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Uzlasma stratejisi

mazliktan kaginmak, kendini deza-

vantajli bir duruma sokmamaktir. Is-
letmemizi para kazanmak igin actik.
Tam etkinliklerimizi bu amaci gercek-
lestirmek icin kullanmaliyiz. Bu neden-
le pazarlik etmesini ve uzlasmayi bil-
memiz gerekir.
Catismalari yonetme konusunda ug
noktalardaki yoneticiler doért grupta
toplaniyor. Birinci gruptakiler, isletme-
nin beklentilerine duyarli, insanlarin
beklentilerine duyarsiz olan “is ve (re-
tim odakli” y&neticiler uzlasmazliklara,
daha cok “ben kazanayim, sen kaybet”
anlayisi ile yaklasir. Biz bu tip yonetici-
lere “isletmenin isini bilen bas belala-
n” diyoruz.
ikinci gruptakiler, isletmenin beklenti-
lerine duyarsiz, insanlarin beklentileri-
ne duyarli olan “insan ve iliski odakli”
y6neticiler uzlasmazliklara, daha ¢ok
“ben kaybedeyim, sen kazan” anlayisi
ile yaklasir. Biz bu tip yoneticilere “is-
letmenin isini bilmeyen bas belalan”
diyoruz. Bu tipler takipgileri tarafindan
“parmakta oynatilacak” y6netici olarak
gorlirler.
Uclincti gruptakiler, isletmenin beklen-
tilerine de insanlarin beklentilerine de
duyarsiz olan yoneticiler “bana dokun-
mayan yilan bin yasasin” tipi yonetici-
ler uzlasmazliklara, daha ¢ok “ben kay-
bedeyim, sen de kaybet” anlayisi ile
yaklasir. Biz bu tip yoneticilere “pasif,
yetersiz” diyoruz. Bunlar isletmede var-
ligini stirdiirecek kadar calisirlar, etliye
sutliye karismazlar. Yénetim tarzi ola-
rak “saldim c¢ayira, mevlam kayira”
yaklasimini tercih ederler.
Dordiincli gruptakiler, hem isletmenin
beklentilerine duyarli, hem de insanla-
rin beklentilerine duyarli olan “takim
lideri tipi” yoneticiler uzlasmazliklara,
daha ¢ok “kazan/kazan” anlayisi ile
yaklasir. Biz bu tip yoneticilerin en de-
gerli vasfi; insanlar araciligi ile tretken-
ligi saglamalaridir.
Catismalari yonetme konusunda bir de
ortada olan yonetici tipleri de vardir.
Bunlar catismalar “uzlasmaci” yakla-
simla ¢dzmeyi tercih ederler. Sloganla-
r, “bak bana bir géziimle, bakayim sa-
na iki gozlimle” ya da “gel bana bir
adim, geleyim sana iki adim” degildir.
Daha c¢ok “Ben vereyim, sen de ver”
yaklasimini tercih ederler.
Uzlagmalarda ya da pazarlik yaparken
oncelikle “uzlasmaci” tavirdan basla-
mali “kazan/kazan” ilkesine dogru ha-
reket etmeliyiz. “Ben vereyim, sen de
ver” vyaklasimini yapamayanlar, “ka-
zan/kazan” yaklasimini basarmakta

. . . . .
l I sadaminin en Onemli goérevi uyus-

zorlanabilirler. isletmenin beklentilerini
karsilayacagim diye insanlar tarumar
edemeyiz, insanlarin beklentilerini kar-
silayacagim derken isletmeyi batirama-
yiz. Liderlik dengedir. Lider her iki tara-
fin da karli ¢gtkmasina dikkat etmelidir.
Pazarlik ve uzlasma agsamasina her iki
tarafin da yararina olacak bir sonuca
ulasmayi istemeliyiz.

Uzlasma Asamalari:

Analiz, Planlama, Tartisma

Uzlasma siirecine girmeden 6nce ev
ddevlerimizi yapmaliyiz. Ozellikle karsi
tarafin ihtiyaclarinin ve degerlerinin ne
oldugunu incelemeye zaman ayirmali-
yiz. Uzlasma asamasinda ortaya ¢ika-
cak tartismalari ¢6zmeye ve uygulaya-
cagimiz taktikleri belirlemeye ¢alismali-
yiz. Bir sonraki asama tartismadir. Tar-
tisma tarafsiz olmali, isin icine duygu
ve Kkisilikleri karistirmamaliyiz. Hakli
¢tkmak igin degil, karsilikli kazang sag-
lama fikri Gzerinde yogunlasmaliyiz.
Baski: Daha cabuk karar vermesi icin
karsi tarafi zorlamak amaciyla kullani-
lir. Bu tir baskilarla kolayca bas ede-
bilmelisiniz.

Kisisel Saldinlar: Karsi taraf digerinin
kisisel bir saldiriya tepki vermesini sag-
layarak dikkatini dagitir. Sakin olun.
Dort derin nefes alin. Tuzaga diisme-
yin, duygularinizi yénetin.

Muhatabin Karar Verme Yetkisinin Ol-
mamasi: Muhatap “amirine” danisma-
dan herhangi bir konuda anlasmayi ret
edebilir. Boylece kendisini her hangi
bir ylktumldlik altina sokmamis, es-
neklik kazanmis olur. Bu nedenle ger-
¢ek anlamiyla karar verme yetkisine sa-
hip kisi ile gérlisme yapmakta israr et-
meliyiz.

Ev Odevinizi Calisin: Mimkiin olan di-
ger alternatiflerin listesi olmadan sati-
nalma sdrecini baslatmayin. Benzer
trtin veya hizmeti nereden temin ede-
bileceginizi 6grenin.

lyi lliskilere Girin: Karsi tarafla iliskinizi
daima sicak tutun. Bu size insanlarla so-
runlar birbiriden ayirabilme 6zelligi ka-
zandinr. Asla karsindakinin zekasini ve
duygularini sorgulayan kisisel saldirilara
basvurmayin. Daha ¢ok sorun ya da
davranis tizerinde serin kanlikla durun.
Karsi Tarafin Cikarlarni Igeren Bir Liste
Hazirlayin: Bu size pazarligin derinles-
mesi halinde, karsi tarafin ¢ikarlarini
tam olarak anlamaniza yardimci olacak-
tir. Kisinin cikarlarini tatmin edecek al-
ternatifler arayin.

Son s6z: Tartisma fikir alisverisidir, mi-
nakasa duygu alisverisidir. Tartisin,
ama miinakasa etmeyin.



