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OZET-

Miizakere siirecini etkileyen faktorlerden birisi de etiktir. Bu kapsamda calismada
oncelikle ¢calisanlarin miizakere etigi algilama diizeyleri incelenmekte, ikinci asamada ise algilama
diizeylerinin miizakere baslangicindaki ilk tekliflerine, siire¢ icerisindeki davramslarina ve
miizakere sonucundaki anlasma egilimlerine olan etkileri arastirdmaktadir. Aragtirmanin
orneklemini Ankara’da kamu ve oOzel sektorde is yasamlarma devam eden 336 c¢alisan
olusturmaktadir. Calisanlarin miizakere etigi algilamalarinin miizakere siirecindeki davranmslarina
etkilerini incelemek amacryla hiyerarsik regresyon analizi uygulannustir. Arastirma sonuglarina
gore katiimcilanin karsi tarafi zayiflatma davramislarimi daha fazla kabul edilebilir olarak
algiladiklan, karsi tarafi yanlis bilgilendirme davramslarint ise daha az benimsedikleri tespit
edilmigtir. Ayrica, etik disi davramslara egilimleri diisiik olan katilimcilarin miizakerelerde daha
rasyonel hareket ettikleri, anlasma sartlarina bagl kalma egilimlerinin de yiiksek olduklar
belirlenmistir. Etik dist davranma egilimleri yiiksek olan katilimcilar ise, miizakere siirecinde daha
duygusal davranmakta ve sorunlarla dogrudan yiizlesmekten kacinmaktadirlar.

Anahtar Kelimeler: Miizakere, Etik, Miizakere Siireci

Employee’s Perceptions of Negotiation Ethics and The Effects on
Their Behaviors During Negotiation

ABSTRACT

One of the factors affecting negotiation is ethics. In this study, first, employees’ level of
perception of ethics in negotiation and secondly, the effect of their level of perception on their initial
offer at the beginning of negotiation process, their behaviors during this process and their
inclination to agree at the end of the process are examined. 336 employees working in public and
private sectors in Ankara constitute the sample of the study. Hierarchical regression analysis has
been applied in order to examine the effect of employees’ perception of negotiation ethics on their
behavior in the negotiation process. According to the findings, the participants found the behaviors
weakening the opponents more acceptable whereas behaviors giving opponents false information
are less acceptable. In addition, participants less inclined for unethical behaviors behaved more
rationally and tend to be more loyal to the conditions of negotiation. The participants with high
tendency to behave unethically tend to display more emotional behaviors and avoid confronting
problems directly.
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GIRIS

Gliniimiizde catigsmalarin ve anlasmazliklarin ¢6ziimlenmesi siirecinde
etkili miizakere yapabilmek is yasaminin niteligini artiran bir etkiye sahiptir.
Ozellikle kit kaynaklarmn yonetilmesi ve rekabetin dayamlmaz agirhigim iizerinde
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hisseden yoneticiler, sadece yonetim kademesinden degil, biitiin Orgiit
calisanlarindan etkili miizakerecilik yeteneklerine sahip olmalarim1 beklemeye
baslamislardir. Ancak miizakere siirecinin karmasik bir siire¢ olmasi ve disiplinler
arasi bir yaklasim gerektirmesi, miizakerecilik yeteneklerinin de farklilagmasina,
dolayisiyla etkili bir miizakereciden birbirinden farkli davraniglar beklenilmesine
neden olmaktadir (Erkus ve Tabak, 2008: 398).

Bu kapsamda miizakereci agisindan dikkat ceken davraniglardan birisi de
etikle ilgilidir. Miizakere ise temel olarak bir karar verme siirecidir, dolayisiyla
bireylerin etik algilamalar1 ve davraniglarn siireci etkileyen onemli degiskenlerden
birisi olarak dikkat cekmektedir (French vd. 2002: 83). Ozellikle 1980’1i yillarla
birlikte is diinyasinda etik davramslarin onem kazanmasi ve Orgiitlerin etik
konusuna daha profesyonel yaklagmalari, dolayisiyla etik ilkeler ve prensipler
olusturma c¢abalari, is yasamindaki miizakerelerde etik davraniglarin
sorgulanmasina neden olmustur (Farrell vd., 2002:153). Bu gelismelere baglh
olarak etik davramiglarin gerek miizakere siireci, gerekse miizakerenin sonuglari
lizerinde Onemli etkilerinin olabileceginin anlagilmasi, miizakerelerde etik
kavraminin bagh basina bir konu olarak ele alinmasini giindeme getirmistir.

Bireylerin  miizakerelerde etik dist davramslarda  bulunduklari
bilinmektedir. Kars1 tarafa yanlis bilgi vermek, yiiksek ve abartilmis tekliflerde
bulunmak, bos vaatlerde bulunmak bunlardan birka¢ tanesidir (Lewicki, 1983:
86). Yapilan arastirmalar da miizakerecilerin etik dis1 davrandiklarini, bilingli ve
bilingsizce bu davramslari taktik olarak kullandiklarim gostermektedir. Ornegin
O’Connor ve Carnevalle (1997: 504) yaptiklar1 bir arastirmada katilimcilarin %
28’inin miizakerelerde yanlis bilgilendirme yaptiklarim belirlerken, Volkema vd.
(2004: 332) katilimcilarin en az % 80’inin miizakere siirecinde etik dis1 taktiklere
basvurduklarim tespit etmislerdir.

Kiiresellesme ve uluslararasi is yasamnda orgiitler arasindaki iligkilerin
artis1 ve karmagiklagmasi, miizakere etigi konusunun oncelikle kiiltiirel baglamda
ele alinmasim giindeme getirmektedir (Adler, 1991: 182; Lewicki vd., 2001: 183;
Rivers ve Lytle, 2007: 2). Ozellikle kiiltiirel farkliliklarin taraflarca bilinmesi ve
anlagilmasi, miizakere siirecini dolayisiyla sonuclarim1 olumlu yonde etkilerken,
taraflar arasinda gelecege yonelik iyi iligkilerin kurulmasimi destekleyebilir. Bu
nedenle miizakere etigi kapsaminda kiiltiirel farkliliklara yonelik arastirmalarin
son derece onemli oldugu sOylenebilir. Bunun yaninda miizakere siireci kiiltiirel
faktorler yaninda Kkisilik, cinsiyet, miizakere sartlar1 gibi degiskenlerle de
yakindan iligkilidir. Miizakere etigi ile ilgili yapilan arastirmalarda, kiiltiirel ve
demografik faktorlerin miizakeredeki etik davramglara etkileri incelenirken,
bireylerin etik algilamalar1 ile miizakere sartlar1 arasindaki iligkilerin ¢ok fazla
arastirtlmadig goriilmektedir.

Bu kapsamda calismanin iki amac1 bulunmaktadir. Tlk amag, ¢alisanlarin
miizakere etigi algilama diizeylerinin belirlenmesidir. Ikinci amag ise ¢aliganlarin
miizakere etigi algilamalarinin, miizakerenin baslangicindaki ilk tekliflerine, siire¢
icerisindeki davramiglarina ve miizakere sonucundaki anlagsma egilimlerine olan
etkilerinin tespit edilmesidir. Ulkemizde kiiltiirel baglamda miizakere etigine
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yonelik caligmalarin yok denecek kadar az oldugu diisiiniildiigiinde, elde edilecek
bulgularin bu alandaki boslugu doldurmaya yonelik olarak katki saglayacagi
diistiniilmektedir.

Caligmanin amaglar1 dogrultusunda ilk asamada miizakere etigi konusu
teorik olarak incelenerek, miizakerelerde etik veya etik olmayan davraniglarin
neler oldugu tanimlanmis ve bu davramislarin miizakere siirecine ve sonuglarina
olan etkileri tartisilmistir. Bu asamada ayrica, miizakere siirecinde etik
davranislart etkileyen cesitli faktorler irdelenmis ve yazinda konu ile ilgili yapilan
cesitli arastirmalara yer verilmistir. Calismanin ikinci asamasinda ise kamu ve
ozel sektor calisanlari lizerinde bir arastirma yapilarak, katilimcilarin miizakere
etigi algilama diizeyleri belirlenmeye calisilmis ve miizakere etigi algilama
diizeylerinin miizakere baslangicindaki ilk tekliflerine, siire¢ icerisindeki
davranislarima ve miizakere sonucundaki anlasma egilimlerine olan etkilerinin
aciklanmasi hedeflenmistir.

I. Miizakerelerde Etik

Miizakere etigi arastirmalarinin ¢ok eskiye dayanmadigi, bu konuda
1980’11 yillarla birlikte 6nemli caligmalarin yapilmaya baslandig1 goriilmektedir.
Ozellikle kiiresellesme ve dolayisiyla isletmeler arasindaki miizakerelerin artisi
ile birlikte, etik kavrami daha fazla 6n plana ¢ikmis ve miizakere alaninda
tartisilan temel konulardan biri haline gelmistir. Giiniimiize kadar cesitli
arastirmacilar tarafindan miizakerelerde etik davranislarina iliskin yapilan
calismalar da konuya olan ilgiyi gostermektedir (Volkema, 1998: 218; Lewicki ve
Robinson, 1998: 665; Robinson vd., 2000: 649; Volkema, 2004: 69).

Miizakere etigi acisindan sorulmasi gereken ilk soru, etik ve etik
olmayan davramglarin tammmlanmasina yoneliktir. Ancak hangi davranislarin etik
olarak kabul edilip edilmeyecegi sorusunu cevaplamak zordur. Ciinkii,
miizakerelerde etik davramglarin kiiltiir, mevcut durum ve bireysel normlarla
iligkili olmasi, hangi davramslarin ve taktiklerin kabul edilebilir olduguna iliskin
belirsizlik yaratmakta, dolayisiyla miizakerelerde etik davramislara iliskin kurallar
ve standartlarin tanimlanmasini zorlastirmaktadir (Thompson, 2001: 151). Bu
konuda Lewicki vd. (2001:164), miizakerelerdeki etik davramglarin genel olarak
ortaya konmus ahlaki kurallarla ve etik standartlarla iligkilendirilmesi gerektigini
ifade etmektedir. Hitt (1990:99) ise is yasaminda ve miizakerelerde hangi
davraniglarin etik olup olmadiginin belirlenmesinde dort kriter acisindan
degerlendirme yapilabilecegini belirtmektedir. Bunlar;; miizakereden elde
edilecek kazanclar (sonu¢ etigi), yasalar (kural etigi), toplumun degerleri
(toplumsal s6zlesme etigi) ile miizakerecinin vicdan1 ve akli (kisisel etik) olarak
tammmlamaktadir. Ancak her bir kriter farkli etik felsefelere ve sistemlere
dayanmakta, dolayisiyla miizakerelerde hangi davramiglarin etik olarak kabul
edilip edilmeyecegi bireylerin  yaklasimlari  c¢ercevesinde  degisiklik
gosterebilmektedir. Ornegin, Perry ve Nixon (2005: 25) iiniversite 6grencileri
izerinde yaptiklar1 bir arastirmada, sonu¢ etigi ve toplumsal sozlesme etigi
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egilimleri giiclii olan 6grencilerin miizakerelerde etik davranma egilimlerinin
daha diisiik olduklarini tespit etmistir.

Miizakerelerde etik davramglarin tanimlanmasindaki zorluklara ragmen,
bu konuda oncii isimlerden birisi olarak kabul edilen Lewicki (1983: 65),
bireylerin miizakere siirecinde farkli aldatma veya kandirma davramglar
icerisinde olabilecegini belirtmektedir. Bu davramslar1 bes faktdr — altinda
toplayan Lewicki (1983:80), bunlar1; miizakerede agilis pozisyonu ile ilgili yanlis
bilgi verme, blof yapma, karsi tarafa yanhs bilgi verme, aldatma ve miizakerenin
durumu hakkinda hem kendi tarafini, hem de karsi tarafi yaniltma olarak
tammlamaktadir. Anton (1990: 272) ise miizakerelerde etik olmayan davraniglar;
acilis ile ilgili yanls bilgi verme, blof yapma, yalan sdyleme ve aldatma olarak
dort faktor altinda incelemektedir. Bu kapsamda, 6zellikle Lewicki ve arkadaslari
tarafindan, miizakerelerde aldatmaya yonelik olarak kullamilabilecek taktiklere
iliskin yapilan arastirmalar dikkat ¢cekmektedir (Lewicki ve Robinson, 1998: 670-
671; Robinson vd., 2000: 653-655). Arastirmalar sonucunda genel olarak
bireylerin miizakere siirecinde bes farkli etik dig1 davranis igerisinde olduklari
belirlenmistir. Bunlar;  geleneksel rekabetci pazarlik, karsi tarafin sosyal
iligkilerine saldirida bulunmak, bos vaatlerde bulunmak, gercege aykiri bilgi
vermek, uygun olmayan yollardan bilgi toplamak ve kullanmak olarak
simiflandirilmaktadir (Robinson vd., 2000: 651). Bir cok calismada temel olarak
kabul edildigi goriilen bu davramiglardan bazilarmin, 6rnegin geleneksel rekabetci
pazarlik gibi, etik olarak kabul edilebilecegi goriiliirken, karsi tarafin sosyal
iligkilerine saldirida bulunmak, gercege aykir1 bilgi vermek, bos vaatlerde
bulunmak ve uygun olmayan yollardan bilgi toplamak gibi taktiklerin etik
acisindan sorgulanabilir 6zelliklere sahip oldugu ifade edilmektedir (Al-Khatib
vd., 2005: 48). Miizakerelerde etik olmayan davranislar kapsaminda kullanilan
bazi taktiklere Tablo-1’de yer verilmigtir.

Tablo-1. Miizakerelerde Etik Dis1 Davramslar ve Taktikler

Miizakerelerde Etik Dis1 Kullanilan Taktikler
Davraniglar
Geleneksel rekabetci Asirt ilk yiiksek teklifle miizakereye baglamak, acelesi yokmus gibi
pazarlik davranmak,
Kars1 tarafin sosyal Kars1 tarafi baskalarinin ve amirinin (patronunun) yaninda kiigiik
iligkilerine saldirida diisiirmek, amirinin (patronunun) yaninda kotiilemek
bulunmak
Bos vaatlerde bulunmak Sahte tehditlerde veya bos vaatlerde bulunmak, 6diin verecegini
sOyleyerek kars1 taraftan 6diin istemek
Gergege aykiri bilgi Karg1 tarafa kasith olarak yanlis bilgi vermek, miizakere siirecine
vermek iligkin amirine yanlig bilgi vermek
Uygun olmayan yollardan | Riigvet vermek, bilgi sizdirmak, casusluk yapmak, kars: taraftan
bilgi toplamak ve birisini kandirarak bilgi almak
kullanmak

Kaynakga: (Lewicki, 2001:170)
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Etik davramglarin, taraflarin miizakerelerden elde edecekleri sonuglarla
yakindan iligkili olmas1 onu kritik bir konu olarak ele alinmasini gerektirmektedir.
Ciinkii, miizakerelerin ekonomik sonuclar1 yaninda, karsi tarafa giiven vermek ve
iligkileri  gelistirmek gibi sosyal sonuclar1 da basar1 kriterleri olarak
degerlendirilmektedir ~ (Scroth, = 2008:390).  Gergekten  de taraflarin
miizakerelerdeki etik dis1 davraniglar1 olumsuz sosyal sonuglara neden olabilir.
Ornegin, etik dis1 davranislar sergilenmesi is yasamindaki bireyler arasinda gesitli
sorunlar ortaya cikarirken, aym1 zamanda halkla iligkiler ve imaj acisindan
kamuoyunda olumsuzluklar yaratabilmektedir (Cramton ve Dees, 1993: 360).
Taraflarin gelecek miizakerelerde daha kati tutum igerisine girmeleri, iliskilerin
bozulmasi, imaj ve gelecekteki firsatlarin kaybi gibi olumsuz sonuclar da dikkat
cekmektedir (Reitz vd., 1998: 13). Nitekim, miizakerelerde etik olmayan
davraniglarla kisa vadede olumlu sonuclar elde edilse bile, 6zellikle iliskilerin
bozulmasiyla uzun vadeli iligkiler acisindan son derece olumsuz etkileri oldugu
bilinmektedir (Curhan, Elfenbein ve Xu , 2006: 496)

Etik dis1 davramglar miizakereciler arasindaki iligkiler acisindan da
sorunlar yaratabilir. Miizakerelerde etik dis1 davramslar icinde olmak ve taktikleri
kullanmak, karsi taraftaki miizakereciye iliskin olumsuz diiriistlik algilamasi
yaratirken, siireci de negatif yonde etkileyebilir. Bireylerin birbirlerine kars1 kati
davraniglar artabilir, gelecek miizakereler icin firsatlar kacabilir ve kars: tarafla
iligkiler zedelenebilir (Volkema vd., 2004: 332). Ayrica bu tiir davramglar karsi
tarafta olumsuzluk yaratirken sonuca ulagsmak zorlasacak, aym1 zamanda giiven
duygusu zedelenecegi icin siire¢ icerisindeki her davranisa siiphe ile
yaklasilacaktir (Tenbrunsel, 1998: 331). Bu konuda Boles vd. (2000: 255)
tarafindan yapilan bir arastirmada, karsi tarafin etik dis1 davrandigim algilayan
miizakerecilerin, gelecekte tekrar miizakere yapmak konusunda daha az istekli
olduklari tespit edilmistir.

Etik dis1 davranmislart karsiliklilik ilkesi cercevesinde de degerlendirmek
gerekmektedir. Bu ilkeye gore miizakereciler stratejilerini karsi tarafin
davranislart cercevesinde sekillendirme egilimi i¢inde olup, bir miizakerecinin
yaklasimi karsi tarafin yaklasiminmi etkileyebilir (Mintu-Wimsatt ve Calontone,
1996: 61). Dolayisiyla bir tarafin etik dis1 davranislar iginde olmasi ve taktikleri
kullanmasi, miizakerelerde etik dis1 davramslarin karsilikli olarak artmasina
neden olabilir. Ornegin, Mintu-Wimsatt ve Calantone (2000: 347) tarafindan
yapilan bir arastirmada, bir tarafin isbirlik¢i yaklasimi karsi tarafi isbirlikci
davranma konusunda etkiledigi belirlenmistir.

Miizakerelerde etik dis1 davramslar miizakerecinin imajiyla da yakindan
iligkilidir. Miizakerecinin etik olarak kotii bir imaja sahip olmasi, taraflar arasinda
giivensizlik yaratacag icin miizakere siirecini ve sonuglarini olumsuz etkileyebilir
(Reitz  vd., 1998:13). Ayrica, siirekli etik dist davramglarda bulunan
miizakereciler uzun dénemde olumsuz bir imaja sahip olacak, muhtemelen
gelecekteki miizakereler de olumsuz imajdan zarar gorecektir (Schweitzer vd.,
2005: 2126). Miizakerecinin olumsuz imaji ise taraflar arasinda mesafe yaratirken
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cesitli sorunlara yol agabilir, giivensiz bir ortamda yapilan miizakereden beklenen
sonuclar tam olarak gerceklesmeyebilir.

Bu degerlendirmeler dogrultusunda miizakere etiginin, miizakere siirecine
ve sonuglarina onemli etkileri olabilecegi goriilmektedir. Hem ekonomik hem de
sosyal sonuclar acisindan, Oncelikle miizakerelerde etik disi davramslarin
tammlanmas1 ve bu davramglar1 etkileyen faktorlerin belirlenmesi gerektigi
sOylenebilir. Bu kapsamda miizakerelerde etik dis1 davranmislart etkileyen
faktorlere asagida yer verilmektedir.

II. Miizakerelerde Etik Davramslar1 Etkileyen Faktorler

Baz1 arastirmacilar, miizakerelerde etik davramslari etkileyen faktorlerin
kisisel/demografik, kiiltiir ve ekonomik durum olmak iizere ii¢ temel bashk
altinda incelenmesi gerektigini belirtmektedir (Adler, 1991: 181-182; Volkema,
2004: 69). Bu faktorler daha ¢cok miizakereci odaklidir ve yapilan arastirmalar da
her ti¢ faktoriin miizakereci iizerinde 6nemli etkilerinin oldugunu gostermektedir.
Bu kapsamda, kisisel/demografik faktorler acisindan bireylerin miizakere
siirecindeki etik davraniglarini etkileyen degiskenlerin basinda cinsiyet ve yasin
geldigi sdylenebilir (Anton, 1990: 275). Ornegin, kadinlarla erkekler arasinda
geleneksel rekabetci pazarlik yonteminin kullanmilmasinda bir farklilik tespit
edilemezken, diger dort etik dist yontemin kullanilmasinda anlamli farkliklilar
oldugu, erkeklerin bu yontemleri kullanmayr daha c¢ok tercih ettikleri
belirlenmistir (Lewicki ve Robinson, 1998: 679). Yapilan baz arastirmalarda ise
kadinlarin etik standartlarinin erkeklere gore daha yiiksek oldugu, yine yasca
biiyiik olan bireylerin geng yastakilere gore etik standartlar1 daha cok
benimsedikleri tespit edilmistir (Weeks vd. 1999: 307; Robinson vd., 2000: 656;
Volkema, 2004: 75). Tiirkiye’de Ekin ve Tezdlmez (1999:30) tarafindan yapilan
diger bir aragtirmada da kadin yoneticilerin erkeklerden daha fazla etik davranma
egilimi i¢inde olduklar1 belirlenmistir.

Kisilik ve demografik faktorler acisindan bireylerin miizakerelerdeki etik
davramiglarii etkileyebilecek diger bir degisken de bireylerin igbirlik¢i ve
rekabet¢i Ozellikleriyle iliskilidir (Ma, 2006: 264). Rekabetci 6zelliklere sahip
bireyler, miizakere siirecini kazan-kaybet baglaminda degerlendirdikleri i¢in
beklentileri fazladir, sonu¢ odaklidir, dolayisiyla siire¢ icerisinde kullanacaklari
taktiklerin etik dis1 olma ihtimalleri daha yiiksek olabilir (Aquino, 1998: 196). Ote
yandan miizakere silirecini kazan-kazan yaklasimi olarak goéren isbirlikci
miizakereciler agisindan, hem sonuca ulagsmak hem de karsi tarafla iliskiler
gelistirmek Onemlidir. Bu tiir miizakereciler kars1 tarafa acik davramirlar ve tam
bir bilgi paylasimu icerisindedirler (Harwood, 2002: 337). Bu nedenle isbirligi
yaklasimi i¢inde olan miizakerecilerin, etik dis1 davramglara yonelme
egilimlerinin de rekabetci bireylere gore daha diisiik olmas1 beklenmektedir.

Kiiltiirel farkliliklar da miizakerecilerin etik ve etik olmayan davranislari
arasinda farkliliklar yaratabilmektedir (Lewicki vd., 2001: 183-184). Baz
arastirmacilar, uluslararas1 miizakerelerde diger degiskenler yaminda kiiltiiriin de
onemli bir degisken olarak ele alinmasi gerektigini vurgulamaktadir (Adler, 1991;
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182; Lin ve Miller, 2003:286). Ciinkii kiiltiir, miizakerecinin bireysel 6zelliklerini
etkiledigi gibi, siire¢ icerisindeki davramslar1 ve kullanacaklari stratejileri de
etkileyebilir. Dolayisiyla, bireylerin miizakere siirecindeki etik davraniglar1 da
kiiltiirel yonden farkliliklar gosterebilir. Kiiltiirel farkliliklarin miizakerelerdeki
etik davraniglar etkiledigi yapilan arastirmalarda da belirlenmistir (Volkema,
1997: 346; Volkema, 1998: 227; Volkema ve Fleury, 2002; 813; Elahee vd.,
2002: 402). Ornegin, bireylerin farkli iilkelerden gelen miizakerecilere karsi etik
dist davraniglar: kullanma egilimlerinin daha fazla oldugu goriilmiistiir (Volkema
ve Fleury, 2002; 813-814; Elahee vd., 2002: 402).

Kiiltiirler arast baglamda yapilan arastirmalar sonucunda geleneksel
rekabetci pazarlik davramislariin etik acidan daha fazla kabul edilebilir olduguna
iligkin ©Onemli bulgular elde edilmistir (Lewicki ve Robinson, 1998: 675;
Robinson vd., 2000: 657). Bu kapsamda, Volkema ve Fleury (2002: 395)
tarafindan Brezilya ve ABD’li bireylerin karsilastirildigi bir arastirma ile Elehae
vd. (2002: 814) tarafindan Kanada, Meksika ve ABD olmak iizere ii¢ farkli
iilkede yapilan diger bir arastirmada bireylerin en cok geleneksel rekabetci
pazarlik davranmiglarini benimsedikleri tespit edilmistir. Volkema (2004: 75)
tarafindan dokuz farkl iilkede yapilan kapsamli bir arastirmada ise en ¢ok kabul
goren davranislarin yine geleneksel rekabetci pazarlik davramslart oldugu
belirlenmistir.

Ulkenin bulundugu ekonomik sartlarin da miizakeredeki etik davranislarla
ilgili oldugu goriilmektedir. Gercekten de bireyler ekonomik durumdaki
olumsuzluklardan faydalanma egilimi i¢inde olabilirler (Nelson, 1994: 665). Bu
egilim bireylerin miizakerelerdeki etik dis1 davraniglarim artiran bir etken olarak
ortaya cikabilir. Volkema (1997: 346) tarafindan ABD ve Brezilyali isletme
Ogrencileri iizerinde yapilan bir arastirmada, ekonomik sartlar1 dengesiz ve
olumsuz olan Brezilyali katilimcilarin, etik olmayan davramslari daha fazla
kullanma egilimi i¢inde olduklar1 bulunmustur.

Miizakereci disinda, miizakerenin yapisi ve siirecten kaynaklanan sartlar
da etik dis1 davranislarin ortaya ¢cikmasina neden olabilir. Bu baglamda Volkema
ve Fleury (2002:384), miizakerelerdeki etik disi davramslarin nedenlerini
miizakere siireci ile iligkilendirirken, zaman faktoriiniin bireylerin etik
davraniglarini etkileyebilecegini belirtmektedir. Ornegin zaman, karsi tarafin
yaklasimini, karsi tarafla iligkileri, miizakerenin icerigi gibi farkli konulari
etkileyebilir. Ciinkii zaman baskis1 ve kisitlamasi, miizakerecileri anlagma i¢in
zorlayict bir etkiye sahiptir. Stuhlmacher vd. (1998: 97) yaptiklar1 arastirmada
miizakere siirecinde zaman baskisinin isbirlik¢i davrams artirdigin belirlemisgtir.
Dolayisiyla isbirlik¢i davramslar igerisinde hareket eden bireyler etik dist
davranmislardan kaginabilirler.

Kars1 tarafla olan iligkilerin niteligi de miizakerelerde etik davramslarla
ilgili bir konu olarak dikkat cekmektedir. Ornegin bireylerin, yabancilara kars:
etik olmayan davramslart daha fazla kullanma egilimi icinde olacaklari
belirtilmektedir (Schweitzer ve Croson, 1999: 229). Lewicki ve Spencer (1991)
da miizakerelerde uzun dénemli iliskilerin etik dis1 davramslar1 azaltici bir etkiye
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sahip oldugunu ifade etmektedir (Aktaran Rivers ve Lytle, 2007: 21). Bu konuda
Elahee ve Brooks (2004: 402) tarafindan yapilan bir arastirmada, bireylerin farkl
kiiltirden gelen miizakerecilere karsi daha kati miizakere yaptiklar1 ve etik dis1
davramiglara daha fazla yoneldikleri bulunmustur. Kuskusuz uzun donemli
iligkiler gelistirilmesi taraflar arasindaki giivenle yakindan iligkilidir, giiven
ortaminin olugsmasi sonucunda taraflarin etik disi davranma egilimleri diisebilir.

Etik dis1 davramglarin etkili olabilecegi diger bir alanda miizakerenin
sonuglariyla ilgilidir. Miizakere konusunun ve sonuglarmin Onem derecesi
bireylerin etik dis1 davranma egilimlerini artirabilir. Bagka bir ifadeyle, rekabetci
bir miizakerede bireylerin etik olmayan davramslari kullanma egilimleri daha
fazla iken, isbirlik¢i miizakerede bu davramslar azalabilir. Ornegin, ise giris
goriismesindeki {licret pazarhiginda veya iki isletme arasindaki satig
sozlesmelerinde, bir tarafin kazanci diger tarafin kaybi gibi algilandigindan,
bireylerin daha rekabet¢ci davrandiklari ve etik dist davramiglara daha c¢ok
yoneldikleri goriilmektedir (Aquino, 1998: 196). Bu konuda yapilan
arastirmalarda da bireylerin elde edecekleri kazancglarin fazla olmasi durumunda,
daha fazla etik dis1 davrandiklar1 gézlemlenmistir (Roth ve Murnighan, 1982:
1138-1139; Tenbrunsel, 1998: 336).

Yukarida yapilan aciklamalar dogrultusunda, miizakere siirecini ve
sonuglarini etkileyen 6nemli konulardan birisinin de etik oldugu sdylenebilir.
Gergekten de miizakere Oncesinden baglayarak bireylerin etik davraniglarinin her
asamada etkili oldugu aciktir. Yapilan arastirmalar da etik davraniglarin bir ¢cok
farkli faktore bagh olarak degistigini, en ¢ok dikkat c¢ekici arastirmalarin ise
kiiltiirel baglamda yapildig1 goriilmektedir. Ulkemizde miizakere etifine yonelik
arastirmalarin yok denecek kadar az oldugu disiiniildiiglinde, bu caligmayla
oncelikle calisanlarin miizakere etigi algilamalarina iliskin onemli ipuclar1 elde
edilecegi ve Kkiiltirel baglamda bir degerlendirme firsati verecegi
degerlendirilmektedir.

Bireylerin miizakeredeki etik davranislari kisilik, kiiltiir, miizakere sartlar1
gibi bircok faktorle iliskilidir.  Ozellikle miizakerenin kendine ait sartlari,
bireylerin miizakerelerdeki etik davranmislari iizerinde belirleyici olabilmektedir.
Ancak bu durumun tersi de soz konusu olabilir. Bireylerin etik davrans
algilamalar1 da miizakerelerdeki davranislarin1 ve dolayisiyla siireci etkileyebilir.
Ornegin, aldatma taktiklerini kullanma egilimi icerisinde olan bir miizakereci,
kars1 tarafa beklenilenden daha fazla yiiksek teklif verebilir veya bilgi
saklayabilir. Bu nedenle, miizakerecilerin etik davramslari algilamalarinin da
miizakere siirecine etki edecek degiskenlerden birisi olarak ele alinmas1 gerektigi
diisiiniilmektedir. Ancak, mevcut caligmalarda bu konunun cok fazla
incelenmedigi ve arastirnlmadigi goriilmektedir. Bu bakimdan calisanlarin
miizakere etigi egilimleri ile miizakere siireci igerisindeki davraniglar1 arasindaki
iligkilerin incelenmesi, 6zellikle miizakere etigi konusundaki caligmalara katkilar
saglayacagl soylenebilir. Bu kapsamda calismada cevap aranacak arastirma
sorular1 soyle ifade edilebilir:
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— Calisanlarin miizakere etigi algilamalar1 hangi diizeydedir?
— Calisanlarin miizakere etigi algilamalarimn miizakere siirecindeki
davraniglarina etkileri nelerdir?

III. ARASTIRMANIN YONTEMI

A. Orneklem

Miizakere etigine iligkin olarak yapilan bu arastirma, hem tanimlayici
hem de agiklayict bir arastirma o6zelligine sahip olsa da, ililkemizde miizakere
etigine iligkin Oncii ¢calismalardan birisi olarak degerlendirildiginden, kesfedici bir
ozelligi de oldugu soylenebilir. Bu amacgla, hem kamu hem de ozel sektor
calisanlarinin arastirmaya dahil edilmesine karar verilmistir. Bu kapsamda
arastirmanin evreni Ankara’da bir bakanligin merkez teskilatinda ve merkeze
bagh cesitli kurumlarinda (4 kurum) is yasamlara devam eden caliganlar ile bu
bakanligin faaliyetlerine paralel olarak yazilim ve elektronik (4 sirket) alanlarinda
is yasamlarina devam eden 0zel sektor calisanlart olusturmaktadir. Arastirmanin
orneklemi ise kolayda oOrnekleme yontemiyle secilen toplam 336 kisiden
olusmaktadir. Analize dahil edilen katilimcilarin demografik bilgileri
incelendiginde %35.7’si  (N=120) bayan, %64.3’ii (N=216) erkektir.
Katilimcilarin ortalama yas1 36.10’dur. Ortalama is deneyim yili ise 13.41°dir. %
63.1’1 (N=212) kamu, %36.9’u (N=124) ise ozel sektorde ¢alismaktadir.

B. Aragtirmanin Olcekleri
Miizakere Etigi Algilama Diizeyinin Olciilmesi: Katilimcilarin
miizakere etigi algilama diizeylerini belirlemek amaciyla bir Olcek
olusturulmustur. Ol¢ek maddelerinin olusturulmasinda Lewicki vd. (2006: 696-
698) tarafindan belirlenmis olan miizakere taktiklerinden faydalanilmistir. Bu
taktikler toplam 18 tanedir ve bireylerin miizakerelerde istedikleri sonuglar1 elde
etmek amaciyla bagvurduklari ¢esitli davrams ve hareketlerle ilgilidir. Taktikler,
Ingilizce’den Tiirkce'ye terciime ve geri terciime yontemiyle Ingilizce 6gretim
elemanlar1 tarafindan cevrilmigstir. Terciime edilen taktikler, katilimcilarin daha
rahat anlamasini saglamak amaciyla goézden gecirilerek tekrar diizenlenmis ve
sadelestirilmistir. Sonucta toplam 17 maddelik bir ol¢ek gelistirilmistir. Her bir
maddede katilimcilara, taktiklerin miizakerelerde kullanilmasinin ne kadar uygun
olup olmadig sorulmaktadir (Ornek 1: Sizin i¢in az 6nemli veya dnemsiz sayilan
bir konuda olduk¢a 6nemliymis gibi davramrsimz. Ornek 2: Karsi tarafin sahip
oldugu ve miizakere konumunuzu zayiflatacak bilgilerin, gecerli ve gercek
oldugunu bildiginiz halde dogrulugunu inkar edersiniz). Olcek maddelerinin
derecelendirilmesinde 5°1i  likert ol¢egi  kullanilmistir (1= Kesinlikle
katilmiyorum, S5=Kesinlikle katiliyorum). Olcekten elde edilen diisiik puan
ortalamalar1 bu taktiklerin daha az kabul edildigini, yiiksek puan ortalamalar1 ise
taktiklerin katilimcilar tarafindan daha fazla kabul gordiigiinii gostermektedir.
Bagka bir ifadeyle, diisiik ortalamalar etik olmayan davraniglara olan egilimlerin
diisiik diizeyde, yliksek puanlar ise yiiksek diizeyde oldugunu agiklamaktadir.
Olgegin yap1 gegerliligini belirlemek amaciyla agiklayici faktor analizi
uygulanmustir. Analiz sonucunda dort madde 6lgek dig1 birakilmis olup, toplam ii¢
9
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faktor belirlenmistir. Ag¢iklanan toplam varyans 60.02°dir. Bu oranin, ii¢ faktorlii
bir dlgek icin kabul edilebilir toplam varyans oranmi oldugu sdylenebilir (Sencan,
2005: 371). Birinci faktoriin aciklanan toplam varyanst 21.19°dur, bes madde
bulunmaktadir ve faktor yiikleri .746-.650 arasinda degismektedir. Bu faktore
“duygusal yonlendirme davramglarr” ismi verilmistir. Ikinci faktoriin agiklanan
toplam varyanst 19.65 olup, dort maddeden olusmaktadir ve faktor yiikleri .799 -
584 arasinda degismektedir. Bu faktor “karsi tarafi zayiflatma davramslart”
olarak isimlendirilmistir. Ugiincii ve son faktoriin agiklanan toplam varyansi ise
19.18°dir, dort maddeden olugmaktadir ve faktor yiikleri .789-.615 arasindadir.
Bu faktor ise “kars1 tarafi kasith olarak yanlis bilgilendirme” olarak
isimlendirilmistir.

Olgegin toplam Cronbach alfa giivenilirlik katsayis1 .88 dir. Alt faktorlere
yapilan giivenilirlik analizleri sonucunda birinci faktdriin Cronbach alfa
giivenilirlik katsayist .82, ikinci faktoriin .76 ve iiciincii faktoriin ise .75 olarak
tespit edilmistir. Yapilan giivenilirlik ve agiklayici faktdr analizleri sonucunda
Olcegin giivenilir ve gecerli oldugu sdylenebilir.

Miizakere Siirecindeki Davramslarin ve Egilimlerin Olciilmesi:
Katilimcilarin - miizakere siirecindeki davramiglari iic asamada Olclilmeye
cahigilmustir. Tlk iki asamadaki drnek olaylar Lewicki vd. (2006) nin kitabinda yer
alan ornek olaylar temel almarak hazirlanmustir. Ik asamada, katilimcilarin
miizakerenin baslangicindaki davraniglarma iligkin egilimlerinin belirlenmesi
amactyla, bes farkli durumu tanimlayan kisa 6rnek olaylara iliskin diisiinceleri
sorulmus ve bu durumlara (yeni miisteri, eski miisteri, sabahin ilk saatlerinde,
aksam tizeri ve kars1 teklif) bagh olarak kargi tarafa verecekleri ilk teklifler (para
birimi olarak) alinmistir. Bu asamada kullanilan iki adet 6rnek olaya asagida yer
verilmektedir:

Bazi antika eserler satiyorsunuz. Uzun siiredir miisteriniz olan
bir kisi, satmak istediginiz bir antika parcayr satin almak
istemektedir. (Antikaya bicilen deger 100 TL’dur.) Ilk teklifiniz ne
olur? (Liitfen degeri TL olarak belirtin):

Bazi antika eserleri satmak icin bir pazardan sadece bir
glinliigiine yer kiraladumiz. Pazar, sabah saat 9:00 ile aksam
17:00 arasinda aciktir. Simdi saat ogleden sonra 16:45'tir.
Muhtemel bir miisteri, satmak istediginiz antikayr satin almak
istemektedir. (Antikaya bicilen deger 100 TL dur.) Ilk teklifiniz ne
olur? (Liitfen degeri TL olarak belirtin):

Ikinci asamada katilimcilara miizakere siirecinde karsilasacaklari ii¢ farkl
duruma iliskin 6rnek olaylar verilmis ve gosterecekleri davramglar sorulmustur.
[k durumda bilgi paylasma ve bilgi saklama, ikinci durumda duygusal davranma
ve rasyonel davranma, tligiinci ve son durumda ise karsilastiklart sorunlar
karsisinda dogrudan ve dolayli olarak yiizlesme konulariyla ilgili sorular
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bulunmaktadir. Katihmcilardan her 6rnek olaydaki iki soruyu da cevaplamalari
istenmistir. Bu boliimdeki sorularin derecelendirilmesinde 5°1i likert olgegi
kullanilmistir (1=Hi¢ uygun degil, 5=Cok Uygun). Bu asamaya iliskin bir 6rnek
olay ve ornek olaya iliskin sorular agagidadur:
1.Baska bir sirketle ortaklik yaparak isinizi genisletme firsati
elde ettiniz ve bu konu ile ilgi miizakereler yapiyorsunuz. Onlarin
ihtiyacglari ve oncelikleri hakkinda bilgi almaya gereksinimiz var.
Ne yaparsimiz? (Liitfen asagidaki her iki soruya da cevap
veriniz.)
1A. Onlara oncelikleri hakkinda sorular sorup, kendi
oncelikleriniz hakkinda ¢ok az bilgi verirsiniz.

IB. Hemen soru sormak yerine, onlara bir teklifte bulunur
ve tepkilerini beklersiniz.

Uclincii ve son asamada ise katilimcilarin miizakere sonundaki anlasma
siirecine iliskin egilimlerinin Olciilmesi amaciyla bir Ol¢ek olusturulmustur.
Olgekte toplam dort madde bulunmaktadir (Ornek I: Goriisiilen bir miizakerenin
sartlarim yansitan anlagsmanin her iki tarafca imzalanmis olmasi1 6nemlidir. Ornek
2: Eger kars1 taraf sartlara uymazsa, anlagsma sartlarini yerine getirmesi icin yasal
yaptirimlart kullanirim). Maddelerin derecelendirilmesinde 5°li likert Olgegi
kullanimistir  (1=Kesinlikle katilmiyorum, S5=Kesinlikle Katiliyorum). Bu
asamada elde edilen yiiksek puan ortalamalari, katilimcilarin miizakere sonunda
anlasma yapma ve bu anlagmaya bagli kalma egilimlerinin yiiksek oldugunu
gostermektedir. Dort sorunun toplam Cronbach alfa giivenilirlik katsayis1 .71 dir.

IV. BULGULAR

Arastirma sonucunda elde edilen verilere SSPS 15 paket programinda
analiz yapimistir. Bu kapsamda ilk asamada katilimcilarin miizakere etigi
algilama diizeylerine, miizakere baslangicindaki ilk teklif verme egilimlerine
(miizakerenin baslangicindaki davranislar), miizakere siirecinde c¢esitli durumlar
karsisindaki davramglarina (miizakere siirecindeki davramslar) ve miizakere
sonundaki anlagma siirecine yoOnelik egilimlerine (miizakere sonundaki
davraniglar) iliskin elde edilen verilerin ortalamalarina, standart sapmalarina ve
aralarindaki korelasyonlara bakilmistir. Bu bulgular Tablo 2’de verilmektedir.

Katilimcilarin miizakere etigi algilama diizeyleri incelendiginde en ¢ok
kabul goren davraniglarin karsi tarafi zayiflatma davranislari (ort. 3.68) oldugu, en
az kabul goren davranislarin ise yanlis bilgilendirmeyle (ort.2.72) ilgili oldugu
goriilmektedir.

Miizakerenin baslangicindaki c¢esitli durumlara yonelik yapilan analizler
sonucunda, cesitli durumlar karsisinda farkli davraniglar igerisinde olduklari
goriilmektedir. Ornegin, ornek olaydaki satici  roliindeki katilimcilarin
miizakerelerin baslangicinda daha 6nceden tanidiklar1 (eski) bir miisteriye ilk
teklifi daha diisiik verirken (ort:120,67 TL), hi¢ tanimadiklar1 bir miisteriye (yeni)
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daha yiiksek ilk teklif (ort:137.97) verdikleri belirlenmistir. Bunun yaninda sabah
ve aksam saatlerindeki sartlarin da katilimcilarin ilk tekliflerini etkiledigi, sabah
saatlerindeki miizakerelerde miisterilere daha yliksek teklif (ort:133.62) verdikleri
goriiliirken, aksam saatlerinde daha diisiik teklifle (ort:118.74) miizakereye
basladiklar1 tespit edilmistir.

Katilimcilarin  miizakerelerde karsilastiklar1 cesitli durumlara iligkin
davraniglart incelendiginde ise, miizakere siirecinde bilgi saklama egilimlerinin
daha yiiksek oldugu (ort:3.51), olaylar karsisinda duygusal davranmak (ort.3.14)
yerine rasyonel davranmay: tercih ettikleri (ort:4.18), siire¢ igerisinde
karsilastiklar1 sorunlart dolayli yollardan (ort:2.89) degil, dogrudan ¢dzmeyi
(ort.4,17)  hedefledikleri  belirlenmistir. ~ Korelasyon analizi  sonuglar1
incelendiginde, bilgi saklama egilimi ile etik dis1 davrams egilimleri arasinda
pozitif ve anlamli iligkiler tespit edilmistir. Etik dis1 davrams egilimleri ile
rasyonel davramg arasinda negatif, duygusal davramig arasinda ise pozitif ve
anlaml iliskiler bulunmustur.

Tablo-2: Ortalamalar, Standart Sapmalar ve Korelasyon Katsayilari

Degiskenler Ort. SS. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

1.Duygusal Yonlendirme 338  1.20 1

2.Kars: tarafi zayiflatma 3.68 125 .56%* 1

3.Yanlis bilgilendirme 272 118 57 49%x ]

41k teklif (yeni 137.97 4967 10 .1 04 |

miisteri)***

5-llk teklif (eski 120.67 5920 01  -06 -02 24%% |

miisteri)***

6.11k teklif (sabah )*** 133.62 4345 .10 A% .02 .68%* 37k ]

7 11k teklif (aksam )** 11874 6330 .05  -01 .00 22%% .13% 34%x |

8.Kargi teklif*** 128.27 2145 -.04 .02 -11 .00 .04 -01 .01 1

9.Bilgi saklama 351 114 24%  15%*% 12* -03 .01 .06 .05 .02 1

10.Bilgi paylasma 297 132 .04 09 .09 03 .03 .03 -01 -07 -.15%* 1

11.Duygusal hareket 314 129 12% 02 .13* -05 .04 -03 -05 -17%*F Q4% 02 1

12.Rasyonel Davranma 418 89 -15%* -08 -17* 05 .02 .03 .01 .10 -03 -01 -35% 1]
13.Dogrudan goriisme 4.17 .96 -.03 -0l -05 -05 .00 -.03 -.12* -03 .12* -08 .18*%% .07 1
14.Dolayl1 goriisme 289 138  .13* 05 .18*% -03 .06 -.02 .09 -01 .12% 20%* 09 -13* -38** |
15.Anlagma 458 48 -13*  -02 -28%* 01 -01 .01 .00 .07 .06 -05 -07 .19%*% 20%* -12*% ]

* p<.05, **p<.0l, ***Ortalamalar TL cinsinden alinmistir. Uriiniin gercek fiyat1 100 TL’dir.

Katilimcilarin  demografik ozellikleriyle miizakere etigi algilamalari
arasinda iligkileri incelemek amaciyla t-testi ve korelasyon analizleri yapilmisgtir.
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T-testi sonuclarina gore cinsiyet acisindan sadece “duygusal yonlendirme” (t= -
2.69, p < .01) faktorii ile ilgili anlamli bir farklilik bulunmustur. Erkekler
kadinlara gore “duygusal yonlendirme” davraniglarini daha ¢ok tercih etmektedir.
Ozel ve kamu sektorii arasindaki farkliliklar1 incelemek amaciyla yapilan t-testi
sonuclarinda ise her ii¢ faktore iliskin anlamli farkliliklar olmadigi tespit
edilmistir (Duygusal yonlendirme faktorii: t=-.22, kars1 tarafi zayiflatma faktorii:
t=1.32; yanls bilgilendirme faktorii: t=.57). Katilimcilarin is tecriibesi ve yas
degiskeni ile miizakere etigi algilamalar1 arasindaki iliskiler korelasyon analizleri
ile incelenmistir. Sadece “kars1 tarafi zayiflatma” faktorii ile is tecriibesi ( r=-13
p< .01) ve yas (r=-18, p< .05) arasinda negatif ve anlamli iligkiler bulunmaktadir.
Yas1 biiyiik ve tecriibeli calisanlar karsi tarafi zayiflatma davramiglarimi daha az
tercih etmektedirler.

Analizin ikinci asamasinda hiyerarsik regresyon analizi yapilarak,
katilimcilarin - miizakere etigi algilama diizeylerinin miizakerenin ¢esitli
safhalarindaki davranmislarina olan etkileri incelenmistir. Hiyerarsik regresyon
analizinin ilk agamasinda yas, cinsiyet ve is tecriibesi kontrol degiskenleri, ikinci
asamasinda miizakere etigi algilama diizeyleri bagimsiz degiskenler, miizakerenin
baslangicindaki, siire¢ icerisindeki ve sonundaki cesitli davramislart ise bagimli
degiskenler olarak analize dahil edilmistir.

Katilimcilarin miizakere etigi algilamalarinin miizakerenin
baslangicindaki davramslarina etkilerini belirlemek amaciyla yapilan hiyerarsik
regresyon analizi sonuglari Tablo-3’de verilmektedir. Analiz sonuclari
incelendiginde, sadece “karsi tarafi kasith olarak yanlis bilgilendirme” faktorii ile
karsi teklif arasinda anlamli ve pozitif (B= .14, >.05) bir iliski oldugu
goriilmiistiir. Bagka bir ifade ile karsi tarafi kasith olarak yanlig bilgilendirme
egiliminde olan bireyler, karsi teklif karsinda daha yiiksek teklif vermektedirler.

Tablo 3. Miizakerenin Baslangicindaki Davramslara liskin Hiyerarsik
Regresyon Analizleri Sonuclari

Model degerleri B Degerleri

Bagimh R2 F Yas  Cinsiyet Is Faktor Faktor Faktor
Degisken (Diiz.) (Degisim) tecriibesi 1 2 3
IIk teklif l.agama .01 2.174 -29 - 13k 31
(yeni miisteri) 2.asama .02% 2.139 =22 - 15%* 25 .09 .09 -.05
IIk teklif l.agama .01 1.992 -01 -01 11
(eski miisteri)  2.asama .02 367 -01 -01 11 .05 .07 -.01
IIk teklif l.agama .01 2.201 -15 - 14% .16
(sabah ) 2.agama  .03* 2.553* -.08 - 16%* .10 12 .10 -.09
Ilk teklif l.asama .00 465 -.04 -.02 -.10
(aksam ) 2.asama .01 588 -.02 -.01 -.10 .10 -.07 -.03
Karst teklif l.agama  .Q7%%* 8.721%#* - 08 24k -25

s 2.agama Q8% 2427 -.07 D5k -24 -.05 .08 14*

* p<.05, #* p< 01, *+5p< 001
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Bu asamada yapilan analizler sonucunda 6zellikle cinsiyetin daha etkili
bir degisken oldugu tespit edilmistir. Yeni miisteri (B= -.15, >.01) ve sabah
verilen teklif (B= -.16, >.01) ile cinsiyet arasinda negatif, kars1 teklif (= .25,
>.001) ile cinsiyet arasinda ise pozitif ve anlaml iliskiler oldugu belirlenmistir.
Bagka bir ifade ile kadinlar hi¢ tammadiklar1 bir miisteri ile sabahin ilk saatlerinde
karsilagtiklar1 miisteriye daha yiiksek teklif verme egiliminde iken, erkekler
pazarlik siirecinde kars1 teklifler karsisinda daha yiiksek teklif vermektedirler.

Arastirmanin ikinci asamasinda, katilimcilarin miizakere etigi algilama
diizeylerinin miizakere siirecindeki cesitli durumlara olan etkileri incelenmistir.
Analiz sonuclar1 Tablo 4’de verilmektedir. Bu kapsamda “duygusal yonlendirme
davranislart” faktorii ile bilgi saklama davranisi arasinda pozitif (B= .25, >.001),
“kars1 taraft kasith olarak yanhs bilgilendirme” faktorii ile duygusal davranis
arasinda pozitif (B= .13, >.05), rasyonel veya akilc1 davranis arasinda ise negatif
ve anlamhi (B= -.14, >.05) iliskiler tespit edilmistir. Ayrica sorunlarla dolayli
yiizlesme ile “karg: tarafi kasith olarak yanlis bilgilendirme” faktorii arasinda da
pozitif ve anlamli (B= .19, >.01) bir iliski tespit edilmistir. Bu bulgulara gére
“duygusal yonlendirme davramglar1” egiliminde olan katilimcilar, miizakerelerde
bilgi saklama egilimindedir. Ote yandan “karsi tarafi kasith olarak yanls
bilgilendirme” davramglarimin kabul edilebilir oldugunu diisiinen katilimcilar,
miizakerelerde duygusal davramig icerisinde iken, sorunlarla dolayli olarak
yiizlesmeye tercih etmektedirler. “Karsi tarafi kasith olarak yanhs bilgilendirme”
davramiglari kabul etme diizeyleri diisiikk olan katilimcilar ise daha rasyonel
hareket etmektedirler.

Tablo 4. Miizakere Siirecindeki Davramslara iliskin Hiyerarsik Regresyon
Analizleri Sonuclar

Model degerleri B Degerleri
Bagimh R2 F Yas  Cinsiyet Is Faktor Faktor Faktor
Degisken (Diiz.) (degisim) tecriibesi 1 2 3
Bilgi 1.asama .01 1.319 -40 .01 42
saklama 2.asama  .Q7%#* 3.989%*k  _3] -.02 34 25k .01 -03
Bilgi l.asama .02 1.724 -01 -.05 13
paylasma 2.asama .03 1.897 .06 -.05 .08 -.05 -.10 .09
Duygusal 1.asama L06H** 8.459%*%  -09 -.05 .36
davranig 2.asama Q9 F#* 3.517%%* -.06 -07 34 .10 -07 13%
Rasyonel l.asama .00 497 .07 .06 -12
davranig 2.asama  .03* 4.233%* .02 .07 -.08 -.10 .03 - 14%
Dogrudan l.asgama .01 1.617 .03 -.03 .09
gorlisme 2.asama .00 278 .04 -03 .09 -.02 .04 -.05
Dolaylh lasama .00 604 -23 -05 25
gorlisme 2.asama  .03%* 4.608%* =21 -.06 24 .07 -.08 19%*

* p<.05, #* p< 01, *+5p< 001

14



Yonetim ve Ekonomi 16/1 (2009) 1-22

Uglincii ve son agamada yapilan hiyerarsik regresyon analizi sonucunda,
katilimcilarin miizakeredeki etik davranislari algilama diizeyleri ile miizakerede
anlasma yapma ve anlagsmaya bagli kalma egilimleri arasindaki iliskiler
incelenmistir. Analiz sonuclar1 Tablo 5’dedir. Yapilan analiz sonucunda “karsi
taraft kasith olarak yanhs bilgilendirme” faktorii ile anlagsma yapma egilimi
arasinda negatif ve anlamli bir iligki tespit edilmistir (B= -35, >.001). Yanlis
bilgilendirme egiliminde olan katilimcilarm, anlagsma yapmak ve baglh kalmak
egilimlerinin de diisiik oldugu goriilmiistiir.

Tablo 5. Miizakere Sonundaki Davramslara iliskin Hiyerarsik Regresyon
Analizleri Sonuclar

Model degerleri B Degerleri
Bagimh R2 F Yas  Cinsiyet Is Faktor Faktor  Faktor 3
Degisken (Diiz.) (Degisim) tecriibesi 1 2
Anlagma 1.asama .00 1.057 .04 .10 -.07
2.agama . l1%k ]2 (82%kk -01 .10 -.06 -.02 14* - 35k

* p<.05, #* p< 01, *+5p< 001

V. TARTISMA VE SONUC

Bu caligmada calisanlarin miizakere etigi algilama diizeyleri incelenirken,
algilama diizeylerinin miizakere siirecindeki cesitli davramglara olan etkileri
arastirtlmigtir. Arastirma sonucunda miizakere etigine iligkin elde edilen verilere
faktor analizi uygulanmis, katihimcilarin miizakere etigi algilamalarinin ii¢ faktor
altinda toplandig tespit edilmistir. Ug faktor, kabul edilebilir etik davranislardan
kabul edilemez davramslara dogru siralandiginda; yanhs bilgilendirmeye yonelik
davraniglarin en aldatict davramglar olarak algillandigi, karsi tarafi zayiflatma
davranmislariin ise nispeten daha kabul edilebilir oldugu goriilmiistiir. Katilimeilar
yanlis bilgilendirmeye yonelik davranislar1 daha fazla etik dis1 bulmaktadirlar.

Arastirma sonucunda elde edilen bulgular, diger kiiltiirler {izerinde
yapilan bazi arastirmalarla uyumluluk gostermektedir. Ornegin kabul edilebilir
olarak algilanan “kars1 tarafi zayiflatma davramglar1” icerisinde yer alan yiiksek
acilis talebi ve zaman baskasi taktiklerinin geleneksel rekabet¢i davranislarla ilgili
oldugu, dolayisiyla diger kiiltiirler lizerinde yapilan arastirmalar sonucunda da
kabul edilebilir olarak degerlendirildigi goriilmiistiir (Volkema ve Fleury, 2002:
388-392; Elehae vd., 2002: 812; Volkema, 2004: 74). Kars1 tarafa yanlis vaatlerde
bulunmak, yanlis bilgi vermek, yanls son tarih koymak, dogrulugu bilinen bazi
bilgileri inkar etmek gibi etik dis1 olarak goriilen bazi taktiklerin ise katilimcilar
tarafindan daha diisiik diizeyde kabul edilebilir olarak algilandigi arastirma
sonucunda tespit edilmistir. Bu bulgular Lewicki ve Robinson (1998: 676-678) ile
Volkema (2004: 74) tarafindan yapilmis arastirma sonuglartyla uyumludur.

Demografik degiskenler acisindan yapilan analizler sonucunda
katilimcilarin miizakere etigi algilama diizeyleri arasinda bazi farkliklar tespit
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edilmistir.  Kadin  katilimcilar  miizakerelerde “duygusal  yoOnlendirme”
davramglarim1 daha az tercih etmektedirler. Diger faktorlerde ise anlamli bir
farklilik bulunmamaktadir. Yapilan arastirmalar da kadinlarin miizakerelerde etik
dist davranma egilimlerinin erkeklere gére daha diisiik oldugunu gostermektedir
(Lewicki ve Robinson, 1998: 679; Robinson, 2000: 656; Perry ve Nixon, 2005:
33; Perry vd., 2005: 18). Volkema (2004: 75) tarafindan farkli kiiltiirel
ozelliklerden gelen dokuz iilkede yapilan arastirmada da kadinlarin miizakerelerde
etik dis1 davranislar1 erkeklere gore daha az tercih ettikleri belirlenmistir. Bu
arastirma sonuglar1 da kadinlarin erkeklere gore etik dist davranma egilimlerinin
kismen diisiik oldugunu gostermektedir. Kadinlarin miizakerelerde etik davranma
egilimlerinin daha yiiksek olduklar1 sdylenebilir.

Yas ve is tecriibesi ile miizakere etigi algilamalar1 arasindaki yapilan
analizler sonucunda ise, yas1 biiyiilk olan ve is tecriibesi fazla katilimcilarin
kismen de olsa etik dis1 davranma egilimlerinin diisiik oldugu gozlemlenmistir.
Bu sonuglar, Robinson vd. (2000:658) ve Volkema (2004:75) tarafindan yapilan
arastirmalardaki bazi bulgularla ortiismektedir. Genglerin yashlara gore rekabetci,
aceleci, tecriibesiz olduklar1 ve cabuk sonuca ulagsma beklentilerinin yiiksek
oldugu diisiiniildiigiinde etik dis1 davranma egilimlerinin daha yiiksek olmasi
beklenebilir.

Kamu veya 6zel sektor calisanlar1 arasindaki karsilastirma sonucunda ise
miizakere etigi algilama diizeylerine iliskin li¢ faktorde de anlamli bir farklilik
tespit edilememistir. Bu kapsamda miizakere etigine yonelik olarak kamu ve 6zel
sektor farklilagmasina iligkin Tiirkiye’de ve Tiirkiye disinda yapilmis bir
arastrmaya da rastlamlmamustir. Genel olarak etik alaninda yapilmis
arastrmalarda ise, Ornegin Wittmer ve Coursey (1996: 559) o6zel sektor
yoneticilerinin etik uygulamalara kamu sektoriindeki yoOneticilerden daha fazla
onem verdiklerini tespit ederken, Khuntia ve Suar ( 2004:13) da ozel sektor
yoneticilerinin kamu sektorii yoneticilerine gore calisanlar1 tarafindan daha fazla
etik algilandiklarim belirlemistir. Svenson vd. (2004:182) de 6zel sektoriin kamu
sektoriine gore etik uygulamalara daha fazla 6nem verdiklerini bulmustur. Bu
sonuclar, o©zel sektoriin etik uygulamalara daha fazla ©nem verdigini
gostermektedir. Kuskusuz miizakerelerdeki etik davraniglarin, hem kamu hem de
ozel sektor calisanlart acisindan kritik bir konu olarak kabul edilmesi
gerekmektedir. Nitekim Kilavuz (2002:264), kamu orgiitlerindeki etik
konusundaki uygulamalarin, kamu sektoriiniin sayginligi ve yasallig1 acisindan
daha O6nemli oldugunu vurgulamaktadir. Ancak bu arastirmada herhangi bir
farklilik tespit edilememistir. Ay (2005: 51), etik algilamalar arasindaki
farkliliklarin cinsiyet, yas ve calisanlarin gorev yaptiklari departmanlarla iligkili
oldugunu belirtirken, kiiltiiriin de 6nemli bir faktor olduguna dikkat cekmektedir.
Bu nedenle, miizakere etigi konusunda kamu ve 06zel sektor farklilagmasinin
kiiltiirel faktorlerle birlikte diisiiniilmesi ve ele alinmasi gerektigi sdylenebilir.

Katilimcilarin miizakere etigi algilamalarma yonelik daha aciklayict
sonuglar elde etmek amaciyla faktorlerin puan ortalamalar1 incelenmistir.
Inceleme sonucunda faktor ortalamalarinin nispeten yiiksek oldugu, drnegin karsi
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tarafi yanls bilgilendirme davramglar1 faktoriine iliskin elde edilen ortalamanin
(2.72) cok da diisiik olmadigt gozlemlenmistir. Baska bir ifadeyle yanlis
bilgilendirme davranis1 faktorii icerisindeki baz1  taktiklerin  nispeten
kullanilabilecegi izlenimi edinilmistir. Etik dis1 davramglara iligkin faktorlerin
yiiksek puan ortalamalarimin bir nedeni de Kkiiltiirel baglamda toplulukguluk
ozellikleriyle ilgisi olabilir. Hofstede nin (1980) arastirmasina gore Tiirk kiiltiirii
topluluk¢u ozelliklere sahiptir. Triandis vd. (2001:76) de topluluk¢u 6zelliklere
sahip toplumlarin, bireyci ozelliklere sahip toplumlara gore kendileri disindaki
bireyleri grup dis1 gordiikleri, bu nedenle etik dis1 davraniglari kullanmaktan
cekinmeyeceklerini belirtmektedir. Yapilan bazi arastirmalar da toplulukcu
kiiltiire ait bireylerin, miizakerelerde etik dis1 taktikleri kullanma egilimlerinin
daha fazla oldugunu gostermektedir (Volkema, 1998: 227-229; Elahee vd., 2002:
813-814, Triandis vd., 2001: 81-83).

Bunun yaninda ekonomik sartlar da miizakerelerde etik dis1 davraniglarla
iligkilidir. Yapilan bazi arastirmalarda etik olmayan taktiklerin kullanilmasinda
ilkenin i¢inde bulundugu ekonomik sartlarin etkili olabilecegine iliskin 6nemli
bulgular elde edilmistir (Volkema, 1997: 346-347; Volkema, 1998: 227-228). Bu
nedenle iilkemizde uzun siiredir devam eden ekonomik sartlar gdz Oniinde
bulunduruldugunda, bu durum katilimcilarin miizakere etigi konusundaki
egilimlerini etkileyen faktorlerden birisi olabilir.

Katilimcilarin miizakere etigi algilamalarina iligskin elde edilen bulgular,
bazi1 davramslarin daha kabul edilebilir olarak algilandigini, bazilarmin ise kabul
edilmedigini gostermektedir. Bireylerin miizakerelerde farkli etik dist
davramiglarda bulunma nedenlerinden birisinin de Kkiiltiir oldugu daha Once
belirtilmisti. Nitekim Tiirk kiiltiirii iizerinde yapilan mevcut arastirma sonuclari,
diger kiiltiirler tizerinde yapilmis baz1 arastirmalarla farkliliklar icermektedir.
Ornegin, yanls bilgilendirme davramislar katilimeilar tarafindan diger kiiltiirlere
gore daha kullanilabilir olarak algilanmaktadir. Ancak Tiirk kiiltiiriinde yapilan bu
arastirma sonuclari, miizakere etiginin algilanmasina iligkin 6nemli ip uglari
vermis olsa da, mevcut bulgularla genel bir degerlendirme yapmak uygun
degildir. Farkl kiiltiirel boyutlarla derinlemesine yapilacak incelemeler yaninda,
diger kiiltiirlerle yapilacak karsilastirmali arastirmalarla Tiirk kiiltiiriine iliskin
daha genelleyici sonuglara ulagilabilir.

Ikinci asamada katimcilarin miizakere etigi algilama diizeylerinin,
miizakere siirecindeki cesitli davramslara olan etkileri incelenmistir. Yapilan
analizler sonucunda katilmcilarin miizakere etigi algilama diizeyleri ile
miizakerenin baslangicindaki davramiglari arasinda herhangi bir iliski tespit
edilememistir. Sadece miizakerede karsilikli olarak ilk tekliflerin verilmesinden
sonra, karsi teklif verilmesi siireci ile yanls bilgilendirme davraniglar1 arasinda
pozitif ve anlamli bir iliski tespit edilmistir. Yanls bilgilendirme davraniglarina
egilimleri olan katilimcilarmn, karsi tarafla yasadiklar1 pazarlik siirecinde daha
yiiksek karsi teklif verdikleri anlagilmistir.

Miizakerenin baslangicindaki davramiglarla ilgili diger bir sonug¢ da
kontrol degiskeni olarak analize dahil edilen cinsiyetle ilgilidir. Bu kapsamda
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kadin katilmcilarin erkek katilimcilara gore tanmimadiklari (yeni) miisteri ile
sabahin ilk saatlerinde gelen miisteriye daha yiiksek ilk teklif verdikleri tespit
edilmistir. Genel olarak bireyler, tantmadiklar1 kisilere ve yabancilara karsi daha
rekabetci olduklarindan etik olmayan taktikleri kullanma egilimleri daha yiiksek
olabilir. Bu nedenle miizakereye daha yiiksek ilk teklifle baslayabilirler.
Arastirmalar da bu goriisii desteklemektedir (Elahee, vd., 2002: 813-814; Elahee
ve Brooks, 2004: 402). Ancak arastirma sonucunda elde edilen bulgular cinsiyet
degiskeni kapsaminda daha Once yapilmis arastirmalarla benzer degildir.
Ornegin, ilk teklifin yiiksek verilmesi geleneksel rekabet¢i davramslarla ilgilidir
ve yapilan arastirmalarda geleneksel rekabet davramislarin cinsiyet acisindan bir
farklilik gostermedigi tespit edilmistir (Lewicki ve Robinson, 1998: 674;
Robinson vd., 2000: 656; Volkema, 2004: 74). ilk teklifle ilgili diger bir konu da
zamanla ilgilidir. Bireyler miizakere siirecinde zaman kisiti olmadan daha rahat
hareket ederler, 6diin verme egilimleri daha diisiiktiir ve rekabetcidirler. Mosterd
ve Rutte (2000: 241) tarafindan yapilan arastirma sonuglar1 da bu diisiinceyi
desteklemektedir. Bunun yaninda kadinlarin erkeklere gore miizakerelerde daha
igbirlik¢i yaklasim icerisinde olduklar1 ve karsi tarafla beklentilerine daha cok
onem verdikleri goriilmiistiir (Halpern ve Parks, 1996; 63; Walters vd., 1998: 1;
Calhoun ve Smith, 1999: 213-217). Dolayisiyla zaman kisiti olmamasi
rekabetciligi 6n plana cikardigi i¢in, miizakerenin baglangicindaki yiiksek ilk
teklifin Oncelikle rekabetci olarak bilinen erkeklerden gelmesi beklenmektedir.
Nitekim Calhoun ve Smith (1999: 215), erkeklerin miizakerelerde kendi
beklentilerini 6n planda tuttuklarma ve daha yiiksek ilk teklif verdiklerine iliskin
onemli bulgular elde etmistir. Bu sonuglar, kadinlarin miizakere baslangicinda da
daha isbirlikci hareket edeceklerine ve dolayisiyla erkeklere gore daha diisiik ilk
teklifle vereceklerine iligkin beklenti yaratmaktadir. Bu nedenle kadinlarin
rekabetci bir yaklasimla erkeklerden daha yiiksek ilk teklif vermeleri ilgi cekici
bir sonuctur. Bu sonucun bir nedeni gilivenle ilgili olabilir. Kadmlarin
tammadiklar1 kisilere kars1 giiven sorunlarinin olabilecegi, miizakerelerde yiiksek
tekliflerle baslayarak oncelikle elde etmek istedikleri sonucu hedefledikleri ve
kendilerini garanti altina almaya c¢alistiklar1 sOylenebilir. Baska bir ifadeyle
belirsizlikten kaciniyor olabilirler. Belirsizlikten kaginma egilimi yiiksek olan bir
toplum oldugumuz diisiiniildiigiinde, elde edilen bu sonuglar kiiltiirel faktorlerle
iligkili goziikmektedir. Kars1 teklif siirecinde ise erkeklerin, kadinlara gore daha
yiiksek teklif vermeleri rekabet karsisindaki yaklasimlari ile aciklanabilir.
Calhoun ve Smith (1999: 215)’in arastirmasindaki bulgular da bu sonucla
uyumludur.

Katilimcilarin -~ miizakere etigi algilama diizeylerinin miizakere
baslangicindaki ilk tekliflerine, siire¢ icerisindeki davramiglarina ve miizakere
sonucundaki anlagma egilimlerine olan etkilerini belirlemek amaciyla yapilan
analizler sonucunda; duygusal yonlendirme davramslarma egilimi yiiksek olan
katilimcilarin bilgi saklama egiliminde olduklari, karg: tarafi kasith olarak yanlis
bilgilendirme davraniglarina egilimleri yiiksek olan katihimcilarin ise miizakere
siirecinde daha duygusal davrandiklar1 ve sorunlarla dolayli yiizlesmeyi tercih
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ettikleri belirlenmistir. Etik dis1 taktikleri kabul etme ve onaylama egilimleri
yiiksek olan katilimcilarin, miizakere siirecinde bilgi saklama egiliminde olmalar1
beklenen bir sonugtur. Miizakerelerde etik dis1 davranmislarin kisa vadeli sonuglara
hizmet etmesi yaninda iliskileri zedeledigi diisiiniildiiglinde, bu davranglar
icerisinde olan bireylerin duygusal davranmalart ve sorunlarla ylizlesmekten
kacinmay1 tercih etmeleri de beklenebilir. Ayrica arastirma sonuglarina gore,
yanhs bilgilendirme davrams egilimi diisiik olan katilimcilarin, sorunlar
karsisinda rasyonel davranig icinde olmalari ve yapilan anlagsmaya bagli kalma
egilimlerinin yiiksek olmasi, bu goriisii destekleyen bir bulgu olarak dikkat
cekmektedir.

Sonug¢ olarak, calisanlarin miizakere etigi algilamalariin, miizakere
siirecindeki davraniglarin1 yakindan ilgilendirdigi ve etkiledigi, dolayisiyla 6nemli
bir faktor olarak dikkate alinmasi gerektigi sodylenebilir. Elde edilen bulgular
dogrultusunda, 6zellikle etik olmayan davraniglar1 gdsterme egilimleri diisiik olan
katilimcilarin, sorunlar karsisinda rasyonel davrandiklari ve anlagmalara bagh
olduklar1 dikkat c¢ekmektedir. Bu katilimcilar, etik olmayan davranislarin
miizakere siirecini olumsuz yonde etkileyecegini diisiiniiyor olabilirler. Etik dis1
davranmiglara yatkinlik diizeyleri nispeten yiiksek olan katilimcilarin ise miizakere
siirecinde karsilastiklar1 sorunlar karsisinda duygusal hareket etmelerinin ve
sorunlarla yiizlesmekten kaginmalarinin miizakerelerde basarisiz olma korkusu ile
iligkisi olabilir. Nitekim, bireylerin etik olmayan davramslara yonelmelerinin
basarisiz olma korkusu ile yakindan iligkisi bulunmaktadir. Ote yandan cinsiyetin
de ozellikle miizakerenin baslangicindaki davramslart etkileyen bir degisken
olarak ele alinmasi gerektigi anlagilmistir.

Arastirma dogrultusunda bazi katki saglayici sonuclar elde edildigi
diisiiniilmektedir. Ilk arastrma sorusu kapsaminda calisanlarin miizakere etigi
algilama diizeyleri degerlendirilmistir. Oncelikle miizakere etigi konusunda yurt
disinda kiiltiirel farkliliklar kapsaminda yapilan arastirmalarin nitelik ve nicelik
acisindan belirli bir seviye geldigi, buna paralel olarak iilkemizde miizakere etigi
alaninda yapilan arastirmalarin yok denecek kadar az oldugu diisiiniildiigiinde, bu
calismasinin oncii ve boslugu dolduran bir niteligi oldugu sdylenebilir.

Ikinci arastirma sorusu kapsaminda ise calisanlarin miizakere etigi
algilamalarimin, miizakere siirecine olan etkileri arastirilmistir. Miizakere etigi
kapsaminda yapilan arastirmalar incelendiginde, caligmalarin 6nemli bir kisminin,
miizakere etigine yonelik davramslarin belirlenmesine veya kiiltiirel farkliliklarin
incelenmesine yonelik oldugu goriilmektedir. Bu baglamda, ¢alisanlarin miizakere
etigi algilamalarinin miizakere siirecindeki davranislarina ve siire¢ icerisindeki
cesitli durumlara yonelik etkilerine iliskin elde edilen bulgular, ¢calisma acisindan
diger 6nemli katki saglayici bir sonug olarak degerlendirilmektedir.

Arastirmanin bazi sinirhliklar1 bulunmaktadir. Ilk olarak katilimcilarin
belirlenmesinde kesfedici bir ¢alisma olmasi nedeniyle kolayda oOrnekleme
yontemi benimsenmistir. Bu yontem bir sinirlilik olarak degerlendirilebilir.
Bunun yam sira, gerek kamu gerekse 6zel sektdr calisanlar1 arastirmaya dahil
edilmis ve oOrneklem sayis1 yeterli diizeyde olsa bile, farkli orneklemlerde
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yapilacak arastirmalarla genelleyici sonuclar elde edilmesi miimkiin olabilir. Bu
nedenle, mevcut arastirma sonuclarina gore genelleme yapmak uygun degildir.
Ugiincii ve son olarak, arastirmada katilimcilarm miizakere etigi algilama
diizeyleri, miizakerelerdeki cesitli taktikleri benimseyip benimsemediklerine
iliskin degerlendirmeleri sonucunda belirlenmeye c¢alisiimistir. Bu egilimler,
gercek hayatta yapilacak miizakerelerdeki davraniglarla farkliklilar gosterebilir.
Bu acidan gercek hayattaki miizakerelerden elde edilecek verilerle arastirmalar
yapilarak daha agiklayici sonuglar elde edilebilir.
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