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OZET

Miizakere siirecine ve sonuglarina etki eden degiskenlerden birisi de bireylerin ¢atigma
yonetim tarzlaridir. Bu kapsamda, ¢atigma yOnetim tarzlarinin miizakere siirecine ve
sonuglarina etkilerini incelemek amaciyla, kamu ve 6zel sektor ¢alisanlar {izerinde bir
arastirma yapilmistir. Arastirmaya 209 g¢alisan katilmistir. Arastirma sonuglarina gore,
igbirlik¢i yaklagimlarin miizakere siirecini ve sonuglarini pozitif ve anlamli olarak
etkiledigi tespit edilmistir. Ayrica, miizakerede ilk teklifin yiiksek olmasi miizakere
kazancini, miizakere siirecindeki igbirlikgilik seviyesinin ve iyi iliskiler geligtirmenin de
miizakere tatminini artirdig1 belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Catisma Yonetim Tarzlari, Miizakere, Miizakere Siireci, Miizakere
Sonuglari

A RESEARCH ON EFFECTS OF CONFLICT MANAGEMENT STYLES
ON NEGOTIATION PROCESS AND OUTCOMES

ABSTRACT

One of the variables affecting the negotiation process and its outcomes is individuals’
conflict management styles. In this context, to examine the effects of conflict
management styles on the negotiation process and its outcomes, a study was conducted
in public and private sector. 209 employees participated in the study. According to the
results of the study, cooperative approaches, affects the negotiation process and its
outcomes positively and significantly. Moreover, it was found that establishing
cooperation and good relations between people during negotiations increased the
negotiation satisfaction.

Keywords: Conflict Management Styles, Negotiation, Negotiation Process,
Negotiation Outcomes

Giris

Mevcut ¢atigsmalarin ¢oziimiinde kullanilan miizakere olgusu, farkli ihtiyaclar
ya da fikirler konusunda ortak bir anlagmaya varmak amaciyla yapilan “ileri-geri
iletisim” stireci olarak tanimlanabilir. Giiniimiizde miizakere kavrami; bireyler, gruplar,
kurumlar veya uluslararasindaki anlagsmazliklarin ¢éziimiinde veya bir ¢ok konuda ortak
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bir karara varmak i¢in kullanilan kapsamli ve karmagik bir siire¢ olarak giindeme
gelmektedir. Ozellikle miizakere siirecini ve sonuglarm etkileyecek bir cok faktdriin
bulunmasi ve bu faktorlerin farkli disiplinleri ilgilendirmesi siireci daha da
karmasiklastirmaktadir.

Miizakere siirecine etki eden faktorlerin basinda bireyler, bagka bir ifadeyle
miizakereciler gelmektedir. Miizakereci ilizerinde ise basta kisilik, kiiltiir, cinsiyet ve
tecriibe olmak iizere bir ¢ok faktor etkili olabilmektedir. Bireylerin ¢atisma yonetim
tarzlar1 da miizakereciyi etkileyen faktorlerden birisi olarak tartisilan bir konudur.

Bu caligmada, bireylerin ¢atisma yonetim tarzlarinin, miizakere siirecine ve
sonuglarina etkilerinin incelenmesi amaciyla bir aragtirma yapilmistir. Aragtirmanin
orneklemini, bir bakanliga bagli egitim kurumunda cesitli donemlerde miizakere
konusunda egitimlere katilan kamu ve 6zel sektdr calisanlari olusturmaktadir. Egitim
oncesinde catisma yonetim tarzlart dlglilen katilimcilarin, egitim kapsaminda bir rnek
olaya dayanarak yaptiklari miizakerelerden, maddi ve maddi olmayan kazanglar
belirlenerek; catigma yonetim tarzlari ile miizakere siireci ve sonuglari arasindaki
iliskiler agiklanmaya caligilmistir.

1. Catisma Yonetim Tarzlar:

Basta kiiresellesme, bilgi ve teknoloji olmak iizere bir ¢ok faktoriin is yasamini
karmagiklastirmasi, gerek bireyler gerekse oOrgiitler arasi catigmalari artirmustir. Bu
degisimlere paralel olarak, is yasamindaki bireylerden ve yoneticilerden catigma
yonetimine iligkin yeteneklere sahip olmasi ve gelistirmesi beklenmeye baslanmistir.

Catigsma, insanin bulundugu her ortam ve durumda kaginilmazdir ve yasamin
dogasinda bulunan bir olgudur. Ozellikle 20°nci yiizyilda orgiitsel davranis alaninda
yapilan caligmalar sonucunda, ¢atisma kavrami, giinlimiiz i3 yasaminda ve Orgiitsel
faaliyetlerde varligi kagmilmaz olarak kabul edilen temel konulardan birisi haline
gelmistir.

Bu degisimler 1s1ginda orgiit icindeki catigmalarin, gerek bireysel diizeyde
gerekse yonetici diizeyinde bilingli ve etkin bir yaklagimla yonetilmesi gerekmektedir.
Fakat c¢atisma kavrammin bilissel, duygusal ve davranissal boyutlarinin olmasi
karmagiklagsmasina neden olmakta, dolayisiyla anlasilmasimi ve ydnetilmesini
zorlastirmaktadir. Bu nedenle, bireysel ve orgiitsel diizeyde ¢atismalarin yonetilmesi
icin Oncelikle bireyler diizeyinde tanimlanmasi ve anlagilmasi gerekmektedir.

Yoneticiler ise bir catigma durumu ile karsilasti§i zaman, uygun ¢ozim
stratejilerini  belirlemek ve uygulamak zorunlulugu ile kars1 karsiyadir. Ancak,
yoneticilerin sadece orgiitsel diizeyde uygun stratejiler belirleyerek ve uygulayarak
catigmalar1 yonetmeleri yeterli gelmeyebilir. Bunun yaninda yoneticiler, ¢atismaya dahil
olan bireylerin ¢atigmalara yaklagimlarini, bagka bir ifadeyle ¢atigma yonetim tarzlarini
da bilmek durumundadirlar (Moberg, 2001: 47) .

Giiniimiize kadar c¢atisma yonetimin tarzlarmin belirlenmesine iliskin bir ¢ok
calismanin  yapildigi, farkli yaklasgimlarin ve modellerin ortaya konuldugu
goriilmektedir. Catisma yonetimine iliskin kabul gérmiis 6nemli modellerin Blake ve
Mouton’in Ikili flgi Modeli’ne (Dual Concern Model) dayandigi sdylenebilir. Bu
modele gore bireyler, catismalarin ¢éziimiinde, “kendi amaglarina” veya “karsi tarafin
amaglarina” yonelik olarak hareket etmektedirler. Diger ¢atigma yonetim tarzlari da ikili
ilgi durumlarma gore gelistirilmistir. Bu kapsamda Blake ve Mouton tarafindan
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gelistirilen modelde bes ¢atisma yodnetim tarzi; problem ¢ézme, yumusatma, zorlama,
geri c¢ekilme ve paylagma olarak tanimlanmaktadir (Rahim, 1983; Van de Vliert ve
Kabanoff, 1990).

Catisma yOnetim tarzlari ile ilgili en ¢ok bilinen ve kabul edilen modellerden
birisi de Thomas’in (1976) rekabetgi ve isbirlik¢i olmak iizere iki farkli boyut iizerinden
tanimlandig1 ¢atisma yonetim tarzi modelidir. Bu modele gore bireyler, rekabetci
boyutta kendi amaglar1 ve ¢ikarlar1 dogrultusunda hareket ederlerken, igbirligi yapan
bireyler kargi tarafin ilgi ve kazanglarimi diigiinerek c¢atigmalart ¢oziimlemeyi
hedeflerler. Thomas modelinde, temel iki boyut iizerinden rekabetgi, isbirligi yapan,
uzlagsmaci, yardima istekli ve geri ¢ekilen olmak {izere bes catigma yoOnetim tarzi
tanimlanmistir (Ma, 2005: 174).

Rahim (1983: 373) de Blake ve Mouton’un modelini temel alarak, bireylerin
catisma silirecinde rekabetci, geri ¢ekilen, igbirlik¢i, yardim eden ve uzlasmaci olarak
bes farkli gatisma yonetim tarzini benimsediklerini ifade etmistir. Bu tarzlardan ilki
“rekabetcilik”’tir. Rekabetci bireyler, yiiksek diizeyde iddialidir ve kendi amaglarini
gerceklestirmek amacindadirlar. Karsi tarafin beklentileri ile diisiik diizeyde ilgilidirler.
“Isbirlik¢i” yaklasimda, bireyler karsilikli olarak ¢oziime iliskin biitiin goriisleri ortaya
koyarlarken, amag her iki tarafin ihtiyaglarinin en yiiksek diizeyde karsilanmasidir.
“Yardimsever” c¢atigma yoOnetim tarzinda ise bireyler karsi tarafin ihtiyaglarinin
karsilanmasiyla yiiksek diizeyde ilgilidir. “Geri ¢ekilen” ¢atigsma yonetim tarzinda birey
hem kendi, hem de karsi tarafin ihtiyaglariyla diigiikk diizeyde ilgilidir. Son olarak
“uzlagmaci1” yaklagimda taraflar orta bir noktada bulusarak sorunlari ¢ozmeye calisir,
ancak her iki tarafin ihtiyaglar1 kismen karsilanir (Kozan ve Ergin, 1999: 252).

2. Miizakere Siireci ve Sonuclari

Miizakerelerde taraflarin istedikleri sonuglara ulagmasi bir ¢ok faktore baglidir.
Bu faktorlerin 6zellikle miizakere siireci ile yakindan ilgisi olmasi, bireylerin istedikleri
sonuclara ve amagclara ulagsmasini etkilemektedir. Bu nedenle, siire¢ icerisindeki
dinamikleri veya faktorleri kontrol edip yonlendirebilen miizakereciler, istedikleri
sonuglar1 alma sansina sahiptirler.

Bunun 6tesinde etkili miizakereciler, bir miizakerede sadece maddi kazanglarin
degil, maddi olmayan kazanglarin da énemli oldugunun bilincindedir. Ornegin giiven
verici iliskiler tesis etmek, gelecekte yeni is yapma firsatlarin1 yakalamak veya taraflar
arasinda iyi iliskiler geligtirmek basarili miizakere sonuglari olarak algilanabilmektedir.
Bu kapsamda, miizakere siirecindeki dinamikleri bilmek ve yonlendirmek, maddi ve
maddi olmayan miizakere kazancglari arasindaki dengeyi korumak, miizakere basarisi
icin Onemli bir konu olarak ortaya c¢ikmaktadir. Bu nedenle miizakereciler,
miizakerelerdeki basarilarini sadece maddi degil, maddi olmayan sonuglar ile
degerlendirmek zorunlulugu ile karsi karsiyadirlar. Bagka bir ifade ile etkili bir
miizakereci, miizakerelere hem siire¢ hem de sonu¢ odakl yaklagabilmelidir.

Miizakere siireci ve sonuglarini etkileyen bir ¢ok faktér bulunmaktadir. Bu
faktorlerden birisi de cinsiyettir. Stuhlmacher ve Walters (1999) tarafindan yapilan bir
arastirmada, erkeklerin kadnlara gore daha etkin miizakere sonuglari elde ettikleri
belirlenmistir. Walters vd. (1998) tarafindan cinsiyet farkliliklarina yonelik yapilan bir
meta analiz incelemesinde ise, kadinlarin miizakere siirecinde daha isbirlik¢i bir
yaklagim igerisinde olduklari tespit edilmistir. Bu sonug, erkeklerin kadinlara gore daha
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rekabetgi 6zellikler gostermesiyle agiklanabilir. Nitekim Karakowsky ve Miller (2006:
60) da isbirlik¢i (kazan-kazan) yaklasima veya iyi iligkiler gelistirme anlayigina
dayanan miizakerelerin daha c¢ok disil ozellikler gosterdigini, tam tersine rekabetci
(kazan-kaybet) yaklasimlara dayanan miizakerelerin daha erkek egemen ozelliklere
sahip olduguna dikkat ¢ekmektedir.

Miizakere siirecinde iyi iligkiler gelistirmek de miizakere sonuglarini pozitif
olarak etkilemektedir. Ornegin siire¢ icerisinde iyi iliskiler gelistirmek ve bilgi
aligverisinde bulunmak, bireylerin miizakere sonug¢larindan tatminini artirirken
(Harwood, 2002), ozellikle, taraflarin karsilikli bilgi aligverisinde bulunmalarinin
isbirlikgi yaklagimlar1 gelistirdigi, dolayisiyla miizakere sonuglarina olumlu katki
yaptig1 belirtilmektedir (O'Connor, 1997).

Miizakere siirecini etkileyen faktorlerden birisi de duygusal zekadir. Allred vd.
(1997), duygularm1 kontrol edemeyen, karsi tarafa kizginlik hisseden ve sevecen
davranmayan miizakerecilerin, miizakerelerde daha diisiik sonuglar elde ettikleri ve
gelecekte bir daha is yapma konusunda isteksiz olduklarini belirtmektedir. Carnevale ve
Isen (1986) de pozitif duygularin, miizakerecinin giiven duygusunu ve miizakereden
beklentilerini olumlu yonde etkiledigini, dolayisiyla miizakerecinin performansini
artirdigina dikkat ¢cekmektedir. Duygusal zeka ile ilgili yapilan bir arastirmada ise
yiiksek duygusal zekaya sahip bireylerin, miizakere siirecinden ve siire¢ icerisinde iyi
iligkiler gelistirmekten daha memnun olduklari, ancak miizakere sonucundan daha
disik maddi kazang elde ettikleri goriilmiistiir. Bunun yani sira taraflardan sadece
birisinin yliksek duygusal zekaya sahip olmasi bile, her iki tarafa miizakerelerden
yiiksek maddi kazanglar kazandirabilecegi anlasilmistir (Foo vd., 2004).

Miizakere siirecini ve sonuclarimi etkileyen diger bir degisken de miizakerecilerin
sahip olduklar1 gili¢ dengesidir. Watson ve Hoffman, bireylerin sahip oldugu makam
veya kaynaklar1 kontrol etme giiciiniin, miizakere sonuglarini belirlemede 6nemli bir
etkiye sahip oldugunu belirtmektedir (Karakowsky ve Miller, 2006: 52). Wolfe ve
McGinn (2005) de taraflar arasinda birbirine yakin gii¢ dengeleri olan miizakerecilerin,
biiyiik farklilik olanlara gore yiiksek isbirlik¢i davranis gosterdiklerini ve miizakereleri
daha olumlu sonuglandirdiklarii bulmustur.

Bu kapsamda, miizakere siirecine ve sonuglarina cinsiyet, duygular, taraflar
arasindaki gii¢c dengesi, iyi iliskiler gibi bir ¢ok faktoriin etki ettigi goriilmektedir. Bu
noktada dnemli olan, her bir faktoriin etkilerinin ve sonuglarinin tahmin edilebilmesidir.
Kuskusuz, bu faktorlerin belirlenmesi ve tahmin edilmesi, miizakereci agisindan 6nemli
avantajlar saglayabilir. Bu nedenle, etkili bir miizakerecinin, siire¢ ve sonuglar
iizerindeki kontroliiniin, bu faktorler iizerindeki etkisi ile yakindan ilgili oldugu
sOylenebilir.

3. Catisma Yonetim Tarzlari, Miizakere Siireci ve Sonuclari

Miizakere siirecine ve sonuglarma etki eden faktorlerden birisi de bireylerin
catigma yonetim tarzlaridir. Nasil, bireylerin kisilik ozellikleri insan yasaminda
belirleyici bir 6zellige sahipse, g¢atisma yOnetim tarzlari da bireylerin miizakerelerde
davranislariyla yakinda iliskilidir.

Miizakere siirecinde bireylerin, igbirlik¢i anlayis igerisinde hareket etmelerinin
miizakere siireci ve miizakere sonuglarini etkiledigi bilinmektedir (George vd., 1998).
Nitekim, miizakere siirecine ve sonuglarmma en ¢ok katki saglayan tarzin isbirlik¢i
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yaklagimi oldugu; Blake ve Mouton (1970), Fisher ve Ury (1981), Rubin vd. (1994),
Van de Vliert (1997), Alper vd. (1998) gibi bir ¢ok arastirmaci tarafindan ifade
edilmektedir (Nauta ve Sanders, 2000: 136). Isbirlik¢i yaklasim icerisinde olan
miizakereciler, her iki tarafinda kazanmasi amaci (kazan-kazan) igerisinde hareket
ederken, sorunlar iki tarafin beklentileri ¢ercevesinde ele alirlar ve bilgiyi paylasirlar
(Craver, 2003).

Isbirlik¢i yaklasimlarin rekabetci yaklasimlara gore, taraflarin kazanglarini daha
¢ok arttirdig1 bazi aragtirmalarda tespit edilmistir (Schei ve Rognes, 2003; De Dreu vd.,
2000). Gross ve Guerro (2000), isbirlik¢i ¢atigma ydnetim tarzinin, c¢atismalarin
¢oziimlenmesi siirecinde gerek iligkilerin gelistirilmesi, gerekse etkin sonuglara
ulagsmada en uygun yaklasim olarak algilandig1 belirlemistir. Rahim vd. (1999) de her
iki tarafin birlestirici veya problem ¢06ziicii bir yaklagim igerisinde olmasinin,
catismanin yonetiminde daha etkin ve basarili sonuglara gotirdiigiinii yaptiklari
arastirmada bulmuslardir. Walton ve Mckersie ise isbirlik¢i yaklagimlarin miizakere
stirecinde giliven ortaminin olusturulmasina katki sagladigina dikkat ¢ekerek, karsiliklt
giiven duygusu gelistirilmesinin isbirlik¢i ¢oziimleri kolaylastirdigimi diisiinmektedir
(Beersma ve De Dreu, 1999: 388-389).

Ote yandan miizakerelerde isbirlik¢i yaklagimlar, miizakere siirecinde iyi iliskiler
gelistirmeyi desteklemekte, taraflarin daha agik davranmasini saglamakta, dolayisiyla
bilgi paylasimimi artirmaktadir (Harwood, 2002; Ma vd., 2002). Harwood (2002)’un
yoneticiler iizerinde yaptigi nitel bir arastirmada, miizakere siirecinde iyi iligkiler
gelistirmenin giiven duygusunu artirdigini ve miizakere sonuglari iizerinde olumlu
katkilar1 oldugunun belirlemesi de bu diisiinceyi desteklemektedir.

Bunun yaninda rekabetci yaklasimlarin da miizakere siirecine ve sonuglarina
onemli etkileri olabilmektedir. Ornegin; yapilan bir arastirmada rekabetci bireylerin
miizakerelerden daha yiiksek beklentiler iginde olduklari, buna baghh olarak
miizakerelerden elde edecekleri ekonomik kazanglarin da daha yiiksek oldugu
belirlenmistir (Ma vd., 2002)

Kiiltiir de catigma yonetim tarzlari, dolayisiyla miizakere siireci ve sonuglariyla
ilgili farkliliklara neden olabilmektedir. Kiiltiirel farkliliklarin incelenmesine yonelik
olarak Ma (2005) tarafindan yapilan bir ¢aligmada; bireyci kiiltiir 6zellikleri gdsteren
Kanadalilar ile topluluk¢u o&zellikleri gosteren Cinlilerin ¢atisma yonetim tarzlar
incelenmis ve farkli sonuglar elde edilmistir. Arastirma sonuglarina gore Kanadalilarin
catisma yonetim tarzlarinin, miizakere siireglerini ve sonuglarini dnemli diizeyde
etkiledigi tespit edilirken; Cinlilerin ¢atisma yonetim tarzlarinin miizakere siireci ve
sonuglar iizerindeki etkisinin ¢ok az oldugu goriilmiistiir. Bu sonuglar dogrultusunda,
Cinlilerin miizakerelere yaklagimlarinin, daha ¢ok miizakerelerdeki sartlar gergevesinde
olustugu belirtilirken, Kanadalilarin miizakerelere yaklagimlarinin ise ¢atigma yonetim
tarzlariyla ilgili oldugu sonucuna varilmistir.

Miizakere sonuglarini etkileyen diger bir degisken ise taraflarin karsilikli
beklentileriyle ilgilidir. Ornegin, karsi tarafin beklentilerinin karsilanmasi ile
miizakereden daha tatmin edici sonuglara ulasabilir. Bu baglamda, erkekler daha ¢ok
kendi beklentilerini kargilamak egilimde iken, kadmnlar karsi tarafin ¢ikarlarini
diistinerek miizakere yapma egilimi igerisindedir. Yapilan bir arastirmada isbirligi
gosteren kadinlarin, miizakere sonuglarindan daha yiiksek kazanglar sagladiklari, geri
¢ekilme yaklasimini benimseyenlerin ise diisiik kazanglar elde ettigi belirlenmistir.
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Ancak erkeklerin, kendi beklentilerine yiiksek ilgi gdstermelerine ragmen, karsi tarafin
beklentilerinin kargilanmasia yoénelik olarak motive edildiklerinde, kadinlardan daha
yiiksek kazang elde edebilecekleri goriilmiistiir (Calhoun ve Smith, 1999).

Ote yandan miizakere sadece maddi kazanglarm elde edildigi bir siire¢ degildir.
Miizakere siirecinde taraflarin karsilikli yaklasimlart maddi kazanglart etkiledigi gibi,
giiven ve karsilikli iliskilerin gelistirilmesine de katki saglayabilir. Bir miizakereden
elde edilecek maddi olmayan kazanglar, mevcut miizakeredeki kazanglari artirabilecegi
gibi, gelecekteki miizakereler igin atilmig 6nemli adimlar olarak degerlendirilebilir.

Nitekim Thomson (1990) da miizakerelerden elde edilecek sonuglarin ekonomik
ve sosyo-psikolojik olarak iki boyut altinda incelenmesi gerektigini diisiinmektedir. Bu
cergevede; ekonomik boyut maddi kazanglarla ilgiliyken, sosyo-psikolojik boyutun,
Ornegin tatmin diizeyi gibi, miizakerecilerin subjektif degerlendirmeleriyle ilgili
oldugunu belirtmektedir (Mintu-Wimsatt ve Graham, 2004: 349). Ote yandan
miizakerecinin tatmin diizeyinin, miizakere sonuclariyla anlamli iligkisi oldugu
bilinmektedir. Oliver ve Balakrishnan (1994) da miizakere sonuglarina iligkin tatmin
diizeyinin, miizakerecinin sonuglari adil ve dogru algilamasiyla ilgili oldugunu
belirtirken, tatmin diizeyi ile miizakere sonuglarmin yakin iliskisine vurgu yapmaktadir.

Bu degerlendirmeler 1s18inda, miizakere siirecine ve sonuglarina, bir ¢ok faktor
yaninda insanin da 6nemli bir faktdr olarak etki ettigi soylenebilir. Bu kapsamda;
kisilik, duygusal zeka, kiiltiir gibi insana ait bir ¢ok degisken yaninda, bireylerin ¢atigsma
yonetim tarzlarmin da miizakere siireci ve sonuglartyla ilgili oldugu goriilmektedir.
Cesitli iilkelerde yapilan arastirmalar bu tespiti desteklemektedir. Ancak, farkli
iilkelerde yapilan arastirmalarda farkli sonuglar elde edilmesi, bu konuda kiiltiirel
baglamda yeni arastirmalara ihtiya¢ duyuldugunu gostermektedir. Bunun yaninda bir
miizakereden elde edilecek kazanglarin, hem maddi hem de maddi olmayan boyutlarryla
degerlendirilmesi de onem kazanmaktadir. Bu nedenle, miizakereleri sadece sonug
odakli degil, iliski odakli da diisiinerek, miizakere sonuglarmin maddi olmayan boyutu
ile aragtirilmasinin gerekliligi ortaya ¢ikmaktadir. Ote yandan miizakere konusuna
iliskin tlkemizdeki g¢alismalarin azligi dikkate alindiginda, yapilan bu caligmanin
miizakere kavrammin ve siirecinin anlagilmasma oOnemli katkilar saglayacag:
disiiniilmektedir. Bu ¢ercevede c¢aligmada asagidaki aragtirma sorularina cevap
aranacaktir:

— Bireylerin ¢atigma yonetim tarzlarinin miizakere siirecine ve sonuglarina
etkileri nelerdir?

— Miizakere siirecinin miizakere sonuglarina etkileri nelerdir?

4. Arastirmanin Yontemi

Aragtirmada, catigma yonetim tarzlarinin miizakere siirecine ve sonuglarina
etkilerini incelemek amaciyla bir &rnek olay ¢aligmasi yapilmstir. Ornek olay ¢aligmasi
dort asamali olarak gergeklestirilmistir. {1k asamada, arastirma &ncesinde katilimcilara
bir giin siireyle miizakere konusu ile ilgili egitim verilmistir. Ayrica egitimlere
baslamadan once katilimcilarin ¢atigma ydnetim tarzlarinin belirlenmesine yonelik bir
anket uygulamasi yapilmistir.

Katilimeilar arastirmanin ikinci asamasinda, tesadiifi olarak alici veya satict
rollerine ayrilmis, her bir katilimerya alic1 veya satici rollerine uygun olarak birer 6rnek
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olay verilmis ve 30 dakikalik bir siire igerisinde miizakerelere hazirlik yapmalari
istenmigtir. Ayrica bu asamada katilimcilardan, 6rnek olay kapsaminda karsi tarafa
verecekleri ilk tekliflere ve hedefledikleri anlagma fiyatlarina iligskin bilgiler de bir form
ile alinmustir.

Uciincii asamada katilimcilar bir &rnek olay kapsaminda karsilikli olarak
miizakere yapmislardir. Ortalama bir saat siire verilmistir. Arastirmanin son agamasinda
ise miizakerelerin bitimini miiteakiben, miizakere siirecine ve sonrasina iligkin veriler
toplanmistir. Bu asamada dagitilan form ile 6ncelikle anlasmaya varilan fiyat, varsa
anlagmanin diger sartlar1 alinmig, ayrica miizakere siirecine ve sonuglarina iligkin
verilerin toplanmas1 amaciyla iki ayr1 anket doldurmalari istenmistir.

4.1 Arastirmanin érneklemi

Aragtirmanin 6rneklemini, bir kamu kurulusu biinyesinde faaliyet gosteren bir
egitim kurumunda, miizakere konusundaki egitimlere katilan (Kasim 2006-Haziran
2007 tarihleri arasindaki toplam dort egitim grubu) kamu ve &zel sektor caliganlar
olusturmaktadir. Arastirmaya toplam 209 kisi katilmistir. Katilimcilarin yaslart 21-53
arasinda olup ortalama yas 34.30’tiir. Arastirma katilanlarin %20.6’s1 kadin  (n=43),
% 79.4’1 (n=166) erkektir, ortalama is tecriibesi yil1 10.95’tir.

4.2 Arastirmanin sinirhiliklari

Bu arastirmanin bazi simirliliklar: bulunmaktadir. i1k olarak arastirma “isbirlikgi”
bir tasarima dayanan bir ornek olaya dayanilarak yapilmistir. “Rekabet¢i” tasarima
dayanan bir 6rnek olay uygulamasinda farkli sonuglar alinabilir. Bunun yani sira
arastirma belirli bir sektordeki ¢aligsanlar iizerinde yapilmistir. Bu nedenle genelleme
yapilmasi uygun degildir. Farkli 6rneklemlerle yapilacak aragtirmalarla daha agiklayici
sonuglar elde edilebilir.

4.3. Arastirmanin olcekleri

Rahim Orgiitsel Catiyjma Envanteri: Arastrmanin  ilk  asamasinda
katilimeilarin ¢atigma ydnetim tarzlari tespit edilmistir. Bu maksatla katilimcilardan
Rahim Orgiitsel Catisma Envanterini (ROCI-II) doldurmalari istenmistir. Giivenilirlik
ve gegerlilik caligmalari yapilan bu envanterde, orgiitsel ¢atisma yonetim tarzina iligkin
birbirinden bagimsiz bes faktér bulunmaktadir (Rahim, 1983; Rahim ve Magner 1995).
Bu envanterin Tiirk¢e’ye terclimesi, faktor analizi ve gegerlilik ¢alismalari Kozan ve
flter tarafindan yapilmistir (Kozan ve Ilter, 1994; Kozan, 2002). Cevaplar 5’li likert
Olcegi ile alinmistir (1= Kesinlikle katilmiyorum, 5=Kesinlikle katiliyorum).

Yapilan giivenilirlik analizi sonucunda envanterin toplam Cronbach alfa
giivenilirlik katsayis1 .67 bulunmustur. Isbirlikci ¢atisma yonetim tarzi boyutunun
Cronbach alfa giivenilirlik katsayisi .70, rekabetgi catisma yonetim tarzi boyutunun .65,
yardim sever ¢atisma ydnetim tarzi boyutunun .72, geri ¢ekilen catigma yonetim tarzi
boyutunun .59 ve uzlagmaci catisma yonetim tarzi boyutunun ise .60 olarak tespit
edilmistir.

Miizakere Siireci ve Sonuclari: Katilimcilardan miizakere siirecine iliskin
bilgiler iki asamada elde edilmistir. Ilk asamada kars1 tarafa sunacaklari ilk teklif (YTL
olarak) miizakere oncesi dagitilan bir form ile almmistir. Ikinci asamada ise miizakere
sonrasinda  dagitilan bir anket formu ile katilimcilarin miizakere siirecindeki

169



C.U. Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Cilt 17, Say 2, 2008, s.163-176

davranislar1 ve siirece iligkin goriisleri alinmigtir. Miizakere siirecindeki igbirlike¢ilik
seviyesi bir madde (Miizakere siirecinde hep isbirlik¢i olmaya galistim, 1= kesinlikle
katilmryorum, 5=kesinlikle katiltyorum), karst tarafla olan iliskiler iki soru (Karsi
tarafla aranizdaki iliskinin ne kadar gelistigini diisiiniiyorsunuz? 1=¢ok az, 5=¢ok fazla;
Karsi tarafla gelecekte tekrar is yapma konusunda ne kadar isteklisiniz? 1=hig istekli
degilim, 5=¢ok istekliyim) ve karsi tarafa giiven diizeyleri ise iki soru (Kars1 tarafa olan
giiveniniz miizakere oncesine gore ne kadar artt1i? 1= ¢ok az, 5=¢ok fazla; Karsi tarafa
miizakere sirasinda verdiginiz sozleri tutma konusunda ne kadar giiveniyorsunuz? 1=
¢ok az, 5=¢ok fazla) ile belirlenmeye c¢aligilmistir. Bu anket formunda sorulan bes
soruya iliskin toplam Cronbach alfa giivenilirlik katsayis1 .85 dir.

Katilimcilarin  miizakerelerden elde edecekleri maddi ve maddi olmayan
sonuglart degerlendirmek amaciyla, miizakere sonrasinda ikinci bir anket formu ile
veriler toplanmistir. Bu form ile maddi sonug olarak elde ettikleri kazan¢ (YTL olarak)
ve maddi olmayan sonuglar icinse miizakereden tatmin diizeyleri belirlenmeye
calistlmistir. Miizakerelere iligskin tatmin diizeylerinin Olgiilmesine yonelik ii¢ soru
sorulmustur. Cevaplar besli likert 6lgegi ile alinmistir (Miizakere sonuglarindan ne
derece tatmin oldunuz? Miizakere siirecinden ne derece tatmin oldunuz? Miizakereden
genel olarak ne derece tatmin oldunuz? 1=Hi¢ tatmin olmadim, 5=Cok tatmin oldum).
Bu anket formunda sorulan ii¢ soruya iligkin toplam Cronbach alfa giivenilirlik katsayisi
.91°dir.

Katilimcilarin alict ve satict olarak miizakere gruplarina ayrilmalarindan dolayi,
ilk tekliflerine yonelik verdikleri fiyatlar ile miizakere sonrasi anlastiklari fiyatlar
arasindaki alici-satic1 farkliliklarin1 gidermek amaciyla, her iki rakam standardize
edilerek analizlere dahil edilmistir.

5. Bulgular

Aragtirma sonucunda elde edilen verilere SPSS 15 paket programi ile analiz
yapilmistir. Bu kapsamda, ilk agamada katilimcilarin ¢atisma yonetim tarzlari ile 6rnek
olay calismasi sonucunda (miizakere siirecine ve sonuglarina iliskin veriler) elde edilen
verilerin ortalamalarina, standart sapmalarina ve aralarindaki korelasyonlara bakilmistir.
Analizin ikinci asamasinda ise hiyerarsik regresyon analizi yapilarak, katilimcilarin
¢atisma yonetim tarzlariin miizakere siirecine ve sonuglarina etkileri incelenmistir.

Tablo 1°deki degiskenler incelendiginden katilimecilarin ¢atigma ydnetim
tarzlarmna iliskin olarak birinci tercihlerinin “igbirlik¢ilik™ (ort. 3.98), ikinci tercihlerinin
ise “uzlagmact” (ort. 3.78) catisma yonetim tarzi olduklar1 gériilmektedir. Bu kapsamda
katilimcilarin, isbirlik¢i ve uzlagma gatisma yonetim tarzlarinit benimsemeleri nedeniyle,
miizakerelerde kendi Dbeklentilerini karsilarken kargi tarafin  beklentilerini de
diisiindiikleri ve karsilama egilimi iginde olduklar1 soylenebilir.  Ayni sekilde,
katilimeilarin miizakere siirecindeki “isbirlik¢ilik seviyesinin” (ort. 4.23) de yiiksek
ortalamaya sahip olmasi, miizakerelerde isbirlik¢i yaklasimi benimsediklerini
gostermektedir.
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Tablo 1. Ortalamalar, Standart Sapmalar ve Korelasyon Katsayilari
Degiskenler Ort. S.S. 1 2 3 4 5 6 7 8 9

1. Rekabetgi 344 61 1

2. Geri gekilen 2.85 .61 -.02 1

3. Yardim sever 2,61 .59 -22%k 38%* ]

4. Uzlagmaci 378 53 -.04 .10 12 1

5. Isbirlikei 398 49  -06 -05 21%* 47 ]

6. Miizakeredeki
isbirlikgilik seviyesi

7. Miizakere tatmini  4.19 .76 .04 .06 -.01 A7% 0 23%% 0 37k 1

423 .77 .01 11 05 209%x  28** 1

8. Miizakerede iyi
iligkiler

9. Miizakerede giiven
duygusu

435 .77 .02 .08 -.05 A1 22%% 35%% o8** 1

411 .74 -0l 9% 01 5% 20%% 0 3%k Jerk 73H* 1

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

Aragtrmanin ikinci asamasinda, katilimcilarin gatigma yoOnetim tarzlarmin
miizakere siirecine ve sonuglaria etkilerini belirlemek amaciyla hiyerarsik regresyon
analizi yapilmistir. Hiyerarsik regresyon modelinde, ¢atisma ydnetim tarzlar1 bagimsiz
degiskenler, cinsiyet ve yas kontrol degigkenleri, miizakere siireci ve miizakere
sonuglart bagimli degigskenler olarak ele almmistir. Ayrica miizakere siirecinin
miizakere sonuclarma etkisini belirlemek amaciyla, ikinci bir model kurulmustur.
Kontrol degiskenleri yine modele dahil edilmis, miizakere siireci bagimsiz degiskenler,
miizakere sonuglar1 da bagimli degiskenler olarak ele alinmistir Yapilan hiyerarsik
regresyon analizleri sonucunda degiskenler arasinda tespit edilen anlaml iligkiler (Beta
katsayilar1) Sekil 1°de verilmektedir.

[k asamada yapilan hiyerarsik regresyon analizleriyle ¢atisma yonetim tarzlari
ile miizakere siireci ve sonuglari arasindaki iligkiler incelenmistir. Hiyerarsik regresyon
analizi sonuglarina gore isbirlik¢i catisma yonetim tarzinin; ilk teklifi (= -.18, t=-2.30,
p<.01) negatif ve anlamli, miizakere siirecindeki giiven duygusunu (= .25, t= 3.11,
p<.01) ve iligkilerin gelisimini (= .26, t=3.18, p<.01), miizakere sonuglarina iligkin
tatmini (= .20, t= 2.44, p<.05) pozitif ve anlamli yonde etkiledigi tespit edilmistir.
Bunun yani sira igbirlik¢i ¢atisma yonetim tarzi ile miizakere siirecindeki isgbirlikg¢ilik
seviyesi (= .17, t= 2.20, p<.05) arasinda da pozitif ve anlamli bir iligki oldugu
gorillmistiir.

Geri c¢ekilen catisma yonetim tarzi ile miizakere siirecinde giiven duygusu
(B=.26, t= 3.52, p<.001) ve iyi iligkiler gelistirmek (= .16, t= 2.08, p<.05) arasinda
pozitif ve anlamli, yardimsever catigma yonetim tarzi ile miizakerede iyi iligkiler
gelistirmek (B= -.16, t= -1.99, p<.05) arasinda negatif ve anlamli, uzlagsmaci ¢atigma
yonetim tarzi ile isbirlik¢ilik seviyesi (B= .18, t= 2.38, p<.05) arasinda ise pozitif ve
anlaml iligkiler belirlenmistir.
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Catigma yoOnetim tarzlarinin miizakere siireci ve sonuglarina etkisini belirlemek
amactyla yapilan hiyerarsik regresyon analizlerinde, modele dahil edilen kontrol
degiskenleri ile ilgili bulgular incelendiginde, yas degiskeni ile miizakeredeki
igbirlik¢ilik seviyesi arasinda (B= .16, t= 2.25, p<.05) pozitif, ilk teklif (= -.17, t= -
2.32, p<.05) arasinda ise negatif ve anlamli iligkiler tespit edilmistir.

ikinci asamada miizakere siireci ile sonuclari arasindaki iligkilere bakilmustir.
Miizakere siirecinde giiven duygusu (B= .24, t= 3.80, p<.000) ve iyi iligkiler
gelistirmenin (B= .54, t= 8.32, p<.000), katilimcilarin miizakere tatminini pozitif ve
anlamli olarak etkiledigi tespit edilmistir. Ayrica miizakere siirecinde karsi tarafa
verilen ilk teklifin (= .47, t= 7.26, p<.000) ve miizakere siirecinde giiven duygusu
gelistirmenin (B= .25, t= 2.70, p<.01), miizakere kazancini pozitif ve anlamli olarak
etkiledigi belirlenmistir. Miizakereden elde kazang ile miizakere tatmini arasinda ise
herhangi bir iligki bulunmamuistir.

Miizakere siirecinin, miizakere sonuglarina etkisini belirlemek amaciyla yapilan
hiyerarsik regresyon analizinde ise modele dahil edilen kontrol degiskenlerinden yas
degiskeninin, miizakere tatminini (= .09, t= 2.03, p<.05) pozitif ve anlaml olarak
etkiledigi goriilmiistiir.

Tartisma ve Sonug¢

Bu c¢aligmada bireylerin g¢atigma ydnetim tarzlarmin, miizakere siirecine ve
sonuglarina etkileri incelenmistir. Bu amagla yapilan arastirmada, bireylerin gegmis
yasantilarindan farklt olarak, ornek bir olaya dayanarak yasadiklari tecriibeler
degerlendirilmis, elde edilen veriler dogrultusunda daha gergek¢i sonuglarin elde
edilmesi hedeflenmistir. Giiniimiiz i yasantisinda ¢atigma yonetiminin ve buna bagh
olarak is miizakerelerinin 6nemi diisliniildiigiinde; 6zellikle tilkemizde cogunlukla anket
yontemine dayanilarak yapilan aragtirmalar yaninda, bir 6rnek olaya dayanilarak yapilan
bu arastirmanin, faydal olacagi ve daha gercekgi sonuglar ortaya koyacagi sylenebilir.

Problem ¢oziicii yaklagimlar olarak bilinen isbirlik¢i ve uzlasmact catisma
yonetim tarzlari ile miizakere siirecinde iyi iligkiler gelistirme, giiven duygusu ve
isbirlikcilik seviyesi arasinda anlaml iliskiler oldugu belirlenmistir. Isbirlik¢i ¢atisma
yonetim tarzi ile ilk teklif arasindaki negatif ve anlamli iliski de bu tarza sahip
bireylerin, karsi tarafin ihtiyaglarini disiindiiklerini gostermektedir. Bunun yani sira
igbirlik¢i gatigma yonetim tarzinin, miizakereden tatminini de artirdigi tespit edilmistir.
Yapilan diger aragtirmalarda da miizakerelerdeki isbirlik¢i yaklasimlarin, gerek
iligkilerin gelistirilmesi, gerekse etkin sonuglara ulasilmasinda en uygun yaklasim
olarak kabul edildigi goriilmektedir (Rahim vd., 1999; Gross ve Guerrero, 2000;
Harwood, 2002). Bu nedenle, isbirlik¢i yaklagimlarin miizakere siirecini onemli
diizeyde etkiledigi soylenebilir.

Bunun yani sira geri ¢ekilen catigma yoOnetim tarzi ile miizakerede giiven
duygusu ve iyi iliskiler gelistirme arasinda bulunan pozitif ve anlamli iliskiler dikkat
cekicidir. Geri ¢ekilen catigma yonetim tarzi, hem kendi hem de karsi tarafin
ihtiyaglarinin  diisiik diizeyde karsilandigi bir yaklasimdir. Bireylerin miizakere
stirecinden ve sonuglarindan tatmin diizeyleri de diisiik diizeydedir. Arastirma
sonuglarma gore bu yaklasima sahip katilimcilarin, kars: tarafla giiven duygusu ve iyi
iligkiler gelistirmeleri lilkemize ait kiiltiirel 6zellikler ile agiklanabilir.
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Yardimsever ¢atigma yoOnetim tarzi ile miizakere siirecinde iyi iliskiler
gelistirmek arasindaki negatif ve anlaml iliski ise beklenmedik bir sonugtur. Yardim
sever catigma yonetim tarzinda birey, kendi beklentilerinden ziyade karsi tarafin
beklentilerini karsilamaya ve iligkileri gelistirmeye odaklidir. Bu sonug, taraflarin
yardim sever yaklagimlari negatif ve olumsuz algilamalart ile ilgili olabilir.

Aragtirma sonuglarinin ortaya koydugu diger bir énemli bulgu da ilk teklifin
miizakere kazancim olumlu yonde etkilemesidir. ilk teklifin yiiksek verilmesiyle
bireylerin miizakereden daha yiiksek maddi kazang elde edebilecekleri arastirma
sonucunda goriilmiistiir. Miizakerelerde beklenti diizeyinin yiiksek tutulmasi, bireylerin
kazanglarimi artirmaktadir. Bu sonug diger aragtirmalarla uyumludur (Karuse vd., 2006;
Ma, 2005; Ma, 2007). Bu kapsamda, miizakere baglangicinda ilk teklifin yiiksek
verilmesinin 6nemli oldugu sdylenebilir.

Aragtirma sonuglarma gore miizakere siirecinde giiven duygusu ve iyi iliskiler
gelistirmenin miizakere tatminini arttirdigi belirlenmistir. Bu baglamda miizakere,
sadece kazanglarin degil sosyal ve psikolojik beklentilerin de kargilandig: bir siirectir.
Bir anlamda “sosyal iligkilerin gelistirilmesi” miizakere siirecinde elde edilen maddi
olmayan bir kazanctir. Nitekim Tirkiye gibi topluluk¢u kiiltiir 6zellikleri gosteren
iilkelerde yapilan arastirmalarda, sosyal iliskilerin 6nemli oldugu ve karsi tarafin
beklentilerinin karsilanmasina dikkat edildigine iligskin sonuclar elde edilmistir (Ma vd.,
2005; Lin ve Miller,2003; Lituchy, 1997).

Kontrol degiskeni olarak model dahil edilen yas degiskenin de miizakere siirecini
ve sonuglarini etkiledigi tespit edilmistir. Bu sonuglara gore, katilimcilarin yasi arttikca
miizakere siirecindeki isbirlik¢ilik seviyesi ile miizakere tatmini artmaktadir. Ote
yandan daha gen¢ yastaki katilimcilarin ilk tekliflerini daha yiliksek verdikleri
goriilmiistir. Bu sonuglar, yas degigskeninin gelecekte yapilacak ¢alismalarda
arastiritlmasi gerektigini gostermektedir. Diger kontrol degigskeni olan cinsiyetin ise
miizakere siirecine ve sonuglarina herhangi bir etkisi tespit edilmemistir.

Yapilan arastirma sonucunda g¢atisma ydnetim tarzlarinin miizakere siireci ve
sonuclartyla iliskili oldugu, o6zellikle isbirlik¢i yaklasimlarin miizakere siirecini ve
sonuglarini etkiledigi goriilmiistiir. Ayrica miizakere siirecinde, bireylerin maddi
kazancglar yaninda, iliski ve giiven gelistirmek gibi maddi olmayan beklentileri de
onemsedigi tespit edilmistir. Bu nedenle giiniimiiz is yasaminda, gerek orgiit disinda
gerekse orgiit igindeki ¢esitli konularda yapilan miizakerelerde, yoneticiler ve ¢alisanlar
tarafindan igbirlik¢i yaklagimlarin kullanilmas: olumlu ve katki saglayict sonuglar
verebilir.

Miizakere konusu ile ilgili olarak 6rnek olaya dayanilarak yapilacak benzer
calismalar igin bazi1 &neriler verilebilir. Ornegin, bir deney grubu ve bir kontrol grubu
olusturularak, miizakere egitimi almis bireylerle miizakere egitimi almamis bireyler
arasindaki farkliklarin 6lgiilmesi yapilabilir. Ayrica, miizakere konusuna yonelik olarak
gelecekte yapilacak calismalarda, 6rnegin kisilik, iletisim tarzlari, duygusal zeka gibi
farkli degiskenlerle arastirmalar yapilmasinin yazina Onemli katkilar saglayacagi
sOylenebilir.
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