TICARI MUZAKERE VE AHLAK
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Abstract: In this paper the researcher has identified important factors that predict
negotiators’ ethical / unethical behavior: individual differences, cultural morals,
government / legal environment, economic criteria and perceptions of the other party
appear to play an important role in determining ethical behavior of negotiators.

I. GIRIS

Miizakere, i hayatinda bizi basariya gotiiren dnemli bir faktordiir. Miizakeredeki
performansi tayin eden 6nemli unsur taraflarin sosyal anlayigidir. Bireylerin sosyal
anlayigina sekil veren unsurlardan birisi de ahlaki davranistir. Ahlaki olmayan davrams,
taraflar arasindaki iliskileri gelistirmeyecegi gibi; degisim sonucu firetilecek @iriinden tam
fayda elde edilmesine engel olur (Morgan ve Hung, 1994).

Miizakerede ahlaki olmayan davranig sadece taraflari degil, digerlerini de etkiler
Ornegin, ihracatginin miizakere esnasinda iirettigi bilgisayarlarm teknik hatasim ithalatciya
bildirmedigini varsayalim. ithalatg1 bu teknik hatay: bilgisayarlari iilkesine ithal ettikten
sonra fark ederse, sadece ihracatginin ahlaki hakkinda degil, iilkenin ticari ahlaki hakkinda
da olumsuz disiniir. Uluslararas: ticarette bu tip ahlaki olmayan davramislar ticari
gevrelerde ok cabuk duyulur (Vanderleest, 1994). Boyle bir durumda hatali mal piyasaya
sunulmussa miisterileri de olumsuz yonde etkiler.

Cogu kez miizakerenin bir oyun oldugu ve miizakerede ahlak diye bir seyin
olmadig ileri siiriiliir. Birakin yetiskinlerin oynadigi oyunu iki gocugun oynadig1 oyunda
bile ¢ocuklardan biri digerine haksiz yere zarara verirse; zarara ugrayan gocuk, digeri ile
tekrar oyun oynamakta isteksiz davramir. Oyunda dahi ahlaki kurallar onemlidir. Ancak
oyunda zarara ugrayan cocuk arkadasim boyle bir davranisa iten sebepleri tahlil
edemeyebilir. Tabii ki ticari miizakerede ahlaki davranisa etki eden faktorler, oyuna gore
daha karmagsiktir. Bu faktorleri tahlil etmek, miizakere esnasinda taraflarin ahlaki
yargilarmi anlamamiza yardimci olur. Bu deger yargilarim dikkate alarak yapilan
degisimden iyi sonuglar elde edilir (Jurgen, 1976). Ancak literatiirde, miizakere esnasinda
ahlaki davranisa etki eden faktorlerle ilgili bir cahisma yoktur. Bu galismayla bu bosluk

giderilmeye cahisiimigtir
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Il. MUZAKERE ESNASINDA AHLAKI DAVRANISA ETKi EDEN
UNSURLAR

Ahlak is diinyasi igin nemli olmasina ragmen, taraflar miizakere esnasinda ahlaki
olmayan davranislarda bulunabilirler. Bireyin veya taraflarm ahlaki davranisina etki eden
temel faktorler sunlardir: Yasal ve siyasal kosullar, ekonomik ozellikler, kiiltiirel 6zellikler,

diger taraf hakkinda degerlendirmeler ve kisisel 6zellikler ( Bkz. Sekil I).

Yasal ve siyasal kosullar
Kiiltiirel ozellikler

- Kanunlar
- Toplum -Kamu politikast
- Organizasyon Y 6netim sistemi
- Meslek

Kisisel 6zellikler

- Tecriibe Miizakere Ahlaki / Ahlaka
- Egitim islemi olmayan
- Makyavelizm

- Kontroliin Sart

lar

- Cinsiyet

Diger taraf ile ilgili
degerlendirme

-Ahlaki davranig

-Kisa veya uzun -Ekonomik durum

dénem amag -Cikarin ozelligi

- Strateji

Ekonomik 6zellikler

Sekil I : Miizakere ve ahlak
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Yasal ve Siyasal kosullar

Toplumun deger yargilarin1 degistirmek igin yonetim ve hukuk sisteminde yeni
diizenlemelere gidilir. Ornegin, Rusya, pazar ekonomisine gegmek igin yonetim ve hukuk
sisteminde bir takim diizenlemelere gitmistir. Bu diizenlemelerin esas amaci, Rus halkinin
ticaretle ugrasarak kar elde etmesi, servet birikimini kabullenmesi ve sonugta ozel
miilkiyete saygi duyulmasidir. Bu tiir sistem degisikligi ile deger yargilarinin degisimini
hizlandirmak igin sisteminin yaptirin giiciiniin olmast gerekir. Ciinkii bireyin ahlaki
olmayan davranigindan dolay1 cezalandiriimasi veya cezalandirilmamasi da davranisina
dogrudan etki eder (Zey Ferrell ve Ferrell, 1982).

Kamu politikalar1 taraflarin yapacag ticari islemlere dogrudan etki eder. Kamu
politikalari, hiikiimetin, genel olarak kamunun g¢ikarmi korumak igin uyguladigi
politikalardir. Bunlar; ¢evrenin korunmasi, sivil savunma, vergi ve benzeri politikalardir.
Taraflarin meclisten ¢ikan yeni yasalarin veya iptal edilen yasalarin sonucunda ne gibi
Onlemler alacagi veya bu durumda nereye bagvuracagi gibi konular miizakeredeki
tutumun kalbidir

Ekonomik ozellikler

Taraflarin ekonomik durumu miizakeredeki ahlaki davramiglara yon verebilir.
Firma, piyasada monopol bir konuma sahipse, karsi taraf tizerinde daha yaptirimci bir
davraniga girebilir. Firma, ekonomik bakimindan iyi bir konuma sahipse; piyasadaki bu
prestijini devam ettirebilmek i¢in miizakerede daha ahlaki davranabilir. Miizakereye konu
olan ekonomik ¢ikarin 6zelligi de taraflarin davranigina etki eder. Paylasilacak olan sey,
her iki tarafin faydasmi artiracaksa ve taraflar bunun farkinda ise, birbirlerine kars1 daha
diiriist davranabilirler.

Sirketlerin stratejileri, sirketin tutumunda onemli rol oynar. Strateji, sirketin
nasil bir sirket oldugunu belirtir.  Sirketin nasil bir sirket olacagi ilk asamada tepe
yoneticilerin vizyonu ile sekillenir. Daha sonra bu vizyon, sirketin amaci haline gelir ve
bireyin kararlarinda etkili olur. Tepe yoneticileri ahlaki prensiplerini dikkate almadan
vizyonu sekillendirirse, bu sirketin amacina direk yansir. Sirketin amaci iiyelerinin ahlaki
davranigi iizerinde ¢ok etkilidir. Ornegin, imalat sektoriinde galisan yoneticilerin %95’i

bagli bulunduklar: kooperatifi amacina ulastirmak igin, kendi kisisel ahlaklarindan 6diin
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verdiklerini belirtmislerdir (Pitney ve Bowes Inc. 1977). Miizakere esnasinda, birey
ahlaki prensiplerinden 6diin vererek sirketi amacina ulagtirmaya cahsgabilir.

Kiiltiirel 6zellikler

Kiiltiirel 6zellikler tige ayrilarak incelenebilir: Bireyin ait oldugu toplum, taraflarin
temsil ettigi organizasyon ve meslek kiiltiirii. Kiiltiir; bireyleri, diisiince ve davrams
itibariyle birbirinden goreceli olarak gruplara ayirir ve gruba dahil bireylerin benzer
diigiinmesini saglar (Samover ve digerleri, 1981). Bireylerin ait olduklar1 toplumun
kiiltirel &zellikleri, miizakere esnasinda ahlaki davramglarina etki eder. Ornegin,
Amerikalilar, ticari miizakere esnasinda diiriist bilgi aligverisi olmasii bekler (Mintu ve
Calontone, 1991). Ruslar ise, miizakere esnasinda bilgi saklarlar. (Vlachoutsikos, 1986).
Miizakere esnasinda ahlaki olarak kabul edilen bir hitap tarzi, diger bir toplumda kabul
edilmeyebilir. Japonya’da, miizakere esnasinda resmi olmayan bir hitap tarz hakaret olarak
kabul edilirken; Amerika’da kabul géren bir davranis olmaktadir (Graham, 1993).

Bireyin mesleki kiiltiirii de miizakerede onemlidir. Ozellikle kullanilan
kelimelerde mesleki kiiltiiriin etkisi gok fazladir. Ornegin, soyledigi s6z dogru olmadig
halde yemin etmek, ahlakh bir davranis olarak kabul edilmez. Bazen birey, yemini ifade
ettigi manayr bilmeden kullanabilir. Arastirmact, rasgele ugradig: iig agik pazarda, toplam
102 saticiya pazarlik yaparken Vallahi kelimesini kullanarak yemin ediyor musunuz
sorusunu sorulmustur. 91 satict evet cevabr vermistir. Bu 91 saticidan  %41°i dil
aliskanhig1 nedeniyle bu sekilde yemin ettiklerini ve ettikleri yeminin soylediklerini
ispatlamak amacinda olmadigimi vurgulamislardir. %30°u ise eger soyledigi gergekten
dogru ise Vallahi kelimesini kullandiklarmi ve %29’u bazen soyledikleri s6z dogru ise,
bazen de ekonomik sartlar veya dil aliskanlifi nedeniyle bu sekilde yemin ettiklerini
belirtmislerdir. Bu verilerden, gikan sonug agik pazarlarda Vallahi seklindeki bir yemine
en fazla kiiltiiriin (dil alisgkanlig1 ) etki ettigi séylenebilir.

Bireylerin veya taraflarin temsil ettii organizasyon kiiltiirii de miizakere
esnasinda ahlaki davranisa etki edebilir.  Organizasyonun sahip oldugu kiiltiir, neyin
hakli veya haksiz oldugu konusunda iiyelerine yol gosterir (Deal ve Kennedy, 1982).
Organizasyon kiiltiiri, Schein (1990) tarafindan ii¢ dereceye ayrilarak incelenmistir: 1.
Insan tarafindan yapilmis faydali seyler (artifact) 2. Deger 3. Temel varsayimlar. Birinci

derecenin igine fiziksel kosullar, teknoloji, gézlemlenen davramslar, yazili kaynaklar, sézlit
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konusmalar ve buna benzer diger unsurlar girer. Bu dereceye dahil olan organizasyonlarin
ahlak kodu bulunabilir. Ahlak kodunun bulunmasi, organizasyonun ahlak standardina
dogrudan etki etmeyebilir. Ahlak kodu sadece disa karsi iyi goriinmek amaciyla yazilabilir
ve organizasyonun ahlak kodu, miizakeredeki ahlaki davranisa etki etmeyebilir. Ornegin,
organizasyon ahlak kodunda; malin pazarhifi esnasinda, malin nitelikleri konusunda
yanli bilgiler vererek kar elde etmenin yasak oldugu yer alabilir. Buna ragmen,
organizasyon killtiirl,, bunun aksi bir ahlaka sahipse ve organizasyonun amaci her ne
yoldan olursa olsun kar elde etme gibi bir degere sahipse ahlak kodu bireyler iizerinde
etkisini gostermez. Ikinci derece ise, —organizasyonun problemleri ¢dzmede paylastifi
kiiltiirdiir. Organizasyonunun deger yargilari tiyelerinin inanglari haline doniistiigii zaman,
bireylerin ahlaki davramigina dogrudan etki eder. Bu asamada, temel varsayimlar etkisini
gostermeye baslayabilir. Ugiincti  derecede yer alan ahlaki varsayimlar, problemleri
¢ozmede yol gosterirler.

Diger taraf ile ilgili degerlendirmeler

Miizakere esnasinda diger tarafin ahlaki davramsi ile ilgili degerlendirmeler,
bireyin veya grubun ahlaki davramgina etki edebilir. Eger birey, digerlerini kendilerinden
daha az ahlakli olarak degerlendirirse, kendi ahlaki davranigini gelistirme geregini
duymayabilir (Ferrell ve Weaver, 1978). Herkesin ahlaki olmayan bir davranista olduguna
inanan birey, ahlaki olmayan davramigin ticaretin bir pargasi olduguna inanabilir
(Newstroom ve Ruch, 1975; Pitt ve Abratt, 1986). Miizakere esnasinda kars taraf diiriist
ve giivenilir  bir taraf oldugu izlenimini uyandirirsa bu durum tarafin sevilmesini ve
¢ekiciliginin artmasini saglar. (Thompson,1990). Eger kars1 taraf miizakerede giivenilir
bulunmazsa; diger taraf da ayni taktigi uygulayabilir ve miizakereden beklenen sonug elde
edilmeyebilir. Taraflarin miizakerede uzun dénem veya kisa donem ticari iliskiyi
hedeflemesi, ahlaki davranisa etki edebilir. Uzun dénemi hedefleyen ticari miizakereler
bireyleri daha ahlakl davranmaya itebilir.

Kisisel ozellikler

Kisisel farkliliklar yaklagimi, bireylerin karakterlerinin miizakeredeki davraniga
veya miizakereden elde edilen sonuca etki edecegi lizerinde durmaktadir. Kisisel
farkliliklar yaklagimi ile ilgili belirli ve temel esaslara gore kurulmus bir teori yoktur.

Bunun yerine hipotezlere , tahminlere ve saglam temellere oturmayan teorilere
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rastlanmaktadir. Miizakere davranigina etki edebilecek baslica kisisel karakterler: Cinsiyet,
Makyavelizm (Machiavellianism) , kontroliin sartlar1 (locus of control) ve egitim.

Miizakere davramist bakimindan kadinlar ve erkekler farklihik gosterme
egilimindedir (Kimmel vd., 1980; Turnbull vd., 1976). Miizakerede, erkeklerin kadinlara
gore kendilerin daha  gii¢lii hissetme egiliminde oldugu goézlenmistir (Gilkey ve
Greenhalgh 1984). Kadinlar karsi tarafi kendileri gibi degerlendirirken, erkekler
kendilerinden farkli olarak degerlendirmektedir (Zechmeister ve Druckman, 1973).
Bireyin miizakere esnasinda ahlaki bakimindan digerlerini kendilerinden ahlaksiz gérmesi,
miizakeredeki ahlaki standardi olumsuz yénde etkileyebilir.

Kisisel farkliklar yaklagimma gére miizakerede etkili olan diger bir faktor de;
Makyavelist disiince ile ilgilidir. Makyavelist (bencil) birey, kendi haklarinin diger
bireylerin haklarinin iistiinde oldugunu veya kendi haklarinin diger bireylerin haklarindan
farkl oldugunu iddia eder. Bencil bireylerin daha az ahlakli oldugu saptanmistir (Hegarty
ve Sims, 1978). Fazla bencil bireyler kars: tarafi daha fazla aldatma ve etkin bir sekilde
kullanma ¢abas: i¢indedirler (Fyln ve digerleri, 1987). Miizakere esnasinda asir1 benciller,
bireyi dogrudan kullanma degil, daha ¢ok sartlar1 kullanma g¢abasindadir (Huber ve
Neale, 1987).

Bireyin tecriibesi, miizakere esnasindaki davranigina etki edebilir. Kelley ve
digerleri (1990) tarafindan yapilan bir arastirmada; 10 yil veya daha fazla calisan
yoneticilerin kendilerini daha ahlakli olarak gordiikleri ortaya ¢ikmustir. Yazarlar, bu
durumun, tecriibeli yoneticilerin daha detayli diisiinmesine baglamislardir. Bu duruma
diger bir neden ise, yoneticilerin yillarca elde ettikleri prestijlerini kaybetmek istememeleri
nedeniyle, organizasyonun ahlak koduna daha fazla bagh kalmalar1 olabilir (Kiesler ve
digerleri, 1969).

Bireyin miizakeredeki davranigina etki eden faktérlerin bir digeri ise kontroliin
sartlaridir. Bireyin hayatinda olan olaylarin kontroliiniin digsal g¢evresel faktdrlerden
kaynaklanmasina, kontroliin digsal sartlar1 (external locus of control); buna karsilik,
bireyin hayatindaki olan olaylarin kendilerinin dogrudan etkilediklerine inanmasina,
kontroliin igsel sartlar1 (internal locus of control) denir (Rotter, 1966). i¢sel kontrole
inanan bireyler, moral kurallara daha g¢ok uyarlar. Digsal kontrole inanan bireyler,

genellikle yaptiklar1 ahlaki olmayan davramistan dolayr kendilerini degil de baskalarini
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suglarlar (Adams-Webber,1969). igsel kontrole inanan bireyler digsal kontrole inanan
bireylere gore ahlaki standardin bozulmasina neden olabilecek dissal faktorlere karsi daha
fazla direnebilirler. Miizakere esnasinda, kontroliin igsel sartlarina inanan birey, temsil
ettifi organizasyonun ahlaki standardi diisiik olsa ve organizasyon, ahlaki olmayan
davranis i¢in zorlama yapsa dahi daha ¢ok direnebilir.

Son olarak, egitim de miizakerede ahlaki davranisa etki edebilir. Bununla birlikte,
egitim ile ahlak arasindaki iliski konusunda yapilan arastirmalar karisik sonuglar
vermistir. Bir kisim arastirmacilar, egitim ile ahlak arasindaki ters yonlii iligki oldugunu
rapor etmislerdir (Kelley ve digerleri, 1990; Jones ve Goutshi, 1988). Diger tarafdan, bazi
aragtirmacilar da egitim ile ahlak arasinda bir iliski olmadigin1 bulmuslardir (Dubinsky ve
Ingram, 1984, Kidwell ve digerleri, 1987; ve Serwinek, 1991).

III. SONUC

Giiniimiizde piyasada eskiye oranda daha fazla firma bulunmaktadir. Teknolojik
gelismeler sayesinde bu firmalar daha kaliteli ve daha fazla mal iiretmektedirler. Bu
rekabet kosullar1 altinda firmalarin en ufak bir hatasi piyasadan silinmesine neden olabilir.
Ozellikle ahlaki olmayan bir davrams bulunursa piyasada giivenirligini ¢ok kolay
kaybedebilir. Ahlaki olmayan, davranislar firmaya kisa donem igin kar saglayabilir. Fakat,
uzun dénemde yikilan prestijini tekrar kazanmasi oldukga gii¢ olabilir. Kisaca son yillarda
is iligkilerinde giivenin dnemi artmaktadir. Bu giivenin karsihikh ticaretin baslangici olan
miizakere islemi esnasinda kurulmas: gerekir.

Organizasyonlar, miizakerede kendilerini temsil eden bireyin sadece hukuk
kurallarina uygun davranmalarini degil, ayni zamanda ahlaki kurallara uymasina da dikkat
etmelidirler. Hukuk kurallari, devletlerin hantal biirokratik yapist nedeniyle, ¢cogu kez,
toplumun degisen deger yargilarin takip edemez (Hosmer, 1987). Birey, kanunlarin
koydugu yasaklari; riigvet , lobby faaliyetleri veya yargi 6niinde kendisini daha iyi ifade
etme ile kendi lehine gevirebilir. Rekabetin derecesi ne olursa olsun, giivenilir ve diiriist
bir ortamin olmadig1 bir pazarlikla elde edilen iiretimden verim beklenmemelidir.

Sonug olarak miizakere is hayati i¢in ¢ok onemlidir. Ticari iliskide bulundugumuz
kisi ve kuruluslara bizim kim oldugumuzu ve onlarin kim oldugunu gosteren nemli bir
sosyal iliskidir. Bu miizakere esnasinda ahlaki olmayan bir davrams gerek toplum igin,

gerekse taraflar igin bilyiik kayiplar dogurabilir. Bunun oniine ge¢mek igin miizakere
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esnasindaki ahlaki davramgimiza dikkat etmemiz gerekir. Bunun yaninda, iyi ve anlamh
degisimin ve sosyal iliskinin olmasi igin, bireylerin ve toplumun veya kurumun ahlak:
davranisina etki eden faktorlerin bilinmesini gerekir. Boylece davranis1 yargilamak yerine,
bu davranisa etki eden faktorler iizerinde ¢alisilirsa daha farkhh da ¢oziimler tiretilebilir.
Farkli ¢dztimler aramak her iki tarafin faydasinda arttirabilir

Bu ¢alismada miizakerede ahlaki davranisa etki eden faktérierin neler oldugu daha
fazla is ahlakinda yapilan arastirmalar dikkate alinarak tahmin edilmeye caligilmistir.
Bundan sonra yapilacak (;al.lsmalarda bu tahminleri test edecek ampirik aragtirmalarin
yapilmasi Onerilir.
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