlara dedgll,
verilere dayali surdurulmelidir.
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Ne Yapiimali?

« Catismanin oznel, duygusal
ve bos laflarla degil; nesnel
ve akilcr yUruotulmesi,
amaclara, hedeflere ve
degerlere yonelik olmasi
saglanmalidrr.
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Ne Yapiimal?

« Catismanin genel, soyut ve
muhataba yonelik degil;
belirgin ve duruma yonelik
olmasi saglanmalidrr.
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iliskinin Onemi

Amacin Onemi

26



Kaplumbaga

« Kacinma, geri cekilme, pasiflik, sessizlik, hicbir sey yapmama.
 Etliye sUtlOye kansmama.

« Her iki tarafin da isteklerine karsi kayitsizdir. Ne iliskiye onem verir
ne de amaca.

« Kendisini catismadan uzakta tutar.
- Kaderci bir bekleyis icindedrr.

« Maliyeti yuksektir. Catismaktansa bedel odemeyi gdze alr.
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Kopek Baligi

« HUkmedici, mucadeleci, baskicl.

« Kendi isteginin yerine gelmesi tek
amacidrr,

« Muhatabin kaybini kendi kazancini
esas alr.

- Kavgacidrr.

« Tehdit, cezalandirma, gdzdagi, tek
tarafl yaklasimlar.
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Yumos

Teslimiyetci.

Karsi tarafin istegini kendi isteginin
onunde gorme.

Sirf iliskiyi korumak adina comert ve
fedakardirlar.

/aman kazanmak icin de kullanilir.
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Tilki

« Uzlasmaci, tavizkar.
e Biraz senden biraz benden yaklasimi.

« Her iki taraf icin de orta dUzeyde, ama
tam olmayan bir tfatmini ifade eder.
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Baykus

Problem ¢c6zUcU, bUtunlestirici.
Her iki tarafin da kazanmasint hedefler.
MUzakerenin anlasmayla sonuclanmasini samimiyetle ister.

Muhataplar birbiriyle degil de soruna neden olan konuda
catisirlar, yuzlesirler.



Muzakere




Nicin Muzakere?

e "Armut pis, agzima dig" i§ hayatinin Kkural
olmadigi igin,

® Gu¢ dengesi mecbur biraktigl igin,

e Ortak karara ulagmak igin,



Muzakere

eFarkli ithtiyaclar ve
fikirler konusunda ortak
bir anlagmaya varmak igin
yurutulen bir iletigim
surecidir.
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En Buyuk Yanlig

e Muzakereyi sadece
tekliflerin ve rakamlarin
kKarsilikli olarak
tartigildigr teknik bir

sure¢ olarak gormek.

" Hakli Olmandan
Nefret Edivoirum !

S

o
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En Basarili

e Inat¢idiriar,

e "Hayir" bilmezler,
¢ Sikilgan degildirler,
¢ Bizi iyi anlarlar.

Muzakereciler
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Kazan / Kazan

o Surekli ve istikrarli igbirligi igin her iki tarafin
da haklarini, c¢ikarlarini gozeten, kendisininki

kadar muhatabin ihtiyaglarina da ozen gosteren
muzakere anlayisi.
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"Kazan/Kazan"in On Kosullari

e Muhatabin ihtiyaglarini da gozetin.

e Pozisyonlar/durumlar iizerine degil c¢ikarlar
uzerine odaklanin.
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Muzakere Agamalari

Muzakere

Sureci
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Ev Odeviniz

® Muzakere edilecek tum konulari belirleme,
e Konulari oncelik sirasina gore dizme,
e Anlasma zemini Kurma,

e Strateji ve taktik geligtirme.



Anlasma Zemini Kurma

e Isin oluruna iliskin segenekler iiretme.



Zeminler

® En Cok istenen —m> RUYA

e Miimkiin Olan ]_
e Kabul Edilebilir Asgari Sinir KABUL

¢ Asla Kabul Edilemez —m~m > IMKANSIZ



Direnme

e Muzakerelerin en acili
sikintili bolumudur.
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Tipik Diren¢c Nedenleri

Sinirlari

Olgme
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Direnci Kirabilmek Igin

eDirencin nedenini =N APNILNEPN
belirleyin. S B

® Muhatabin frekansina =
gegin. —



Anlasma

e Mutlu son.
e Ayrintilari ihmal etmeyin.

e Anlagmanin yetkili onayindan ge¢mesine dikkat
edin.



Takip

e Anlasmanin uygulanmasini izleme, varsa sorunlari
tespit etme.

o Ileride ¢ikan sorunlar da genelde bu husustan
kaynaklanir.



Taviz Vermenin 10 Kurali

e Cok onemli bir muzakerede ilk taviz veren siz
olmayin.

e Ilk teklifi asla kabul etmeyin.

® Muhatabin yuksek baglangi¢ talebini indirmesini
saglayin, karg! teklifte bulunarak yiksek basglangi¢
talebini kabullenmeyin.

e Kugcuk tavizler verin. Muhatabin beklentisini
azaltin.

® Taviz verirken yavag olun.



Taviz Vermenin 10 Kurali

Muhatabin yuksek gibi algiladigi ama sizin igin
onemsiz olan tavizler vererek muhatabin Kkendisini iyi
hissetmesini saglar.

Sizin igin onemli konularda taviz vermeyi erteleyin.

Miimkin olabilecek tavizlerde bulunun (yani
kargiliginda bir gey alin)

Aldiginiz tavizlerden otiru sugluluk duymayin.

Aldiginiz her tavize bir Kkarsilik vermek zorunda
hissetmeyin.



~ Problem Cozme




Insan - Hayat

 Var olusumuzla birlikte
hep yani basimizda.
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Akil - Tecrube - Yaraticilik

* Aklimizla problemin farkina vardik.

* Tecrubemizle onu tanimladik.

——




Bitmez... Bitmesin de...

* Problemleri ¢ozduk, gelistik.
Gellgerek geldlglmlz noktada



Her Problem Cozulur

 Allah, hic kimseye gucunun
yeteceginden ote yuk
yuklemez



Yeter ki Dogru Yaklasimi
Sergileyelim

* Bir problemi, onu yaratan
Zihniyetle cozemeaxzsiniz.

~Albert Einstein



Problem

* Zeki Bey otobusu nasil



Problem

« Gercek durum ile istenen
durum arasindaki fark...

« Zorluk veya belirsizlik
~ yaratan kisi, olay, durum...




Problem Cozerken
lhtiyacimiz Olanlar




Problem Cozme Becerisi

- Tek basina teknik bir beceri
degildir.

* Problemin ve onu ¢ozme
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Problemi Duygular Karsilar

- Duygular, kararlan efkiler.

~* Duygular, dusuncelere ve

‘H
.
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Probleme Yaklasimimizi
Neler Belirler?

 Bireyin ge¢mis yasantiar,

-
~




Sira Sizde

* Problem ¢ozme becerisini
engelleyen;

" Yanilgilar,



Problem Cozme Becerisinin
Engelleri

* Filtireleme aliskanhgu,
 Asin genelleme aliskanhgi,
- Etiketleme aliskanhgi,

- Kutuplasmis dusunceler,
 Facialastrma yanilgisi,

» Zihin okuma yanilgisi,

- Suclama aliskanlgu...
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Problemi Cozmede
On Kosullar

- Yasadigimiz sonu¢ problemin kendisi degildir.

- Sikayet problemi buyutur.




/ Adimda Problem Cozme

Sonuclarin
Degerlendiriimesi

Veri Toplama
(ON HAZIRLIK)\

Cozumun Problemin

Uygulanmasi Belirlenmesi
(TANIMLAMA)
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