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Miizakere, birbirinden farkli hedeflere sahip olan taraflarin ortak bir hedef
dogrultusunda birlestikleri etkilesimli bir sitiregtir. Farkliliklarin yonetiminde ve
ozellikle yoneticilerin miizakere siireglerinde kisilik tipleri itibariyle ¢atismalari
onleyebilme ve bir tiir kazan-kazan stratejisini uygulayabilmeleri agisindan miizakereci
kisilik, bireylerin is ve sosyal hayatlarini olumlu yénde etkileme ozelligine sahiptir.
Miizakerenin karar verme davranisi lizerine etkileri, miizakere ve arabuluculugun
saldirganlik egilimleri ve atilganlik becerileri izerine etkileri, yoneticilerin miizakere
tarzlarinin karsilastirilmasi, miizakerenin 6fke kontrolii ve 6zsaygl diizeyine etkKileri,
miizakere siiregleri, miizakere yonetimi gibi konular literatiirde ele alinmasina ragmen
miizakere ve Kisilik iligkisi lizerine ¢ok az sayida arastirmaya rastlanmistir.

Bu ¢alismanin amaci farkliliklarin yonetimi cercevesinde mizakere ve Kisilik
iliskisini kavramsal olarak ele almak ve ilgili arastirmacilara alt yapi sunmaktir.
Dolayisiyla, bu calismada miizakere ve Kisilik hakkinda gerekli literatiir taramasi
yapilarak kavramsal bir cerceve ortaya konulmustur.
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A NEW APPROACH TO THE MANAGEMENT OF DIFFERENCES IN
ORGANIZATIONS: NEGOTIATOR PERSONALITY

Abstract

Negotiation is an interactive process in which parties with different goals cooperate
for a common goal. Negotiator personality has a feature that affects the individuals’
work and social life positively due to its natural ability to manage differentness and
particularly avoid conflicts and create a win-win strategy. Although there are studies
which examine the effects of negotiation to decision making behavior, the effects of
negotiation and conciliation to aggression tendencies and assertiveness skills,
comparing negotiation types of managers, the effect of negotiation to anger management
level and self-esteem level, negotiation processes and negotiation management, there
are limited number of studies regarding to the negotiation and personality.

The purpose of this study is to examine the negotiation and personality relationship
in the context of managing diversities and provide a framework to interested
researchers. With this regard, in this study, a literature study regarding to negotiation
and personality was conducted and a conceptual framework was structured.
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GIRIS

Miizakere, glnliikk hayatin ayrilmaz bir parcasidir ve bizler farkinda olsak da
olmasak da heniiz konusmazken bile isteklerimizi elde etmek igin miizakere etmis,
aglayarak da olsa kendimizi ifade etmisizdir (Ozel, 2008:4). Gerek giinliik yasamin
akisinda gerekse bir is anlagsmasi yapilirken bir pargasi oldugumuz miizakere, giiciin,
kaynaklarin ve baghliklarin dagitimi ve tekrar toplanmasini igeren, insanlarin sosyal
iletisim icerisinde olduklari ve etkilesimde bulunduklar: bir siirectir (Kocabas, 2005:9).
Sevkin (2008)’e gore miizakere, kisiler arasi catismalarin ¢éziiminde farkl istek, cikar
ve gereksinimlerin karsilanabilmesi siirecidir. Bu siire¢te ¢atisan taraflar isteklerini elde
edebilmek i¢in birbirlerini ikna etmeye ¢alisir ve yiiz yiize gelerek, neticede is birligi
icinde iletisim becerilerini kullanarak bir ¢6ziime ulasmaya ¢alisirlar.

Bu ¢alismada, farkhiliklarin yénetimi cergevesinde miizakere ve Kkisilik iligkisi
kavramsal olarak ele alinmistir. Bu kapsamda ¢alismada, miizakere kavrami ve benzer
kavramlarla iligkisi, ilkeli miizakerenin prensipleri, miizakere tiirleri ve siireci,
mizakereci kavrami, kisilik kavrami ve kapsami ve farkhliklarin yonetiminde
miizakereci kisilik konulari tizerinde durulmustur.

1. FARKLILIKLARIN YONETIMi

Farkhiliklarin yonetimi konusunu ele almadan 6nce “farklilk” kavrami ilizerinde
durmakta fayda vardir. Bu baglamda farkhlik, Tiirk Dil Kurumu soézliigiine gore; “Farkl
olma durumu, ayrimlilik, baskalik” (www.tdk.gov.tr, 2013); Williams ve O'Reilly’ye
(1998) gore; “Bir insanin bireysel farkliliklar: kesfetmek icin kullandigi, herhangi bir
ozellik”; Jackson, Joshi ve Erhardt’a (2003) gore ise; “Bir ¢alisma biriminin birbirinden
bagimsiz lyeleri arasindaki, Kisisel ozelliklerin dagilimi” seklinde tanimlanmaktadir
(Stirgevil, 2008: 112).

Farkhlikla ilgili verilen yukarida verilen tanimlar dikkate alindiginda, farkliligin
6ziinl olusturan insan farklliklary, yasamin tiim alanlarinda yonetilmesi gereken bir
olgu olarak degerlendirilmekte ve orgiitsel yasam icinde daha da 6nem kazanmaktadir.
Clnkl belirli amaglar dogrultusunda bir araya gelmis insan topluluklarinin sahip
olduklari ahenk ve ¢alisma uyumu, érgiitsel ¢iktilar tizerinde 6nemli rol oynamaktadir.
Performans, karlilik, verimlilik, etkinlik gibi drgiitsel amaglar1 ger¢eklestirmek icin bir
araya gelen insanlar, bir yandan diger ¢alisma arkadaslarina ve 6rgiite uyum saglamaya
calisirken, bir yandan da sahip olduklari farkliliklar: (cinsiyet, yas, engellilik vb.) 6zgiirce
yasamak istemekte ve bu farkliliklara saygi duyulmasini beklemektedir (Stirgevil ve
Budak, 2008: 66). Bu dogrultuda karsimiza “farkliliklarin yénetimi” adiyla anilan bir
yonetim paradigmasi ¢ikmaktadir.

Farkhliklarin yénetimi yaklasimimin yaklasik 20 y1l 6nce Amerika’ da ortaya ¢iktigi
diisiiniilmektedir. Bu yaklasim; kiiltlr, yagam tarz, bilgi birikimi, egitim, dis goriinis, is
deneyimi, ulusal koken, etnik koken, yas, cinsiyet, cinsel ve duygusal yonelim gibi birgok
yonden farkl ozellikler gosteren ¢alisanlarin uyum ve isbirligi icinde ¢alistigi, sahip
oldugu farkhliklar ile deger yaratan ve rekabet istiinligi saglayan bir orgiitiin var
olabilecegi diisiincesini savunmaktadir (Okat, 2011). Kisacast bdyle bir yaklagim,
farkliliklar1 yoneterek hem calisanlar1 hem de 6rgiitii sahip oldugu farkhliklardan dolay1
avantajli duruma getirmeyi amaglamaktadir. Memduhoglu'na (2007) gore farkhilhiklarin
yOnetimi, oOrglitlerde hicbir kisi ve gruba ayrim yapilmamasinin yaninda; demografik,
sosyo-Kkiiltlirel ve bireysel 6zelliklerin ve farkliliklarin, bireysel ve orglitsel amaglar
dogrultusunda degerlendirilmesini esas alir (Atasoy, 2012: 15). Bu baglamda
farkliliklarin yonetimi en yalin sekliyle; calisan farkliliklarindan dogan gerilimi
dengelemeye ve bu farkhliklardan avantaj elde etmeye ¢alisan bir anlayisa isaret
etmekte (Siirgevil ve Budak, 2008: 67) ve “Insanlar arasindaki farklarin, érgiit icin
maliyet yaratan bir durum olmaktan ¢ok, bir varlik haline déniismesini saglayacak stire¢
ve stratejilerin amaca hizmet edecek yonde kullanilmasi” olarak tanimlanmaktadir
(Stirgevil, 2008: 113).
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Farkhiliklarin yonetimi kavrami ilk olarak Amerika’'daki is yerlerinde esitligi
saglamak i¢in yaygin olarak “ayrimcilik Kkarsiti uygulamalar, esit firsatlar ve olumlu
eylem” gibi yaklasimlardan sonra ortaya ¢ikmistir (Siirgevil ve Budak, 2008: 69). Diger
taraftan kiresellesmenin yarattig1 etkilerle birlikte, érgiitlerde is yapma tarzlarindaki
degisiklikler, toplumlarin ve oOrgiitlerin giderek degisen demografik yapisi, cesitli
toplumsal degisme ve gelismeler, kadinlarin is ve toplum yasaminda daha fazla yer
edinmeye baslamasi, fiziksel ve zihinsel engelleri olan insanlarin ¢alisma yasamiyla
biitlinlestirilmesi, endiistrilesme nedeniyle yerel, ulusal ve uluslararasi diizeyde olusan
go¢ dalgalarinin yarattigr kiltiirel farkliliklar gibi faktorler farkhiliklarin yonetimi
kavramini 6n plana gikartmistir (Ozkaya ve digerleri, 2008: 359-360).

Bu kapsamda farkliliklarin yonetimi, toplum ve kurumlarda demokratik degerlerin
yerlesmesi, esit istihdam firsatlarinin saglanmasi, seffaf yonetim ve yonetisim
anlayislarinda gelismeler, yolsuzluklar ve haksizliklarin 6nlenmesi bakimindan da
toplumun giindeminde 6nemli bir yer tutmaya baslamistir (Atasoy, 2012: 13). Cox ve
Blake (1991); farkliliklar1 yonetmenin hem insanlar hem de oérgiitler i¢in iyi oldugunu
vurgulamakta ve farkliliklarin akillica yonetilmesi yonlndeki ¢abalarin; birey/grup,
érgiit ve toplum nezdinde fayda getirecegi diisiiniilmektedir. Orgiit agisindan
maliyetlerde azalma, kaynak saglama, pazarlama, yaraticilik, problem ¢6zme ve esneklik
gibi alanlarda cesitli faydalar sunarken, toplumsal agidan farkliliklarin yonetimi ise,
farkli gruplar arasindaki isbirligini ve iletisimi gelistirmekte, Kisilerarasi ve
kiiltlirlerarasi anlayisin ve hosgoriinlin gelismesine yardimci olmaktadir (Siirgevil ve
Budak, 2008: 69).

2. MUZAKERE KAVRAMI KAPSAMI VE BENZER KAVRAMLARLA iLiSKiSi

Miizakere kavramiu ile ilgili bircok tanimdan bahsetmek miimkiindiir. Miizakere, iki
veya daha fazla tarafin, baslangicta hedefleri farkli oldugu halde birlikte bir sonuca
varmalarini gerektiren durumlarda karsilikli kabul edilebilir bir ¢6ziime ulasmak icin
tartisma ve ikna yoluyla farkliliklar: ¢6zmeye calistiklar Kisiler arasi etkilesim stirecidir
(Cetin, 2007:9). Dolayisiyla miizakerede amag, bagkalarinin kararlarini etkileyerek
isteklerinizi elde etmek i¢in onlarin disiincelerini degistirmek, karsilikl iletisimle ikna
etmek, ortak bir karar vermek, ilgilerde ve ihtiyaclarda ortakligi saglamaktir (Karip,
2003:171). Miizakere, belli durum ve kosullar altinda ikna etme ve catisma ile basa
cikmanin bir metodudur (Manning & Robetson, 2004:104). Bu baglamda miizakere
kisiler arasi ¢atismalarin ¢ézlimiinde catisan taraflarin yapici ve barisgil bir ¢dziime
ulasabilmeleri i¢in kullanilacak yontemlerin basinda gelmektedir (Sevkin, 2008: 46).

Insanlar farkl konular iizerine miizakere ederler. Bu konular aile i¢i sorunlardan
uluslar arasi seviyede gerceklestirilen her tiirlii is ve siyasal sorunlar1 igerebilir. Bu
baglamda miizakere; iki taraf arasindaki goérts ve beklenti ayriliklarini, taraflar: tatmin
edecek sekilde ¢dzmeye yarayan, siirecin gergek anlamda kazan-kazan yaklasimi ile
tamamlanmasini hedefleyen (Gokeiil, 2005: 23), birbirine bagimh fakat karar
segeneklerine iligkin farkh tercihleri olan iki ya da daha ¢ok tarafin karar vermesine
olanak saglayan (Karip, 2003:172), insan davramslarini etkileyip iliskiyi degistiren,
harekete gecirip, islerin yapilmasini saglayan bir siirectir (Ugay, 2003:4).

Gortildiigii gibi milizakere kavrami hakkinda bir¢ok tanim yapilmasina ragmen
genelde ayni sonuca varilmaktadir. Miizakerelerde ihtiyaglarin karsilanmasi {izerine bir
amac glidiilmektedir. Zaten Kkisilerin ihtiyaclar1 tamamen Kkarsilansaydi miizakereye
ihtiyac duyulmazdi. Miizakerelerde her iki tarafin da ihtiyacin1 giderme hedefi
bulunmaktadir. Ayrica miizakere; iletisim, satis, pazarlama, psikoloji, sosyoloji,
uyusmazlhiklarin ¢6ziimi, kendine giiveni de iceren bir davranislar toplamidir (Acuff,
2005: 16).

Miizakere yasamin bir parcasidir. Bireyler kendilerini etkileyen kararlarda s6z sahibi
olmak isterler. Bagkalar1 tarafindan dikte edilen kararlari kabul etmek istemeyenlerin
sayisi arttik¢a farkliliklar ve catismalar ortaya cikmaktadir. Farkliliklarin ve ¢catismanin
oldugu her durumda, taraflardan biri, digerinin taleplerine boyun egmedikge,
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farklihiklarla yapici ve bariscil bir bigcimde bas etmenin yolu farkliliklar1 ve ¢oziimleri
miizakere etmektir (Karip, 2003:171).

Miizakere, birbirinden farkli hedeflere sahip olan taraflarin ortak bir hedef
dogrultusunda birlestikleri etkilesimli bir siirectir. Bunun yaninda miizakere siirecinde
ikna, uzlasma, iletisim ve istisare de s6z konusudur (Kocabas, 2005: 9-10).

Miizakere bariscil ¢oziime inanmaktir. Zorlama, baski, kaba kuvvet ve savasi (sicak
ya da soguk) bir ¢éziim yolu olarak gérmemektir. Miizakere, duygusal zekaya en fazla
ihtiya¢c duyulan ve onun en yogun olarak kullanildig1 bir platformdur. Kendini taniyan,
giiclii ve zayif yonlerini bilen, duygularini kontrol edebilen, karsi tarafi anlayabilen ve
etkileyebilen bir insan, miizakere siirecinde etkili olacak ve sonug alacaktir. Elde ettigi
sonuglar, kendisinin ve kargi tarafin birlikte kazandig), arzulanan sonuglar olacaktir
(Barutgugil, 2003: 64).

Miizakere siirecinde gerginlik, sikinti, stres, hayal kirikhigi, kizginlik ve ofke gibi
olumsuz duygular1 kontrol altina almak, sakin ve sogukkanli davranarak duygusal
tepkiler vermekten dikkatle kaginmak gerekir. Basarili miizakereciler i¢in duygulari
yénetme énemli bir beceridir (Barutgugil, 2003: 67). Ofkelerini kontrol eden bireyler
catismanin ¢ozimii i¢cin daha saglikl diistinme ve karar verme becerisine sahip olacaktir
(Zengin, 2008: 42).

Miizakerenin ilerleyisi, catisma durumunda taraflarin kendilerine rahat hissetme
seviyelerine, katiimcilarin birbirlerini algllama durumlarina, taraflarin birbirleri
hakkindaki varsayimlarina, katilimcilar ve taraflar arasindaki giivene, kazanmanin 6nem
derecesine, catismadan kaginmanin 6nemine, taraflarin birbirlerine karsi hosnutsuzluk
durumuna ve seviyesine, Kiiciik diismenin ne derece énemli olduguna baghdir (Kocabas,
2005: 15). Dolayisiyla bir miizakerede karsi tarafin gercek istediginin ne oldugunu
bilmek biiytik bir glc¢c saglayacaktir (Cohen, 2003: 96). Bu anlamda karsi tarafi
anlayabilmenin yolu onun ilgi, endise ve hislerinin bilinmesinden ge¢mektedir (Reardon,
2005:31).

Catisan taraflar; birbirlerine kendi bakis ac¢ilarindan sorunun tanimini, istekleri ve
bunlarin nedenlerini agik bir anlatimla ifade eder. Soyle ki, okulda basketbol topuyla
ayn1 anda oynamak istedigi icin catisan iki 6grenci topu kimin kullanacagina dair
miizakere yaparken birbirlerine bu topu neden kullanmak istediklerini yani ¢ikarlarini
agiklar, Daha sonra bu topu her ikisinin de nasil kullanacag lizerine ¢éziimler diistiniir.
Her ikisinin de kazanacagl, amacina ulasacagi bicimde ortak bir ¢6ziim yolunda hemfikir
olurlar, Miizakere yapmayan 6grencilerin fark edemedikleri nokta, isteklerin altinda
yatan gercek nedenleri bilmemeleri sebebiyle birbirleriyle yeterince empati
kuramamalaridir. Bagka bir deyisle ¢ikarlar tzerinde degil, pozisyonlar Uzerine
odaklanmalaridir. Yani, basketbol topuyla oynamak istemeleri (pozisyonlar1) lizerine
yogunlasirlar, bu topu kullanma amaglarina (¢ikarlarina) yogunlasmazlar. Bu yiizden
soruna tek tarafli bakmay1 tercih edip ¢6ziimi de kendi ¢ikarlarina uygun diisecek
sekilde bulmaya calisirlar (Zengin 2008: 41).

Miizakerenin benzer kavramlarla iligkisi su sekilde agiklanabilir (Demirpolat, 2008:
7-9):

. Miizakere, pazarhk ve tartisma degildir: Miizakere ve pazarlik ¢ogu zaman ayni
anlamda kullanilmaktadir. Ancak miuzakere, pazarhik ve tartismadan olusan daha
kapsaml bir silireci ifade eder. Miizakerede taraflarin amaci, uzlasma ve iliskinin
slirekligini saglamaktir. Taraflar birbirine giivenir ve ¢ok fazla diren¢ gostermeden
konumlarini1 degistirebilir, tekliflerde bulunabilir, anlasmaya ulasmak i¢in tek tarafl
vazgecmeler olabilir, diger tarafin kabul edebilecegi segenekler aranir ve karsi tarafa
baski yapmamaya 6zen gosterilir. Pazarlikta ise, taraflar kutuplasir ve savunduklari
konuma Kkilitlenirler. Tartisma ise, her iki taraf i¢cin de kabul edilebilir bir anlasmaya
varmak i¢in aralarinda gerceklestirilen goriismeler, aciklamalar, sentezler ve 6neri degis
tokuslaridir. Goriildiigii gibi, pazarhk ve tartisma miizakere slirecinin birer unsurlaridir.

. Miizakere, satis degildir: Satis safhasinda biri ikna eder, digeri ikna olur. Dogru
miizakerede ise iki tarafin da tavr1 aynidir ve anlasmayl amaclar. Mesele almak ya da
almamak degildir. Asil mesele, “Hangi sartlarda alirim veya satarim?” dir.
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. Miizakere, ikna etme, uzlasma ve anlasma degildir: Miizakere karsi tarafi ikna
etme anlamini da icermektedir. Ancak miizakerenin ikna etmekten farki sudur; ikna
etmek miizakerenin bir alt elemanidir. ikna, kars: tarafin miizakerecinin fikrini veya
onerisini kabul etmesini, istedigini yapmaya razi olmasini saglama faaliyetidir. Uzlasma,
her iki tarafin da fedakarlik ederek bir sonuca varmalaridir. Bu sonug¢ her iki taraf
acisindan da kabul edilebilir olmalidir. Ancak tam bir memnuniyet ve tatmin saglamaz.
Miizakere gerceklesmedigi durumlarda eger ¢6ziime ulasma zorunlulugu var ise
uzlasma saglanir ve sonuca varilir. Uzlagma, goriismelerin sonucunda varilabilen amag
ya da durumdur. Anlagma, bir isin gerceklesmesi, bir sorunun ¢éziime kavusturulmasi
veya bir siirecin diizenlenmesi amaciyla birden fazla tarafin belirli kurallar, ilkeler ve
yaptirimlar tizerinde s6zli veya yazili olarak uzlasmaya varmalaridir.

. Miizakere uygunluk degildir: Uygunluk, iki tarafi da mutlu etmeyen, tatmin
derecesi diistik, fedakarlik diigtincesine dayanan yaklasimdir. Eger miizakere uygunlukla
sonuglanmis ise isbirliginin devami ve tekrari zordur.

. Miizakere teslim olmak ya da taviz vermek demek degildir: Taviz, kars: tarafin
sartlarina teslim olmak bigiminde anlasilabilir. Miizakere teslim olmak olarak goriiliirse,
ona gore sartlanilir, yaklasim zayiflar, ugras: etkin olmaktan ¢ikar.

2.1. ilkeli Miizakerenin Prensipleri

Miizakere karsilikli anlasma veya amaca ulagsmak i¢in yapilan pazarhklarin toplami
olup her iki tarafin da gercek veya gozle goriiliir cabasini gerektirir (Oliver, 2001: 3)

flkeli miizakerede izlenecek yéntem dort noktada 6zetlenebilir (Karip, 2003:194-
196): (1) Problemi bireylerden ayirmak: Bu prensip Kisi lizerine degil, problem iizerine
odaklanmay1 gerektirir. Catismada kisi problemden ayrilmali ve kisi ile degil ortak
problem ile ilgilenilmelidir. Taraflar birbirinin {izerine gitme yerine problemin tzerine
gitmelidirler. Kisilerin arasindaki problem, bireylerden ayrilirsa yapici ¢6ziime ulasmak
icin isbirligi icinde calsilabilir. (2) Ihtiyaclar iizerinde yogunlasmak: Miizakerede
taraflar kolaylikla belirli bir konuma Kilitlenip kalabilirler. Bu sekilde konum iizerinde
odaklanma yerine taraflarin ¢atismanin temelinde yer alan ilgi ve ihtiyaclar tizerinde
yogunlasmasi gerekir. Boylece her iki tarafin da ihtiyaclarinin karsilanabilecegi bir
¢oziim lzerine ¢alisilabilir. Bu da yikic ¢6ziim yollarinin kullanilmasini engeller. (3) Her
iki tarafin yararina olan segenekler gelistirmek: Her iki tarafinda yararina maksimize
edilmesini saglayacak ¢ézlimler aranmalidir. Sadece kisinin kendi yararina degil kars:
tarafin da yararina bir ¢dzim secenegine ulasmak ilkeli miizakerenin en o6nemli
amaglarindandir. (4) Yalnizca objektif dl¢iitler kullanmak: Taraflar arasinda dengeli bir
¢6ziim olusturulmalhdir. Taraflardan birinin daha giiglii olmasi ya da digerini yaniltmasi
yoluyla bir ¢6ziime ulasabilir. Fakat amag¢ yalnizca ¢ozlime ulasmak degildir. Amag adil,
dengeli, kalic, iligkileri olumlu yonde gelistirmek ve ahlaki bir ¢dziime ulagtirmaktir.
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2.2. Miizakere Tiirleri ve Miizakere Siireci

Miizakere tiirlerini belirleyen bir takim etkenler vardir. Milizakereler bu etkenler
dogrultusunda sekillenip isimlerini alirlar. Ornegin, miizakerecilerin sayisina gére
birebir, ¢ok tarafli ve grup muzakereleri, hedeflenen sonuglarina gére kazan-kazan
miizakereleri, kazan-kaybet, yikici-yapici miizakereler seklinde isimlendirilirler.
Miizakerecilerin davranis stillerine gére, sert, yumusak miizakereler, siire¢ ve iliskilere
gore ise kisa vadeli, uzun vadeli miizakereler seklinde siniflandirilmaktadir. Ornekleri
cogaltmak miimkiindiir. Dolayisiyla miizakereleri belirli bir isim siniflandirmasina ya da
tasnifine tabi tutmak miimkiin géziikmemektedir. Bu durum ise ¢ok fazla sayida
miizakere ¢esidi oldugu izlenimine ve karisiklifa yol agmaktadir. Farkh isimlerle
adlandinlsalar da aslinda biitiin mizakerelerin temelinde 2 tiir miizakere yatmaktadir.
Bunlar, yikici (dagitic1) miizakere ve yapici (bitiinlestirici) mizakerelerdir (Demirpolat,
2008:14).

Iyi miizakere, her seyi kendi yolunuzla yapmak degildir. Bu bir karsiikhi birbirini
dengeleme meselesidir. Etkin miizakerede sadece kendi amaglarinizla ilgilenemezsiniz.
Samimi bir ¢ikariniz olmasi ve karsi tarafin amacini daha iyi kavramaniz gerekir. Karsi
tarafin istedigini yapmasina ne kadar yardim ederseniz, is konusunda beklentinizi
gerceklestirmeniz de o kadar kolaylasir (Oliver, 2001: 7-8)

Johnson ve Johnson’a (1995) gore miizakere, bireylerin c¢ikarlarina ulasmak ve
ihtiyaclarini karsilamak amaciyla bir araya gelip, etkilesim i¢cinde ¢alistiklari bir siiregtir.
Miizakere siirecinde taraflar isteklerine ulasmak amaciyla kendi duygu ve diistincelerini
ifade ederler, birbirlerini anlamaya calisirlar, ortak bir karar vererek ¢6ztime ulasirlar.
Bireylerin bu siirecte kullandiklar: iki tiir miizakereden soz edilebilir. Bunlar; “kazan-
kaybet miizakereleri” ve “kazan-kazan miizakereleri” dir (Siinbtil, 2008: 28).

2.2.1. Kazan-Kaybet (Zorlayici) Miizakereleri

Kazan-kaybet tarzi miizakere siirecinde hedef, digerinin gereksinim ve ¢ikarlari goz
ard1 edilerek, kendi ¢ikarlarina en uygun anlagsmaya varmaktir. Diger Kisiyle olan
iliskiniz 6nemli degilse ve sizin hedefleriniz énemli ise tartismaya kazanmak icin
girersiniz. Bu tir durumlardaki tartismalarda temel amag, diger kisinin izerinden
avantaj kazanmaktir. Bu nedenle tartismaya kazanmak icin girilir (Turniikli, 2006: 51).
Her iki taraf da diger tarafin aleyhine kazanmaya, kazangli ¢ikmaya ¢alisir. Diger ifadeyle
bir taraf diger tarafi mat etmeye ¢alisir. Bu muzakerelerde kaybeden ve kazanan taraf
vardir. Bazen her iki taraf da kaybedebilir. Sert tartismalarin, suglamalarin cereyan ettigi
bu miizakere tlriinde bir taraf eger kaybedeceginden korkuyorsa kaygi ve endise
icindedir (Demirpolat, 2008: 15).

Bu miizakere tlrlnde karsilasilan énemli iki hata vardir. Birincisi bireyin ¢atisma
yasadigl kisi ile bir daha higbir araya gelmeyecegi, diger kisiye bagiml olmadig
diisiincesidir. Ikincisi de bireylerin ¢atisma konusunun ortak bir problem olup karsilikh
coziilebilecegine inanmamalaridir (Siinbtl, 2008: 29).

Zorlayici tarz muzakerelerin genel ozellikleri ise su sekilde siralanabilir (Kocabas,
2005: 16); Taraflardan birisi kazanirken digeri kaybeder. Limitli kaynaklarin béliinmesi
durumunda bir tarafin kazanimi diger tarafin kaybi olarak ortaya ¢ikacaktir. Taraflardan
birinin ihtiyaclar: diger taraf ile gelisecektir. Bu tarz pazarligin baskici yapisindan dolay1
taraflardan birinin ihtiya¢larinin en iist seviyede karsilanmasi anlamina gelmektedir. Bu
tarzin baskici stratejileri mantiplasyon, gii¢ kullanma ve bilgiyi saklamadir.
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2.2.2. Kazan-Kazan (isbirlik¢i) Miizakereleri

Tek tarafli kazang, bir tarafin diger tarafa hiikmetmesine neden oldugu icin dengeli
ve uzun vadeli olmayacaktir. Genellikle de iliskiye zarar verecektir. Bu nedenle, problem
cozme tartismalarinda hedef, tartismaya katilan herkesin birlikte kazang¢ sagladig1 ve
iliskileri gelistirdigi ortak anlagsmay1 kesfetmektir. Bu tiir anlagmalar, yapici ¢ozimler
olarak degerlendirilir. Ciinkii her iki tarafin c¢ikarlari géz oniinde bulundurulur ve
anlagsmaya varmak icin direng azaltilir. Burada ortak kazanglar maksimize edildigi i¢cin
cok dengelidir, ayrica taraflar arasindaki iliskiyi gelistirir ve gii¢lendirir. (TirnikIg,
2006: 52).

Temel olarak gegici iliskilerin oldugu kisilerle yasanan ¢atismalar i¢in kazan-kaybet
miizakereleri kullanilabilir, Aile ve arkadas gibi uzun siireli iliskilerin oldugu kisilerle
yasanan ¢atismalarda ise kazan-kazan miizakere bigimi kullanihr (Tirk, 2008: 39).

Bu tiir mizakerelerde taraflar isbirligi yaparak ¢ikarlarini artirmaya ¢alisirlar. Her
iki taraf da istediklerini elde etmeye calisir ve taraflar birlikte kazanmay: tmit
ettiklerinden stres ve kaygi ortadan kalkmaktadir, Taraflar bu siiregte kendilerinin
kazanmalarinin karsi tarafa kazandirmaktan gectigini fark ederek uzlasma noktasini
bulmaya c¢alisirlar (Demirpolat, 2008: 15-16). Bu strateji, taraflarin miisterek
faydalarinin gézetilmesine yogunlasmaktadir. Isbirlikci bir tarz, taraflarin miizakere
cikarlarinin bir araya getirilerek her iki tarafca ortak bir deger yakalayarak siirecten
elde edilecek kazanimin oranini biiylitmek icin kullanilmaktadir.

Is birlik¢i tarz (problem ¢6zme, kazan-kazan, deger yaratma) miizakereleri
irdelendiginde su genel 6zelliklerin dikkat cektigi goriilmektedir (Kocabas, 2005:17-18):

e Boliinebilecek nitelikte bir ¢ok kaynak bulunmaktadir bu sekilde taraflarin hepsi
kazanir.

e Burada baskin olan diisiince misterek kazanimlarin en st seviyeye
cikarilmasidir.

Bu miizakere tiirtinde agirlikli olarak kullanilan stratejiler ise; is birligi, bilgi
paylasimy, sorunlarin iizerine miisretek olarak gitme seklinde siralanabilir.

2.3.Miizakere Siireci

Tiirniikli (2006)’ ye gore, kisiler arasi ¢atismalarin, miizakere (problem ¢dzme)
yoluyla ¢6ziilmesi alt1 basamakta gerceklesir:

1. Ortak sorunun muzakere ederek ¢éziiminiin istenmesi: Catismanin taraflar
ortak sorunlarim miizakere yoluyla ¢6zmek istediklerini karsilikli belirtmeleri ve
birbirlerini sorunu ¢é6zmeye davet etmeleri, stireci kolaylastirir.

2. Isteklerinin ve nedenlerinin belirlenmesi: Istemler, gereksinimle ve hedefler
diger kisiye dogrudan, yiiz ylize uygun bir yolla ve saygiyla agiklanmalidir.

3. Duygularin ve nedenlerinin belirlenmesi: Problemi ¢6zmek i¢in ne hissettiginin
yani duygularin ve nedenlerinin karsilikli belirtilmesi de olduk¢a énemlidir. Duygularin
ifade edilmesi ve denetlenmesi, c¢atisma ¢Ozlimiinin en gig¢lii ve en o&nemli
basamaklarindan biridir.

4. Diger kisinin istemlerinin, duygularinin ve bunlarin nedenlerinin empati ve etkin
dinleme teknikleri yoluyla anlasildiginin gosterilmesi: Diger Kkisinin sadece ne
diistindiigiinii degil, ayn1 zamanda ne hissettigini anlamaya ¢alismalyiz.

5. Karsiliklh kazanglari iceren ¢6ziim seceneklerinin yaratilmasi: Catisma
cozlimiinde olasi ¢6ziim oOnerileri {iretebilmek i¢in bircok engel géz ardi1 edilmeli ve
yapicl diistiniilmeye calisiimalidir.

6. Adaletli, esit ve akilcl anlasmanin yaratilmasi: Akilcl anlasma, ¢atismanin tiim
taraflar icin de adalet ve esitlik duygusu saglayan anlasmadir.
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3. MUZAKERECi KAVRAMI

Miizakerenin amaglari i¢in karar verici veya karsi taraf olan kisiye muizakereci denir
(Demirpolat, 2008:25). Miizakereci, miizakerenin y6énetim strecinde kaynaklarin ve
faaliyetlerin en iyi birlesimini saglayacak organizasyonu olusturarak, amaglara
ulasilmasini saglayan 6nemli sorumluluga sahip kisidir (Ugan, 2008: 65).

Miizakerecinin 6zellikleri, amaclar1 ve deneyimlerinin miizakere siirecinde 6nemli
bir yeri vardir. Bunlar asagidaki gibi siralanabilir (Dietmeyer ve ark., 2004:100):

e Fiziksel unsurlar: Boy, kilo, cinsiyet, yas ve irk unsurlari.

* Kisisel veya psikolojik unsurlar: Zeka, kisilik, motivasyon, yanls algilamalar,
tutumlar ve pazarlik yaklagimlari.

e Grup ve sosyal unsurlar: Milliyet, din ve sosyal stati.

e Davranissal unsurlar: Giyim, konusma, saldirganlik, meraklilik, rekabetgilik ve
baskalarim diisiinme.

Etkili bir miizakerecinin kisilik 6zelliklerini tanimak, o 6zelliklere sahip olmayan
kisilere higbir yarar saglamayabilir. Ciinki kisiliklerin degistirilmesi zordur. Ancak bu
miizakere becerilerinin 6grenilmeyecegi ya da gelistirilmeyecegi anlamina gelmeyebilir.
Hazirlik ve egitimle bircok birey ve grup yonetsel aktivitelerinin bu 6énemli kolundaki
becerilerini gelistirebilir (Dawson, 2006: 45-56).

Miizakerecilerin sahip olduklar1 6zelliklerin, mizakere siirecine etkilerini
incelemeye yonelik cesitli arastirmalar yapimistir. Miizakereci ile ilgili literatiirde yer
alan bu degerlendirmeler incelendiginde; iletisim, duygular1 kontrol edebilme, karar
verme, yaraticilik, etkili konusma gibi kisilik 6zellikleri, etkili bir miizakereci i¢in gerekli
olarak kabul edilmekle birlikte; cinsiyet, yas, statii ve deneyim gibi faktorlerin de
miizakerecinin davraniglarina 6nemli etkilerinin oldugu belirtilmektedir (Samsun,
2010:5).

Ben ve sen/siz kelimelerinin uygun olmayan bir sekilde ya da ¢ok sik kullanilmasiyla
konular1 ¢ok fazla Kisisellestirmek, etkin olmayan bir davranis bicimidir. Etkili
miizakereci, kars1 tarafin miizakerecisini miizakereden ayri tutar ve Kkisiliklerden c¢ok,
sorunlara bakar (Oliver, 2001:145).

Ornegin kisisel 6zelliklerin yaninda bir miizakerecinin deneyimleri agisindan; Agiklik
seviyesi, 6nceden yaptig1 miizakerelerin sayisi, miizakereci olarak gecirdigi stre, gegmis
mizakerelerin 6zellikleri, bliyk énem arz etmekte olup, bu deneyimler bir sonraki
miizakerelerde miizakerecinin basarisinda énemli rol oynamaktadir (Cellich & Jain,
2004: 67).

Genelde en basarili miizakereciler, oturumlarina is birlik¢i ya da kazan-kazan
yaklagimini benimseyerek baslamaktadir. Bazi miuzakereciler de her iki tarafin da
kazaniyormus hissiyatina kavustugu kazan-kazan yaklagimini denemektedirler.
Miizakereler, her iki tarafin da kazan-kazan durumunun gegerli oldugu ya da bir deger
yaratilarak her bir tarafin ihtiyacinin karsilandigi bir oturum iginde bulunduklarini
diistinmeleri halinde olumlu bir atmosfere ilerleyebilmektedir (Kocabas, 2005: 14).

fyi bir miizakerecide baz &zelliklerin bulunmasi sarttir. Bu ozellikler soyle
siralanabilir (Bayar, 2001:107):

e Gilivenilirlik: Miizakere, varilan mutabakata sadik kalinacak ise, bir anlam tasir.
Bu bakimdan, muhatabin giivenmedigi bir kisiden iyi bir miizakereci olmasini beklemek
miimkiin degildir.

e Uzmanlk: Uzerinde tartisma yapilacak konu hakkinda bilinmesi lazim gelen
bilgilere sahip olmayan kisinin mtizakereden verimli bir sonug ¢ikarmasi beklenemez.

e Dinamizm: Donuk, esneklikten yoksun insanlar aym zamanda ikna
kabiliyetinden de yoksundurlar. Miizakerecinin esnek, neseli ve espri yetenegi yliksek
bir insan olmasi basari sansini yiikseltir

e Sempati: Karsi tarafin goriislerine karsi samimi bir sekilde ilgili ve hosgoriili
olmak, onun bakis acisini1 ve farkhliklarin1 anlamay1 kolaylastirir. Bunun, karsi tarafin
goriis ve farklhiliklarinin benimsenmesi ile karistirilmamasi lazimdir.
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e Glig: Miizakereden maksat, karsi tarafin gorislerinin, kendi goruslerimiz
dogrultusunda etkilenmesidir. Bu baglamda gii¢, 6nemli bir ikna unsuru olarak, daima
goz oOniinde bulundurulmalidir. Uygun kullanildiginda gii¢, miizakerecinin en biiytik
kozudur.

e Idealizm: En iyi miizakereciler, hedeflerine biitiin benligi ile bagh kisilerdir.
idealizm, aldatilmaya kars1 en biiyiik giivenceyi teskil eder.

« lyi niyet: Miizakerecinin yalnizca kendi ¢ikarlarina odaklanmis olmayip, diger
tarafin iyilik ve mutlulugunu isteyebilecek bir goniil genisligine sahip olmasi da son
derece dnemlidir.

3.1. Miizakereci Tipleri

Literatiirde iki tip miizakereciden s6z etmek miimkiindiir (Demirpolat, 2008:30-31).
Bunlardan yumusak miizakereci tip; ¢ok kolay ikna olan, bir an dnce ¢atismanin
¢oziimlenmesini 6nemli goren, ¢ok ¢abuk karar veren, hatta kaybetmeyi rahathkla goze
alan seklinde tarif edilebilir. Taraflardan birinin bu tarz1 benimsedigi muzakerelerde
pazarlik siireci gerektigi bicimde gerceklesmedigi ya da pazarlik asamasina yeterince
zaman ayrilamadig i¢in kisiler pazarlik etme ihtiyaclarini tatmin edemez ve ¢ogunlukla
pismanlik duyarlar. Yine bu miizakereciler Kkisisel uyusmazliktan Kkaginirlar ve
anlagsmaya ulagsmak i¢in taviz vermeye her an hazirdirlar. Dostca ¢oziimler icin
ugrasirlar ancak miizakerenin sonunda kendilerini kullanilmis ve incitilmis hissederler.
Sert miizakereci tip ise, “Tek ve mutlak galip olma” amaci glider, siirekli olarak karsi
tarafin taviz vermesini ya da teslim olmasini ister. Yetki sinirlarini saklama, yaniltici
bilgi verme, kisisel saldirida bulunma gibi taktikler uygular. Onlar i¢in 6nemli olan,
hedefinden hi¢ taviz vermeden kazanan taraf olmaktir. Bu tipler her miizakereyi,
isteklerin bir yarisi olarak algilar ve bu nedenle asir1 pozisyonlar almay tercih erdeler.
Kazanmak i¢in her seyi yapar, bu ugurda dostea iliskilerini bile zedelemeyi goze alirlar.
Ancak, siklikla karsi taraftan da bu derecede bir cevap veya davranisla karsilasir ve
isteklerine ulasamadigl icin yine hiisrana ugrarlar. Genelde biitiin miizakereciler
yukarida o6zelliklerini saydigimiz ve asir1 uglarda yer alan bu iki miizakereci tipi arasinda
bir karakter ¢izmektedirler.

4. KiSILIK KAVRAMI VE KAPSAMI

insanlar arasi bir takim benzerlikler olsa bile, kisilik kavrami, insanlar arasi
farkliliklar {izerine kurulmus bir olgudur. Buna gore, kisilik farkhligindan s6z etmek,
temelde insanlarin tasidigr ozelliklerin farkliligindan s6z etmektir. Bu durumda
yeryiiziinde hi¢bir insan zihinsel, bedensel ve ruhsal bakimdan birbirinin ayni degildir.
Ne kadar insan yasamissa, o kadar da ayr kisilik var demektir (Eroglu, 2004:158).
Kisilik bireyi baskalarindan ayiran, bireyin dogustan getirdigi ve sonradan kazandig1
ozelliklerin bir biitiintdir. Kisilik, bir kisinin veya kisilerin davraniglarinin yapisal ve
dinamik ozelliklerini gosterir (Arkonag, 1998:379). Duygular yetenekler, giidiiler, mizag,
sosyal-fiziksel-psikomotor ve bilissel 6zellikler, karakter, degerler, inanglar, tutumlar,
goriisler ve benzeri tiim 6zellikler kisiligi olusturur. Kisilik, insanin davraniglarinin tiim
yonlerini kapsamaktadir. Kisinin bellegi, dis goriiniisi, sesi ve konusma tarzi, tepKisi,
ilgileri vb. pek cok 6zelligi bu bireyin Kisiligi hakkinda bize bir takim veriler saglar
(Baymur, 1994:253).

Kisilik, bir insani baskalarindan ayiran bedensel, zihinsel ve ruhsal o6zelliklerin
biitlinli olarak degerlendirilmektedir (Simsek ve dig., 2010:95). Kisiligin olusumunda
etkili olan degiskenler, biyolojik faktorler, cevresel faktorler ve durumsal faktorlerdir.
Bu degiskenlikler farkliliklara yol a¢maktadir. Bu bakimdan Kkisilik, bireylerin
birbirleriyle karsilastirilmasi sonucunda, benzerlik ve farkliliklarini belirtmeye yardimci
olan dzelliklerdir (Ergeneli, 2006: 35).
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4.1.Kisilik Tipleri
4.1.1. A Tipi Kisilik

A tipi davranis bicimine sahip birey agresif, sabirsiz ve ise ¢ok fazla yoneliktir. Pek
cok giidliye sahiptir ve miimkiin oldugu kadar ¢ok kisa siirede, miimkiin oldugu kadar
cok fazla basariya sahip olmak istemektedir (Moorhead & Griffin, 1992:463). Zaman
baskisindan hoslanir ve aceleci tavir takinarak kendini siirekli bir seyler yapmak
zorunda hisseder.

A tipi davranis bi¢imi, asir1 rekabetgilik, fazlasiyla ise odaklanmis olma ve zamana
karsi olabildigince duyarlilik seklinde kendini gosterir. A tipi bireyler kendilerini ¢ogu
zaman bagka insanlara gore daha enerjik hissederler. Beklemeye hi¢ tahammiilleri
yoktur, Tatilde bile hareketsizligi sevmez, ¢abuk olmayan insanlara kizar ve olduk¢a
yogun ¢alisir ve mesai arkadaslarindan da ayni seyi bekler. A tipi bireylere kars1 a¢ik
olunmasi, hosgorii gosterilmesi, giivenin kazanilmasi, anlamsiz rekabete girilmemesi bu
tip kisilerle iligkide yararh olacaktir (Durna, 2004:17)

Batlas (2000)’e gore A tipi davranis biciminin temel 6zelliklerini agagidaki sekilde
siralamak mimkiindtir:

¢ Hareketlilik: A tipi davranis bicimini benimsemis bir kisinin kesin bir konusma
tarzi vardir. Bu kimselere konusmalarini belirli bir noktaya yonelik strdiriirler ve bazi
kelimelerle asir1 vurgu yaparlar, sik ve kuvvetli jestlerle konusurlar. Climleler arasinda
kuvvetli nefes araliklari bulunur.

e Diirtl ve ihtiras: A tipi davranis bicimine sahip Kisiler, kendileri ve baskalari icin
yliksek bir beklenti diizeyi koyar ve bunun gerceklesmemesi durumunda biiyiik 6l¢lide
rahatsizlik duyarlar. Bu kimseler basarilarin az ve kisa mutluluk verdigi, harekete
yonelik insanlardir.

e Rekabet, saldirganlik ve diismanlik duygulari: A tipi davranis bicimi icindeki
birey, kendisi ve bagkalariyla siirekli bir yaris icindedir. Kendilerini zapt etmek i¢in
gosterdikleri gayrete ragmen, diismanlik ve ofke gibi duygu ve davramslar kolayca
ortaya cikartilabilir.

e Tek agih kisilik: A tipi davrams bigimine sahip bir kisi, ¢cogunlukla kendisi ile
mesgul ve benmerkezcidir. Bu kimselere biiylik ¢cogunlukla, hayatin diger cephelerini ve
ailelerini ihmal edecek 6lgiide kendilerini islerine vermislerdir.

A tipi davranis bigimine sahip bir yasanti giinlimiiziin modern yasama bi¢imi ile
tasvik edilen ve ddiillendirilen bir tavirdir. Clinki ¢evrelerindeki insanlardan daha hizh
ve saldirgan olarak diistinen, konusan, hareket eden, yasayan ve hatta oynayan insanlara
diinyada, bundan 6nce hi¢ goriilmedigi bicimde deger verilmektedir (Samsun, 2010: 43-
44).

4.1.2. B Tipi Kisilik

B tipi davranis bi¢imi ise, yasama karsi daha dengeli olma, sabirlilik ve asla acele
etmeme seklinde ortaya ¢ikar (Moorhead & Griffin, 1992:463). B tipi bireyler
kurallardan arinmis ve esnektirler. Zamani pek sorun etmezler, rahat ve sabirhdirlar.
Basar1 konusunda asir1 hirsh degillerdir ve dviilmekten hoslanmazlar. Yaptiklar: isten
zevk almayi bilirler ve isleriyle ilgili rahatliklar1 onlara sugluluk duygusu vermez, sakin
ve diizenli ¢alisirlar. Kendisinden ve cevresinden emindirler (Pehlivan, 2002: 36).

Braham (1994) B tipi insanlarin A tipi insanlardan cesitli acilardan farklhilik
gosterdiklerini belirtmektedir. B tipi insanlar daha az zamanda daha c¢ok is yapmak i¢in
tiim zamanlarini ¢alismaya ayirmak yerinde, kendilerini belli bir diizene sokarlar ve
arada mola verirler. Hafif bir dinlenmenin veya bir tatilin saglik ve iiretim agisindan
onemli oldugunu kavramislardir. Yasamdaki kiiclik seylerden zevk almaya zaman
ayirirlar, Tamamen islerine odaklanip hayatin diger boyutlarim unutmazlar. isten zevk
almaya calisarak, hayati eglenceli géormeye calisirlar. Bu beceri kendilerinin objektif ve
dengeli olmalarini saglar. Sadece anlik amac¢ veya yasananlarin sonuglarina degil, bir
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biitiin olarak hayata onem verirler. Hayatta gelgitlerin olabilecegini bilirler. Zaman
zaman yavaslamaktan veya sadece var olmaya c¢alismaktan korkmazlar. Belli
donemlerde rahatlamanin daha biiyiik verim sagladigin bilirler. Daha az kayg: ve 6fke
duyarlar. Ofke yasayacaklarina kars: tarafa ne istediklerini ifade ederler. B tipi insanlar
stresten kacinmak i¢in bos vermeyi 6grenmislerdir. Strese uyum saglamaktansa,
streslerini yonetme yolunu segerler (Samsun, 2010: 44).

B tipi kisinin A tipi kisiden daha ¢ok ya da daha az basarili oldugunu sdylemek
miimkiin degildir (Moorhead & Griffin, 1992:463). Ancak yapilan tanimlamalar 1s18inda,
A ve B tipi kisiler arasindaki fakliliklar1 Tablo 1’deki gibi gruplandirmak miimkiindiir.

Tablo 1: A ve B Tipi Kisilik Yapilar:

A Tipi Kisilik Yapis! B Tipi Kisilik Yapisi

Hizl yiirtirler, hizli yerler, hizl Asla acele etmezler.

konusurlar.

Sabirsizdirlar. Sabirhdirlar.

Bos zamanlari pek yoktur. Zamanla ilgileri pek yoktur.

Siirekli zaman baskisi altindadirlar. Isl_h.en}en bitirme baslus: altinda
degildirler.

Her ortamda saldirgan ve Oyun ve sporu eglenmek igin

rekabetcidirler. gerceklestirirler.

Daima eylem halindedirler. icleri rahat bir sekilde dinlenirler.

Ayni anda birden fazla sey yaparlar. Oviinmekten hoslanmazlar.

Kaynak: Moorhead & Griffin, 1992:463
5. FARKLILIKLARIN YONETIMINDE MUZAKERECI KiSiLIK

Rubin & Brown literatiirdeki genis arastirmalar sonucu gerek demokratik gerekse de
kisilik degisimlerini goz o6niinde tutarak bireysel farkliliklar tlizerinde bir¢cok belge
meydana getirmistir. Yiizlerce sayida yapilan arastirmalar miizakerecilerin
davranislarindaki bir cok degiskeni agiklayamamigstir. Bu durum aym sekilde diger
davranislarin ac¢iklanmasinda da basarisiz kalmistir. Bireysel farklhiliklarin mtizakere
neticesinde yansimasi esnasinda durumsal ozelliklerde yasanan kiigiik farkliliklar bu
etkilerin agiklanamamasi sonucunu beraberinde getirmistir., Bununla birlikte
arastirmacilar, bireysel farkliliklarin varliginin miizakere siirecinin getirileri tizerinde
sinirh dahi olsa bir potansiyel etkisi oldugunu belirtmektedirler (Kocabas, 2005: 11).

Miizakerecinin sahip oldugu Kkisisel 6zellik ve degerleri, mlizakerecinin miizakere
tarzinl ve kullandig1 stratejileri etkileyerek, miizakere silirecinde 6nemli etkilere yol
actig1 ifade edilebilir. Bu anlamda bir miizakereci agisindan oncelikle incelenmesi
gereken oOzelliklerden birisi de Kisiliktir. Kisilik, bir miizakerecinin miizakere
davranislarini dogrudan etkileyen faktorlerin basinda gelir. Her miizakereci dncelikle
kisilik 0zelliklerinin bilinmesinin ve anlasilmasinin miizakere ag¢isindan 6neminin
farkinda olmalidir. Clinkii miizakerecinin Kkisilik o6zellikleri; basta davranislar olmak
lizere motivasyon, algilar, tarzlar, karsi tarafa yaklasimlar gibi bir ¢ok konuyu
etkilemektedir. Bu acidan miizakerecinin Kkisilik 6zelliklerinin bilinmesi ve anlasilmasi
miizakere silireci acisindan Kritik bir 6neme sahiptir. Fraser (2002)’e goére birbirine
benzer insanlarin ortak hareket etme egilimlerinin yiiksek olusu, karsilikl olarak iliski
gelistirmeye yardimci olabilecegi gibi, miizakerede 6nemli bir faktér olan giiven
duygusunun gelismesine de 6nemli katkilar saglamaktadir (Samsun, 2010: 40-46).

Uzlasmaci ve disa doniik kisilige sahip miizakereciler ise, dagitimci miizakerelerde
¢cok bagarilh degillerdir. Ciinkii disa doniikler sempatik ve cana yakindirlar ve
paylagmalar1 gerekenden daha fazla bilglyi paylasma egilimindedirler. Uzlasmaci
kisilikte olanlar rekabet etmek yerine dayanismanin yollarini bulmak egilimindedirler.
Bu ozellikler biitiinlestirici miizakerelerde kismen faydali olsa da ¢ikarlar karsit
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oldugunda mesuliyet yiiklenmeye neden olabilmektedir. Dolayisiyla en iyi dagitimci
miizakereciler goriiniise gore ters ve ice kapanik Kisilikteki miizakerecilerdir. Bu tip
miizakereciler karsi tarafi memnun etmekten ve memnuniyet verici biri olmaktan ¢ok
kendi ¢iktilari ile ilgilidirler. Karsi tarafla pozitif iliskiye sahip olmaya ¢ok 6nem veren ve
kendi c¢iktilar1 ile ilgili ¢ok kaygilh olmayan Kkisiler zayif bir miizakereci tipi
sergileyebilmektedirler. Bu kisiler anlagsmazliklar konusunda ¢cok endiselidirler ve hos
olmayan catismalardan kaginmak icin, daha miizakere baslamadan taviz vermeyi
planlamaktadirlar (Erdem, 2012: 471).

Miizakerecilerin miizakere siirecindeki davraniglari ile kisilik 6zelliklerinin yakindan
iliskili oldugu séylenebilir. Rekabetgi 6zelliklere sahip miizakereciler daha az hos goriilt
ve kendi amaglarini gergeklestirme konusunda daha israrcidirlar. Uzlasmaci ve is
birlik¢i 6zellikleri 6n planda olan bir miizakereci ise daha hosgériilii, karsilikl ¢cikarlarin
gerc¢eklestirilmesi yoniinde ¢aba gosterir (Craver, 2003: 50). Bunun yani sira Kkisilik
ozellikleri birbirine benzer yapidaki insanlarin iletisime ge¢gmeleri daha kolay olup, bu
durum miizakere sonuglarini olumlu yénde etkilemektedir. Kisilik ile miizakere tarzini
uyumlandirmak ve aym zamanda kars: tarafin miizakere tarzini ortaya ¢ikarmak da
onemlidir (Varoglu & Si1gr1, 2008: 20).

Halpern & Parks'a (1996) gore, Kisilik oOzellikleri ve tecriibenin yaninda,
miizakerecinin cinsiyetinin de miizakere silirecinde o6nemli farklar yaratabilecegi
belirtilmektedir. Bu kapsamda cinsiyet farkliliginin mtizakereye etkisinin incelenmesine
yonelik yapilan arastirmalarda, bazi konularda dikkat ¢ekici farkhiliklar tespit edilmistir.
Ornegin, miizakere esnasinda kadinlarin erkeklere gore, para konusunu daha sonra ele
aldiklar1 gozlemlenmis ve erkeklerin kadinlara gore miizakerede daha rekabetgi
teknikler kullandiklary, mizahi kendi beklentilerini karsilamak veya fstiin duruma
gecmek icin bir strateji olarak benimsedikleri goriilmustiir. Ayrica kadin miizakereciler
kisi odakli olup, karsilikl iliski gelistirmeye énem vermekte ve duygularini daha rahat
ifade ederek karsi tarafi anlamaya ¢alismaktadirlar (Erkus & Tabak, 2008:397). Erkek
miizakerecilerin ise daha ¢ok konu odakli olduklary, iliskileri ikinci plana aldiklari, karsi
tarafin duygular1 ve algilar ile ¢ok fazla ilgili olmadiklar1 degerlendirilmistir (Cetin,
2002: 53).

Kadinlar miizakere ederken erkeklere gore daha dolayli davranabilmekte ve ¢ogu
zaman daha ¢ok zaman gerektirse de kadinlar herkesi memnun eden ¢dzlimler igin
cabalamaya daha istekli olabilmektedirler. Diger taraftan erkekler bunun tam zitti
olarak sabirsizdirlar ve kabul edilebilir bir ¢dziim bulduklarinda diger tarafinda bunu
bir an once kabul etmesi i¢in baski uygulayabilmektedirler (Miller & Miller, 2002:128).
Heen (1996) yaptigi arastirmada, bayanlarin siirece, erkeklerin ise sonuca odakl
oldugunu tespit etmistir (Ozel, 2008:23).

SONUC VE DEGERLENDIRME

Miizakere ve Kkisilik aragtirmacilar tarafindan iizerinde durulmasi gereken
konulardan biridir. Ciinkii mtzakerecilerin miizakere siirecindeki davraniglarn ile kisilik
ozellikleri yakindan iligkilidir. Yapilacak arastirmalarda miizakere tirlerinin
etkinliginde miizakerecilerin kisilik tiplerinin ne kadar 6nem arz ettigine bakilmasi
beklenmektedir. Bu ¢alismanin temel amaci, konuyu kavramsal boyutta ele almakti.
Kisisel o6zellik ve degerleri, miizakerecinin miizakere tarzini ve kullandig1 stratejileri
etkileyerek, miizakere siirecinde onemli etkilere yol agmaktadir. Dolayisiyla kazan-
kazan yaklasiminin taraflar acisindan etkili oldugu diisiiniilecek olursa miizakerelerin
olumlu sonuglanmasinda miizakerecilerin Kisiliklerinin 6nemli rol oynadigi sdylenebilir.

Yurt disinda ve iilkemizde cesitli yonleriyle ele alinan miizakere konusu, Kisilik ve
kisilik tipleri itibariyle c¢alisiimayr beklemektedir. Konuyu, arastirmacilarin ve
uygulamacilarin dikkatine sunmay1 amaglayan bu calismanin yeni arastirmacilara isik
tutmasi beklenmektedir.
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