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Thomas Kilmann Catisma ve
Isbirligi Analizi

Cahisanlarin catigma aninda hangi davramis moduna yoneldiginin 6lciilmesi;

takimin isbirligi ve uzlas: alam disina ¢iktigr durumlarin belirlenmesi.

RAPOR NO TARIH YONTEM KATILIMCI
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Bu bir érnek rapordur. i¢indeki kurum adi, katilimcilar ve tiim sayisal veriler tamitim amaciyla olusturulmug
temsili degerlerdir; gercek bir miisteriye ya da kisiye ait degildir. Amaci, gercek bir ¢alismada teslim edilen raporun

yapisini ve dilini gostermektir.

1. Amacg

Bu raporun amaci, calisanlarin igbirligi ve uzlasma seviyelerini belirlemek, isbirligi ve uzlasi alaninin digina ¢ikan

durumlar gérmek ve bu durumun seviyesini 6l¢mektir.

Catisma, kurumlarda ortadan kaldirilacak bir ariza degildir; nasil yonetildigi belirleyicidir. Bu analiz, ekibin

catisma aninda hangi moda yo6neldigini ve bunun sonuc tizerindeki etkisini goriiniir kilar.

2. Yontem

Thomas Kilmann modeli, kisiler arasi catisma yoOnetimi stratejilerini iki temel boyutta ele alir: kendine 6nem

verme (iddiacilik) ve bagkasina 6nem verme (isbirlikcilik). Bu iki eksenin kesisiminden bes temel mod dogar.

Anket sonucunda her katihmci icin bes modun tamamu yiizde olarak 6l¢iiliir ve takim ortalamasi ¢ikarilir. Sonuclar
bir dogru—yanhs degerlendirmesi degildir; her modun uygun oldugu bir durum vardir. Sorun, her durumda ayni

moda yonelmektir.

3. Bes Mod

3.1. Rekabet

Bireyin kendine yiiksek, digerlerine diisiik diizeyde ilgi gostermesidir. Kazanan—kaybeden yaklasimiyla ya da
kazanmak igin zorlayici davranisa bagvurma ile agiklanir. Acil kararlarda ve ilkesel konularda yerinde olabilir;

siirekli kullanildiginda goniillii katkiy: tiiketir.

3.2. isbirligi

Bireyin hem kendisine hem de digerlerine yiiksek diizeyde ilgi gostermesidir; problem ¢ozmeyle ilgilidir. Agiklik,
bilgi paylasimi, alternatif yollar arama ve her iki taraf icin kabul edilebilir ¢oztimlere ulasmak tizere farklhiliklarin
analizini icerir. Yaratic1 ¢oziimler iiretir ve katilimcilar tarafindan en dogru ve en etkili catisma yonetim tarzi

olarak algilanir.

3.3. Uzlasma

Bireyin kendine diisiik, digerlerine yiiksek diizeyde ilgi gdstermesidir. Farkliliklari 6nemseyip ortak yanlari

vurgulayarak diger tarafin ¢ikarlarim tatmin etmeye calismakla ilgilidir. Odiin veren birey, kendi istek ve
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beklentilerini ihmal ederek karsi tarafi memnun etmeye yonelir.

3.4. Kacinma

Bireyin hem kendisine hem de digerlerine diisiik diizeyde ilgi gostermesidir; catismaya miidahale etmeme,
sorumlulugu baskasina yiikleme ya da geri ¢ekilme seklinde agiklanabilir. Kacinan birey, kendi ihtiyaclarin1 oldugu
kadar kargi tarafinkini de tatmin etmede basarisiz olur. Catismaya uzun dénemli degil, yalnizca kisa vadeli ¢oziim

iireten bir yaklagimdur.

3.5. Kabullenme

Iddiasiz ve igbirlikgidir; rekabetin tam tersidir. Birey, karsisindakinin kaygilarim tatmin etmek icin kendi kaygilarim

ihmal eder. Tercih etmedigi halde bagkasimin bakis agisina uymak veya teslim olmak durumudur.

4. Rapor Sonucu

TAKIM ORTALAMASI — UYUM DAGILIMI

Kabullenme

Rekabet Kag¢inma

isbirligi Uzlasma

ideal takim === Takim ortalamasi

Kesikli altin ¢izgi ideal takim profili, diiz yesil ¢izgi mevcut takim ortalamasidir.

Takim ortalamas: isbirligi %34 — Uzlasma %52 — Kacinma %49 — Rekabet %27 — Kabullenme %38
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Katilimci isbirligi Uzlasma Kacinma Rekabet Kabullenme

Takim ortalamasi %34 %52 %49 %27 %38
Katilmar 1 %20 %27 %80 %27 %47
Katilimer 2 %40 %53 %27 %40 %40
Katilma 3 %47 %40 %40 %33 %40
Katihma 4 %40 %67 %40 %27 %27
Katihma 5 %27 %67 %53 %27 %27
Katihmci 6 %47 %53 %47 %7 %47
Katilhima 7 %27 %67 %47 %40 %20
Katihma 8 %27 %60 %47 %20 %47
Katihmc 9 %40 %20 %67 %13 %60
Katihma 10 %40 %60 %53 %27 %20

Tablonun okunmasi

Ormnek takimda en yiiksek iki mod Uzlasma (%52) ve Kacinma (%49); en diisik mod Rekabet (%27), ideal
profilin en cok altinda kalan mod ise Isbirligi (%34).

Bu birlesim su anlama gelir: ekip catismaya girmiyor. Ya konuyu hi¢ acmiyor (kacinma) ya da agtifinda
kendi pozisyonundan hizla vazgeciyor (uzlasma). Ikisi de kisa vadede huzurlu gériiniir; ikisi de sorunun

kendisini ¢6zmez. Coziim tireten mod olan isbirligi ise en zayif halkadir.

Bireysel satirlar da bu tabloyu destekliyor: Katilimeir 1 %80 kacinma ile belirgin bir u¢ érnektir; Katihmei 6 %7
rekabet puaniyla neredeyse hi¢ pozisyon savunmuyor. Bu iki profil, toplantilarda itirazin neden dile getirilmedigini

biiyiik 6lciide aciklar.

5. Yol Haritasi

A. isbirligi — %34, en diisiik 6ncelik alani

Isbirligi modu, taraflarin pozisyonlarini degil ihtiyaclarim masaya koymasim gerektirir. Zaman alir, hazirhk ister

ve ancak giiven varsa miimkiindiir. Bu ylizden en son gelisen moddur — ve gelismediginde yerini uzlagma ile
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kacinma doldurur.

isbirligi zayif takimlarda
o Kararlar hizli alinir ama uygulama agsamasinda geri gelir.
e Aym konu, gercekten ¢oziilmedigi icin farkl adlarla tekrar giindeme diiger.
e Yaraticl ¢oziim liretilmez; hazir secenekler arasindan tercih yapilir.

 Taraflarin ne istedigi hi¢ konugsulmadigi icin ortak alan hi¢ kegfedilmez.

Nasil gelistirilir
o Tartismalarda pozisyon ile ihtiyacin ayrilmas1 — “ne istiyorsun” yerine “bu sana ne kazandiracak” sorusu.
» Karar toplantilarinda seceneklerin 6lgiitlerle karsilagtirilmasi; ilk akla gelen ¢oziime yapisilmamasi.
e Ortak sonucun bireysel sonuca gore odiillendirilmesi — kazan-kazan mantiginin sistemle desteklenmesi.

o Kazan-kazan temelli egitici oyunlarla mekanizmanin yasatilarak gosterilmesi.

B. Kacinma — %49, idealin cok listiinde

Kacginma her zaman yanhs degildir: 6nemsiz konularda, taraflarin sogumasi gerektiginde ya da bilgi eksikken
zaman kazanmak icin dogru moddur. Sorun, kacinmanin varsayillan mod haline gelmesidir. O noktada

konusulmayan konular birikir ve bir siire sonra kisisel boyutta patlar.

Nasil azaltilir
e Catismanin takim icin faydali oldugunun acikca ve yonetim tarafindan ifade edilmesi.
o Toplantilarda itirazin kurumsallastirilmas1 — her kararda kars1 goriisiin soruldugu sabit bir tur.
e Catismadan kacan bir tiyenin, tartismay1 ortaya ¢ikarmakla gorevlendirilmesi.

e Giindemin toplantidan 6nce paylasilmasi; hazirliksiz yakalanma korkusunun ortadan kaldirilmasi.

C. Uzlasma — %52, en yiiksek mod

Uzlagmanin yiiksek olmast ilk bakista olumlu goriiniir ve ekipte belirgin bir uyum saglar. Ancak siirekli 6diin veren
taraf, verdigi odiinleri bir yerde biriktirir; bu birikim ¢ogu zaman gizli saldirgan davrams olarak geri doner.
Uzlasma, isbirliginin yerine gectiginde sorunu ¢ézmez, erteler.
Nasil dengelenir

« Odiin verilen konunun kayda gecmesi; “bu sefer ben esnedim” bilgisinin gériiniir olmasi.

 Kritik kararlarda uzlasmaya degil, ortak ¢6ziim aramaya zaman ayrilmasi.

e Yoneticinin, hizl mutabakati otomatik olarak basari saymamasi — sessizligin onay olmadiginin bilinmesi.

D. Rekabet — %27 ve Kabullenme — %38

Rekabetin diisiik olmasi ekipte yikici bir giic miicadelesi olmadigimi gosterir; bu olumludur. Ancak ¢ok diisiik

rekabet, kimsenin kendi alanini1 savunmadigi ve kararlarin sahipsiz kaldig1 anlamina da gelebilir. Kabullenme ideal
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banda yakindir ve bu asamada miidahale gerektirmez.

6. Sonuc ve Oncelik Sirasi

Ornek takim icin 6ncelik sirasi nettir: énce kaginmamn azaltilmasi, ardindan isbirliginin gelistirilmesi. Bu ikisi

birlikte ilerlemek zorundadir — kaginma azalip isbirligi gelismezse ortaya cikan sey isbirligi degil, rekabet olur.

Onerilen program sirasi
1. Catisma Yonetimi (8 saat) — kaginmanin kirilmasi, itirazin giivenle sdylenebildigi zeminin kurulmasi
2. Problem Cézme ve Karar Alma (8 saat) — pozisyon yerine ihtiyag tizerinden ¢6ziim tiretme disiplini
3. Takim Koc¢lugu Atdlyesi — kazan-kazan temelli egitici oyunlarla mekanizmanin yasatilmasi

4. Ugiincii ayda 6lgiimiin tekrart — kaginmanin diisiip isbirliginin yiikselip yiikselmediginin goriilmesi

Bu ornek rapor, PillarRise Danismanlik ve Egitim Limited Sirketi tarafindan tanitim amaciyla hazirlanmigtir. Kurumunuza 6zel bir
6lciim ve rapor icin akademi.pillarrise.com/randevu/ adresinden ticretsiz 6n goriisme ayarlayabilir ya da info@pillarrise.com

adresine yazabilirsiniz.
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