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Zit Taraf Olmaktan Ortakliga

Kazan - kazan (win-win) yaklasimi ¢catismayi, diismanca saldirmak ve
savunmaktan, birlikte calismaya donisturir. Bu davranis bicimi ve calisma
sureci, iletisimin butlin seyrini degistirebilecek glictedir.

Mustereken sorun ¢6zim yaklasimini surekli olarak uygulayan bir kisi, fark
yaratma yetenegine de sahiptir. Siz, yani bu yazinin okuyucusu, muhtemelen
catismanin seyri degistiren bu insan olacaksiniz. O ylizden, ikna etmek
zorunda oldugunuz ilk kisi aslinda kendinizsiniz.

Genellikle tartistigimiz surecten habersiz bir sekilde miuzakereye
odaklanmaya calisiriz., Uzun sireli bir gecmisle giiniimize ulagsmis, ic ice
gecmis zor uyusmazliklarda, kendimizi genellikle diisinmeden reaksiyon
gosterirken buluruz. Bir zorlukla karsilasildiginda, ayri diismeyi, etrafimizda
bulunanlardan baglantiy1 kesmeyi "sen ya da ben™ hissini, cozimun her iki
taraf icinde yeterli olmadigi inancini ve eger bir taraf hakliysa, o zaman diger
tarafin haksiz olmak zorunda oldugu durumlari tecriibe etmisizdir.
Cogunilukla mevcut durumda en iyi yaklasimin ne oldugunu bir an bile
dasunmeyiz

insanlar karsisindakiyle ¢éziimler {izerine miicadele ederken "benim istedigim gibi yap!", " Hayir
bu iyi degil! Benim istedigim gibi olsun!" derler. Aslinda bdyle bir mizakere, gli¢
mUcadelesinden ibarettir. Ama kazan - kazan yaklagimi sunu séyler:

"Kazanmak istiyorum — Senin de kazanmani isterim"




Kazan - Kazan Yaklasimi / Win - Win Approach - Arabulucu.com

Yazar Samil DEMIR
Pazartesi, 09 Haziran 2008 14:11

Esas mesele bunun nasil olacagidir.

intiyaclara geri donelim.

Yapabileceginiz en 6nemli kazan-kazan manevrasi sudur: Sadece ¢bzim aramak yerine,
izlenecek yolu degistirerek, tartismaya temeldeki ihtiyaglari aydinlatarak baglanabilir. Asagidaki
klasiklesmis hikdye bu durumun daha iyi anlagilmasini saglayacaktir:  Mutfakta iki kisi var.
Ortada her ikisinin de istedigi bir adet portakal s6z konusu. G6zimin ne oldugunu
distndrdiniz. Portakal ortasindan ikiye bélerler ve her biri bir parcay! alabilir. Bu genellikle
dogrudan dogruya ¢6zime odaklandigimiz igin buldugumuz ¢ézimdar.

Hadi bu iki insanin hikayenin devaminda ne yaptigina bakalim. Birisi elindeki yarim portakalla
meyve sikicisina gider ve elindeki parganin suyunu sikmaya baslar. Az da olsa igmek igin
portakal suyu elde etmigtir. Digeri ise zorlanarak yarim portakalin kabugunu rendeleyip
yapacagi portakalli kek igin az miktarda esans elde etmigtir.

Dogrudan ¢6zim bulmaya girismek yerine ihtiyacglarini tartismiglar miydi? Her ikisi de ihtiyag
duyduklari tiim portakala sahip olabilirdi. Aslinda ilgileri tamamlayiciydi ve aralarinda bir
catisma yoktu.

ki taraf kazan - kazan yaklasimini birlikte kullanma kararlihgi ile ihtiyaclarini belirlerler ve
siklikla da uyusurlar.

Her bir tarafin altta yatan ilgilerini ortaya ¢ikarmak; kazan-kazan gercegini kabul ederek
c6zUmler Uretmekle ve onlari geri ¢cevirmektense degerlendirmekle mimkindir. Bu ¢6zimler
portakal hikdyesindeki gibi mikemmel olamasa bile, taraflar sonu¢ hakkinda eskisinden
tamamen farkli ve iyi hissederler.

Ylzeyin altindakileri ortaya ¢ikarmak, soru sorarak sondaj yapmay!i ve enerjinizi buna
yogunlasmay! gerektirir. Sunlara benzer sorular sorun: "Bunun size en iyi ¢6zim gibi
gériinmesinin sebebi nedir?”, "Buradaki gergek ihtiyaglariniz nelerdir?", "Bu durumda hangi
ihtiyaglarinizin karsilanmasi gerektigini distiniyorsunuz?”, "Burada sizin igin 6nemli degerler
nelerdir?”, "Beklediginiz kazang ya da sonug¢ nedir?"

Bu sorularin cevaplari tartisma masasindaki giindemi 6nemli bir sekilde degistirir ve tartisma
masasina ortaklasa problem ¢ézimu icin dogru materyalleri yerlestirir. Bdylece firsatlara
Onculik eder, sizin ve diger insanlarin neye ihtiyaglari oldugunu sdylemeleri igin firsat yaratir. K
azan - Kazan

"Kazanmak istiyorum, senin de kazanmani isterim"

Kazan-kazan yaklasimi su stratejilere dayanir:
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- Altta yatan ilgi ve isteklere geri
donmek.
- Bireysel farkliliklari kabul
etmek.
- Gozlenen tutumlarin ve paylasilan bilgilerin
Is1Iginda, diger tarafin pozisyonuna uymaya agik olmak.
- Insanlara degil probleme
saldirmak. Kazan-kazan yaklagimi kesinlikle etiktir, fakat bu yaklagimin buydk basarisinin
sebebi sudur: * ISE YARAMAKTADIR”.

Her iki tarafin da kazandigi yerde, her iki taraf da ¢6ziime baglanir. Mizakereciler kendilerini
yaptiklari anlasmaya uymaya zorunlu hissederler ¢iinkl bu her iki tarafin da ¢ikarlarina uygun
olan seydir. Taraflarin birbirlerine glvenlerinin ¢ok az oldugu durumda bile, kazan - kazan
yaklagimi etkili olabilecektir. EQer diger tarafin pazarligin sonuna bir seyler
sakladigini konusunda bazi sipheler varsa, anlagmayi karsilikli edimleri birbirine baglayarak
yapabilirsiniz. " Benim igin X ‘i yaparsan ben de senin igin Y yi yaparim” seklinde yapilacak
anlasmayla, X onlarin, Y de sizin ihtiyacglarinizi destekleyerek anlagsmaya uyulmasi
saglanacaktir. "Eger arabay! yikarsan, seni partiye goétaririm?”, "Eger su faturalari siralarsan,
sana raporun igin o sekilleri yapmanda yardimci olurum?”.

Kazan - kazan basaril bir stratejidir. Birlikte ¢calisma genellikle her iki tarafin da istediklerinden
daha fazlasini almasiyla sonuglanir. Kazan - kazan yaklagimi sorun ¢ézimunde karsilikli
kazanc¢ demekiir.

* Bu yazi birgok yabanci kaynaktan yararlanilarak kaleme alinmistir.

I

3/3



