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  Tüm hakları saklıdır. 







  
Herhangi bir ihlal yasalara uygun olarak
  kovuşturulacaktır.





Bu yayının hiçbir bölümü, AB ve ABD
yasalarının izin verdiği durumlar dışında, elektronik, mekanik,
fotokopi, kayıt, tarama veya başka herhangi bir şekilde
çoğaltılamaz, bir erişim sisteminde saklanamaz veya
iletilemez.


Stefano
Calicchio, bu kitabın on beşte birini aşmayan bir bölümünün
ücret karşılığında çoğaltılmasına izin verebilir. Talepler
aşağıdaki e-posta adresine gönderilmelidir: 
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Müzakere
nedir ve nasıl işler? Bir kişi bu alanda nasıl beceri
kazanabilir? Çatışmaları ilgili tüm taraflar için uygun bir
şekilde çözmeye çalışmak için hangi strateji uygulanabilir?
  



 







Bu gibi sorular, bu kılavuzda bulacağınız
bilgi birikiminin ve pratik ipuçlarının temelini oluşturmaktadır.




 






  
Hayat,
her gün sayısız müzakere yürütmeyi gerektirir; en küçük ve
en önemsiz olanlardan büyük miktarlarda parayı hareket
ettirebilecek olanlara kadar. Müzakere dalını karakterize eden
iletişim süreçleri ve çalışma yapıları hakkında bilgi sahibi
olmak, iyi kararlar almak ve kişinin hedeflerine ulaşması için
belirleyici olabilir.



 






  
Bu
kitap okuyucunun anlamasına yardımcı olmak için
hazırlanmıştır:



 






  
	

        
bir müzakerenin nasıl yürütüleceği;

        

  
	

        
Bir müzakere sırasında kaçınılmaz
        olarak ortaya çıkan belirsizlik unsurlarının veya
engellerin
        nasıl fark edileceği;

        

  
	

        
Rekabeti işbirliğine dönüştürmenin
        yolları.






 






Okuduğunuz
son cümle bu okumanın gerçek özünü temsil ediyor olabilir:
müzakere, bir çatışmayı gelişim ve büyüme için bir fırsata
dönüştürmeyi öğrenmek demektir. 



 






  
Bunu
başarabilmek için konunun temellerine hakim olmak, çatışmanın
kaçınılmaz olduğu durumlarda bile bunun size veya kuruluşunuza
zarar vermesinin gerekmediğini anlamayı öğrenmek çok
önemlidir.



 






Bunu
belirtmek açık gibi görünebilir, ancak müzakere etmeye karar
verenler bunu bir anlaşmaya varmak istedikleri için yaparlar:
müzakere sanatının karşıt çıkarları uzlaştırma becerisiyle
çok ilgisi vardır. Bu, belirli kavramların çalışılması ve
uygulanması yoluyla zaman içinde gelişen bir beceridir. 



 






Bu
tartışma sırasında, bilimsel literatürdeki temel bulguları ve
müzakere teknikleri ve stratejilerine ilişkin en iyi uygulamaları
basit ve erişilebilir (ancak basit olmayan) bir şekilde rapor
etmeye çalıştım. 



 






  
İki
karşıt taraf arasında bir anlaşmaya varmak karmaşık bir
süreçtir, ancak üzerinde çalışılabilecek ve geliştirilebilecek
bir uygulama olmaya devam etmektedir. Bu alanda nasıl beceri
kazanacağınızı merak ediyorsanız, sizi sayfayı çevirmeye davet
ediyorum... konuyla ilgili yeni bir keşif ve derinleşme yolculuğuna
başlamak için.
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"Asla
korkudan müzakere etmemeliyiz, ancak müzakere etmekten de asla
korkmamalıyız".
  



 






  

    
John
F. Kennedy
  



 






İş
dünyası ve daha genel olarak herhangi bir kamu veya özel
organizasyon yapısı, her birimizin iyi bir şekilde içselleştirdiği
iyi yapılandırılmış ilkelere göre işler. Buna rağmen, bu
'sosyal zarflar' içinde ilişkilerin gelişme şekli her zaman
doğrusal, mantıklı ve barışçıl değildir. Çoğu zaman önemsiz
veya görünüşte basit durumlar bile yanlış anlamalar,
belirsizlikler ve bakış açılarındaki farklılıklarla
karakterize edilebilir. 



 






  
Öte
yandan, giderek küreselleşen ve birbiriyle bağlantılı hale gelen
toplumumuz bizi her gün farklı kültürlerle yüz yüze
getirmektedir, bu nedenle çevremizdeki gerçekliği yorumlamamıza
ve ortaya çıkabilecek kaçınılmaz anlayış zorluklarının
üstesinden gelmemize yardımcı olacak kilit bir rol oynayabilecek
becerilere sahip olmak elzem hale gelmiştir.



 






  
Yeni
ve karmaşık durumlarla başa çıkmak zorunda kaldığımızda,
müzakere ve çatışma yönetimi becerilerini önceden edinmiş
olmamız elzem hale gelir. Ancak bunu anlamak, aynı zamanda konuya
belirli bir bakış açısıyla yaklaşmak ve her şeyden önce
kişiler arası bir çatışma veya anlaşmazlığın uzun vadede
mutlaka zararlı bir durum olmadığının farkına varmak anlamına
gelir.



 






Pek
çok kuruluş, çatışmayı zararlı, sorunlu veya yalnızca kişisel
sorumluluğun bir sonucu olarak gördükleri için ciddi piyasa
krizleri sırasında değişim konusunda zorluklar yaşamıştır.
Aksine, fırsattan yararlanabilenler için bu durumlar genellikle
olumlu değişim için gerçek sıçrama tahtalarına dönüştü. 



 






  
Bu
gibi durumlarda, kriz durumunu çözmek için en sık kullanılan
kısa vadeli kurumsal stratejilerden biri, çatışma durumunu
yarattığı varsayılan kişileri görevden almak veya işten
çıkarmaktır; ancak bunu yaparak, değişim için önemli bir
fırsatın yanı sıra (çaba ve zaman kaybıyla olmasa bile) yerine
konması genellikle zor olan insan kaynaklarını kaçırma riski
vardır.



 






Değişimi
kucaklayan ve çatışma yönetimi becerileri edinmiş kuruluşlar,
zor durumlara karşı dengeli bir yaklaşımı nasıl
sürdüreceklerini bilir ve yeni zorluklar karşısında esnek bir
bakış açısı benimserler. Bunları kurumu canlandırmak, rakipler
karşısında iç ve dış rekabet gücü kazanmak için kullanırken,
ortaya çıkan olumsuz etkileri de hafifletmeye çalışırlar. 



 






Uygulamada,
bu kuruluşlar çatışmaların kaçınılmaz olduğunun farkına
varmış ve uzun vadede başarılı bir işbirliği modeli oluşturmak
için yanlış anlamaları kendi avantajlarına kullanacak şekilde
ele almayı öğrenmişlerdir. 



 






  
Bütünleştirici
müzakereleri ele aldığımızda bu senaryonun ayrıntılarına
gireceğiz, ancak şimdilik bu yorumlayıcı gerçeklik önermesini
akılda tutmak önemlidir, çünkü müzakere becerilerinin
geliştirilmesi için önemli bir başlangıç noktasını temsil
etmektedir.



 






Birçok
kurumdaki iç çatıĢma durumları hakkında az önce yapılan
değerlendirmeler, dıĢ çevreyle karĢı karĢıya gelme veya
çatıĢma durumları ele alınırken de geçerli kabul edilebilir.
İnsanlar, şirketler, kurumlar, sosyal ortaklar ve devletler
arasındaki her ilişkinin kaçınılmaz olarak müzakereye açık
olması gereken aşamaları vardır. Az önce özetlenen yorumlayıcı
öncül göz önüne alındığında, yolculuğumuzun ilk operasyonel
adımı, çatışma yönetiminde müzakerenin rolünün ne olduğunu
anlamaktan ibarettir: pratik bir tanımla başlayalım. 
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