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Modern is diinyasi, farkli kisisel ve kiiltiirel 6zellikler ile farkli algilamalara sahip ¢alisanlar ve yoneticilerden olugmaktadir.
Yoneticilerin kisilik tipilerinin miizakere stillerine etki ettigi diisiiniilmektedir. Bu ¢aligmada kamu saglik kuruluslarindaki
yoneticilerin kisilik tipleri ile miizakere siireci arasindaki iligkinin arastirilmasi amaglanmistir. Calisma nitel aragtirma
yontemlerinden gézlem ve derinlemesine goriisme yontemiyle yiiriitiilmistiir. Veriler Bati Anadolu Konya alt istatistik
bolgesinde yer alan Konya ve Karaman illerinde kolayda 6rnekleme yoluyla ulasilan kamu saglik kuruluslarinda gorev yapan
19 idarecilerinden elde edilmigtir. Aragtirmada katilimcilarin rizasi ile 334 dakikalik ses kaydi verisi elde edilmistir. Ses
kayitlar1 kelime islemci programina aktarilmis 9123 kelimelik goriisme metni olusturulmustur. Nitel yollarla elde edilen veriler
MAXQUDA programu ile kesfedici bir yaklagimla tematik olarak analiz edilmistir. Analizde katilimeilarin kisilik 6zellikleri
ve miizakere yonelimleri iki vaka modeliyle kodlanmistir. Katilimeilar yonetim, protokol kurallari, miizakere konularinda
egitim almadiklarmi bildirmislerdir. Yoneticilerin mitkemmeliyet¢i melankolik ve giiclii klorik kisilik tiplerinin 6ne ¢iktig1
harmonize kisilik tipine sahip oldugu goriilmiistiir. Ayrica rekabetgi/isbirlik¢i miizakere yontemlerini birlikte kullandiklar
goriilmektedir. Miizakerelerde, kurumsal dinamiklerin kisilik 6zelliklerinden daha ¢ok 6n plana ¢iktig1 dikkat ¢ekmektedir.
Miizakerelerde, miikemmeliyetci melankolikler ile giiglii kloriklerin rekabet¢i miizakere tarzina; baris¢il sogukkanli ile popiiler
optimistlerin ise igbirlik¢i miizakere tarzina daha yatkin oldugu belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: isbirlik¢i, Kisilik, Kisilik Tipi, Miizakere, Rekabetci.
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ABSTRACT

The modern business world consists of employees and managers with different personal and cultural characteristics and
different perceptions. It is suggested that personality types of managers affect their negotiation styles. The aim of the study is
to investigate the relationship between the personality types of managers in public health organizations and the negotiation
process. The study is conducted using observation and in-depth interviews, which are qualitative research methods. The data
are collected from 19 administrators working in public health institutions in the provinces of Konya and Karaman in the Western
Anatolia Konya sub-statistical region. They are selected by convenience sampling. As part of the research, 334 minutes of
voice recording data are obtained with the consent of the participants. The audio recordings are transferred to a word processor
and a 9,123-word interview text is produced. The data are obtained qualitatively. They are analyzed thematically using
MAXQUDA software with an exploratory approach. In the analysis, participants' personality traits and negotiation orientations
are coded using two case models. Participants report that they do not receive any education in management, protocol rules or
negotiation. Managers are found to have a harmonized personality type, with perfectionist melancholic and powerful chloric
personality types prominent. They are also observed to use competitive/cooperative negotiation methods together. Notably,
organizational dynamics outweigh personality traits in negotiations. During negotiations, it is found that individuals exhibiting
perfectionistic melancholics and powerful chloric are more likely to adopt a competitive negotiating style, while peaceful
phlegmatic and popular optimists are more likely to adopt a cooperative negotiating style.
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EXTENDED SUMMARY

Purpose and Scope:

Executive managers spend 80 percent of their daily working time evaluating incoming information, understanding new ideas
and making decisions in meetings (Ferrari 2013). Administrators working at all levels in health institutions carry out several
negotiations during the day in contact with staff, stakeholders, senior management, employees, and patients. It is thought that
the personality types of managers affect their negotiation styles. There is no research on negotiation processes and personality
types of health managers in the literature. The results of the research are expected to guide managers on issues such as
preparation for negotiation, concluding negotiation and recognizing the other party. This study aims to investigate the
relationship between personality type and negotiation process.

Design/methodology/approach:

The study was collected through observation and in-depth interviews using qualitative research method. Interviews were audio
recorded with the permission of the participants. Three data collection tools were used. The first one is for demographic data.
The second data collection tool is the in-depth interview form created by the researchers within the knowledge of the literature
on the negotiation process above. The interview was conducted as semi-structured with the following questions. What kind of
preparations do you make before the negotiation? Have you received education on this subject? What techniques do you use to
persuade the other party in the negotiation? What methods do you use when the negotiation is stuck? According to the course
of the in-depth interview, which negotiation method the participant used was determined by the criteria determined in the
interview form and the participants were observed by the researchers in this process. Thirdly, the personality test in the book
"Recognize your personality" written by Florence Littauer and translated into Turkish by Demet Dizman and published in 1995
was used. For more than 25 years, the personality test used in seminars and scientific studies has been used in the study by
citation since it has become anonymous and there is no possibility to reach the author (Littauer, 1995). At the end of the
interview, observations on personality and personality test results were shared with the participant, and the personality traits in
the book were reported to the participants. The participants confirmed that the test results and the personality traits given in the
book coincided. The participants were determined by snowball sampling method from the public health worker administrators
working in Konya and Karaman provinces located in the Western Anatolia Konya sub-region in the statistical regional
classification. In reaching the participants, convenience sampling method was used, and voluntariness was taken as a basis. In
the research, 334 minutes of voice recording data were obtained with the consent of the participants. The audio recordings were
transferred to a word processor. This resulted in an interview text of 9123 words. The qualitative data were analyzed
thematically with an exploratory approach using MAXQUDA software. In the analysis, the participants' personality test results
and peaceful and competitive negotiation orientations were coded with two case models. Fifteen days after the first coding, the
findings were re-coded by both researchers.

Findings:

It is seen that four of the participants have perfectionist melancholic, 5 of them have powerful chloric character traits, and the
remaining participants have harmonized traits belonging to different personality types. It is seen that 18 participants used both
co-operative and competitive strategies in the negotiations. While the preparations of the participants before the negotiation
were related to the agenda/topic and directed towards the other party, it was stated that the planned or unplanned realization of
the negotiation affected the preparation process of the participants. The personality types of the participants affect the methods
they use to persuade the other party in the negotiation process. In addition, the method used in case of negotiation blockage
also differs according to the characteristics.

Conclusion and Discussion:

Participants reported that they had made preparations with the agenda/topic before the negotiations and that these unplanned
negotiations disrupted their preparations. They mostly prefer morning hours. It was determined that the majority of the
participants did not receive education on management, protocol rules and negotiations. It is understood that perfectionist
melancholic, powerful chloric, dominant character traits are prominent in the managers participating in the research, their
personality types are harmonized, and they tend towards competitive and cooperative strategies according to the situation. As
a result of the examination of the reflection of personality type on negotiation, it was determined that organizational dynamics
were more prominent than personality traits. In the negotiation process, it was found that Perfectionist melancholics and
Powerful cholerics tended to use competitive behaviors, while Peaceful phlegmatic and Popular optimists tended to use co-
operative behaviors. It was found that Perfectionist melancholics, who tend towards competitive strategies in the event of
negotiation blockage, were more likely to use co-operative strategies, whereas Powerful melancholics were more likely to use
competitive strategies. As a result, although institutional dynamics come to the forefront, personality types were found to be
effective in orientation towards competitive/cooperative behaviors in negotiation processes. Although competitive/cooperative
behaviors are used together in all personality types, it has been observed that Perfectionist melancholics and Strong chlorics
are more prone to competitive, Peaceful cold-blooded and Popular optimists are more prone to cooperative behaviors.
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1. GIRIS

Hemen hemen her giin ve her yerde ¢esitli durumlar agisindan insanlarin birbirleriyle miizakere igerisine girmeleri
gerekmektedir. Mikro bir bakis agistyla durum bdyleyken, makro agidan bakildiginda organizasyonlarin da ayn
prensiple faaliyette bulunduklar1 goézlemlenmektedir (Higazee ve Gab Allah, 2022). Hatta bu gozlem ele
alindiginda organizasyonlarin ¢ok az bir kisminin miizakeresiz faaliyette bulunduklar: sdylenebilir (Fells vd.,
2015). Miizakere kuruluslarin basarisi i¢in hayati 6nem tagimaktadir. Etkili miizakere kurulusun karimi dogrudan
etkilemektedir (Chapman vd., 2017). Y&netimsel zorluklarin dogasi ve yapist gelistikge miizakere becerileri
kurumsal ve bireysel agidan daha da 6nemli hale gelmektedir (Neale ve Bazerman, 1992).

Miizakere temel bir kigilerarasi ara¢ ve yonetimsel beceridir (Hart ve Schweitzer, 2020). Kit kaynak paylagimina
yonelik taraflar arasi ortak bir karar verme siirecinin yonetilmesi esasina dayanmaktadir (Curhan ve Elfenbein,
20006). Miizakerede karsilikli teklif ve tavizlilerle her taraf kendi agisindan kars1 tarafi ikna etmeye ¢cabalamaktadir.
Dolayistyla tiim taraflar fikir birligi elde etmek i¢in ¢aba gdstermektedir. Bu siirecin basartyla sonuglandirilmasi
icin taraflarin s6z konusu kaybin esit ve adil bir sekilde gergeklestigini anlamasi biiyiikk 6nem tagimaktadir
(Higazee ve Gab Allah, 2022). Kaynak ve risklerin paylagiminda taraflar kazanimlarinit maksimize etmek
isteyeceklerinden dolay1 siirecin basarilt yonetimi elde edilecek kaynak niteligini de dogrudan etkilemektedir.
Basarili miizakerede tiim taraflar kazanmaktadir (Fells vd., 2015).

Organizasyonlar miizakere siirecini kurum biinyesinde yetkilendirdikleri ¢esitli departman ydneticileri vasitasiyla
gergeklestirmektedir. Miizakerelerde yer alan insanlarin kendine has 6zellikleri bulunmaktadir. insanlarin diisiince
bigimleri, olaylari anlamlandirmalari, dig gériiniisleri ve hissettikleri duygular birbirinden farklidir. Bu farkliliklara
cogunlukla kisilik 6zellikleri neden olmaktadir (Durna, 2005). Ydneticiler bakimindan kisilik 6zellikleri dikkate
alindiginda her yoneticinin kendine has bir kisilik 6zelligi tasidigi1 sdylenebilmektedir. Bu baglamda miizakere
stireclerinde kars1 taraf acisindan kisilik muhakemesinin iyi yapilmasi, orgiitiin elde etmek istedigi amaglara
ulagsma konusunda 6nemli katkilar saglayacaktir (Ugur ve Okutan, 2018). Ciinkii kisilik, insanlarla ve gevreyle
nasil bir iligki icerisine girilecegini, bu iliskinin ne sekilde kurulacagini belirleyen 6nemli bir kavramdir (Pelit vd.,
2010).

Miizakere ve kisilik birlikte ele alindiginda; miizakere duygular, igbirligi ve rekabetin ilgi ¢ekici bir karisimi olarak
goriilmektedir. Giig, grup kimligi, miizakerecinin kisiligi gibi temel konular miizakere siireclerine etki etmektedir.
Miizakerenin sonuglari insanlarin kisisel, orgiitlerin profesyonel yasamlarini derinden etkilemektedir (Boothby
vd., 2023). Miizakerenin siire¢ ve sonuglari yalnizca gevresel degiskenler, kurumsal gii¢ tarafindan degil aym
zamanda biiyiik 6l¢iide miizakerecilerin kisilik 6zelliklerinden etkilenmektedir (McCannon ve Stevens, 2017).
Literatiirde kisilik ve miizakere siirecleri arasinda anlamli iligkiler bildiren ¢aligmalar bulunmaktadir (Ma, 2007).

Calisma kisilik 6zelliklerinin yonetsel tutum ve davranislart etkiledigi igin sosyal miibadele teorisine
dayandirilabilir. Orgiitsel davranis alaninda bireylerin tutum ve davranislarini inceleyen c¢aligmalar sosyal
miibadele teorisi kapsaminda incelenmektedir. Blau (1964) insanlarin sahip oldugu o6zelliklerin isletmelerin
ekonomik iligkilerini yonettigini ve siirdiirdiigiinii bildirmektedir.

Farkli sektorlerde oldugu gibi saglik sektoriinde de yoneticilerin giinliik ¢alisma siirelerinin %80’1 gelen bilgileri
degerlendirme, yeni fikirleri anlama ve toplantilarda karar verme amaciyla ge¢gmektedir (Ferrari, 2013). Saglik
kuruluglarinda her kademede gorev yapan idareciler giin icerisinde iist yonetim, tedarikgiler, personel, paydaslar
ve hastalarla iletisim halinde birtakim miizakereler yiiriitmektedir. Yoneticilerin ve paydaslarin kisilik 6zellikleri
ve miizakere egilimlerinin tahminine yonelik bilgiler, miizakere siiregleri ve ¢iktilari agisindan {izerinde durulmast
gereken konular arasindadir. Alves de Moura ve Costa (2018) miizakere siirecinde kisilik 6zellikleri ve miizakere
tarzlarma yonelik 6n bilginin, iletisim mekanizmalarmin kullanim kolaylig1 algisina 6nemli katki sagladigini
belirtilmektedir. Literatiirde saglik yoneticilerinin miizakere siiregleri ve kisilik tiplerine yonelik caligma
bulunmamaktadir. Aragtirma sonuglarinin ydneticilere miizakereye hazirlik, sonuglandirma, karsidakini tanima
konusunda saglik yoneticilerinde farkindalik yaratarak yol gostermesi beklenmektedir. Bu ¢aligmanin amact kamu
saglik kuruluslarindaki yoneticilerin kisilik tipleri ile miizakere siireci arasindaki iliskinin aragtirilmasidir. Caligma
miizakerelere yeni bir bakis agis1 getirmesi yoniinden dnem arz etmektedir.

Aragtirma kapsaminda asagida ilk olarak kavramsal gergeve ele alinmig daha sonra yontem ve bulgulara yer
verilmistir. Sonug ve dnerilerde bulunulmustur.
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2. KAVRAMSAL CERCEVE

Birbiriyle etkilesimde bulunan taraflar arasinda miizakere kacinilmaz bir olgudur. Miizakere sirasinda taraflar
karsilikli anlagmazliklar ortak bir fikre doniistiirmeye ¢abalamaktadir. Miizakereye katilan insanlarin hayatlarina
yon vermesini saglayan ve gevresiyle iligkilerini belirleyen kisilikleri miizakerede dikkate alinmalidir. Boylelikle
miizakereler daha verimli ve etkili yiiriitiilebilecektir (Altarawneh vd., 2022; Pelit vd., 2010). Ayrica yasanilan
anlagmazliklarin sonucunda bireyleri degerlendirirken tek tarafli bir bakis agisi yerine, olaylari ¢ok boyutlu olarak
ele alma kabiliyeti kazanmak, miizakereyi daha etkili bir hale getirecektir (Eroglu, 1998).

2.1. Miizakere

Organizasyonlar iretim ve yatirnm yapmak gibi ¢esitli amaglar sebebiyle orgiitiin disinda bulunan kaynak
saglayicilarindan mal veya hizmet alimi1 yapmak zorundadir (Yu ve Luo, 2022). Bu nedenle bireyler ve onlarin
bagli olduklar1 kurumlar hem kaynak saglayicilarla olan iletisimlerinden hem de yasamsal dinamiklerden kaynakli
catismalarla karsilagmaktadir. Bireysel amaclar1 gergeklestirebilmek icin diger paydaslarla rekabet icerisine
girmeyi ifade eden ¢atigsma kavrami, miizakere siireclerinin ortaya ¢ikmasini gerektirmektedir (Majer vd., 2022).
Bunun nedeni bireysel ve kurumsal uzlagsmazliklarin ve ¢atigmalarin etkin bir miizakere ile son bulma olasiligina
dayanmaktadir (Gerez, 2020). Ornek vermek gerekirse saglik kurumlari agisindan tibbi sarf malzemelerinin hangi
kurumlardan tedarik edilecegi, bu kurumlarin temsilcileriyle gerceklestirilen pazarlik faaliyeti, tedarik siirecinin
hangi usule gore gerceklestirilecegi gibi gesitli konular miizakere edilmesi gereken konular arasindadir. Bireysel
olarak ise tatile nereye gidilecegi ve bu tatilin hangi biit¢eyle karsilanacagi gibi giinliik yasama ait tiim meseleler
bu siirece tabidir (Carter ve Carter, 2014).

Miizakere iki veya daha fazla tarafin birbirlerine ne vermeyi ve bir digerinden ne almayi teklif etmeleri lizerine
saglayabilecekleri bir uzlasma arama yontemi olarak tanimlanmaktadir (McGuire ve Drost, 2022). Miizakere
stirecinde her bir taraf, diger tarafla etkilesimi yoluyla kendi hedeflerine ulasma ¢abasi i¢inde niifuzunu kullanir
ve ifade eder (Jaeger ve Anderson, 2002). Bir diger deyisle taraflardan birinin amaclarma ulasmak i¢in neye
gereksinim duydugunu digerlerine ifade etmesi ve elde edecegi kazanimi olumsuz etkilemeden digerlerine ne
verebilecegini belirtmesi iizerine mevcut kosullarda saglanan anlagsmadir. Bir diger tanima gore ise miizakere,
anlagmazligin nasil ¢oziilecegine veya kaynaklarin nasil dagitilacagina yonelik taraflarin birbirlerine bagl sekilde
karar vermelerini kapsayan sosyal etkilesim siirecidir (Yun ve Jung, 2022). Miizakere kavramini davranigsal bakis
acistyla yorumlayan Fisher ve Ury (1983), miizakerenin bir digerine karsi kazanilan bir oyun olmadigini tekrar
tekrar vurgulamaktadir. Ayrica her iki tarafin da kazan¢ sagladigi senaryonun ve iyi bir iliskinin ¢6ziim
uygulamalarinda anahtar bir rol oynadigini belirtmektedir (Yu ve Luo, 2022). Ugan (2008) kavramin siire¢ yoniinii
vurgulamaktadir. Buna gore her bir paydasin kendi basina ¢ézemeyecegi konularda, taraflarin ihtiyaglari temin
amaciyla bir araya geldigi ve mevcut kaynaklarin dagitimi konusundaki en uygun durum iizerine anlagma sagladigi
stirecin kendisi bir miizakeredir (Ugan ve Yarenglimelioglu Aydin, 2018).

Miizakere kavraminin sahip oldugu 6zelliklere bakildiginda (Altarawneh vd., 2022);

e Miizakerenin birden fazla birbirini etkileme potansiyeli olan taraflarla gerceklestirildigi,
e Miizakereye konu olan taraflar arasinda ¢ikar ¢atismalarinin bulundugu,

e Miizakerenin dinamik bir yaprya sahip oldugu,

e Miizakereye konu olan taraflarin birbirlerini ikna etmek igin ¢abaladiklari,

e Miizakereye konu olan taraflarin ¢cogu zaman birbirinden bagimsiz taraflar olmadig,

e Miizakerede pozisyona degil, ihtiyaca odaklanildigi,

e Nesnel kriterlerin kullanildigy,

e Karsilikli kazang saglama agisindan yeni segeneklerin ve ¢oziim yollarnin meydana getirildigi
gozlemlenmektedir.

2.1.1. Miizakere Tiirleri

Miizakereler belirli tiirlere ayrilmaktadir. Miizakere tiirleri belirlemede ise belirli etkenler kullanilmaktadir. Daha
sonra bu etkenler ¢er¢evesinde miizakere tiirleri isimlendirilmektedir. Miizakere tiirleri kazan-kazan, kazan-
kaybet, yapici, yikict gibi ¢esitli 6rneklere sahip olsa da uzun vadede taraflarin kazancina gore kazan-kazan ve
kazan-kaybet seklinde 2 boyutta ele almabilmektedir (Ma, 2007; Ozarall1 2015; Ates, 2020).
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Rekabet¢i miizakere (Kazan-Kaybet), rekabetci bir tutumla gerceklestirilen miizakerelerde karsi tarafin pozisyonu
ve konumu 6nemsenmemektedir. Onemsenen tek sey kendi isteklerine ulasabilmektir. Bu nedenle rekabetci tiirde
miizakere gerceklestiren taraf karsi tarafa hiikmetmek ve ona s6ziinii gecirebilmek istemektedir (Thompson, 2001).
Bu siiregte diger taraflar icin muhtemel sonuglar1 6nemsemeksizin, yalnizca elde edilecek kazanimlar 6n plandadir
(Higazee ve Gab Allah, 2022). Bir tarafin kazanci, diger tarafin kaybiyla dengelenmektedir (Davidai vd., 2022).
Bu tiirde taraflar daha ¢ok gii¢ ve basar1 gibi degerleri 6n plana ¢ikarmaktadir. Bu degerler kullanilarak amaglara
ulasilmaya ¢abalanmakta ve karsi tarafin sikintisi fark edilse dahi kendi gereksinimlerine odaklanilmaktadir
(Thompson, 2001). Bu tiir bir miizakere rutin islerle ilgili hizli karar alinmasi gereken ve astlarin teknik
becerilerinin yetersiz oldugu durumlarda kullanilmaktadir. Buna ek olarak kesinlikle taviz verilemeyecek
nitelikteki konularda rekabetgi bir miizakere ile siirdiiriilebilmektedir, fakat ilgili taraflarla iligkilerin uzun siireli
gerceklestirilecegi bir durumda bu tlriin kullanilmasi uygun olmamakla birlikte, genel manada da
organizasyonlarin bilgi, yetenek ve deneyim kullanimini olumsuz etkilemektedir (Gerez, 2020). Ates (2020)
rekabet¢i miizakereyi sert miizakere yaklagimi olarak isimlendirmektedir. Taraflarin kiyastya rekabette oldugu bu
siire¢ tamamen kazanma iizerine yiiriitiilmektedir. Ozarall1 (2015) kazan kaybet miizakere siirecinde yoneticilerin
rakip olduklarini koz olarak &ne siirdiiklerini, taviz elde etmeye ¢aligtiklarini, blof yaptiklarm, biitiin sartlar altinda
giiclii goriinmeye calistiklarini, 6viindiiklerini, sert davranislarda bulunduklarini, oturumlarda kapiy: arkalaria
almadiklar1 ve masanin basinda koltuk en iist seviyede oturmayi tercih etiklerini bildirmektedir.

Isbirlikgi miizakere (Kazan-Kazan), isbirlikci miizakereyi benimseyen taraf hem kendi ¢ikarlarmi hem de
miizakereye konu olan diger taraflarin ¢gikarlarini goz 6niinde tutmaktadir. Rekabet¢i miizakerenin tersi niteliktedir
(Ozaralli, 2015). Kazan kazan yaklasimi avantaj veya memnuniyetin tiim taraflara paylastirilmasidir. Taraflarn
kazanclartyla miizakerenin sonuglandirilmasidir (Altarawneh vd., 2022). Bu tiirde taviz vermek gibi bencil
olmayan nitelikte kararlar alinabilmektedir. Taraflar, karsilikli olarak kendi ihtiyaclarim diiriist bir sekilde ifade
etmekte ve olusturmaya calistiklar1 giiven ortami igerisinde tiim taraflar i¢in uygulanabilecek en faydali durumu
bulmaya calismaktadir. Kaynak paylagsmaktan o6te, elde edilecek kaynaga deger kazandirarak biiyiitiilmesi soz
konusudur (Ercan, 2020). Farkli bir bakis acisiyla ifade edildiginde ise taraflarin ulagmak istedikleri amaglar i¢in
kendi ilgilerinden, kaynaklarindan ve ihtiyaglarindan esit derecede fedakarlik yapmalariyla daha fazla kazanma
durumu ifade edilmektedir (Higazee ve Gab Allah, 2022). Ates (2020) igbirlik¢i miizakere i¢in yumusak miizakere
yaklagimi olarak adlandirmaktadir. Bu miizakere bigimini benimseyenlerin rekabetgi miizakere yontemiyle
basarisiz olacaklarina inandiklari i¢in miizakere siireglerinde zafer kazanmaktan ziyade anlagmaya uzlagmaya
calistiklarin1 bildirmektedir. Ozaralli (2015) isbirlik¢i miizakere taktiklerini, kars: tarafi cok iyi dinleme, giiven
ortami olusturmaya ¢aligsma, her iki tarafin kazangli ¢ikacagini vurgulama, ikna edici 6rnekler verme, hayir diyerek
miizakereyi bitirmeme ve ¢6ziim odakli olma olarak bildirmektedir.

Tim belirtilen yonleriyle ele alindiginda miizakere kavraminin, kompleks bir karakteristigi bulunan, farkli
degiskenlerle iligkili, sosyal etkilesimlerin merkezinde yer alan bir nitelige sahip oldugu gézlemlenmektedir. Bu
nedenle sosyal psikoloji, orgiitsel davranis, politik bilimler ve iletisim gibi farkli disiplinlere konu olmaktadir
(Ercan, 2020). Bu baglamda basarili bir miizakerenin anahtar1 bilgidir. Cesitli konularda verilerin toplanmast,
malumat haline getirilmesi ve ardindan bilgi edilmesi, miizakere siirecini ¢ok gii¢lii bir sekilde etkileyecektir (Yu
ve Luo, 2022). S6z konusu giiclii etkileme potansiyeli tagityan ana kavramlardan bir tanesi de kisiliktir.

2.1.2. Kisilik

Miizakerelerde taraflarin birbiriyle ¢atisma yasamasi, farkliliklardan ileri gelmektedir. Bu nedenle taraflar arasi
farkliliklar1 anlamak biiyliik 6nem tasimaktadir. Taraflar arasi benzer olmayan yonlere odaklanmadan once
herhangi bir tarafi temsil eden bireylerin sahip olduklari karakteristik 6zellikleri bilmeleri gerekmektedir (Ugan ve
Yarengiimelioglu Aydin, 2018). Bireylerin miizakere siiresince duruma bagli karakteristik davranis kaliplarimi
benimsemeleri taraflarla kurulan iletisimde bireysel farkliliklarin miizakere siirecini etkiledigi ifade edilmektedir
(Ercan, 2020). Kisiligin insan yasamini bi¢imlendirmesinin yaninda karakteristik tepkileri de tanimlamaktadir. Bu
acidan bakildiginda da hayatin 6nemli faktorlerinden oldugu sdylenmektedir (Yetkin, 2022).

Kisilik kavramimin kokenine bakildiginda Latince’ de yer alan “persona” kelimesine rastlanmaktadir. Persona
kelimesinin kullanildig1 donemdeki anlamina bakildiginda ise, kavramin Klasik Roma tiyatrosunda kullanildigi
gozlenmektedir. Oyuncularin sahnede jest ve mimiklerini gizleyerek temsil ettikleri karakterleri canlandirmada
kullanildig1 maskelere persona denilmektedir. Bu sayede seyirci mutlu, tizgiin, kizgin gibi ruh hallerini temsil eden
maskeleri gordiigiinde, oyuncularin temsil ettigi karakterin i¢ diinyas1 hakkinda da bilgi sahibi olmaktadir. Ayrica
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her bir personayla, oyuncularin birbirinden farkli yonleri de sahnede sergilenmektedir. Bu durum kisilik ile persona
(maske) arasindaki iligkiyi ortaya koymaktadir (Durna, 2005; Pelit vd., 2010).

Kisilik tanimlamalarma baktigimizda Dubrin (1993) bireyin yasama bicimine kisilik diyerek kavrami en genis
haliyle tanimlamaktadir. Bu tanimlama ele alindiginda kisiligin yasamimizin meydana gelen giinliik rutinlerinden,
hayatimizi derinden etkileme giiciine sahip cesitli karar siireclerine kadar her asamasinda, bireyin nasil davraniglar
sergileyecegini ortaya koyan bir kavram olmasi seklinde yorumlamak miimkiindiir Robbins (2005) ise kisiligi,
bireysel davranislar1 anlamlandiran, tanimlanmasini saglayan daimi nitelikler olarak ifade etmektedir. Daha
belirleyici olarak bireylerin digerleriyle olan etkilesimlerini ve durumlara tepkilerini 6zetlemenin bir yoludur.
Toplumsal baglamda kisilik agiklanmaya c¢alisildiginda, toplumsal yasam igerisinde birey tarafindan edinilen
davranis ve aliskanliklarm tiimii kisiligi ifade etmektedir (Lee ve Wu, 2011).

2.1.2.1. Kisiligi Olusturan Faktorler

Insanlarin kisilik 6zellikleri bireysel ve gevresel faktorler etrafinda ¢ok sayida degiskence sekillenmektedir. Bu
faktorler tam olarak kisilik 6zelliklerine ne oranda etki ettigini ortaya koymak zordur (Yildiz vd., 2012).

Literatiir tarandiginda kisiligi etkileyen temel faktorler arasinda somatik, cografi, sosyal ve smifsal, kiiltiirel,
kalitsal ve diger seklinde simiflandirildigi goriilmektedir (Pelit vd., 2010; Ugur ve Okutan, 2018). Bu nedenle
kisiligi genetik, toplumsal ve somatik 6zelliklerin birlikte ortaya ¢ikarttigi ifade edilebilmektedir (Colak, 2020).
Ornegin, kalitim faktdrii anne ve baba kromozomlarmin kusaklar arasinda tasinmast ile iliskili olup insan yasamina
etki eden 6nemli bir unsurdur. Bireyin i¢erisinde bulundugu ilk sosyal grup olan aile, biiylidiigii ¢evre, ait oldugu
millet gibi toplumsal ve sosyal ¢evrenin etkisi de bir baska boyutu olusturmaktadir. Son olarak sosyal gevre,
bireyin egitim faaliyetleri, egilimleri ve tiiketim kaliplar1 gibi ¢esitli alanlari etkileyerek kisilik 6zelliklerinin
meydana gelmesinde 6nemli etkiye sahip oldugu ifade edilmektedir (Eroglu, 1998).

Kisilik a¢isindan belirli 6zellikler bulunmaktadir. Bu 6zellikler genellikle asagidaki haliyle ele alinmaktadir (Silah,
2005; Okutan, 2010; Tiryaki ve Aytag, 2013);

o Kisilik birey egilimlerini dig ortama uyumlu hale getirmektedir.

e Kisilik her bireyi diger bireylerden ayiran kisisel farkliliklar tagimaktadir.

o Bagka insanlarin {izerinde birakilan etki ve diger insanlarda olusturulan imaj kisiligi ifade etmektedir.
¢ Kisiligin yasamda meydana gelen sorunlarin ¢6ziimii ve ¢evreye uyum gibi islevselligi bulunmaktadir.
e Kisilik ozellikleri, bireylerde uzun siire boyunca gozlemlenebilen bir nitelige sahiptir.

o Kisiligi olusturan sey kalitimsal ve sonradan edinilen egilimlerdir. Kisilik bu egilimlerin bir biitiinii olarak
meydana gelmektedir.

¢ Kisilik diger insanlarla kurulan iligkilerin ve davraniglarin bir biitiiniidiir.
2.1.2.2. Tipolojik Perspektifle Kisilik

Kisilik kavrami {izerine simdiye kadar ¢esitli kuramlar olusturulmustur. Kisilik {izerine ortaya konan aragtirmalar
psikodinamik kuramlar baglaminda gergeklestirilebilecegi gibi 6grenme kuramlari, bes faktor kisilik modeli,
fenomenolojik kuramlar ve tipolojik yaklasim baglaminda gergeklestirilebilir (Okutan, 2010). Ayrica farkl
aragtirmalar kapsaminda bu siniflandirmalarin hiimanistik, biligsel, biyolojik, 6zellik ve gestalt terapi yaklagimlari
seklinde agiklandig1 goriilmektedir. Arastirma kapsaminda kullanilan kisilik kuraminin tipolojik olmasi nedeniyle
$6z konusu kavram tipolojik bir perspektiften ele alinmaktadir.

Tipoloji esasen bireyleri anlamli Olgiilerle simiflandirma ve smirlama sistematigidir. Tipoloji, belirli kisilik
ozelliklerini belirli Olciilerde temsil etmektedir. Bu tanima gore bireylerin zihinsel ve fiziksel olarak
degerlendirilebilir yonleri tipoloji olarak ele almmmaktadir (Soysal, 2008; Ugur ve Okutan, 2018). Tipolojik
yaklagimlar aymi kategoride ele alinabilecek tekrarlanan ve benzerlik gosteren kisilik 6zelliklerinin derlenmesi
esasina yonelik bir ¢aligma siirdiirmektedir. Tolan (1991) tipoloji olusturmanin biiyiik ¢ogunlukla gézlemlemeyle,
giindelik hayatta karsilasilan insan figiirlerinin ve kompleks zitliklarin derlenmesiyle meydana getirilebilen bir
stire¢ oldugunu vurgulamaktadir. Bu haliyle insanlardaki belirli nitelikleri belirli kavramlar altinda siniflandirmak
miimkiin hale gelmektedir (Kiin vd., 2013).
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Kisilik kavraminin tipolojik olarak ele alinmasinda bir¢ok siniflandirma ve ¢aligmanin varligi bilinmektedir. Genel

kabul gérmiis ve bilimsel olarak ¢alismalarda kullanilmis olanlarinin ¢ok fazla olmadig1 gozlemlenmektedir. Genel
kabul goren tipolojik yaklasimlar (Littauer, 1995; Okutan, 2010; Yildiz vd., 2012);

e A ve B tipi Kisilik

e Sheldon’un kisilik tipolojisi

e Kretschmer’in kisilik tipolojisi

e Jung’un kisilik tipolojisi

e Eysenck’in kisilik tipolojisi

e Littauer ve Littauer’in kisilik tipolojisi’dir.
2.1.2.3. Littauer ve Littauer’in Kisilik Tipolojisi

Bilim adamlar kisilik tipleri siniflandirmalarinda bir¢ok farkli yontem kullanmaktadir. Littauer ¢alismasinda
gruplandirma yaparken kompleks analizleri egale ederek fiziksel hareketler ve tavra yonelik incelemelerde
bulunmustur. Bu haliyle bireylerin gerek i¢ gerekse de dis diinyasini yansitan kisiligin, giindelik hayattaki
yansimalar1 smiflandirilabilmistir (Tiryaki ve Aytag, 2013). Littauer kisilik tipolojisinin karmagik analizlerden
uzak ve gilindelik hayatta kolay uygulanabilmesi nedeniyle tercih edilmisidir. Littauer’in kisilik tipleri dort
smiflandirma altinda toplanmaktadir. Bunlar popiiler optimist, miikemmeliyet¢i melankolik, gii¢lii klorik ve
barigeil sogukkanl seklindedir.

Popiiler optimist, kalabalik bir grup icerisinde ¢abuk fark edilen insanlarin genellikle sahip oldugu kisilik tipidir.
Herhangi bir yere giris yapacaklarinda, bu girisin kesinlikle dikkat ¢ekici olmasini arzulamaktadir (Tiryaki ve
Aytag, 2013). Popiiler optimist insanlar, giyimlerinde parlak ve renkli kryafet tercihlerinde bulunmaktadir (Colak,
2020). Konusmalarinda ekseriyetle yiiksek ses tercih etmelerinin yani sira beden dillerini de 6zgiirce kullanabilen
insanlardir. Akillarina geleni art niyet tasimadan direkt olarak sdyleyen, calisma ortamlar1 daginik olan, g6z
temasint iyi kurabilen, {iretken ve konuskan insanlardir. Duygu durum olarak ele alindiginda ise popiiler optimist
insanlarin civil civil, eglenmeyi seven, yerinde duramayan, neseli, maceraperest insanlar olduklar1 ifade
edilmektedir (Demir, 2012; Soysal, 2008).

Miikemmeliyet¢i melankolik, adlandirmasindan da anlasilabilecegi iizere bu kisilik tipine sahip insanlar ve bu
insanlarin ¢evresi gayet milkemmel ve diizenli bir durumdadir. Giyim tarzi1 kusursuz ve klasik, sa¢ stili diizgiin ve
tarali, klasik renk tonlarinin hakim oldugu bir yagam bi¢imi ve oturma tarzi dik olan bir insanin bu kisilik tipini
tagimamasi imkansiz denilebilir (Colak, 2020). Miilkemmeliyet¢i melankolik insanlarin ¢aligma ortamlart diizgiin
olmak zorundadir ve her seyin bir yeri vardir. Calisacaklart zaman yalnizca tek bir isle ugrasan melankolikler,
yapilacak isler i¢in de ¢ok sistematik dosyalama sistemleriyle islerini yiiriitmektedir (Tiryaki ve Aytag, 2013).
Insani iliskilerinde mesafeyi seven bir yapilar1 vardir. Ayrica melankolikler alenilikten pek hoslanmamakta,
gizlilikten daha ¢ok hazzetmektedir. Bu nedenle kisisel esyalarmin bagkalarinca incelenmesi onlar agisindan hos
kargilanabilecek bir davranig degildir. Son olarak melankolikler giinliik yasamlarinda her olaym enine boyuna
diisiiniildiikten sonra hayata gecirilmesi taraftaridir. Ornegin onlar icin araba satin alirken bigimden ziyade teknik
yap1 unsurlari daha dikkat edilmesi gereken bir husustur (Soysal, 2008).

Gii¢lii klorik, zamani boga harcamaktan hoslanmayan, her zaman yapacak 6nemli igleri bulunan, yaptiklari islerde
kararlilik gdsteren insanlar1 ifade etmektedir (Colak, 2020). Giiclii klorikler gosteristen hoslanmamaktadir. Bu
nedenle dis goriiniisten ziyade hizli bir yagam tarzi onlara daha cazip gelmektedir (Demir, 2012). Her seyi bir anda
yapabilmek i¢in daima dolu olan planlarina, sosyal faaliyetleri genellikle o planlarin arasina sikistirmaktadirlar.
Yiiz ifadelerini ve beden dillerini ¢ok iyi kullanmay1 bilseler de giiclii klorikler genellikle gergin ve gatik kashdir
(Tiryaki ve Aytag, 2013).

Baris¢il sogukkanli, diger kisilik tiplerine kiyasla bu 6zellige sahip insanlari tanima daha zordur. Bunun nedeni
one ¢ikan bir kisilik 6zelliklerinin bulunamamasi ve orta yolcu bir yagsam tarzi benimsemeleridir (Ugur ve Okutan,
2018). Dengeli yapida olmalari, sakin ruh halleri ve asirilardan uzak duran tavirlar1 bu duruma neden olan diger
etkenler arasinda sayilmaktadir (Tiryaki ve Aytac, 2013). Her durumun insani olan sogukkanlilar, karmagsik
olmayan kisilik ozellikleri, her yerde mutlu olmay1 bilmeleri ve siradan giyim tarzlariyla dikkat ¢cekmekten
hoslanmazlar. Caligkan olmalarmin yaninda islerini tamamladiktan sonra kendilerini dinlendirmeyi ve nefes
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almay1 bilmektedirler (Colak, 2020). Hayatla barisik yasamalarimin yaninda iyi bir dinleyici olmalarindan dolay1
insanlar tarafindan kolay anlasilmaktadirlar (Demir, 2012).

Sayilan dort kisilik tipi, insanlarin dis ¢evrede olup biten olaylari anlamlandirma ve yorumlama kabiliyetlerini
etkilemektedir. Yine bu baglamda insanlarin giinliik hayatta cesitli alanlarda gosterdikleri performans da degisiklik
gostermektedir (Ozdevecioglu, 2002). Dért kisilik tipinden biri bireyde baskin olarak sergilenip gdzlemlenecegi
gibi farkli tiplerin bir arada bulundugu karisimlarda s6z konusu olmaktadir. Ornegin miikemmeliyetci
melankolik/giiclii klorik veya bariggil sogukkanli/miikemmeliyet¢i melankolik ya da her birinden farkli dozlarda
bulunabilmektedir. Littauer bu durumlart harmonize kisilik tipleri olarak adlandirmaktadir (Littauer, 1995).

2.1.3. Kisilik Tipleri ve Miizakere Tiirleri Arasindaki iliski Uzerine Yazin Taramasi

Literatiirde saglik sektoriinde kisilik tipi ile miizakere tiirleri arasindaki iligkinin arastirildigi c¢alismalara
rastlanmamustir. Her iki degiskenin birlikte ele alindigi1 ¢aligsmalara bakildiginda: Tas¢1 ve Eroglu (2007) disaddniik
kisilik 6zelliginin rasyonel ikna, kendini begendirme ve miizakere taktiklerini kullandiklar1 ve yasantiya agiklik
kisilik 6zelliginde ise baski ve kisisel gekicilik taktiklerini benimsedikleri gozlemlenmistir. Kisilik 6zellikleri ve
ikna taktikleri arasinda dikkate deger bir iliskinin varligmi bildirmektedir. Erkus ve Tabak (2008) katilimci
cinsiyetinin miizakerede dikkate alinmasi gerektigini vurgularken, yas degiskeninde meydana gelen artigin da daha
isbirlik¢i bir tutumla iligkilendirildigini belirtmektedir. Sigr1 vd. (2010) kisilik ve miizakereyi ele aldig1 ¢caligmada,
kullandiklar kisilik dlgegine ait uyumluluk, duygusal denge, disadoniiklilk, 6z disiplin ve gelisime agiklik
boyutlarini miizakerede empati kurabilme, kigisel goriis sunabilme, yaratici diisiinebilme, gii¢ kullanimi ve rekabet
acisindan iligkili olarak raporlamaktadir. Y1ldiz vd.’nin (2012) ¢caligmasina gore kisilik tipinin (A ve B tipi kisilik),
olumlu sosyal davranig gosterme ve davraniginin (gizli, kamusal, 6zgeci, itaatkar) farklilik gostermedigi ortaya
cikmustir. Sass ve Liao-Troth, (2015) kisilik ve miizakere arasindaki iliskiyi sorgulayan arastirmasinda, her iki
degiskenin ele alindig1 az sayida ¢alisma oldugunu, mevcut ¢alismalarda kiiltiir, kisilik, deneyim ve demografik
degiskenlerin miizakereye olumlu ve olumsuz etkilerinin olabilecegini ifade etmektedir. Mc Cannon, (2017)
miizakerenin siire¢ ve sonuglarinin yalnizca gevresel degiskenlerden ziyade miizakerecinin kisilik 6zelliklerinden
etkilenmektedir. Alves de Moura ve Costa, (2018) yoneticilerin ve organizasyondaki diger paydaslarin
taninmasinin énemine deginerek, belirli egilim dzelliklerinin kisinin belli durumlarda miizakere etme yetenegini
etkiledigini bildirmektedir. Sharma vd. (2018) miizakere performansinin kisilik dzellikleri iizerinden ele alindig1
arastirmada, katilimcilarin daha hirshi ve sempatik olmasini halinde miizakere performanslarinin da daha iyi
olacagi yoniinde goriis bildirmektedir. Ugan ve Yarengiimelioglu Aydin (2018) hastane personeli olan sekreter ve
asistanlarin cinsiyet 6zellikleri ile miizakere tiirleri arasinda anlamli iligkilerin varligini saptamistir. Elde edilen
bulguya ek olarak yas ve egitim degiskenleri agisindan da gergeklestirilen miizakere farklilik gostermektedir.
Pucha ve Paruchuri (2020) gore rakip hakkinda bilgi sahibi olmanin miizakere sonucunu iyilestirmektedir.

Bu kuramsal temel ve ampirik ¢alismalar dikkate alindiginda bu aragtirmada saglik yoneticilerinin kisilik tipleri
miizakere siireglerine yansiyor mu? Sorusunun cevabi aranacaktir.

3. YONTEM

3.1. Arastirmanin Calisma Grubu

Aragtirmanin galisma grubu istatistiki bolge siniflamasinda Bat1 Anadolu Konya alt bolgesinde yer alan Konya ve
Karaman illerinde ulagilan kamu saglik kuruluslarinda gdrev yapan 19 idarecilerinden olusmustur. Katilimcilara
ulasmada kolayda orneklem metodu kullanilmis ve goniillillik esas alimmustir. Katilimcir sayist arastirmada
kavram, sdylem ve igeriklerde doyum noktasina ulagsma (Yildirim ve Simsek, 2011) kriteri benimsenmistir.

3.2. Veri Toplama Yontemi

Calisma nitel arastirma yontemi kullanilarak gozlem ve derinlemesine goriisme yontemleriyle toplanmistir.
Gériismelerde katilimeilarin izni ile sesli kayit alinmistir. Ug adet veri toplama araci kullanilmistir. Bunlardan ilki
demografik verilere yoneliktir.

Ikincisi veri toplama araci1 miizakere siirecine yonelik literatiir bilgisi dahilinde (Ma, 2007; Ozaralli, 2015; Ates,
2020; Gerez, 2020) arastirmacilar tarafindan olusturulan derinlemesine goriisme formudur. Goriisme yari
yapilandirilmis olarak asagidaki sorularla yiirtitiilmiistiir.

e Miizakere 6ncesinde ne gibi hazirliklar yaparsiniz? Bu konuda egitim aldiniz mi1?

490



Siileyman Demirel Universitesi Vizyoner Dergisi, Yil: 2024, Cilt: 15, Say!: 42, 483-501.
Sileyman Demirel University Visionary Journal, Year: 2024, Volume: 15, No: 42, 483-501.
e Miizakerede kars: tarafi ikna etmek icin hangi teknikleri kullanirsiniz?

e Miizakere tikaninca hangi yontemleri kullanirsiniz?

Derinlemesine goriismede 2. ve 3. Sorudan elde edilen veriler Ozaralli (2015) ve Ates (2020) calismasinda yer
alan ifade ve bilgilere yakinligina gore kodlanarak katilimcilarin miizakere yonelimleri belirlenmistir.

Uciinciisii Florence Littauer tarafindan yazilan Demet Dizman tarafindan cevrilerek 1995 yilinda yaymmlanan
Kisiliginizi taniyin kitabinda yer alan kisilik testinden faydalanilmigtir. 25 yili askin siiredir seminer ve bilimsel
caligmalarda kullanilan kisilik testi anonim hale geldigi ve yazara ulasma imkani bulunmadig1 i¢in ¢alismada atif
yapilarak kullanilmustir (Littauer, 1995). Kisilik testinde kisiligi belirlemeye yonelik 40 soru her soru 4 ifade secenegi
bulunmaktadir. Sorulardaki toplam ifade secimlerinin toplamlari ile kisilik tipleri belirlenmektedir. Gorlismenin
sonunda kisilige yonelik gdzlemler ve kisilik testi sonuglart katilimciyla paylasilmis, kitapta yer alan kisilik 6zellikleri
katilimcilara bildirilmistir. Test sonuglart ile kitapta verilen kisilik 6zelliklerinin ortiistiigiinii katilimcilar onaylamistir.

3.3. istatistiksel Analiz

Aragtirmada katilimcilarin rizasi ile 334 dakikalik ses kaydi verisi elde edilmistir. Ses kayitlar1 kelime islemci
programina aktarilmis 9123 kelimelik goériisme metni olusturulmustur. Nitel yollarla elde edilen veriler
MAXQUDA programi ile kesfedici bir yaklagimla tematik olarak analiz edilmistir. Analizde katilimcilarin kisilik
testi sonuglar1 ve isbirlikci ve rekabetci miizakere yonelimleri iki vaka modeliyle kodlanmustir. {1k kodlamadan 15
giin sonra her iki arastirmaci tarafindan yeniden kodlanarak bulgulara erisilmistir. One ¢ikan yénelim, kavram ve
kodlar1 6ne ¢ikaran bire bir alintilara yer verilmistir. Alintilarda katilimeilar K1 (Kisilik Tip) — K19 (Kisilik Tipi),
seklinde tanimlanmigtir. Calisma icin Karamanoglu Mehmetbey Universitesi Sosyal Beseri Bilimler Bilimsel
Aragtirma ve Yayin Etik kurulundan 24.10.2022 tarihli, 122 sayili etik kurul onay1 alinmistr.

4. BULGULAR

Bu boliim kapsaminda katilimcilara ait demografik 6zellikler ve tematik kodlama semalart yer almaktadir.
Katilimcilara ait demografik 6zellikler Tablo 1’de verilmektedir.

Tablo 1. Katilimcilarin Tanimlayict ve Demografik Ozellikleri

Miizakere Tutumu Kisilik Ozellikleri
Katihmcilar ~ Yas C?-l 1A Miikemmeliyet¢i.  Giiglii Bariscil Popiiler
sarest Isbirlikei  Rekabetci Melankolik Klorik  Sogukkanh  Optimist
K1 50 9 X X X
K2 48 15 X X X(12§ X1y X(10¥
K3 41 2 X X X
K4 51 12 X X X
K5 53 20 X X X
K6 56 25 X X(11¥ X(13§ X(12§
K7 49 8 X X X(13§ X(12§
K8 71 26 X X X(12§ X(12§
K9 38 10 X X X1y X(12§
K10 38 6 X X X(10¥ Xty X(11¥
K11 52 10 X X X
K12 43 11 X X X
K13 44 9 X X X
K14 50 2 X X X
K15 38 6 X X X(13} X(12f
K16 35 2 X X X
K17 45 11 X X X(11f X(11f X1y}
K18 57 16 X X Xty X(13¥ X(11¥
K19 41 13 X X X(14¥ X(11§

*Parantez i¢indeki degerler katilimcilarn kisilik testinden aldiklar: skorlar: gostermektedir. Bu katnlimcilar harmonize kigilik tipi sergilemektedirier.
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Tablo 1’e baktigimizda calismaya 19 yoneticinin katildig1 ve ¢alisma siirelerinin 2-26 yil arasinda degismekte
oldugu goriilmektedir. Katilimcilardan sadece K6 nin isbirlik¢i miizakere yoneliminde oldugu ve mitkemmeliyetci
melankolik/ giiclii klorik/ barig¢il sogukkanli kisilik 6zelliklerini tasidigt goriilmektedir. K6 disindaki katilimcilar
isbirlik¢i ve rekabet¢i miizakere stratejilerini birlikte kullandiklar1 goriilmektedir. K3, K11, K12, K13 ve K16
giiclii klorik ve K1, K4, K5 ve K14 mikemmeliyet¢gi melankolik kisilik ozelliklerinin baskin oldugu
goriilmektedir. K2 Miikkemmeliyet¢i melankolik/gii¢lii klorik/bariggil sogukkanl kisilik 6zellikleri tagimaktadir.
K7, K15 mitkemmeliyet¢i melankolik/bariggil sogukkanli kisilik 6zelliklerinin karisimini tagimaktadir. K8, K19
milkemmeliyet¢i melankolik/gii¢lii klorik kisilik 6zellikleri gostermektedir. K9 baris¢il sogukkanli/popiiler
optimist kigilik 6zellikleri sergilemektedir. K10 milkkemmeliyet¢i melankolik/bariggil sogukkanli/popiiler optimist,
K17 ve K18 mitkemmeliyet¢i melankolik/giiglii klorik/ bariscil sogukkanli kisilik tiplerini gdstermektedir. Birden
fazla kisilik 6zelligi gosterenler harmonize kisilik olarak anilmaktadir.

Katilimcilara yoneltilen miizakere 6ncesi ne tiir hazirliklar yaparsiniz? Bu konuda egitim aldiniz m1? Sorusuna
alinan yanitlara yonelik bulgular Sekil 1°de sunulmustur.

Sekil 1. Miizakere Oncesi Hazirlik

(G
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(12)
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g b (.
@ = / \ konuwgindem
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Sekil 1’de katilimeilarin miizakere oncesi hazirliklarinin giindem/konu ile alakali oldugunu goriilmektedir.
Katilimeilardan K4 (Melankolik), “Konu belliyse konuyu arastiririm”; K3 (Gtiglii Klorik), “Toplanti giindemiyle
ilgili dncesinde mutlaka caligmalar yaparim”; KS (Miikemmeliyetgi Melankolik), “Planliysa yapiyorum. Ani
gelisen bir toplantiysa eger yapmiyorum” ifadelerini kullanmiglardir.

Katilimcilar miizakerenin planli veya plansiz olmasindan hazirliklarmin etkilendigini ifade etmislerdir. K17
(Miikemmeliyet¢i Melankolik, Giiglii Klorik, Baris¢il Sogukkanlt), “Hazirlik slirem varsa yaparim tabi ki yoksa
spontane (aninda) olur. Orada tecriibe ve insani yaklasimla idare ederim. Tolere etmeye calisirnm”; K5
(Miikemmeliyet¢ci Melankolik), “Plansizsa deneyim ve birikimimle hareket ederim”; K19 (Milkkemmeliyetgi
Melankolik, Giiglii Klorik), “Spontane gelisen goriismelerde kimin neden aradigm az ¢ok sezerim”; K14
(Miikemmeliyet¢i Melankolik), “Spontane oldugunda personel gelmeden 6nce benim bir haberim olur”; K13
(Gliglii Klorik), “Rutinin disginda spontane ise spontane goriisebilirim ama spontane goriismelerimde karari
etkileyecek bir sey sdylemem. Orada bir agik kap1 birakirim”.

Katilimcilar miizakereler zamani tarih ve saat konusunda K2 (Miikemmeliyetci Melankolik, Gii¢li Klorik, Bariscil
Sogukkanli), “Giindem ve yer sahibi bensem ben ayarlarim giinii ve tarihi” K1, K3, K7, K9, K 16, K19 sabah
saatlerini tercih ettiklerini bildirmislerdir. K14 (Miikemmeliyetci Melankolik), “Konuya gore tarih belirleme
degisebilir. Ciddi bir konuysa ileri tarihe erteleyebilirim” ifadelerini kullanmistir.
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Katilimcilardan yoneticilik ve ilgili konularda egitim aldigin1 bildirenler K11 (Giiglii Klorik), “Birkac tane kisisel
gelisim egitimi sadece ve tamamen spontane seylerdi”; K12 (Giiclii Klorik), “iki 6nemli egitim aldim. Biri kisisel
gelisim. Konusma oturup kalkma ve liderlik biirokrasi davranigi (kendi istegimle) ve protokol egitimi aldim
(kamu)”; K13 (Giiglii Klorik), “Kisisel gelisim egitimi aldim. O esnada bir yonetici egitimine tabi tutulduk. O
egitim olmadan idarecilik yapsam herhalde bazi seylerde daha sig bakabilirdim. Simdi daha genis bir bakis
perspektifi kazandirdi diyebilirim” K15 (Mikemmeliyetgi Melankolik, Bariggil Sogukkanli), “Bizde saglik
yonetimi dersleri olur, bu derslerin bir boliimiinde toplantilarla ilgili bir bolimiimiiz vardir”; K16 (Giiglii Klorik),
“Kisisel gelisim egitimi aldim”; K19 (Miikemmeliyet¢i Melankolik, Giiglii Klorik), “Kisisel gelisim ve iletisim
egitimlerini kendim 6zel olarak aldim” ifadelerini kullanmiglardir.

Katilimeilar tecriibeye iliskin K7 (Miikemmeliyet¢i Melankolik, Baris¢il Sogukkanli), “Her olay insanda bir
farklilik olusturuyor. Yasanilan her tecriibe hayata bakis1 degistiriyor. O nedenle bes yil 6nce insanlarin goriisleri
daha 6nemliyken bir siire sonra insanlarin ne diisiinecegi gibi seylerden styrilip isin dogru mu yanlis mi1 oldugunu
diisiiniiyorsunuz. Ciinkii karsi tarafin memnuniyeti veya memnuniyetsizli§i konusunda bir sinir yok. Insani
memnun etme sansiniz yok diye diisiinmeye bagliyorsunuz. O yiizden dogrusunu yapmak istiyorsunuz". K8 (Giiglii
klorik, Miikemmeliyet¢i Melankolik) “Simdi ¢ok daha sabirliyim”. K11 (Giiglii klorik) “Ilk zamanlar ¢ok hevesli
olunuyor ve diinyay1 degistirebilecegine inantyor insan” K18 (Gtiglii klorik, Miikemmeliyet¢i Melankolik, Barisgil
Sogukkanli) “Mutlaka bir degisim olmustur. Biraz daha sakinlestim, ilk zamanlar biraz daha heyecanliyken
olaylara bakisim biraz daha etraflicaydi” ifadelerini kullanmiglardir.

Katilimeilarin bireysel ve karsi taraf icin hazirliklar yaptiklarini bildirmislerdir. K2 (Miikkemmeliyetci Melankolik,
Giiclii Klorik, Baris¢1l Sogukkanli), “Toplantiya katilacak kisiler agisindan herhangi bir hazirlik yapmam. Burast kamu
kurumu oldugu i¢in”; K6 (Giiglii Klorik, Baris¢il Sogukkanl, Miikemmeliyetgi Melankolik), “Toplanti yapilacak
insanlar bakimindan ¢ok hazirligim bulunmasa da yapilmasi gerektigini diigiinityorum” ifadelerini kullanmiglardir.

Katilimeilar yer konusunda 6zel bir tercih ve israrlarinin olmadigin bildirmisler, rahatlif1 6n plana ¢ikarmislardir.
K2 (Miikemmeliyet¢i Melankolik, Gii¢lii Klorik, Bariggil Sogukkanli), “Toplanacagimiz yerin ferah ve teknik
donanim bakimindan yeterli olmasina dikkat ederim”; K3 (Giiglii Klorik), “Sessiz ve ciddi bir ortami saglayacak
bir oda segeriz”’; K10 (Popiiler Optimist, Barig¢il Sogukkanli, Mitkemmeliyet¢ci Melankolik), “Yer olarak da
genellikle biiytlik ve sakin mekanlar daha giizel olur”.

Miizakerede karsi tarafi ikna etmek i¢in hangi teknikleri kullanirsiniz? Sorusuyla elde edilen verilerin analizi Sekil
2’de verilmistir.

Sekil 2. Miizakere Siirecinde Kullanilan Taktiklerin Kisilikle Iliskisi
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Sekil 2’°de katilimeilarin kisilik tiplerinin miizakere siirecinde karsi tarafi ikna etmek i¢in bagvurduklari yontemlere
etkileri goriilmektedir. Katilimcilarin isbirlik¢i miizakere 75 rekabet¢i miizakereye 73 kodlama goriilmektedir.
Miikemmeliyet¢i melankoliklerin (11) ve giiclii kloriklerin (6) rekabetgi, bariscil sogukkanli (7) ve popiiler

optimistlerin (2) isbirlik¢i stratejilere egilimli olduklar1 anlagilmaktadir. Yoneticilerin rekabetci ve igbirlikci
stratejileri duruma gore degisik bicimde yoneldikleri toplamda 28 kodlamayla en fazla tekrarlanmistir.

Rekabetci stratejilerde ikna igin kurumun giiclinii 6n plana ¢ikaririm (10) blof algilarsam blof yaparim (6), rakip
gordiiklerimle pazarlik yaparim (5), altindan girer iistiinden ¢ikarim (4), yetkilerimin simurli oldugunu sdyler
toplantiy1 ertelerim (3), ben bdyle istiyorum diye kesin bir dille ifade ederim (3), yiikselmem gerekiyorsa
yiikselirim (2), iyi polis kotii polis oynarim (2), soziinii keser sorular sorarim (2), dliimii gosterir sitmaya razi
ederim (2) ifadeleri kullanilmusgtir.

Isbirlik¢i stratejilerde ise insan odakli empatik yaklasirim (6), oldugu gibi anlatirim karsi tarafi iyi dinlerim(6),
rakip degil paydas oldugumuzu hissettiririm (5), diirlist ve samimi davranirim (5), fikir aligverisi yaparken
diplomatik davranirim (4), giiven ortami olustururum sakin sogukkanli samimi davranirim(4), 6zgilivenli
yaklagirim, elestirmem dengeyi gozetirim (3), orta yolu bulmaya g¢abalarim (3), kanuni diizenlemelere dikkat
ederim (3) evet diyemiyorsam zamana birakirim (2) ifadeleri 6ne ¢ikmaktadir.

Miizakerede kurumsal dinamiklerin 6n planda oldugu katilimcilar tarafindan yaygin olarak ifade edilmistir.
Kurumun menfaatlerini koruma durumu kisilik 6zelliklerden daha 6n plana ¢iktig1 gériilmektedir. Konuyla alakali
katilimcilardan K5 (Miikemmeliyet¢i Melankolik), “Karakterime ¢ok uygun degil ama idarecilikte bazen olmast
gerekiyor. K1 (Melankolik), “Kurumun menfaatlerini 6ne g¢ikaran teknikler kullanmayi tercih ederim”; K2
(Miikemmeliyetci Melankolik, Giiclii Klorik, Bariscil sogukkanli), “Tkna i¢in sahip oldugumuz kurumsal 6zgiiven
vardir”; K5 (Miikemmeliyetgi Melankolik), “O biraz insanin kisiligiyle, alakalidir. idare ve miidiiriyetin verdigi
agirlikla hareket ettigim olur ... Idarenin o giiciinii de kullandigimiz olur bazen”; K9 (Popiiler Optimist, Bariscil
Sogukkanli), “Tabi devleti temsil ettigimiz i¢in onun giiclinii hissediyoruz”; K14 (Mitkemmeliyet¢i Melankolik),
“Devletin de iglerini aksatmadan genelde ¢6ziim odakli yaklasiriz”; K16 (Giiglii Klorik), “Kurum menfaatine
davraninm”; K19 (Miikemmeliyet¢i Melankolik, Giiclii Klorik), “Devlete ve mevzuata bagl oldugumuz icin
burada usul ve esas temelli hareket ediyoruz” ifadelerini kullanmisglardir.

Yoneticilerin rekabetci ve igbirlik¢i stratejileri duruma gore degisik bicimde yoneldikleri toplamda 28 kodlamayla
en fazla tekrarlanmistir. Katilimcilardan K2 (Miikemmeliyetgi Melankolik, Giiglii Klorik, Baris¢il Sogukkanlr),
“Duruma gore degisebilir’; K15(Miikemmeliyet¢i Melankolik, Barig¢il Sogukkanli), “Tabi o duruma goére
degisir’; K15 (Mikkemmeliyet¢i Melankolik, Bariscil Sogukkanli), “Gii¢ dengesine gore degisir”; K8 (Giigli
klorik, Miikkemmeliyet¢ci Melankolik), “Dengeyi gozetmek gerekir”; K19 (Miikemmeliyet¢i Melankolik, Giiglii
Klorik), “Genelde herkese anladig1 dilden konusmaya calistyorum”; K9 (Popiiler Optimist, Barig¢il Sogukkanlr),
“Kurum i¢i genellikle igbirlik¢i bir tavrimiz vardir ama disaridan 6rnegin medikal sirket temsilcilerine karst
rekabetgi bir tavra sahibiz”; K1 (Milkemmeliyet¢i Melankolik), “Tedarik¢ilerle daha pazarlikg1, personelle daha
uzlasmaci ve empati duygusunu kullanarak”; K12 (Giiclii Klorik) “Ozel sektér kamuya gore farklidir” ifadelerini
kullanmiglardir.

Miizakere tikaninca hangi yontemleri kullanirsiniz? Sorusuna alinan cevaplar Sekil 3’te asagida verilmistir.

494



Siileyman Demirel Universitesi Vizyoner Dergisi, Yil: 2024, Cilt: 15, Say!: 42, 483-501.
Sileyman Demirel University Visionary Journal, Year: 2024, Volume: 15, No: 42, 483-501.

Sekil 3. Miizakere Tikaninca Kullanilan Taktiklerin Kisilik Tipleri ile Iliskisi
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Sekil 3’de katilimeilarin kisilik tiplerinin miizakere tikaninca bagvurduklar1 yontemlere etkileri goriilmektedir.
Katilimeilarin igbirlik¢i miizakere 22, rekabet¢i miizakereye 22 esit diizeyde kodlama goriilmektedir.
Miikemmeliyet¢i melankoliklerin (10) Bariscil sogukkanlilar (5) ve popiiler optimist (2) kisilik 6zellikleri
gosterenlerin igbirlik¢i, Gliglii kloriklerin (8) rekabetci tavirlar sergiledikleri goriilmektedir.

Yoneticilerin isbirlik¢i stratejilerden zamana birakma (10) onaylamam ama hayir da demem (4), kapsamli 6rnekler
vererek agiklamalar yaptiklari (2) duruma gére zamana biraktiklari (2), ortami yumusatmaya ¢alistiklari (1), kesin
ve keskin ifadelerden kagindiklar1 (1), ara verdikleri veya espriye yoneldikleri anlagilmaktadir.

Rekabetci stratejilerde dogruluguna inantyorsam taviz vermem (4), sonuna kadar ugrasirim (4), duruma gore
kestirip attigimiz olmustur (3), yetkilerimin sinirli oldugunu soylerim (2), karsimdakilere dogru bakmamayi tercih
ederim (2), a¢ik agik olmaz derim (2), bir iist yoneticiyle ¢dzerim (2) topu kars1 tarafa atarim (1), sorular sorarim
(1), otoriteyi gosteririm (1) kodlama yapilmistir.

Konuya iliskin katilimcilardan K1 (Miikemmeliyet¢i Melankolik), “Biraz daha ortami yumusatmaya calisirim.
Keskin ve kesin ifadeler kullanmam™; K2 (Baris¢il Sogukkanli, Giiglii Klorik, Barig¢il Sogukkanli), “Olay1 zamana
birakirim. Bu konuda kargi tarafin dedigini onaylamam ama bir sey de demem. Kabul etmem ama zamana
birakinm”; K17 (Giiglii klorik, Mitkemmeliyet¢ci Melankolik, Bariscil Sogukkanli), “Olay1 zamana birakirim
¢linkii bazen tartigma ortasinda hayir demek tartigma olusturur. Hakliyken de haksiz olabilirsiniz. O yiizden anlik
hayir demem gerekmezse zamana yayip onlara hayir dedirtirim”; K3 (Giiglii Klorik) “Topu kars tarafa atarim”;
K7 (Miikemmeliyet¢i Melankolik, Baris¢il Sogukkanli), “Cok taviz vermem, benim fikrim sabitse veya dogru
olduguna inantyorsam. Onu yaparim.” K10 (Popiiler Optimist, Barig¢il Sogukkanli, Miikemmeliyet¢i Melankolik)
“Espri yaparim genelde bir fikra anlatinm”; K12 (Giiglii Klorik) “Yetkilerin sinirh oldugunu belirtiriz. Bazi
seylerin bizi astigin1 soyleyebiliriz. Gorlisme tikandiginda genellikle karsimdakine bakmamay: tercih ederim”;
K13 (Giiglii Klorik), “Isin durumuna gore degisir. Zamana biraktigimiz da olur kestirip attigimiz seyler de olur”;
K15 (Miikemmeliyetgi Melankolik, Bariscil Sogukkanli), “Nasil titkandigina gore yonlendirme yapilmalidir. Belki
yeni bir konu belki yeni bir bakis agis1 olugturmak gerekebilir. O an evet diyemeyeceksek zamana birakir tekrar
degerlendiririz”; K19 (Mitkemmeliyetci Melankolik, Giiglii Klorik), “Sonuna kadar ikna i¢in ugrasirim, eger ikna
olmuyorsa tam tersi agresiflik varsa toplant1 burada bitmistir ¢ikabilirsiniz diyorum. Orada otoriteyi gosteririm.
Diisiinelim der zamana yayarim ... Mesela iistiimle bir konu tikandi. Israr ve tekrar etmem, tamam ... derim.
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Ondan sonra aradan biraz zaman gecirip, uygun bir zaman buldugumda tekrar giindeme getirmeye calisirim.
Ikincide de olmuyorsa {igiincliyli denemem ama ikinciyi kesinlikle denerim” ifadelerini kullanmislardir.

5. SONUC

Calismada kamu saglik kuruluslarinda yoneticilerin kisilik tipleri ile miizakere siireci arasindaki iligki
arastirilmistir. Konya- Karaman istatistik bolgesinde 19 yoneticiyle yiiz yilize goriisme gergeklestirilmistir. Katilan
yoneticilerin demografik 6zelliklerinden yas X= 47,36 ¢aligma siiresi X=11,21 olarak belirlenmistir. Ydneticilerin
orta yasa grubunda ve tecriibeli olduklari goriilmektedir

Katilimeilarin  5'inin  kesin sinirlarla giiglii klorik kisilik tipinin 6zelliklerine sahip oldugu, 4’iniin ise
milkemmeliyet¢i melankolik yapida oldugu goézlemlenmektedir. Geri kalan 10 katilimcinin giiclii klorik,
miikemmeliyet¢i melankolik, bariggil sogukkanli ve popiiler optimist 6zelliklerin birlikte goriildiigii harmonik bir
yapt gostermektedir. Miizakere tiirlerinin kullanimi acisindan katilimeilar ele alindiginda yalnizca birinin
isbirlik¢i, kalan 18 katilimcinin ise isbirlik¢i ve rekabetgi stratejileri birlikte kullandigi goriilmektedir. Yalnizca
bir katilimeinin tamamen igbirlik¢i tutum sergilemesi, miizakere siirecinin igbirlik¢i tutumdan pozitif ve anlamli
olarak etkilenmesinden kaynakli olmasi muhtemeldir (Erkus, 2008). Yas degiskeninde meydana gelen artiglar
miizakerelerde daha isbirlik¢i bir tutumla iliskilendirmektedir (Erkus ve Tabak, 2008). Miizakere siireglerini
acisindan yonetici davraniglarini ele alan baska bir ¢aligmada ise basarili sonuglanan miizakerelerde yoneticiler,
isbirlikgi stratejilerine siklikla basvurdugunu ifade etmektedir (Ozaralli, 2015). Geriye kalan katilimcilar agisindan
ise miizakere stratejileri bakimimdan durum ve kosullara gore hareket edildigi sonucuna ulagilmistir. Elde edilen
bulgular literatiirde yer alan kisith ¢alismayla ortiismektedir.

Miizakere dncesi gergeklestirilen hazirliklar bakimindan katilimeilar ekseriyetle giindem veya konusulacak,
tartigtlacak konu agisindan kendilerince hazirliklar yapmaktadir. Ozaralli tarafindan 2015 yilinda yerli ve yabanci
sirketlerde sik sik miizakereler gergeklestiren 24 yoneticiden elde edilen sonuglara gore hazirlik asamasinda
genellikle kendilerine ve karsi tarafa ait 6nemli taviz noktalarin1 dnceden 6grenmek, bu konular agisindan bilgi
toplamak ve alternatif planlar belirlemek konusunda hazirhik yapilmaktadir (Ozaralli, 2015). Miizakerede kars
tarafin kisilik 6zellikleri ve miizakere tarzlari hakkinda 6n bilginin miizakerede iletisim mekanizmalarinin
kullaniminda dolayl: etkisi oldugu, sonu¢ ve memnuniyet {izerinde dnemli etkileri bulunmaktadir (Alves de Moura
ve Costa, 2018). Calismalar, rakip hakkinda bilgi sahibi olmanin genel olarak miizakere sonucunu iyilestirdigini
gostermektedir (Pucha ve Paruchuri, 2020). Calismamizda ayrica miizakerenin planli veya plansiz bir sekilde
gergeklesmesi hazirlik siirecini etkiledigi verilerine ulagilmistir. Planli ve katilimciin tasarrufunda olan miizakere
durumlarinda sabah saatleri tercih edilmektedir.

Miizakere konusunda egitim durumuna bakildiginda katilimcilarin ¢gogunlugunun yonetim, miizakere, protokol
kurallar1 konularinda egitim almadiklar1 tespit edilmistir. Kizilgdl (2013) bagimsiz denetcilerinin miizakere
stratejilerini incelemis ve miizakere tekniklerini bilen ayni zamanda kullanan bagimsiz denetcilerin bu konuda
egitim almadiklarini ortaya koymustur. Bu konudaki gesitli ¢aligma sonuglar1 miizakere bakimindan bireylere
egitim verilmesi gerektigini ayrica yalnizca sistematik bir ¢abanin {irlinii olan egitimlerle ilerlemenin saglanacagini
belirtmektedir (Ugan, 2014; Yildirim vd., 2020). Miizakere teknikleri a¢isindan mevcut durum ele alindiginda
stirecin daha ¢ok kisisel birtakim &zelliklere ve mesleki tecriibelere dayandigi kanaati ortaya ¢ikmaktadir.

Miizakere siirecinde karsi tarafi ikna etmek igin basvurulan yéntemler ve kisilik tipleri arasindaki etkilegim
incelenmistir. Bu baglamda mitkemmeliyetgi melankolik ve gii¢lii kloriklerin rekabet¢i bir tutum sergiledikleri,
bariggil sogukkanli ve popiiler optimistlerin ise igbirlik¢i egilimlere sahip oldugu tespit edilmistir. Yildiz vd.
(2012)’nin kisilik tipi ve olumlu sosyal davranis gésterme arasinda farklilik géstermedigini bildirmektedir. Sigri
vd. (2010) ise sigortacilik sektoriinde yaptiklar1 caligmada kisilik 6zellikleri ile miizakerecilik yetenegi arasinda
alt boyutlarda dogrusal iligski belirlemislerdir. Her iki ¢alisma da elde edilen bulgularla karsilastirildiginda
bulgularin kismen desteklendigi goriilmektedir. Ciinkii calismada elde edilen verilerden kisilik tipleri ve miizakere
yonelimleri arasinda kesim ayrim yapilacak kadar net bulgulara erisilememistir. Taggt ve Eroglu (2007)
yoneticilerin kisilik 6zellikleri ile ikna ve etkileme taktiklerinin bazilar1 arasinda degerlendirmeye deger iliski
bulduklarmi bildirmektedir. McCannon (2017) miizakerecilerin kisilik ozelliklerinden etkilendigini ifade
etmektedir. Sharma vd. (2018) miizakerecilerin kisilik ozelliklerinin miizakere performansini etkiledigini
soylemektedir. Sass ve Liao-Troth, (2015) kiiltiir, kisilik, deneyim ve demografik degiskenlerin miizakereye
olumlu ve olumsuz etkilerinin olabilecegini bildirmektedir. Bulgular ¢aligmay1 destekler niteliktedir. Ma (2008)
ise kisilik ve miizakere konusunda yapilan ¢aligmalar1 degerlendirdigi makalesinde benzer ¢eliskili bulgularin
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varligini dile getirmektedir. Kurumsal dinamikler ele alindiginda katilimeilarin kisilik 6zelliklerinden daha ziyade
kurum menfaatleri i¢in gereken sekilde davranis sergileme egilimleri daha ¢ok 6n plana ¢ikmaktadir. Kamu ve
0zel sektorde calisan bireyler lizerinde gerceklestirilen bir aragtirma sonucuna gore, miizakerede kamu ve 6zel
sektor agisindan belirgin farkliliklar bulunmamaktadir. Kamu c¢alisanlarinin miizakerelerde daha yaratict bir
yaklasim benimsedikleri rapor edilmektedir (Erkus ve Tabak, 2008). Etik olmayan miizakere taktikleri algisi
bakimindan kamu ¢aliganlarinin daha tutucu bir egilimde algiya sahip oldugu bunun yani sira hukuki davranma

zorunluluklarimin, algilarina dogrudan etkide bulundugunu ifade eden g¢alismalar da mevcuttur (Topcu, 2018).
Sinirl sayidaki literatiir bilgisi ¢aligmanin bulgularini desteklenmektedir.

Katilimcilarin  kisilik  tiplerinin - miizakere tikaminca basvurduklart yéntemlere etkileri goriilmektedir.
Miikemmeliyetci melankolik kisilik tipine sahip katilimeilarin isbirlikgi, gii¢lii klorik katilimcilarin ise rekabetgi
stratejileri kullandiklar1 goriilmektedir. Saglik sektdriinde 468 calisanla gerceklestirilen ve kisilik 6zelliklerinin
politik yetenege etkisini ortaya koymay1 amaglayan bir caligmada yoneticilerin politik yeteneklerindeki %62
oranindaki degisimin yonetici kisilik 6zelligi tarafindan agiklandigi ifade edilmektedir (Coban ve Deniz, 2021).
Bir bagka caligmada ise 25 sube miidiirline yaratict dram yontemi ile kisilik tiplerini kavrama becerileri
kazandirilmaya calisilmigtir. Katilimeilar ¢aligma sonunda kisilik tiplerini bilmenin ¢alisma hayatinda iletisimi ve
verimi arttiracagini ifade etmistir (Tiryaki ve Aytag, 2013). Calismamizda elde edilen sonu¢ bakimindan
miizakerenin tikanmasi halinde giiglii kloriklerin daha rekabetgi stratejilere egilimlerinin artis gosterdigi, rekabetci
stratejilere yonelen miilkemmeliyetgi melankoliklerin ise yeniden isbirlikgi stratejilere doniis yaptiklar
gbzlemlenmistir.

Aragtirmada kurumsal dinamiklerin miizakere siireglerinin dogasini belirlemede 6n plana ¢iktig1 bulgularima
erigilmistir. Kurumsal dinamiklerle birlikte kisilik tipleri miizakerelere isbirlik¢i veya rekabetgi stratejilerin
kullanimi agisindan etki etmektedir. Biitlin kisilik tipleri isbirlik¢i ve rekabetci stratejileri zaman zaman kullansalar
dahi giiclii kloriklerin ve miikemmeliyet¢ci melankoliklerin rekabet¢i tutumlara daha yakin oldugu, popiiler
optimist ve baris¢il sogukkanlilarin ise ekseriyetle isbirlik¢i tutum sergiledikleri goriilmiistiir.

Calisma bulgularindan elde edilen sonuglar degerlendirildiginde hem bilimsel hem de sahaya yonelik bir dizi
onerilerde bulunulabilir. Bunlardan ilki kisilik tiplerinin belirli egilimlere sahip oldugu goriilmektedir. Bu nedenle
yonetim kademelerinde kisilik tiplerinin daha ayrintilt bir gekilde incelenmesi, mikro diizeyde miizakere agisindan
makro diizeyde ise yonetim bilimi agisindan anlamli katkilar saglayabilir. Kisilik tiplerini ele alan ¢aligmalara agirlik
verilmelidir. Ikincisi ise katihmcilar yonetim kademelerinde yer almalarina ve sik sik miizakereler
gergeklestirmelerine ragmen bu konuda egitimsizdir. Sektdr ayrimi yapilmaksizin miizakereye yonelik egitimler
Onerilmektedir. Egitimlerle birlikte sektér paydaslarinin daha etkin ve verimli iligkiler ortaya koyacagi
diisiniilmektedir. Son olarak miizakere konusunda gergeklestirilecek ¢aligmalarda paydaslar agisindan konunun ele
alinmasi onerilmektedir. Bu sayede yoneticilerin miizakereye yonelik literatiirde hakim olan tek boyutlu bir bakis
acisinin Gtesinde farkli perspektiflerden de siirece bakma imkéani bulunmasinin miimkiin olacag diisiiniilmektedir.

Arastirmanin Sinirliliklar:

Calismada kamu gorevlisi yoneticilerle goriismeler gerceklestirilmistir. Kamunun yani sira 6zel sektor
dinamiklerinin ortaya konulamamasit ve iki farkli yap1 arasindaki iliskinin incelenememesi c¢aligmanin
genellenebilirligi agisindan sinirlilik meydana getirmektedir. Ayrica aragtirma kapsamindaki on dokuz
katilimecidan onuna ait kisilik tipinin harmonize yapida olmasi, kisilik tiplerine ait net ¢ikarimlarin ortaya
konulmasini zorlagtirmaktadir.

YAZARLARIN BEYANI

Katki Oram Beyani: Yazarlar ¢aligmaya esit oranda katki saglamistir.

Destek ve Tesekkiir Beyani: Caligmada herhangi bir kurum ya da kurulustan destek alinmamustir.

Catisma Beyami: Calismada herhangi bir potansiyel ¢ikar ¢atismasi s6z konusu degildir.
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