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Miizakere, hayatimizin vazgeg¢ilmez bir pargasidir. Bilim adamlari, miizakere
kavramina son yillarda daha cok deger vermeye baslamiglardir. Bunun yaninda
miizakerelerin merkezi olan iletisime verilen énem oldukca azdir. Miizakerelerde

kullanilan iletisim yontemlerini ve sonuglarini arastiran ¢alismalar az sayidadir.

Bu calismada 6gretmenlerin yaptiklar1 miizakerelerde iletisimin etkisi tespit

edilmeye ¢alisilmistir.

Arastirmada internet {izerinden anket yontemi kullanilmistir. Degisik

branglarda toplam 555 6gretmen arastirmaya katilmistir.

Calisma igin “Miizakerelerde Iletisim Becerilerini Degerlendirme Olgegi” adi
altinda bir anket hazirlanmistir. Anket iki boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde
ogretmenlerin kigisel bilgilerini toplamak amaciyla Kisisel Bilgi formuna, ikinci
boliimde ise miizakerelerde kullanilan miizakere tarzlarini ve iletisim becerilerini

belirlemek iizere 30 adet soruya yer verilmistir.

Arastirma sonucunda Ogretmenlerin yas, cinsiyet, medeni ve Ogrenim
durumlarina bagli olarak miizakere ve iletisim tarzlarinda anlamli farkliliklar
saptanamamistir. Bunun nedeninin &gretmenlik meslegiyle direk alakali oldugu
diisiiniilmektedir. Ogretmenler, mesleklerinden getirdigi baz1 6zellikleri hayatlarmin

her alaninda uygulamaktadirlar.

Anahtar Sézciikler: Miizakere, Iletisim, Ogretmen
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ABSTRACT

To negotiation is an irreplaceable part of our life. Scientists had started to put
more effort on negotiation in the last few years. Beside the significance on the center
of negotiating is communication is very low. There are not many researches on

communication methods used to negotiation and their results.

In this study the communication effect on negotiation of teachers was tried to

determined.

The research was carried out with the Internet survey technique. Totally 555

different branch teachers had joined this survey.

A survey with the name “An evaluation scale for the communication to
negotiations skill” was prepared. This survey was consists of two sections. In the first
section, to collect the teachers personal information an information form was filled
in, in the second section 30 questions to determined and find out the negotiation

manner and communication skills of the teachers were asked. ,

At the end of the study the age of the teachers, their sex, marital status and
their different negotiation and communication manners according to education state
were determined. It is considered that this depends directly in connection to the
profession of a teacher. Teachers are applying some of their profession

characteristics in all parts of their life.

Keywords: Negotiation, Communication, Teacher
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GIRIiS

Her giin herkes bir seyler iizerine miizakerelerde bulunur. Miizakere
yapilmadig: diisiiniildiigli zaman bile miizakere yapiliyordur. En basiti arkadaglarla
hangi sinemaya gidilip hangi filmin seyredilecegi, aksam yemek masasini kimin
hazirlayacagy, .... gibi seyler miizakere konularidir. Buralarda dikkat edilmesi

gereken nokta hep baskalarindan istenilen bir seylerin olmasidir.

Insanlar, farklidirlar ve bu farkliliklarin iistesinden gelip istediklerini
yaptirmak i¢in miizakereye basvururlar. Giiniimiizde insan iligkilerinin giderek daha
¢ok onem kazandig1 bir ortamda iletisimsizlik gibi olumsuz bir durumun yasanmasi,

isleri uguruma siiriiklemekten bagka bir sey degildir.

Miizakere tarzlarim belirleyen aslinda iletisimdir. Iletisim, miizakerelerin
basarili ve ya basarisiz sonuglanmasinda ve anlagmazliklarin ¢6ziilmesinde temel
etkendir. Bir miizakerecinin neyi nasil sdyledigi, yiiz mimikleri, g6z ve bas
hareketleri, ellerin, bacaklarin ve kollarin kullanimi ¢cogu zaman sdylenenlerden daha
fazla sey anlatmaktadir. Bunun yaninda artik cagimizin gerekliligi olan internet de,

miizakerelerin iletisim yontemlerinden biri olarak karsima ¢ikmaktadir.

Miizakerelerde taraflarin ortak noktaya sorunsuz bir sekilde gelmeleri ve
herkesin memnun oldugu bir sonuca ulagmalar1 tamamen aralarinda kurulan etkili
iletisimle ilgilidir. Miizakereciler, miizakere ederken kars1 tarafin hangi konulara
daha ¢ok 6nem verdigini, nelerden vazgecebileceklerini bazi iletisim mesajlarindan

anlayabilirler. Konusmak kadar viicut hareketleri ve yazi dili de 6nem tasimaktadir.

Miizakerelerde iletisimin etkisini aragtirmaya ¢alisan bu ¢aligmanin ilk
boliimiinde miizakerenin tanimi, ¢esitleri, tarzlari ve taktikleri ile miizakereci
kavrami iizerinde durulacaktir. Tkinci boliimde ise; iletisim kavrami, miizakerelerde
iletisimin 6nemi ve miizakerelerde kullanilan iletisim tiirleri ele alinacaktir. Ugiincii
boliimde arastirmayla dair bilgiler verilecektir. Dordiincii boliimde arastirma ile ilgili

bulgulara ve son boliimde ise arastirmanin sonuglarina ve onerileri yer alacaktir.



1. BOLUM
MUZAKERE

1.1. MUZAKERE TANIMLARI

Miizakere aslinda insanlarin aralarindaki anlagmazliklart ve ya diislince
farkliliklarin1 gidermek i¢in kullanilan bir yoldur. Miizakereyi farkinda olmasak da
hayatimizin her alaninda kullaniyoruz. Bozulan bir muslugu tamir ettirmek igin
tamirciyle, giizel bir yemek sonrasinda hesabi kimin O6deyecegi i¢in arkadasla,
cocugun haftalik har¢chigni arttirmasi igin babasiyla, herhangi bir grevin sona
erdirilmesi amaciyla sendika ile hiikiimet arasinda yapilan pazarlikta miizakere

yapilmaktadir.

Miizakere sozlik anlamina bakildigi zaman “Bir konuyla ilgili fikir

alisveriginde bulunma, oyla;;ma”1 olarak tanimlanmaktadir.

Insanlar arasindaki fikir uyusmazliklarmmn ele alindig1 siirece “miizakere”
denir. Miizakere etmek, diyalog yoluyla ortak bir anlasmaya varma cabasidir?,

davramislari etkileme 6zelligine sahip olan bilgi ve giiciin kullanilmasidir’.

Miizakere bagkalarindan istenilen seyleri elde etmenin baglica aracidir. Roger
Fisher ve arkadaslar1 miizakereyi, “taraflarin ortak ve karsit bazt menfaatleri varken
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anlagsmaya varmak amaciyla tasarlanmis ileri — geri igleyen bir iletisim”” olarak

ifade ediyorlar.

Canan Cetin ise miizakereyi, “iki veya daha fazla tarafin, baslangicta
hedefleri farkli oldugu halde birlikte bir sonuca varmalarini gerektiren durumlarda
karsihkli kabul edilebilir bir c¢oziime ulasmak icin tartisma ve ikna yoluyla

farkliliklar: ¢ozmeye ¢alistiklar kisiler arast bir etkilesim siireci » olarak goriiyor.

'http://www.tdksozluk.com/s/muzakere/( 29 May1s 2010).

2Harvalrd Business Essentials,Sonu¢ Alic1 Miizakere, Harvard Business School Press, 2007, s.14

* Herb Cohen, Her Konuyu Miizakere Edebilirsiniz, 4. Basim, Istanbul, Sistem Yayncilik, 2008, s. 4.
“Roger Fisher, William Ury ve Bruce Patton. “Evet” Boyun Egmeden Anlagsmaya Varmak, 1. Baski,
Istanbul Bilgi Universitesi Yayinlar1,2008, ss. 1-2.

5 Canan Cetin, Miizakere Teknikleri, 2. Baski, Istanbul: Beta Basim Dagitim, 2007, s.9.
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Insanlar birbirlerinden farklidir, farkli cikarlar1 nedeniyle farkli diisiiniir,
farkli hareket ederler. Basit bir tanim yapmak gerekirse miizakere, farkliliklari
uyumlastirmak yoluyla, baskalarindan istedigimizi elde etmek i¢in kullanilan bir

metottur’.
1.2. MUZAKERE iLE iLGIiLi KAVRAMLAR

Miizakerenin benzer oldugu ve karistirilan bazi kavaramlar bulunmaktadir.
Bu kavramlar karmasik olan miizakere siirecinin i¢cinde ge¢mektedir. Miizakere ve
ilgili kavramlar incelendiginde sorunlarin ¢6ziimii i¢in bu kavramlarin, miizakerenin

icinde bir biitiin halinde bulundugu ve miizakereyi olusturdugu goriilmektedir.
1.2.1. Miizakere ve pazarhk kavramm

Miizakere ve pazarlik halk arasinda ayni anlamda kullanilmasina ragmen
birbirlerinden tamamen farkli iki kavramdir. Pazarlik, kisaca bir kisinin digerinin
davranislarin1 degistirmeye yonelik ve genellikle bir seyi baska bir seyle degistirmek
icin yapilan bir seri Gnerinin ve kars: tekliflerin yer aldig1 bir siiregtir’. Tiirk Dil
Kurumu, Biiyiik Tiirkge Sozliige gore ise pazarlik, bir aligveriste taraflarin kendileri

icin en elverisli fiyat1 karsisindakine kabul ettirmek amaciyla yaptiklar1 gériismedir®.

Miizakerelerde taraflarin amaci, elde edilebilecek en fazla verimle iliskilerin
korunmasi ve uzlagsmaya varilmasidir. Taraflar arasinda bir nevi giiven duygusu
vardir; elde etmek istedikleri noktaya karsi tarafa durumu agiklayarak, ikna ederek,
sOylenenleri saglam delillerle destekleyerek ulagsmaya calisirlar. Miizakereciler uzun

donemli iligkiler kurmak amaciyla isbirligi yapma egilimi gosterirler.

Pazarlikta ise taraflar kutuplasir ve savunduklari konuma kilitlenirler.
Pazarlikta genellikle dikkat problemden, ilgilerden, ¢ikarlardan ¢ok konum iizerinde

yogunlagir, bu durumda taraflarin her ikisinin de ilgilerine, ihtiyaglarina ve

Hakan Karabalik, Nasil Bir Miizakere I : Miizakere Teorisinde Temel Yaklasimlar,
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/TanitimKoordinasyonDb/Hakan1.doc , (29 Mayis 2010).
’ Canan Cetin, a.g.c., s. 4.

8 Biiyiik Tiirkge Sozliik, http://tdkterim.gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=pazarl%FDk&ayn=tam, (25
Agustos 2010).




cikarlarina uygun bir uzlasma olasilig1 azalir’. Anlasilacag: iizere pazarhikta nemli
olan maksimum kazangtir. Onemli olan konum oldugu icin taraflar aralarindaki
iliskiyi korumak gibi bir endise tasimamaktadirlar. Bu yiizden taraflar arasinda kisa
donemli bir iliski s6z konusudur. Pazarliklarda istenileni elde etmek igin
savunmaktan, karsi tarafa baski kurmaktan ve tehdit etmekten ¢ekinilmez. Taraflar

arasinda bir rekabet ortami vardir.

Pazarlik, Ornek olarak, bir aligveriste alinacak malin fiyati konusunda
yapilabilmektedir. Bir mali miimkiin olan en diisiik fiyata almak i¢in saticiyla kiran
kirana bir pazarlik siirecine girilebilir. Sonucta miisteriyle satic1 arasinda iliskiyi
korumak gibi bir olay yoktur. Pazarlik olduktan ve mal istenilen bir fiyata satildiktan
sonra belki de birbirlerini bir daha hi¢ gormeyeceklerdir. Ancak miizakereler,
pazarlik siirecinin de i¢inde oldugu karmagik bir yapidir. Taraflar kendileri ve karst

taraf i¢in kabul edilebilecek en dogru ve makul ¢6ziimii bulmaya ¢aligmaktadirlar.
1.2.2. Miizakere ve tartisma kavrami

Miizakere ile ilgili diger bir kavram ise tartigmadir. Tartigma, taraflar
acisindan kabul edilebilecek bir anlagsmaya varmak i¢in aralarinda gergeklesen
goriismeler, aciklamalar, sentezler ve dneri degismeleridir'. Sozlikk anlamima gore

ise birbirine karsit diisiinceleri karsilikli savunmadir'.

Insanligin basindan beri tartisma ortami yasanmaktadir. Insanlara verilen
haklarla (insan haklar1 beyannamesiyle ya da imparatorluklarin yikilmasiyla) beraber
giiniimiizde bu tartigma ortamlarinin arttigini sdylenebilir. Eskiden umursanmayan en
basit haklar bile (6rnegin hayvan haklar1) en siddetli tartigma ortamlari

olusturmaktadir.

Insanin oldugu yerde tartismanin olmasi nerdeyse kagimilmaz bir olaydir.
Ciinkii her insanin farkli fikirleri vardir ve bu fikirlerin dogru oldugunu savunarak

kars1 tarafa kabul ettirebilmek igin ¢abaliyordur. Iste bu noktada da miizakere i¢inde

’ Emin Karip, Catisma Yonetimi, 3. Basim, Pegem Yaymncilik, Ankara, 2003, s.173.

1% John Wall, N egotiation: Theory and Practice. Scott, Feresman and Co., [llionois, 1985, s.4.

& Biiyiik Tiirk¢e Sozliik, http://tdkterim.gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=tart% FD%FEma&ayn=tam, (25
Agustos 2010).




tartisma unsurlar1 goriilebilir. Taraflar kendi fikirlerini savunarak, istediklerine
kavusmak icin kars1 tarafi ikna etmeye cabalayarak, bir konunun artilarimi ve
eksilerini ortaya koyarak ister istemez bir tartisma igine girmektedirler. Miizakere,

tartismanin olmadigi bir sekilde diislintilemez.
1.2.3. Miizakere ve ikna kavram

Miizakerenin iginde olan bir diger unsur ise iknadir. Ikna, karsi tarafin
miizakerecinin fikrini ve ya Onerisini kabul etmesini, istedigini yapmaya razi
olmasini saglama faaliyetidir'®. Bityiik Tiirkce Sozliik’te ise ikna, bir konuda birinin

: g . B
inanmasini saglama, inandirma olarak gegmektedir .

Ikna, birisinin inanglarmi, davramslarini, tutumlarmi degistirmeye yonelik
iletisim siireci olarak da ifade edilebilir. Konugsma ve yazma ikna etmeye yonelik
hareketlerdir ¢iinki yazar ve ya konusmaci, karsisindaki insanin inanglari,
davranislar1 ve tutumlar1 iizerinde bir etki olusturma ister. Miizakerelerde karsi
tarafin konuya iligkin tutumlarin 6nceden bilinmesi ikna etmede énemli bir rol oynar.
Miizakereci ona gore karsi tarafla anlagma yapmak ve istediklerini elde etmek i¢in

uygun sekilde adimlar atabilir.

Taraflar ikna yolu ile anlagmaya varirlar. Boylelikle miizakere kavraminin
icinde iknanin 6nemli bir yeri oldugu sdylenebilir. Ikna etme noktasinda taraflar

arasindaki iletisimin iyi, agik ve anlasilir olmas1 biiylik 6nem tagir.
1.2.4. Miizakere ve uzlasma kavram

Uzlasma, iknanin ikiye katlanmis hali, karsilikli ikna gayretleriyle

gergeklesen bir ¢ozlim yolu ve davranig seklidir'®.

Uzlasma, bir kararin ve ya anlasmanin c¢ogunlugun kabul etmesiyle
gergeklesmesi yerine, taraflarin ortak kabul edecegi bir ¢oziim bulmaya calisir.

Boylelikle taraflarin fikirleri ve itiraz ettikleri noktalar dikkate alinmis olur.

12 Canan Cetin, a.g.e., s. 5.

1 Biiyiik Tiirkge Sozliik, http://www.tdkterim.gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=ikna&ayn=tam (25
Agustos 2010).

' Canan Cetin, a.g.e., s. 5.




Uzlagma, 6diin verme seklinde algilanmamalidir. Burada herkesin memnun olacagi

bir ¢6ziim bulma siireci vardir.

Uzlagmada taraflar kendi c¢ikarlarindan ve goriislerinden fazla fedakarlik
etmeden ortada degil, ama ortak bir anlagma alan1 bulmak amacindadirlar. Bu sayede

miizakereyi yapan taraflar memnun bir sekilde masadan kalkarlar.
1.2.5. Miizakere ve anlasma kavrami

Miizakerede anlasma vazgecilmez bir unsurdur. Anlagsma, bir isin
gergeklesebilmesi, bir sorunun ¢6ziime kavusturulmast ve ya bir silirecin
diizenlenmesi amaciyla birden fazla tarafin belirli kurallar, ilkeler ve yaptirimlar
iizerinde sozlii ve ya yazili olarak uzlasmaya varmalaridir'. Anlasmanin olmas i¢in
hukuki nitelik tagimasi O6nemli degildir, ahlaki olarak da anlagmalar

yapilabilmektedir. Onemli olan taraflar arasindaki her tiirlii konuda uzlagmadir.

Uzlagsmayla varilan hususlar bir anlagsmayla giivence altina alinabilir.
Anlagmalar resmi ve resmi olmayan yazili anlagmalar bigiminde olabilecegi gibi,
s6zel anlasmalar seklinde de olabilirler '°. Resmi yazili anlagsmalar miizakere
sonucunda olan tiim uzlasilan konular hakkinda acik ve net bir sekilde yazilan
sO0zlesmelerdir. Resmi olmayan yazili anlagsmalar yazili teklifler, niyet mektuplari,
onay mektuplari, notlar ve hatirlatmalar seklinde olabilir. S6zel anlagsmalar, uzlasilan

konularin s6zli olarak kabulidiir.

Cogu zaman anlasmalar, yasalar gerektirmese bile, yazili bir sekilde yapilir
ve taraflarca imzalanir. Bu taraflarin yiikiimliilikleri ve haklar1 konusunda olasi
yanls anlamalar1 engeller'’. Sézel olarak yapilan anlasmalar daha sonra herhangi bir
terslik oldugunda ispati ¢ok daha zordur. Taraflar sdylemis olduklar1 sozleri
unutabilir veya farkli yonlere ¢ekme egiliminde bulunabilirler. Bu yiizden yazili
anlagmalar bir bakima sozlii anlasmalardan daha garantilidir ve bu tiir zorluklarin

yasanmasi gugtur.

'> Omer Demir ve Mustafa Acar, Sosyal Bilimler Sozliigii, 6. Baski, Vadi Yayinlar1, Ankara, 2005, s. 21.
' Canan Cetin, a.g.c., s. 329.
"7 Ibid., 5.330.



1.2.6. Miizakere ve istisare kavrami

Miizakere ve istisare ¢ogu zaman birbirleriyle karistirilan iki kavramdir.
Aralarinda ayrilmasi kiiciik olan bir ayrintt bulunmaktadir. Miizakere, bir karari
uygulamadan o©nce, taraflarin uzlasmanin gerekliligi konusunda fikir birligine
vardiklarini gosterir. Istisare ise, bir tarafin digerinin fikirlerini dinledigini ancak
obiir taraf katilsin veya katilmasin son karari kendisinin verme hakkina sahip

oldugunu ifade etmektedir'®.

Taraflar birbirlerini dinleyebilir, fikir aligverisinde de bulunabilirler ancak bir
taraf gene de en sonunda karar1 kendisi veriyorsa bu bir istisaredir. Miizakerelerde
son kararlarda taraflarin anlagmalari s6z konusudur, burada bir uzlagma vardir.
Aralarindaki bu ¢ok ufak farkliliktan dolay1r miizakere ile istisare kavramlarinin

ayrilmasi ¢cok zor olmaktadir.

1.3. MUZAKERECI

Miizakereci, miizakere yapan kisidir. Miizakereci, bastan sona biitiin

miizakere siirecini kontrol eder ve ¢ikarlar1 dogrultusunda yonetmeye calisir.

Her insan acemi bir miizakereci olarak dogar. Her ne olursa olsun yasam
tercihlerimiz i¢in goriisme yapmaya mecburuz '°. Zaman gectikge ve tecriibe

kazandik¢a miizakere yetenegi gelisir.

Miizakerede taraflarin daha Onceki miizakere deneyimleri Onemlidir.
Miizakereci sadece bir miizakereye katilmis olabilir ve ya yiizlercesinden basariyla

¢ikmus olabilir. Yirmi dakikalik ve ya elli yillik bir miizakereci olabilir*.

Miizakereciler genel olarak iyi bir iletisim becerisine sahip olmalidir®'. Tyi bir
miizakereci, iyi bir iletisimcidir. Iletisim ise duygu ve diisiincelerin karsilikl
paylasimi ile anlam ortakligi kurmaktan ibarettir. Miizakerecinin empatik yaklagimi

yani karsisindaki insanin o an ne hissettigini tahmin ederek beklentilerine cevap

18 Alan Fowler, Negotiation Skills and Strategies, Institute of Personal Development, London, 1996, s. 6.
Phttp://www.negotiation.com/becoming-complete-negotiator.html (01.07.2010).

20 Canan Cetin, a.g.e., s. 38.

! Umit Karakaya, “Rehine Krizlerinde Miizakere Yontemi”, Yayimlanmamns Yiiksek Lisans Tezi, Polis
Akademisi Guvenlik Bilimleri Enstitiisii, 2008, s.161.




verebilmesi cok onemlidir . Bu empatik davranis miizakereciler arasinda bir

yakinlagsmanin dogmasina neden olacaktir.

Miizakereci ve karsi taraf, birey olarak ¢esitli konumlarda bulunabilirler. Her
miizakereci boyu, kilosu, cinsiyeti, yast ve ki gibi fiziksel Ozelliklerine gore
smiflandirilir.  Miizakerecinin  kisisel ve ya psikolojik &zellikleri; zekasi,
motivasyonu, algilama yeteneg§i, tutum ve pazarlama kabiliyeti hakkinda fikir
verilebilir. Din, sosyal statii, kiiltiir v.b. gibi sosyal faktorler miizakere esnasinda
onemli olabilir. Bunlarin disinda miizakereciler arasinda giyim, konusma,
saldirganlik, sakinlik, rekabetcilik ve baskalarini diisiinme gibi 6zellikler bakimindan
da 6nemli davrams farkhiliklar1 gézlemlenebilir”. Miizakerecileri birbirinden ayiran

Ozellikler ise bu davranis farkliliklaridir.

Kuskusuz bir miizakereci agisindan dncelikle incelenmesi gereken ilk 6zellik
kisiliktir. Kisilik, bir miizakerecinin miizakere davraniglarin1 direkt olarak etkileyen
faktorlerin basinda gelir. Her miizakereci Oncelikle kisilik ozellikleri agisindan
degerlendirilir. Tecrilibeli miizakereciler, karsi taraftaki miizakerecinin kisilik
Ozelliklerinin bilinmesinin ve anlasilmasinin farkindadirlar. Ciinkii miizakerecinin
kisilik ozellikleri; basta davranislar olmak iizere motivasyon, algilar, tarzlar, karsi
tarafa yaklagimlar gibi bir ¢ok konuyu etkilemektedir. Bu agidan miizakerecinin
kisilik Ozeliklerinin bilinmesi ve anlagilmasi miizakere siireci agisindan kritik bir
oneme sahiptir’®. Kisilik 6zelliklerinin arasinda miizakerecinin giivenilir olmas: da
gelmektedir. Miizakereci giivenilir olmasi zamanla ve tuttugu sdzleri yerine
getirmesiyle gergeklesecektir. Miizakerelerde bdyle bir kisi her zaman avantajh
durumdadir. Ciinkli insanlar giivenecekleri, sozlerini tutan insanlarla anlagsmak

isterler.

1.3.1. Miizakereci stilleri

Profesor G. Richard Shell miizakereci stilleriyle ilgili yaptig1 aragtirmalarinda

2 sey tespit etti.

22 Pinar Alemdar, Miizakere Bicimleri ve Miizakereye Hazirhk, 2010,
http://www.muzakere.org/proje/muzakere-bicimleri-ve-muzakereye-hazirlik, (30 Mayis 2010).
2 Canan Cetin, a.g.e, s. 35.

24 John Wall,a.g.e., s.108.




Ilk sonug, 5 farkli miizakereci stili vardir ve ¢ogu kisinin miizakere tarzi

bunlarimn bir kargimidir®.

1) Ka¢inan miizakereci: Catismalardan nefret eder ve 6demelerden kaginir.

Bu nedenle kaginan miizakerecilerle anlasma yapmak oldukea giictiir.

2)Uyum saglayic1 miizakereci: Bu tarz miizakerecinin onceligi verimli bir
iliski kurmaktir. Bu yiizden ilk 6nce anlasmaya varmak ve istedigini korumak i¢in

kars1 tarafa istedigini vererek anlagsma yapacaktir.

3)Uzlasmac1 miizakereci: bu tarz miizakereciler diger insanlarin
problemlerini ¢ézmekten ve anlasmazliklarina karar vermekten hoslanirlar. Eger
kars1 taraf da birer uzlagmaci ise o zaman problemleri destek ve yardimlagmayla

¢oOziilmesi gergeklesir. Aksi takdirde, karsi taraf alir ve geri doniis yapmaz.

4) Yarismaci miizakereci: Bu tarz miizakereci kazanmayi ve durumun
kontroliiniin elinde olmasini sever. Kendileri kazanirsa kars1 tarafin kaybedecegini

diisiintirler.

5) Sorun ¢oziicii miizakereci: Adil “kazan-kazan” ¢oziimleri ve “pastanin en

bliyiik dilimi” gibi biiyiik ¢oziimler hakkinda en yaratici diisiiniirlerdir.

Ikinci sonug ise bu miizakereciler (A ve B) bir miizakerede karsi karsiya geldiginde

hangi sonuglarin (Iyi ve ya Kotii) meydana geldigidir.

%% Chris Wright, What Negotiation Style do you have?, http://madridteacher.com/business/negotiation-
style.htm , (01.07.2010)




Tablo 1.Shell’in Miizakerecilerin Karsilastiklarindaki Sonug¢lari

B Uyum Sorun
Kacinan Uzlasmaci Yarismaci
saglayici coziicii
miizakereci miizakereci miizakereci
A miizakereci miizakereci
Kac¢imnan .
Iyi Koti Koti Kotii Koti
miizakereci
Uyum saglayici K
miizakereci Iy Iy Kow Iy
Uzlasmaci
miizakereci Koti Iyi Iyi Koti Iyi
Yarismaci K K
5t oti oti ivi ivi
miizakereci Koti Iyi Iyi
Sorun ¢oziicii ivi i
oo 4 o0 y1 y1 > . 2 .
miizakereci Kot Iyi Iyi

Shell’in arastirmast ayni miizakere stiline sahip taraflarin ¢abuk bir sekilde
anlagtiklarini ve iyi sonuglar dogurdugunu gostermektedir. Zit ~ goriislere sahip
taraflar iyilerden daha fazla kotii sonug iiretir. “Problem ¢oziicli miizakereci” stili
miizakerelerde en iyi sonucu verir ancak ¢ogu miizakerelerin karmasikligindan

dolay1 bu en gii¢ yoldur.

1.3.2. Etkin miizakereci davranislar

Etkin bir miizakerecinin sahip olmasi gereken bazi 6zel miizakere

yetenekleri vardir. Bu yeteneklerin en énemlileri asagida verilmistir®:

1) Kontroliinii kaybetmeme,

2) Goristiigh kisilerin ihtiyag, ilgi ve amaclarin1 sorgulama yetenegine sahip olma
ve bu konuda gerekli bilgileri edinebilme,

3) Bulundugu durumun gergeklerine uygun onerilerde bulunma,

4) Karar vericinin kararlarina uyma,

5) Etkin strateji ve taktikleri olusturma ve tam kapasite kullanabilme,

2% Schoenfield ve Schoenfield, 36 Hour Negotiation Course, McGraw-Hill Inc., New York, 1991, 5.10; David
Oliver, Etkili Miizakerenin 101 Yolu, Cev. Hasan Turgay Dursun, Alfa Yaymlart, Istanbul, 2000, s. 125;
Aktaran: Canan Cetin, a.g.e., s.38.
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6) Verimli planlama,

7) Giivenilir olma,

8) Kars1 taraf ve onun miizakerecisini iyi anlama ve inceleyebilme,

9) Catisma ve belirsizlik durumlarin1 hos gorebilme ve boyle ortamlarda etkin
calisabilme,

10) Miizakere konusunun pazariyla ilgili faktorleri uygun bir sekilde 6grenebilme,

11) Bilgilerin agiklanmasinda segici ve inandirici olma,

12) Gerekli bilgileri edinebilme,

13) Kars1 tarafi etkin olarak dinleme ve gerekli bilgileri alabilme,

14) Strateji ve taktiklerde degisiklikler yapma ve ya miizakereye uygun tekliflerde
bulunma,

15) Hem sabirli, hem de azimli olma,

16) Tatmin edici karara her zaman ulagsamadigindan, miizakerenin ne zaman ve nasil,

1yl ya da kotii sekilde sonuglanacagini tahmin edebilme.

Iyi bir egitim alnarak ve miizakerelere girdikce tecriibe kazanarak bu
ozellikler gelistirilerek, etkin bir miizakereci olunabilir. Etkin bir miizakereci olmak
demek miizakerelerde hata yapmayacagi anlamina gelmez. En iyi ve tecriibeli
miizakereciler bile hatalar yapabilmektedir. Ornegin Robert Campeau oldukca
tecriibeli ve basarili bir is adamiydi ancak Bloomingdale’in ana firmas1 Federated
Department Store’u almak i¢in mantiksiz bir acik arttirmaya girerek sirketini iflasa

stiriiklemisti.

En etkin ve verimli miizakereler gliven flzerine kuruludur. Etkin bir
miizakereciyi diger miizakerecilerden ayiran en biiyiik 6zellik giivenilir olmasidir.

Etkin miuizakereciler s6zlerinin eri olurlar.
1.4. MUZAKERE FAKTORLERI

Miizakerenin gidisatin1 ve miizakerecilerin performanslarini etkileyen degisik
faktorler vardir. Bu faktorler miizakerenin tarzi ne olursa olsun onemli belirleyici

ozelliklere sahiptir.
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Miizakerenin ii¢ 6nemli unsuru oldugu sdylenebilir. Bunlar bilgi, zaman ve

gl'i(;tiir27
1.4.1 Bilgi Faktorii

Bir miizakerenin basarisin1 etkileyen unsurlarin basinda bilgi gelmektedir.
Miizakere insanlar arasinda yapilir. Bu yiizden miizakereye girilecek insanlar
hakkinda kisiligi, tarzi, gecmisi; temsil ettikleri kurulusun kiiltiirii, hedefleri ve
degerleri hakkinda bilgi toplamak her zaman yararlidir®®. Miizakerelerde, miizakere

edilecek taraf hakkinda bilgi toplamak miizakerenin gidisati agisindan ¢ok 6nemlidir.

Masanin diger tarafindaki kisiler kimlerdir? Bunlar usta miizakereciler midir,
yoksa acemi mi? Saldirgan mudirlar, yoksa catilmaktan kacinan uzlagsmacilar m1?
Kurum kiilttirleri biirokratik midir, yoksa girisimci mi? Masadaki kisiler pazarlik
yapmaya yetkili midir, yoksa doniip patronlarinin talimatlarini, onayimi almak
zorundalar mi1? Bu miizakerede neyi elde etmeye calisiyorlar; bu miizakere kendi
isleri icin ne kadar dénemli®’? Bu sorulara cevap bulmak en azindan miizakere
edilecek tarafin daha iyi anlasilir olmasim1 ve ona gore miizakere tarzinin ve

davraniglarinin belirlenmesini saglayacaktir.

Bilgi toplanilmadan korii koriine miizakereye baglanilmasi miizakerecinin
kendini atese atmasidir. Miizakereye baslanildiginda “Bir sekilde karsi tarafi ikna
ederiz.”, “Biz onlara uymak zorunda degiliz onlar bize uysunlar” tarzinda
yaklagimlar miizakere siirecini sikintitya sokmaktan ve anlagsmadan uzaklagmaktan
bagka bir seye yaramamaktadir. Kaderciligi benimseyip, her seyi oluruna

birakmaktansa miimkiin oldugunca kontrollii adimlar atmak en dogru yaklagimdir.

Birbirlerini tantyan kimseler ile birbirlerine yabanci olan kimseler arasindaki
miizakere yaklasimlart oldukg¢a farkhidir. Arkadaslarimizla olan miizakerelerde
onlarin nelerden hoslandigini, hangi olaylara nasil tepki vereceklerini, nasil bir
miizakere tarzi benimsedigini biliriz ve ona gdre davraniriz. Biiyiik ihtimalle de
arkadaslarla olan miizakereler, onlarla kurulan duygusal bagdan dolay1 her iki tarafin

yararina olan, uzlasmaci miizakerelerdir. Ancak karsi taraf hakkinda en ufak bir

> Herb Cohen, a.g.e.,s.42.
*Harvard Business Essential, a.g.e,s. 44. .
® Richard Luecke, Miizakere, 1. Baski, Tiirkiye Is Bankasi Kiiltiir Yayinlari, 2008, s.47.
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bilgimizin olmadig1 miizakerelerde karsi tarafa yapilacak en ufak hareket miizakereyi
olumsuz bir atmosfere itebilir. Ornegin bir Tiirk firmasinn yoneticileri, sirketlerinin
onemli bir ig anlagsmasi i¢in Japon firmasinin yoneticileri ile goriisecekler. Japonlarin
genelde miizakere masasina karar vermek i¢in oturmadiklarini, miizakereyi bilgi
paylasimi olarak gordiigiinii ve masada karsilikli bilgi aligverisinde bulunduklarini,
zamana 6nem verdiklerini Tiirk miizakerecilerin énceden bilmesi gerekmektedir™.
Miizakereye bulugma saatinden yarim saat sonra gidilmesi ve Japon yoneticilerin
miizakere siirecine iyi bakmamasina ve olumsuz bir havada baglamasina neden

olacaktir.

Miizakerelerde basariya ulasmanin yollarindan bir tanesi ise diger tarafi
anlamak ve bunun avantajini miizakerede her iki tarafi da diislinen kazan-kazan
durumuna tastyabilmekten ge¢mektedir’'. Bunun i¢in de karsi tarafla saglikli bir

iletisim kurmak ve miimkiin oldugunca ¢ok bilgi elde etmek gerekmektedir.

Elde bulunan bilgi karar verme siirecini ne kadar etkileyecektir? Karar verme
siireciyle ilgili sonu¢ bilgisi ve siire¢ bilgisi olmak {izere iki tiir bilgiden
bahsedilmektedir. Sonug bilgisi, miizakerenin sonunda elde edilecek kazanglar ve ya
beklentilerin karsilanmasi ile ilgilidir. Siire¢ bilgisi ise; bireysel tercihler, stratejiler,
beklentiler, ¢evresel etmenler gibi bir¢ok farkli konu ile ilgili olabilmektedir. Karar
verme siirecine iligkin arastirmalar, siire¢ bilgisinin miizakere performansini arttiric
etkisine dikkat cekmekte ve sonu¢ bilgisinden daha faydali olduguna isaret

etmektedir’>.

Miizakerelerde  karsilikli  bilgi  aligverislerinde  olumlu  sonuglarla

karsilasilacagi gibi olumsuz sonuglarla da karsilasilabilir. Ozellikle miizakere

3%“Roportaj: Ticarette kiiltiir engelini asmak...” http:/www.lojistikzirvesi.com/tr/article.asp?1D=453(10
Haziran 2010).

3! Robert Gulbro ve Paul Herbig, Cultural Differences Encountered By Firms When Negotiating
Internationall Industrial Management & Data Systems, C.99, S.2, 1999, s.47.
http://www.mendeley.com/research/cultural-differences-encountered-firms-negotiating-internationally/# (10
Haziran 2010)

32 Alice F. Stuhlmacher and Matthew Champagne,“The Impact of Time Pressure and Information on
Negotiation Process and Decisions”,Group Decision and Negotiation, 2000, Nov, 9, 6, s.473. Aktaran:Ahmet
Erkus ve Arif Tabak, “Is Yasaminda Miizakereler: Kamu ve Ozel Sektor Calisanlartyla lgili Karsilastirmali
Bir Arastirma “, Selcuk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 2008,
Say1:20,http://www.sosyalbil.selcuk.edu.tr/sos_mak/articles/2008/20/AERKUS-ATABAK.PDF , (10 Haziran
2010), 5.403.
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siirecinde kars1 tarafa kendimizle ilgili 6nemli bilgiler verme ya da fazla bilgiden
dolay1 karsi tarafin kafasimun karisma riski bulunmaktadir ** . Bundan dolay:
miizakerelerde bilgi konusu olduk¢a hassas, yararlarinin fazla oldugu gibi

zararlarinin da goriilebilecegi bir etkendir.
1.4.2 Zaman Faktori

Zaman miuzakerelerde oOnemli bir unsurdur. Zaman kimi insanlarin

kontroliinde zorlandiklar1 ve bosa harcanmayacak kadar biiyiik bir hazinedir.

Miizakerelerin zaman baskisi sayesinde gidisatlart ve sonuglari degisebilir.
Miizakerelerde yliksek zaman baskisinin diisiik zaman baskisina goére miizakere
siirecini daha ¢ok etkiledigi, bu nedenle daha diisiik taleplere, daha ¢cabuk anlagmaya
ve uzlasmaya neden oldugu goriilmektedir . ancak bu yiiksek zaman baskisi

miizakere siirecine ve sonuglarina iliskin kaliteyi diisiirdiigii belirlenmistir>.

Eger kars1 tarafin zamani azalmigsa bu onun lizerinde baski ve stres
yaratacaktir. Miizakereci, bu durumu kars1 tarafa bazi seyleri kabul ettirmek
acisindan 1iyi bir sekilde degerlendirebilir. Fowler, elindeki siire kozunu kaybeden
miizakerecilerin, genellikle masadan tamamen eli bos olarak kalkmak yerine
dezavantajli da olsa bir nokta elde etme konusunda sabirsiz davrandigimn
bildirilmektedir’®. Ciinkii en kotii anlagmalar bile bir sonucla sonlanmaktadir. Bir
karara varmamaktansa miimkiin olan (o sartlar altinda) en iyi anlasmay1 yapmak

miizakereciye daha mantikli gelecektir.

Bir miizakere ne kadar cok uzuyorsa taraflar arasindaki can sikintisi ve
bikkinlik duygusu da o kadar artmaktadir. Bundan sonra taraflar miizakere siirecini

miimkiin olan en kisa silirede bitirmek i¢in birbirlerine tavizler vermeye

*Murnighan, vd, The Information Dilemma in Negotiations: Effects of Experience, Incentives, and
Integrative Potential, International Journal of Conflict Management, Volume 10, Issue 4, s.313;
Aktaran:Ahmet Erkus ve Arif Tabak, a.g.m.,s.403.

**Stuhlmacher vd., “The Impact of Time Pressure in Negotiation: A Meta-Analysis”. International Journal of
Conflict Management, 1998, Apr, 9, 2., s.97; Aktaran:Ahmet Erkus ve Arif Tabak, a.g.m.,s.404.

¥ Alice F. Stuhlmacher and Matthew Champagne,“The Impact of Time Pressure and Information on
Negotiation Process and Decisions”,Group Decision and Negotiation, 2000, Nov, 9, 6, s.472; Aktaran:Ahmet
Erkus ve Arif Tabak, a.g.m.,s.403.

%% Alan Fowler, a.g.e., 5.8.
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baslayabilirler ve miizakerenin seyri degisebilir. Miizakerecilerin bu noktada zaman
yonetimini ¢ok iyi bir sekilde ayarlayip goriismelerin hemen bitmesindense siireci
kendi lehlerine ¢evirmek i¢in ellerinden geleni yapmalar1 gerekir. Cilinkii kars1 taraf

bu siirecten sikilmig ve hemen anlagmaya varip gitme egilimindedir.

Zaman1 ve bunun yaninda siireci kontrol etmek zor bir is gibi goziikse de
miizakerecilerin diismemesi gereken onemli noktalardan biri de duygularin1 kontrol
altinda tutmaktir. Zaman baskis1 hissedildikten sonra panik havasina girilip mantikli
diisiinme yetisinin azalmasi olabilir. Bu durumda siireci kontrol altinda tutmak icin
miizakereye kisa bir ara verilmesi istenip, biraz nefes alinip, durumun goézden
gecirilmesi  saglanabilir ve ya miizakereye baska bir tarihte devam edilmesi
istenebilir. Sonugta bu tarz yaklasim acele verilecek tavizlerden ve sonucta
basarisizlikla sonuglanacak bir miizakereden ¢ok daha iyidir. Zaman bitmis bile olsa
iki tarafa uyan baska bir giin ve miizakereye uygun bir yerde goriismelere devam

edilebilir.
1.4.3. Gii¢ Faktorii

Glig, ¢ok degisik bir kavramdir. Kimileri giicten korkarken, kimileri de onu
elde etmek i¢in her seyi yaparlar. Gii¢, Pfeffer’a gore baskalarinin istedigi ve ya
ihtiyag duydugu seylere sahip olmak ve ya onlar1 kontrol edebilmek anlamina

gelmektedir37

Bir¢ok kiiltiirde korku, baski ve yozlagsmadan dolay1, giice silipheyle
yaklasilmaktadir. Insanlar giiciin iyi yanlarindan ¢ok, kotii amaglar igin
kullanildiklar1 6rnekleri hatirlarlar: lk akla gelenler ise Hitler, Stalin, Pol Pot ve
Saddam Hiiseyin’dir. Giiclin kotii amaglarla ya da kisisel ¢ikarlar i¢in kullanilmasi,
Lord Acton’un 1887 yilinda sdyledigi sozli animsatmaktadir: “Gli¢ yozlagmaya
egilimlidir ve mutlak gii¢, mutlak surette yozlasmaktadir.” Bu diisiince kamuoyuna

saglam bir sekilde yerlesmistir®.

37 Ali Fehmi Unal, “Miizakerelerde Giig ve Cergevelemenin Etkileri ve Bir Arastirma”, Yaymlanmamis
Yiiksek Lisans Tezi, Uludag Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2009, s.54.

¥ Richard Luecke, Gii¢, Etki ve ikna, Tiirkiye Is Bankas: Kiiltiir Yaynlari, 1. Baski, 2007, 5.3
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Miizakerelerde taraflarin  gii¢lerinin  esit oldugu durumlara pek
rastlanilmamaktadir. Miizakerelerde genellikle taraflardan biri digerine oranla daha
agir basmakta ve iizerinde giiciinii hissettirmektedir. Ornegin kiigiik bir fason {iretim
isletmesinin TOFAS veya BOSCH ile yaptigi miizakereyi diislindiigimiizde gii¢

faktoriiniin miizakereleri nasil etkileyebilecegini anlamak ¢ok daha kolay olmaktadir.

Giicti etkileyen ¢ok cesitli unsurlar vardir; bunlar1 ¢ok genel basliklar altinda
toplayacak olursak kisinin bulunmus oldugu konumdan dolay1 sahip oldugu gii¢ ve

kisinin kendi kisisel 6zelliklerinden ileri gelen gii¢ olarak ayrilabilir.

Kisinin bulunmus oldugu konumdan dolay1 sahip oldugu gii¢, kurumlardaki
sahip olunan pozisyonun giicli olarak ifade edilebilir. Bir kurumda karar alma
yetkisine sahip biriyle miizakere etmek ile yetkiliye danigsmadan son sozii
sOyleyemeyen biriyle miizakere etmek cok farklidir. Pozisyonun giiciine sahip
insanlarin sirkette bulunmus oldugu konumdan dolay1 bir otoritesi vardir. Bu da ister

istemez miizakere siirecinde gii¢lii olmay1 saglar.

Kisinin kendi kisisel 6zelliklerinden kaynaklanan gii¢ ise kisinin asil sahip
oldugu giictiir. Baz1 insanlar giicii kendi i¢lerinden yaratirlar; bu gii¢, genel bilgiye,
teknik agidan yeterlilige, baskalarin1 pesinden stiriikleyen diislinceler iiretmeye ve
vizyon olusturma yetenegine baghdir’®. Buna en giizel 6rnek olarak da Mustafa
Kemal Atatiirk verilebilir. Atatlirk sahip oldugu gii¢ ile Tiirk Ulusu’nun kaderini
degistirmistir. Sahip oldugu hem askeri hem de siyasi yonden yeterliligi, agmis

oldugu vizyon ile ne kadar biiyiik bir giice sahip oldugunu gostermistir.
1.5. MUZAKERE STRATEJILERI

Miizakere stratejisi, goriigmeler ve sonucunda yapilan anlagmadan istenen
kazanclar1 elde etmek i¢in kullanilan kapsamli bir plan ve ya tekniktir. Strateji
kavramu siklikla taktikle karistirilir. Strateji ile taktik arasindaki fark ¢ok belirsiz gibi
gorlinse de, baslica farklar Olgek, yaklasim ve zaman boyutlarinda ortaya cikar.

Taktikler, daha kapsamli olan stratejinin uygulanmasini saglamak i¢in tasarlanan kisa

¥ Ibid., s. 21.
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vadeli uyumlastirici hareketlerdir. Ote yandan stratejiler, taktiksel davramislarin

uygulanabilmesi i¢in istikrar, siireklilik ve genel yonelim saglar™.

Biitiin miizakerelerde uygulanabilecek bir en dogru strateji oldugu seklinde
bir yaklasim yoktur’'. Miizakere edilecek insanlar ve konular degisik oldugu siirece
miizakereler ayni olmayacaktir. Her miizakere farklidir. Bu yilizden de her
miizakereye ayni acidan bakmak ve ayni1 yonden yaklasmak dogru olmayacaktir. Her

mizakere

Dogru miizakere stratejisini belirlemek ulasilmak istenilen sonuca en kisa
siirede varilmasinmi saglayacaktir. Karmasik olmayan, basit miizakereler bile yanlis

stratejiyle kaybedilebilir.

4 Canan Cetin, a.g.c., s. 137.
*! Hakan Karabalik, a.g.m. s. 9.
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Miizakere stratejisini gelistirme siireci Sekil-1 tizerinde 6zetlenmistir®.

Miizakere amagclarinin
belirlenmesi

l

Amaclar1 korumak i¢in
inceleyici sorularin
(kurallarin) gelistirilmesi

l Miizakere durumunun analizi:
¢ Giic dengesi analizi
Sorularin cevaplandiriimasi < e Taraflarin
durumlarinin
l degerlendirilmesi

e Alt ve ust sinirlar

Uygun taktiklerin saptanmast e Genel miizakere

l

Bu taktiklerin miizakere
stratejisi iginde
biitiinlestirilmesi

Sekil 1: Miizakere Stratejisini Belirleme Siireci

Miizakereci ilk oOnce miizakere yoluyla varmak istedigi amaglar
belirlemelidir. Bu amaglarint korumak ic¢in uygun taktiklerin belirlenmesini
saglayacak inceleyici sorular1 veya kurallar1 gelistirmelidir. Bu sorulara verilecek
cevaplar ile miizakere durumunun analizi sonucunda uygun olamayan taktikler
saptanarak elenir ve miizakereye uygun olan taktikler miizakere stratejisi iginde
biitiinlestirilerek kullanilir. Boylece miizakere stratejisi belirlenmis olur. Tabii
miizakere siireci degistikce, kullanilan stratejiler tekrar gzden gecirilmeli ve duruma

uygun miizakere stratejisi sekillendirilmelidir.

* Canan Cetin, a.g.e., s.139.
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Walton ve McKersie paylastirict ve birlestirici miizakerelerin ayrilmasi

gerektigini Onerdiginden bu yana miizakere yazininda yer alan g¢aligmalarin hemen
hepsi bu ayrimi gozetmis, miizakere tiplerinin kisitlarindan ve yarattig1 firsatlardan
etkilenmislerdir . Burada da paylastirici miizakereler ve birlestirici miizakereler

olarak iki baslik altinda toplanacaktir:

1.5.1. Paylastiric1 Miizakereler

Paylastirict miizakereler literatiire; kazan-kaybet (win-lose), dagitimci
(Distributive), sifir toplamli (zero-sum), sabit pasta (fixed — pie) gibi degisik

isimlerle gegmistir44.

Paylastirict miizakerelerin konusu kimin daha fazla pay alacag ile ilgilidir.

Burada kritik soru: “En ¢ok degeri kim elde edecektir?”™*.

Paylastirict miizakerelerde ulasilmak istenilen noktalar bellidir. Taraflarin her
biri bu ulasacagi noktadan alabileceginin en fazlasini istemektedirler. Taze pismis
elmal1 turtay1 paylagmak i¢in pazarlik eden iki kisiyi diistiniirsek, taraflar kars: tarafa
verecegi her odiiniin kendi paymni ayn1 miktarda azaltacagini bildiginden, taraflardan
her biri turtadan almabilecek en biiyiik dilimi almak isterler®®. Bir bagka ornek
olarak, eski bir ev i¢in miisterinin 55.000 TL para ddemesini ele alalim. Miisteri
bunun iyi bir anlasma oldugunu diisiiniiyorsa o “kazanmistir”, eger bu eski ev igin
cok para 6dedigini hissediyorsa o “kaybetmistir”’. Sonucta taraflardan birinin kaybi
digerinin kazancidir. Birinin cebine 1000 TL fazla girmesi, digerinin 1000 TL
kaybidir.

Paylastiric1 miizakereyi, giinlilk hayatimizda ¢okca kullanmaktayiz. Sonugta
aligveris yaptigimiz ¢ogu kimseyi tanimiyoruz. Burada iligkiler ve taraflarin itibarlar

onemli degildir; miizakereci, diger miizakereciyle iliskisinin degeri adina miizakere

“Kersten, G. E., “Modeling Distributive and Integrative Negotiations. Review and Revised Characterization”,
Group Decision and Negotiation, vol. 10, no. 6, 2001,
s.493.http://www.springerlink.com/content/15854658g131x8u2/ (12 Haziran 2010)

* Distributive Negotiation , http://www.negotiations.com/definition/distributive-negotiation/ (13 Haziran

2010).

* Harvard Business Essential, a.g.e,s. 14.
% Richard Luecke, a.g.e., s. 4.
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ettigi seyin degerinden odiin vermeye yanasmaz'’. Onemli olan alic1 icin miimkiin
olan en diisiik fiyata alinacak olan mal, satici icinse olabilecek en iyi fiyata malini

satmaktir.

Bilgi, paylastirict miizakerelerde kazanmak igin stratejik bir anahtardir.
Yapilacak en iyi sey bilgilerin korunmasi ve karsi taraf hakkinda miimkiin olan en
cok bilginin alinmasidir. Biiylik 6l¢iide pazarlik giicii, hedeflerin ne kadar agik ve net
olmasina baghdir*®. Kars: taraf, eksik yonlerin ne kadar az, pazarlik giicii hakkinda

ne kadar ¢ok bilgiye sahipse kazanma orani da o denli artmis olur.

Iki tarafin kaybettigi durumlarda vardir. Eger taraflardan biri ¢ok hirsl,
acgozli tavirlar igine girerse diger taraf miizakere siirecinden vazgecerek anlagma
zeminini ortadan kaldiracaktir. Boylece higbir anlasma olmayip her iki tarafin kaybi

s0z konusudur.
1.5.2. Birlestirici Miizakereler

Birlestirici miizakereler “kazan-kazan” ve ya “biitlinlestirici” miizakereler
olarak da bilinmektedir. Bu tiir miizakerede taraflar ¢ikarlarini bir anlasmanin pargasi

haline getirerek, miimkiin olan en fazla yarara ulasmak iin isbirligine giderler®.

Birlestirici miizakerelerde kimin daha fazla pay alacagi onemli degildir
onemli olan taraflar arasinda anlagsmanin saglanmasi, her iki tarafinda memnun

oldugu bir anlagma zemini yaratmaktir.
Bu tiir miizakerelerde taraflarin iki tane gérevi vardir’’;

1) Kendisi ve karsisindaki taraf icin miimkiin olan en fazla degeri yaratmak;

2) Budegerden kendisine pay almak

Birlestirici miizakereler igin su sozii sdylemek yanlis olmayacaktir;

“Kazanmak istiyorum, ayni zamanda seninde kazanmani isterim.”

*" Harvard Business Essential, a.g.e, ss. 15-16.
“Brad Spangler,Distributive Bargaining, 2003,
http://www.beyondintractability.org/essay/distributive_bargaining/ (13 Haziran 2010)

*“Harvard Business Essential, a.g.e,s. 16.
*0 Richard Luecke, a.g.e., s. 7.
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Bu miizakerede her iki taraf da her istedigini alacagi anlamina gelmez,
istediklerine ulasabilmek i¢in taraflar kendileri i¢cin daha az 6nemli olan seylerden

feragatlik edebilirler. Ornegin;

“Harvey ve komsusu Steve uzun zamandir tekneleri konusunda pazarlik
ediyorlar. Harvey’in giizle bir kamerast ve i¢cten takamali bir kamerast olan, tek
direkli 10 metrelik bir yelkenlisi var. Bu arag kiyilar: gezmek i¢in ideal. Eger Harvey
odeyebilecegi bir fiyat dnerirse, Steve yelkenliyi almak istiyor. Heniiz dile getirmemis
olsa da Harvey’'de komsusunun 7,5 metrelik teknesine bayiliyor. Tekne kiigiik ve
kendi teknesi kadar konforlu degil ama Harvey iginden: “Kocaman bir tekneye
bakmaktan biktim. Kiiciik bir tekneyle gezmek daha keyifli olabilir.” diyor.
Sohbetleri ilerledik¢e, Harvey sahip oldugu mala komsusunun kendinden daha fazla
deger verdigini fark ediyor, Steve de durumu benzer sekilde goriiyor. Bu durumda,
tekneleri degis tokus ederlerse, ikisi de daha az deger verdigi bir seyden vazgegerek

daha fazla degere ulasabilir.”"”

Kazanma Sart1 gerektirir T
| B -
A A
igerir
ele alinir
Anlasma »  Secenekler
kabul edilir
L _ L ~

Sekil 2: Birlestirici Miizakere Modeli

Kaynak: Griinbacher ve Briggs, Surfacing Tacit Knowledge in Requirements
Negotiation:Experiences using EasyWinWin, Proceedings of the 34th Hawaii International
Conference on System Sciences, 2001, s. 4.

S'Harvard Business Essential, a.ge,s. 17.
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Birlestirici miizakere modeli, miizakere siirecinden dolay1 taraflara rehberlik
eden bir dizi siireci anlatir. Taraflarin amaci kazanma kosullarini ele gecirmektir.
Kazanma kosullar1 arasindaki anlagsmazliklar konu olarak kaydedilir. Uyusmayan
konulara segenekler Onerilir. Anlasmalar kazanma kosullar1 ve se¢eneklerin diginda

oncelikle karar siireci ve gerekgeleri i¢ine alinarak gelistirilir5 2,

Bu tiir miizakerelerde amag karsi tarafi ezmek ve ya ortadaki payin en
fazlasinin almak olmadigindan karsilikli iyi duygular ve anlayis i¢cinde miizakere
stireci yiiriitiilir. Boylelikle her iki taraf miizakereden sonra iyi duygularla
ayrildiklarindan muhtemelen gelecekte de beraber ¢alismak isteyebileceklerdir. Karsi

tarafla uzun siireli ve giiclii iliskiler kurulabilecektir.
1.6. MUZAKERE TAKTIKLERI

Miizakere taktikleri bir miizakerenin sonucunda elde edilmesi istenen
yararlar1 en st diizeye ¢ikarmayi hedefler. Taktikler bir uzlasmanin en belirgin
yoniidiir ve miizakere siirecinde ¢ok karmasik bir yap1 arz edebilirler. Zira uzlasma
yollar1 aranirken, tutarsizliklar ve beklenmedik durumlar ortaya ¢ikmakta ve farkli
taktiklerin kullanilmasini gerektirmektedir. Miizakere literatiiriinde taktiklere c¢ok
detayli olarak deginilmemistir. Bu konu incelendiginde, taktiklerin sik sik
manevralarla ya da stratejilerle karistirildigr goriilmektedir. Taktikler, daha kapsamli
olan stratejinin uygulanmasini saglamak i¢in tasarlanan kisa vadeli uyumlastirici
hareketler oldugunu, stratejilerinse taktiksel davraniglarin uygulanabilmesi igin
istikrar, siireklilik ve genel yonelim sagladigimi® miizakere stratejileri boliimiinde
deginilmisti. Bu kavramlar ayr1 ayr1 tanimlanip kisaca siniflandirildiginda, “taktikler

stratejilerin bilesenleridir” seklinde tanimlanabilir*.

Paylastirict ve biitiinlestirici miizakerelerde kullanilan taktikler her ne kadar
benzerlikler gosterse de aralarinda farkliliklar bulunmaktadir. Sonugta her ikisinin

yontemleri ve amaglart degisiktir. Paylastirici miizakerelerde miimkiin olan en biiyiik

*’Griinbacher ve Briggs, Surfacing Tacit Knowledge in Requirements Negotiation:Experiences using
EasyWinWin, Proceedings of the 34th Hawaii International Conference on System Sciences, 2001, s. 4.
53 Canan Cetin, a.g.c., s. 137.

> Ibid., 5.207.
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pay1 almak varken biitlinlestirici miizakerelerde paydan ziyade taraflar arasinda ortak

noktalar bulmak amactir.

Smif arkadasiyla, meslektasla, arkadas ve ya arkadasin arkadasi ile is
yapmak, yabanci biriyle is yapmaktan ¢ok farklidir. Yabanci birini ne kadar ¢abuk
tanidigimiz birine doniistiirebilirsek miizakere de o kadar kolaylasir™. Miizakere
edilecek konu ne olursa olsun insanlarin arasindaki iletisim siirecini baslatmak i¢in
sohbet etmek iyi bir baslangigtir. Bu sohbetler katilimcilarin kendilerini iletisime ve
isbirligine daha agik ve daha az savunma gereksinimi icinde hissetmesini saglar’®. Bu
ylizden miizakerelerden Once taraflar arasinda yapilan sohbetler (kisa bile olsa) ¢cok
6nemlidir. Bu kisa sohbetlerde diger miizakerecinin tarzi ve tavri kavranabilir’’.

Buna gore miizakere taktigi belirlenebilir ve ya degistirilebilir.
1.6.1. Paylastiric1 Miizakere Taktikleri

Paylastirici miizakere taktikleri temel olarak taraflarin mevcut deger ve
kaynaklardan daha fazla pay almaya calistiklar1 ve bunun tek yolunun rekabet etmek
oldugu diisiincesiyle hareket ederken kullandiklar taktikleri ifade eder®. Miizakere
siirecinde taktikler duruma gore sekillenebilir ve baska taktikler denenebilir.
Paylastirict miizakere taktikleri; durum hakkinda karsi tarafa detayl bilgi vermeme,
kars1 taraf hakkinda detayl bilgi 6grenme, referans noktasi belirleme,kars1 referans

noktasi belirleme, kars1 tarafa taviz verme, zamani iyi kullanma olarak siralanabilir.
1.6.1.1. Durum hakkinda kars tarafa detayh bilgi vermeme

Miizakerelerde kars1 tarafa tamamiyla agik olmamak, miimkiin oldugunca az
bilgi vermek, miimkiin olan en biiyiik pay1 kazanmak i¢in gereklidir. Taraflar stirekli
olarak birbirleri hakkinda en ¢ok bilgiyi elde etmeye cabalarlar. Burada en 6nemli
bilgi taraflarin ger¢ek amaglari, ¢ikarlari, Oncelikleri ve miizakereyi nerde

kesecegidir. Boylelikle ona gore karsi taraftan alinacak pay daha biiyiik olacaktir.

Eldeki ¢ogu ve ya bitin kozlarin kars1 taraf tarafindan bilinmesi

miizakereden istenilen sonugla ayrilmada engelleyici olacaktir. O yilizden miimkiin

*Fisher, Ury ve Patton, a.g.e. s. 46.
®Harvard Business Essential, a.g.e,s. 51.
37 Richard Luecke, a.g.e.,s. 58.

% Ali Fehmi Unal, a.g.t., s. 41.
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oldugunca kritik bilgiler kars1 tarafa verilmemelidir. Kars1 tarafin sizin i¢in (0yle olsa
bile) tek alternatif olmadigini, anlagsmaya varilmazsa baska seceneklerinizin de
oldugunu kars: tarafa belli etmek avantaj saglar™. Boylelikle muhtemel anlasma
zemininden uzaklagsmamis olunur. Aksi takdirde karsi tarafin miizakerecisi gerekli
bilgileri aldig1 ve durumu bildigi i¢cin miizakere silirecini rakibi i¢in zorlayacak,

istediklerini kabul ettirebilmek i¢in her yolu deneyecektir.
1.6.1.2. Kars taraf hakkinda detayh bilgi 6grenme

Onceden miizakere edilecek taraf hakkinda bilgi toplayip, miizakere
stirecinde de kars1 tarafin ger¢ek amaclari, ¢ikarlari, dncelikleri ve miizakereyi nerde
kesecegi ile ilgili onemli bilgilerin elde edilmesi miizakerede bir adim dnce olmay1
saglayacaktir. Bu bilgilerin 6nem derecesinin karsi taraf i¢in hangi diizeylerde
oldugu belirlenmeye ¢alisilmalidir. Bu sekilde karsi taraftan alinacak olan pay daha
fazla olacaktir.Genellikle miizakereciler anlasmaya c¢ok yaklastiklar1 veya anlasma
ihtiyacin1 baski yarattifi durumlarda miizakereciler dogru bilgi sunmaya razi

olabilmektedirler®.

Karsi taraftaki kisilerin kim olduklari, miizakeredeki zayif ve giiclii noktalart,
miizakere etmelerini gerektiren esas sebebin ne oldugunu, miizakerecilerin
pozisyonlarmin statii, hirs, arkadaslik veya kin gibi duygularin etkisi altinda olup

olmadiklarin1 6grenmek, miizakereciler i¢in olduk¢a 6nemlidir.

Tecriibeli ve etkili bir miizakereci, miizakerelere konu ile ilgili en giincel,
dogru ve derinlemesine bir bilgiyle gider. Aksi takdirde ¢ok biiyiik bir riskin altina
girmis olur. Eksik bilgiyle gidilen bir miizakerede karsi taraf, er ge¢ miizakerecinin
acigimi bulacaktir. Kars1 taraf ve konu ile ilgili bilgilerin tiimiinii miizakereye

baslamadan 6nce edinmek miizakereci i¢in daha saglikli olacaktir.

YHarvard Business Essential, a.g.e, 8. 52.
60Lewicki, R.J., Saunders, D.M., & Barry B., Negotiation (5th edition)., Boston: McGraw Hill/Irwin, 2006,
s.41-43, Alinti: Ali Fehmi Unal, a.gt., s. 42.
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1.6.1.3. Referans noktasi belirleme

Referans noktasi belirlemek, miizakere i¢in bir referans noktasi olusturma
girisimidir® . Bu teklif psikolojik olarak kuvvetli bir referans noktasi olacaktir.
Aragtirmalara gore, miizakere sonuglari genellikle ilk Oneriye baglantilidir 20
yilizden baglangici dogru yerden yapmak ¢ok dnemlidir. Yapilan ilk teklifi genellikle

kars1 teklif izler ve bu iki teklif miizakere pazarlik araligim belirler®.

Referans noktasi belirlerken karsi tarafin son fiyatinin ne olacagini iyi tahmin
ederek olusturmak en iyisidir, teklif edilen nokta bu miktar kadar ve ya bunun
iizerinde olmalidir®. Eger referans noktasi ¢ok saldirgan ise karsi taraf bunu kabul
etmeyecek ve anlagsma zemini olusturulmayacaktir. Bununla karsilasmamak iginse
onceki boliimde belirtilen, kars1 taraf hakkinda detayl bilgi 6grenilerek karsi tarafin

referans noktasinin ve son fiyatinin iyi bir sekilde tahmin edilmesi gerekmektedir.
1.5.1.4. Kars1 referans noktasi belirleme

Ik teklifin 6nemli bir psikolojik bir referans noktasi olarak belirlenildigi

diisiiniiliirse, kars1 tarafin ilk teklifi yapmasi pazarlik kapsamini belirleyebilir.

Gergekei ilk teklif, karsi tarafin umursamayacagi kadar yiiksek olmayan, ayni
sekilde cok fazla taviz gerektirecek kadar da diisiikk olmayan bir tekliftir. Bir
miizakerecinin gergekei ilk teklifini yapma pozisyonunda olmasi, miizakerenin diger
parametrelerini kontrol altinda tutma agisindan avantaj saglayabilir® . Gergekgi
olmayan teklifleri kars1 taraf gercekten tecriibeli bir miizakereciyse hissedecek,

bilecektir.

Belirlenmeye calisilan referans noktasi kabul edilemeyecek bir seviyede ise
ilk teklif gormezden gelinebilir, kendi referans noktamiz verilerle desteklenerek 6ne

ctkmasi saglanabilir. iki teklif arasinda dogrudan bir karsilastrma yapmaktan

81 Richard Luecke, a.g.e.,s. 6l.
Harvard Business Essential, a.g.e,s. 52.
% Ali Fehmi Unal, a.g.t., s. 44.

%Harvard Business Essential, a.g.e,s. 53.
% Canan Cetin, a.g.e., 5.227.
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olabildigince kacilmas: gerekmektedir®. Yoksa karsi taraf bakimindan ters bir

bicimde algilanabilir.

Miizakereci konu hakkinda yeterli bilgiye sahip degilse ilk teklifi
yapmasindansa karst tarafin teklifini beklemesi daha dogru olacaktir. Bdylece
miizakerenin gidisati degisebilir. Kars1 taraf hakkinda daha ¢ok bilgi 6grenilmesini

saglayabilir.
1.5.1.5. Karsi tarafa taviz verme

Hig¢ taviz vermeme miizakereyi bir ¢ikmaza siiriikleyebilir. Zaman zaman
verilecek olan ufak tavizler uzlagsma ortami saglayabilir ve miizakerecinin

tansiyonunu diisiirebilir.

Kiiciik tavizler Onemlidir. Biiyiik tavizler verilirse, taraflarin nerede
anlasabileceklerini tahmin etmeleri zorlasir. Bu da sonucu olumsuz etkiler. Ayrica
biiyiik bir tavizin verilmesi, gerekirse daha biiyligiiniin de verilebilecegini gosterir.
Cabuk verilen tavizler bliylik bir taviz haline gelir. Bu nedenle azar azar taviz
vererek anlasmaya calismak daha uygundur®’. Tecriibeli miizakereciler kimin nereye
kadar gidebileceginiz zaten tahmin ederler. Ciinkii daha 6nceden toplanan bilgiler ve
miizakerenin gidisati yardimct olacaktir. Cabuk verilen ve biiylik olan tavizler igin
dikkatli distinilmesi gerekmektedir. Zira geri doniilmeyecek hatalara sebebiyet
verebilmektedir. Higbir miizakereci masadan kotii bir sonugla ayrilmak istemez.

Bunun i¢in dikkatli olunmali,
1.5.1.6. Zamam iyi kullanma

Bu tarz miizakerelerde karsi tarafi karar almaya zorlamak i¢in zaman bir arag
olarak kullanilabilir. Aksi takdirde karsi taraf daha iyi bir teklif almak ig¢in
bekleyebilir, zaman kaybina yol agabilir.

Zamanin kritik olmast durumunda ya da erken sonug alabilmek i¢in asirt
zaman baskist yapilmasi halinde miizakerenin ¢ikmaza girme ihtimali de

bulunmaktadir. Zaman baskis1 dikkatli kullanilirsa taraflarin miizakereye konsantre

%Harvard Business Essential, a.g.e,s. 54.
%7 Canan Cetin, a.g.e., 5.227.
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olmalarin1 saglar, miizakereye hiz kazandirir, miizakerenin siiresinin en azindan ne

zaman sonuglandiriimasi gerektigini belirleyebilir®.
1.5.2. Biitiinlestirici Miizakere Taktikleri

Biitiinlestirici miizakereler taraflarin karsilikli ddiinlerle pastay1 biiytittiikleri
miizakerelerdir. Bu miizakereler daha yavas, daha agiklayici agilislarla baglayan bir
dizi degisik taktik gerektirmektedir. Bu tlir miizakereler daha fazla isbirligine ve bilgi
aligverisine dayanir. Daha Once anlatildigi tizere, deger paylasimlarina dayanan
kazan-kaybet miizakerelerinden farkli olarak, bu miizakerelerin amaci deger

yaratmak ve paylasmaktir®.
1.5.2.1. Teklif getirirken aceleci olmama

Miizakere siirecinde karsi tarafin ¢ikarlarini ve kaygilarint 6grenirken aceleci
davranip erken sunulan bir teklif, miizakere boyunca edinilen enformasyondan
yararlanilmasini engeller’’. Bu edinilen enformasyon, siire¢ icerinde edinilen bilgiye
gore karst taraf maddi agidan zor durumdaysa basta yiiksek verilen teklifin
asagisinda bir teklif verilmesine ve ya karsi tarafin maddi durumu iyiyse karsi tarafi
rencide etmeyecek sekilde bir teklif verilmesinin Oniine gececektir. O yilizden

biitiinlestirici miizakerelerde teklif verirken aceleci olmamak en dogrusudur.
1.5.2.2. Kars1 tarafin ¢ikarlar1 konusunda bilgi toplama

Kars tarafin gereksinim, ¢ikar ve kaygilarin neler oldugu konusunda bilgi
edinilmesi gerekmektedir. Buna gore nelerin takas olabilecegi ve ya nelerden 6diin
verilebilecegi netlik kazanabilir. Aktif bir dinleyici olmak 6nemlidir. Kars1 taraf ne
kadar ¢cok konusursa bilgi alma ihtimali o kadar ¢ok olur’’. Bilgiye ulasilmak i¢in
aceleci davranilmamalidir. Dinlerken kars1 tarafin kullandig1 kelimelere, viicut diline,
mimiklerine dikkat edilmelidir’>. Ciinkii sdylenenlerin yaninda beden dili daha ¢ok

giivenilir ve dogru sonug vermektedir.

% Alan Fowler, a.g.e., ss. 20-21.

% Richard Luecke, a.g.c., s. 68.

"Harvard Business Essential, a.g.e, s. 54.

I Richard Luecke, a.g.e., s. 69.

72 Cagdas Ekler, Miizakere Yaklasimlar1, http://www.muzakere.org/proje/muzakere-yaklasimlari (01.06.2010).
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1.5.2.3. Kosullar hakkinda bilgi verme

Kars1 tarafin ¢ikarlar1 hakkinda bilgi toplanirken, tarafin kendi c¢ikarlari,
beklentileri, hedefleri agik bir dille karsi tarafa anlatilmalidir. Bunun yaninda,
miizakereciler tutarl, isbirlikgi ve ya rekabet¢i davranarak “giivenilir” imajini

yaratabilirler”.

Miizakerenin amacit menfaatlere hizmettir. Bunun olabilirligi, onlar1 diger

tarafa iletilebilindiginde artar’”.
1.5.2.4. Karsihikh deger yaratma

Miizakere sirasinda karsiliklt yapilan bilgi aligverisi sonucunda, taraflar
birbirlerinin gereksinim ve ¢ikarlarini anlayarak buna gore hareket ederlerse sonuca
ulagsmalar1 o denli kolay olacaktir. Tabii bunun i¢in uygun anlasma sartlari
belirlenmeli, karsilikli deger yaratilmalidir. Bdylelikle taraflarin kaynaklar: en

verimli sekilde kullanilarak sonuca ulagmalari o denli kolaylasacaktir.

Insanlar kendilerini anladigimz1 hissederlerse, sizi daha iyi dinlerler.
Kendilerini anlayan kisilerin akilli ve sevimli, diisiincelerinin dinlenmeye deger
oldugu disiincesine yatkindirlar”>. Bu yiizden kars1 tarafin disiincelerini iyi bir
sekilde dinleyip degerlendirilerek, miizakereci kendi menfaatleriyle bir araya

getirerek nelerin deger yaratilabilecegi degerlendirilmelidir.

Insanlar ortak cikarlar1 icin bir araya gelmeyi sezgisel olarak bilirler. Daha az
bilinen deger kaynaklari ise aralarindaki farkliliklardir. Aralarindaki farkliliklar
takas ederek yaratacaklar1 degeri, ayr1 ayr1 ve tek baslarina yaratmalari miimkiin
degildir”®. Farkliliklara dayanarak degis tokusa gidilirse, iki tarafin kendi basina

ulasamayacag sekilde deger yaratilabilir’’.

7 Canan Cetin, a.g.e., s. 234.

™ Fisher ve Ury, a.g.e., s. 60.

7 bid., s. 62.
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2. BOLUM
ILETISIM
2.1. ILETiSIM KAVRAMI

Iletisim yasamimizda o kadar biiyiik bir yer kaplamaktadir ki ¢ogu zaman
iletisimin farkina bile varilmaz. Diinyaya her birey iletisim kurma yetisiyle gelir

ancak hepsi iletisim kurmak i¢in dogustan yetenekli midir?

Insanlar duygu ve diisiincelerini diger insanlarla paylasmaya calisir. Bu,
yasaminim ayrilmaz bir pargasidir. Ornegin bir ¢gocugun okulda girdigi bir sinavda
basarili oldugunu arkadaslarina sdylemesi, askerlik gdrevini yapan bir erin ailesine
yasadiklarin1i mektupla yazip yollamasi, isyerinde bagina gelen ilging bir olay1 esine
anlatan birisi... Ilk insanlar bile hayvanlar1 avlarken yasadiklarim diger insanlara
anlatmak icin ellerini kollarin1 ve sesini kullanmis hatta magaranin duvarina resimler
cizmislerdir. Insanlarn duygu ve diisiincelerini baska kisilere aktarma olay: her

zaman vardi. Iste bu olay iletisimdir.

Toplumsal yasamda, her alanda iletisimde bulunulur. insanlar etraflarindaki
insanlardan aldiklar1 mesajlara gore davranirlar ve cevap verirler. Etraflarinla
devamli iletisimde bulunuldugu i¢in de insanlarin kisilikleri iletisim sayesinde
olusur. Insanlar gevreden iletisim sayesinde etkilenirler ve iletisim sayesinde de

cevrelerini degistirirler. Boylece toplumun bir pargasi olurlar.

fletisim kavraminin pek cok kisi tarafindan degisik sekillerde bir siirii tanimi

bulunmaktadir.

e Latincede ortak anlamina gelen “communis” ve ortak kilma anlamina
gelen “communicare” sOzciiklerinden gelen Ingilizce
“communication” kavramimin karsiligidir’®.

e Ustin Dokmen, iletisim icin“bilgi iiretmek, aktarmak ve

. . ge 79
anlamlandirmak siirecidir”’” der.

7 Hasan Tutar ve digerleri, Genel ve Teknik fletisim, 2. Baski, Nobel Yay1nlar1_, Ankara, 2003, s.7.
7 Ustiin Dékmen, Iletisim Catismalar1 ve Empati, 44. Baski, Remzi Kitabevi, Istanbul, 2010, s.19.
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o Arican, “fletisim, insanlar arasinda manalart ortak kilmak ™™ olarak
tanimliyor.

e Ak, iletisim i¢in “gergeklerin, diisiincelerin, fikirlerin ve
duygularin karsihkli bir aligverisi, taraflar arasinda ortak bir
anlayisin  yaratilmasidwr.” demesinin yaninda “kisileri birbirine
baglayan bir siire¢”™' olarak ifade ediyor.

e Canan Cetinkanat, iletisimi “kaynak ve hedef arasinda davranis
degisikligi olusturmak amaciyla bilgi, tutum, duygu ve becerilerin
anlamlarimin ortak kilinmasi1 paylasilmas: igin gerceklestirilen
etkilesim siireci”” olarak tanimliyor.

e Ugur Demiray ve arkadaslan iletisim i¢in, “bilgi, diisiince, duygu,
tutum ve kanilarla, davranis bicimlerinin kaynak ile aract
arasindaki bir iliskilesme yoluyla bir insandan (insanlardan)
digerine (digerlerine) bazi oluklar kullanilarak, anlamlarinda
uzlasilmis simgeler aracihigryla ve degisim amaciyla aktarilmasi
siirecdir.”’ diyorlar.

e Niliifer Acar, iletisimi“en az iki kigi arasinda mesaj (ileti) alis

verigidir™**olarak ifade etmektedir.

Yazili kaynaklarin taranmasiyla Dance ve Larson tarafindan yapilan bir
arastirmada, iletisim sozcligiiniin 4560 kullaniminin derlenerek, arastirmanin
yapildig1 yil itibariyle (1976) tanimlarin 15°e indirilebildigi® belirtilmektedir. Ancak

gilinlimiizde teknolojiyle beraber bu tanimlar giin gectik¢ce artmaktadir.

[letisim kavrami pek cok kisi tarafindan ¢ok farkli yonleri nemsenerek, ¢ok
farkli bicimlerde tanimlanmistir. Dogan Ciiceloglu iletisimi 70’li yillarda “kisiler

arasinda yer alan diisiince ve duygu aligverisi” olarak tanimlarken, simdilerde “bir

%K. Arican, “ilkogretimOkullarinda Siif i¢i iletisimde Rol Oynayan Ogretmen
Davranislar1”,Yayimlanmamuis Yiiksek Lisans Tezi, Bolu Abant izzet Baysal Universitesi, 2005, s. 16.
1 Mahmut Akin, “Isletmelerde Catisma Y 6netiminde iletisim Yeri ve Onemi”,Yayimlanmams Yiiksek
Lisans Tezi, Erciyes Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1998, 5.32.

%2 Canan Cetinkanat, “Insan iliskilerinde iletisim”, Cagdas Egitim Dergisi, 1996, say1 223, 5.225.

8 Ugur Demiray ve digerleri, Etkili Iletisim, 3. Baski, Pegem Yayimevi, Ankara, 2010, s.11.

¥ Niliifer Voltan Acar, insan iligkileri iletisim, 2. Baski, Nobel Yaymcilik, Ankara, 2010, s.13.

8 Merih Zillioglu, Tletisim Nedir?, 2. Basim, Cem Yaymevi, Istanbul, 2003, s. 22.
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camin, baska bir cana degmesidir” diyerek bu kavrama c¢ok zengin bir anlam

yiiklemektedir™.

Bu tanimlar1 daha da fazla ¢ogaltabiliriz. Tanimlardan yola ¢ikarak iletigimi,
biriyle digeri ve ya biriyle bircoklar1 arasinda kurulabilen duygu, diigsiince ve ya

bilgilerin ¢esitli yollardan aktarilmasi bi¢iminde ifade edilebilir.

fletisim tanimlarina bakarsak basit konusmanin bile bir ikna oldugunu
diisinmek mimkiindiir. Gilinliik hayatta da goriilebilecegi gibi, iletisimin
gerceklestirdigi pek cok durumda insanlar ya birisini verdikleri bilginin dogruluguna,
ya davranisin degistirmesine ya da baska bir konuda ikna etmeye ¢aligirlar. Ciinkii
iletisim icin ikna etmek onemli ve ortak bir nedenidir. Hatta {inlii diislinlir Aristo

iletisimi “ikna etmenin biitiin uygun anlamlart” biciminde tanimlamaktadir®’.

Ozetle iletisim kavrami, siireg, etki, diisiince, haber, duygu, ifade ve anlam

gibi bir¢ok degisik kavrami icerisinde barindiran bir siiregtir.
2.2. ILETISIMIN ONEMi

Hayatimiz1 her aninda iletisimle farkinda olmadan i¢ i¢eyizdir. Kargimizdaki
insanlar1 anlamadan rahat, olumlu ve verimli iliskiler karmamiz imkansizdir. Bunun
icinde iletisimin ne kadar saglikli oldugu Onemlidir. Zekadmizi, kiiltiirel
diistincelerimizi, kisiligimizi iletisim yoluyla ortaya koyariz. Duygu ve diigiinceler
bagkalariyla yine iletisim yoluyla paylasilir. Anlamak, anlatmak, o6grenmek,
baskalarma ulasabilmek icin de iletisime basvurulur. Iletisim insanlar icin

vazgecilmez bir unsurdur.

Insanlar siirekli olarak baskalarini etkiledikleri gibi kendileri de baskalarinin
etkisi altinda kalirlar. Cansiz varliklarla iletisim kurulamaz ¢ilinkii karsidaki varligin
bizi anladigim1 ve ya bize baktigin1 hissedecek karsilikli bir etkilesim yasanmaz.

Insanlar karsilikli iletisim halinde bulunarak tepkilerde bulunurlar.

fletisim bir insanin toplumdaki ve kiiltiiriindeki ¢evresi tarafindan degisen ve

o insam1 da degistiren bir unsurdur. Tiim deneyimlerin bir ge¢misi ve gelecege

% Mahmut Agil, Egitimcinin Beden Dili, 2. Baski, Yakamoz Yayinevi, Ankara, 2002, s.33.
¥7 Kemal Gokcan, ikna Edici iletisim, http://www kirbas.com/index.php?id=404 (8 Ekim 2010).

31




uzantilar1 vardir. Iletisimde bulunuldugu her ortam ve durumda, bireyin, hem ge¢mis
deneyimleri, birikimleri, yanliglar1 ve yanilgilari, hem de gelecege yonelik
beklentileri, umutlar1 devreye girer. Kisaca, iletisim bireyim bilgi edinmesini ve
deneyim kazanmasini ve buna gore de tutum ve davraniglariyla tepki gelistirmesini

saglayan bir siirectir®®. Iletisim bu baglamda ¢ok 6nemli bir etkendir.

Bir insan ister yalniz ister bagkalariyla beraber olsun elde etmek istediklerine
yalmzca iletisim kurarak ulasabilir. Insanlar, iletmek istediklerini kars: tarafa iletisim
aracilifiyla iletirler. Kisiler kendi duygularmi ve diisiincelerinin karsisindakiler

tarafindan anlagilmasini isterler.

[letisim kisinin kendisini, yakinlarini, yasadig1 toplumunu taniyabilmesi icin
bir gereksinimdir. Bireyden baslayip topluma kadar uzanan bu siiregte, iletisim bu
siirecin ayrilmaz bir yapr tasidir. Igerigi ne olursa olsun bir sorunu ¢dzmek igin
insanlarin diisiince aligverisinde bulunmalari, bir baska deyisle, iletisim kumalar
gerekmektedir®. iletisim becerilerinin gelismedigi, uygarca konusma ve tartisma
becerisinin gelismedigi toplumlarda, bir problemi ¢6zmek amaciyla baslatilan

iletisim stireci kisa siirede siirtiisme, ¢atisma ve hatta kavgaya dontistir.

[letisimin gelistirilmesindeki amag, insanlarin giinliik yasamlarinda diger
kisilerin goriislerine saygili ve hosgoriilii olmasini saglamaktir. Bu nedenle iletigim
becerileri hem bireyim hem de toplumun yasamina zenginlik ve saygimnlik getirir.
[letisim konusunda teknik bilgiler ve beceriler gerekli, fakat kendi basmna yeterli
degildir. Iletisim bilgi ve becerilerinin arkasinda, goniil zenginligi, sevgi, anlay1s ve

hosgorii olmalidir™.
2.3. MUZAKERELERDE iLETIiSIMIN ONEMIi

Miizakere, giinlimiizde sirketlerin basarilar1 i¢in yadsinamaz bir Gneme
sahiptir. Yoneticiler; miisteriler, tedarik¢iler, hissedarlar, alacaklilar, caligsanlar vb. ve
daha birc¢oklariyla giin i¢cinde miizakere ederler. Bir i ortaminda yer alan gorevlerin
bliylik ¢ogunlugu boliimler arasindaki ve ya yoneticilerle diger kuruluslarin

temsilcileri arasindaki bilgi degisimini kapsamaktadir. Biitiin bu “degisimler”

% Orhan Gokge, iletigim Bilimi insan iligkilerinin Anatomisi, Siyasal Kitapevi, 2006, s. 34.
89 Dogan Ciiceloglu, Yeniden Insan Insana, Remzi Kitapevi, 37. Basim, Istanbul, 2009, s.12.
% Ustiin Dokmen, a.g.e., s. 21.
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yoneticilerin resmi gii¢ ve ya otorite olmaksizin taraflarin ilgi ve ihtiyaglarini
karsilamalarin1 gerektirir. Bu anlagmalar1 yapabilmek icin yetenekli olmak (etkili
miizakere etmek) yonetimlerde kritik bir yetkinlik olarak kabul edilir’'. Miizakere
etmek ayri bir yetenektir. Herkes yonetici olamadigi gibi her insan da iyi bir sekilde

miuzakere edemez.

Yoneticilerin zamanlarinin yaklasik olarak %20’sini miizakere ederek
harcadiklar1 tahmin edilmektedir ve muhtemelen bu harcanan %20’lik zaman dilimi,
diger aktiviteler igin kalan %80’lik bir kismu etkilemektedir’>. Miizakereler bu kadar
biiylik bir kismi1 etkilemekteyse, olumlu ve ya olumsuz ge¢mesi iletigimin ne kadar

saglikli olup olmadigina baglidir.

Cetin, miizakereyi, “iki veya daha fazla tarafin, baslangicta hedefleri farkl
oldugu halde birlikte bir sonuca varmalarini gerektiren durumlarda karsihikh
kabul edilebilir bir ¢oziime ulasmak icin tartisma ve ikna yoluyla farklhihiklar:
c¢ozmeye calistiklar kigiler arast bir etkilesim siireci "3 olarak ifade etmektedir. Bu
tanimdan iletisimin miizakere silirecinin en temel Ogelerinden biri oldugu

goriilmektedir.

Iletisim (sozlii ve sdzsiiz iletisim yollar1), miizakerelerin basarili ve ya
basarisiz sonu¢lanmasinda ve anlagsmazliklarin ¢oziilmesinde temel tastir. Lewicki,

. . . . o . . .« . o 7o 9994
Saunders ve Minton’a gore “iletisim, miizakere siirecinin kalbidir”".

Planlamasi, hazirlanmasi ve bir stratejinin belirlenmesi miizakerenin basarili
sonuglanmasinda kritik unsurlar olmasina ragmen, bu unsurlar genel mantik ve
uygulama icinde iletisim yoluyla birlestirilirler”. Miizakerede yapilan asamalar ne
olursa olsun kars1 tarafa verilmek istenilen mesaj iletisim yollariyla (s6zlii ve sozsiiz

olarak) aktarilir. Bir miizakereyi basariya gotiiren etkili iletisimdir.

°! Danny Ertel, “Turning Negotiation Into A Corporate Capability”, In Harvard Business Review on
Negotiation and Conflict Resolution, ,Harvard Business School Press, Boston, May, 1999;s. 4.

%2 Robert Baron, “Personality and organizational conflict: Effects of Type A behavior and self-monitoring”,
Organizational Behavior and Human Decision Processes, Volume 44, Issue 2, October, 1989, s. 283.

% Canan Cetin, a.g.e., .9

94Roy Lewicki, David Saunders and John Minton, Negotiation, 3rd Ed., McGraw-Hill International Editions,
Singapore, 2000, http://www.beyondintractability.org/booksummary/10412/ (8 Ekim 2010)

% Fernando O.Carvalho and Felipe Sobral, “The Importance Of Communication Skills in Negotiation: An
Empirical Study”,16th Annual IACM Conference, Melbourne, Australia, June, 2003, s.4.
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Miizakerelerde genelde teklifler ve buna bagh olarak karsi tekliflerin yer
almasi, iletisimin bu sekilde oldugunu diisiindiirmektedir. Miizakerelerde bulunulan
iletisim tekliflerin degisimi ile siirli degildir. Miizakereciler, tercihlerini ve bakis
acilarini netlestirmek, bilgi aligverisinde bulunmak ve fikirlerini diger tarafa ikna
etmek icin iletisimde bulunurlar®®. Bu nedenlerle, iletisim, miizakerecilerde olmazsa
olmaz bir yetkinlik olarak kabul edilmektedir. Basarili bir miizakereci kendini nasil
acik¢a ifade etmesi gerektigini, nasil diger tarafin dikkatini ¢ekecegini, nasil soru
soracagim ve etkili bir sekilde nasil dinleyecegini bilir”’. Miizakereci ihtiyaglarmi
kars1 tarafa kesin ve etkili bir sekilde iletemezse, arzuladigi hedefleri elde etmesi
neredeyse imkansiz olacaktir. Karsi taraf da miizakereciye kendi ihtiyaclarini etkili
bir bicimde agiklayamazsa, hedeflerine ulagmakta biiyiik giicliikler cekecektir .
Agikcast taraflar arasinda etkili iletisim kurulmasi miizakerelerin istenilen bir

bi¢gimde stirdiiriilmesi ve sonug¢landirilmasi agisindan biiyiik bir 6neme sahiptir.

Iyi bir miizakereci olabilmek igin iyi iletisim kurabilmek gerekir. Satis
arastirmalarindan 6grenildigi iizere eger insanlar karsi tarafa giivenirlerse saticidan
aligveris yapmalar1 daha olasidir. Miizakerelerde ise insanlar kars1 tarafin kendilerini
anladigm hissederlerse anlasmaya varma olasihigi daha yiiksektir. Iyi bir iletisim
Olciisii, diisiiniilen seylerin karsi tarafa iletilmesinden ziyade, verilen mesajin onlar
tarafindan nasil algilandigiyla ilgilidir. Almman cevaplardan bu mesajin nasil
algilandig1 anlasilabilir® . Taraflar, birbirlerinin diinyalarma girebilirlerse iste o
zaman 1iyi bir iletisimden s6z edebiliriz. Kars1 tarafin deger ve inanglarin1 anlamak bu
sebepten oOtiirii ¢ok Onemlidir. Miizakereye baslamadan once karsi taraf hakkinda
bilgi edinmenin oneminden bahsetmistik. Miizakere edilecek kisilerin deger verdigi
seyler Ogrenilirse en anlamli ve anlasilir bir sekilde iletisim kurulmasin
saglayacaktir. Taraflar arasinda iletisim saglanamaz, birbirlerinin diinyalarina

girmeyi basaramazlarsa anlagsmaya varilamaz. Miizakereler sirasinda kurulan iyi bir

% 1bid., s.5.

%7 Roger Fisher and Wayne Davis, “Six basic interpersonal skills for a negotiator’s repertoire”, Negotiation
Journal, Volume 3, Issue 2, 1987, s.119.

% Canan Cetin, a.g.e, s. 130.

% Carl Lyons, Birlikte Kazanahm: Miizakere ve Pazarhk Sanatinin incelikleri, Zerrin Duman (gev.), 1.
Baski, Yakamoz Yayncilik, Istanbul, 2009, s.67.
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iletisim, uzun siireli is iliskileri kurma potansiyeline sahiptir'®. Ote yandan zayif
iletisimin uzayan islemler, pahali olmaya baslayan miizakereler ve ya iliskilerin

bozulmasi gibi olumsuz etkileri olabilir.

Iletisim, hedeflerin basarilmasinda yararli, faydali ve basarili oldugunda
etkilidir'®". Anlatilmak istenilenler karsidakiler tarafindan anlasilmadiktan sonra
iletisimin basarili oldugunu sdylemek dogru olmaz. Deborah Tannen, iletisimin
icinde sadece anlatilmak istenilen seylerin olmadigini, sdylenmek istenilen seylerin
nasil sOylendiginin de ¢ok 6nemli oldugunu belirtmektedir. Bir kisiyi digerlerinden
ayiran en onemli 6zelliklerden birinin dili kullanma bigimi oldugunu sdéylemektedir.
Buna linguistik tarz (linguistic style) denmektedir. Linguistik tarz, bireylerin
konusma bi¢imlerinin 6zelligidir. Konusmanin dogrudan ve ya dolayli olarak
yapilmasi, hizli ve ya duraksamali olmasi, sozciiklerin se¢iminin yan1 sira igerisinde
sakalar, sorular, hikdyeler ve 6ziirler gibi unsurlarm kullamlmasini kapsamaktadir'®.
Bunlarin yaninda bireylerin yapmis olduklar1 s6zsiiz hareketler yani beden dili ve ya
vicut dili (body language) de iletisimde Onemlidir. Yiiz mimikleri, g6z ve bas

hareketleri, ellerin, bacaklarin ve kollarin kullanimi1 ¢ogu zaman sdylenenlerden daha

fazla etkili olmakta ve bireylere anlatilmak istenilen mesaj1 iletmektedir.

Miizakerelerin basarili sonuglanmamasinda en baskin sebeplerden biri
iletisimde olan kopukluklardir. Taraflarin amaglar1 ayni olsa bile iletisimin
kopuklugundan ve ortaya ¢ikan aksakliklardan kaynaklanan sebeplerden dolay1
anlagsmaya varilamamaktadir. Etkili iletisim, miizakereler i¢in gereklidir. Peter
Economy, etkili iletisimin miizakerelerin basarili bir sekilde korunmasit ve

. o e e e . - 1
siirdiiriilmesi i¢in esas oldugunu vurgulamaktadir'®.

2.4. MUZAKERELERDE ILETiSIM TURLERI

Miizakereler, genellikle iki kisi ya da karsit gruplar arasinda gergeklesen,

tartisma, ¢atisma igeren, soru sorulup cevaplar alinan sozIii bir eylem olarak goriiliir.

1% Mareike Schoop ve digerleri, “Communication Quality in Business Negotiation”, Group Decision and
Negotiation, Volume 19, No. 2, 2008, s.194.

1""Michael Spangle and Myra Warren Isenhart, Negotiation: Communication for Diverse Settings, Issue 2,
Sage Publication, California, 2003, s.136.

12 Deborah Tannen, “The Power of Talk: Who Gets Heard and Why”, Harvard Business Review,
September-October, 1995, ss. 138-148.

103 peter Economy, is Hayatinda Uzlasma ilkeleri, 4. Basim, Hayat Yayinlari, Istanbul, 2002, s.25.
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Sozlii olarak yapilan miizakereler en ¢ok karsilasilan miizakere sekli olmakla birlikte
mektuplasarak, e-mail kullanarak ve ya telefon edilerek yapilan miizakereler de vardir.
Sozli iletisimin disinda yapilan bu miizakerelerin avantajlart olabilecegi dezavantajlari

da bulunmaktadir.
2.4.1. Miizakerelerde Yiiz Yiize (Kisiler arasi) iletisim

Kisiler ve ya gruplar bir araya gelerek duygu ve diisiincelerini birbirlerine
aktararak kisisel iletisimde bulunurlar. Kisiler arasi iletisim, tiim insan iletisiminin
temelini olusturmaktadir. Miizakerelerde de en ¢ok yiiz ylize konusarak, kisiler kendi

aralarinda iletisimde bulunarak bir karara varmaya calisirlar.

Yiiz yiize yapilan iletisim cogunlukla, diyaloga ve etkilesime dayali bir

1% Kisilerarasinda yapilan miizakerelerde insanlar, karsilarmdaki

ozellik tagimaktadir
insanlarin yaptiklar1 her hareketi gézlemlerler. Bingol, insanlarin diinyasini ¢cogu kez
her seyden c¢ok bir anlam diinyas1 olarak tanimlamaktadir. Oyle ki, insan etrafinda
olup biten her seye, bir sdze, bir ¢izgiye, bir isarete, bir yiiz ifadesine, bir oturus

bigimine, bir ayakta durus tarzina vb. bir anlam yiikler'®.

Yiiz ylize yapilan miizakerelerde anlatilmak istenenler sadece sozciiklerin
anlamiyla smirlandirilmayip, sozsliz iletisim yollar1 da kullanilarak anlatilir.

Miizakerelerde, yiiz ylize iletisimin iki tane ana unsuru vardir:

1. Soézli iletisim

2. Sozsiiz iletisim

So6zli ve sozsiiz iletisim, yiiz ylize yapilan miizakerelerde temel unsurlardir.
Miizakere esasinda sozlii ve sozel olmayan unsurlar farkli mesajlar veriyorsa ve ya
anlatilmak istenenler a¢ik ve anlasilir degilse iletisimde ciddi sikintilar (kopmalar,
tikanikliklar, yanlis anlagilmalar, belirsizlikler v.b.) yasanabilir. Basarili ve etkili

miizakerelerde bu iki ana unsurun birbirini tamamlamasi gerekir. Ornegin, miizakere

1% Ahmet Zeki Orta, “Etkili iletisim Siirecinde Kisilerarasi iletisim Becerileri ve Yaratict Drama Uygulama
Ornegi”,Yayimlanmamus Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Kiiltiir Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2009,

1.(_)5 Abdiilkuddiis Bingol, “Iletisim Baglaminda Mantik ve Dil”, Iletisim Fakiiltesi Dergisi, Istanbul
Universitesi, say1:9, Istanbul, s.150.
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sirasinda bir kisi karsisindaki insana sozel olarak evet deyip, basini saga sola

sallayarak hayir mesajini veriyorsa bu iletisimde yanlis anlamalara yol agacaktir.

Ray L. Birdwhistell’in yaptig1 arastirmalara gore iletilmek istenilen mesajin
%?35’1nin sozel yollarla, %65’inin ise sozsiiz yollarla yapildigini, Albert Mehrabian
da ayni konu iizerine yaptig1 arastirmalarin sonucunda mesajin %7’sinin sdziin yani
kelimelerin etkisiyle, %38’inin ses tonuyla, %55’inin ise sdzsiiz yani beden diliyle

iletildigini sdylemektedir'®.

Sekil 3. Ray L. Birdwhistell’in Arastirmasina Gore Iletisimin Yapilma Yollar1 Yiizdeleri

Miizakere esnasinda kiminle konusuldugu, neler sdylendigi, ne zaman
sOylendigi, sdylenenlerin ifade bi¢imi, ses tonu, ses vurgusu, jestler ve mimiklerin
dogru kullanma bi¢imi anlatilmak istenilen seylerin, taraflarin belli bigimlerde
algilamasini ve yorumlamasini saglar. Sozel iletisim daha ¢ok diislincelerin, sozsiiz

iletisim de duygularin kars1 tarafa aktarilmasini saglar.
2.4.1.1. MiizaKerelerde Sozel iletisim

Insanlar1 diger canlilardan {istiin kilan diisiinceleri dile ddkiilmediginde,

insanlara ulasamadiginda bir anlam ifade etmeyecektir. Konusma, akil ve diisiince

1% Roy M. Berko, Andrew D. Wolvin, and Darlyn R. Wolvin,Communicating: A Social and Career Focus,
8th edition, Houghton Mifflin Company,Boston, 2007, s.181.
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giiciine islerlik kazandiran, onu iiretken hale doniistiiren giigtiir. Her tiirlii teknolojik
gelismeye karsin, yiizyillardir bireysel ve toplumsal iligkiler alaninda vazgegilmez
yerini korumustur'”’. George Bernard Shaw soyle demistir:  Dili dogru kullanarak
istediginiz her seyi sOyleyebilirsiniz. Yanlis kullandiginiz takdirde ise hicbir sey
sdyleyemezsiniz; isin en hassas kismi dilin belirlenmesinde yatar.”'%® Sozlii iletisimin

bu giicii miizakerelerde oldukca biiyiik 6nem tasimaktadir.

Sozli iletisim, konusarak diger insanlarla kaynagmayi saglayan en onemli
araglardan bir tanesidir. Insanlar duygu, diisiince ve taleplerini konusarak soylerler.
Tabii bu konusma siiresince 6nemli olan sdylenenlerin ne oldugu ve bunlarin nasil

sOylendigidir.

Ses kalitesi ve toplumsal kisilik arasindaki iligki {iizerinde yapilan bir
incelemede, su ilging sonug ortaya c¢ikarmistir: konusma sesine bakarak kisinin dik
basli mi, yumusak bashh mi oldugu anlasilabilir. Yine, bu konuda yapilan
aragtirmalardan birisinde, kendileri goriilmeden dinlenen gen¢ erkeklerin sesleri,
liderlik niteligine sahip olanlarla olmayanlari birbirinden ayirmaya yettigi bile
belirlenmistir'*’. Bu deneylerden yola ¢ikarak kisilerin, ses ile kisilik arasindaki
iligkilere bir takim belirli 6zellikler yapistirdigi sdylenebilir. Kisilerin yaptiklari islere
ya da yasam diizeylerine gore bu 6zellikler oranlanabilir. Ornegin, goriisme sirasinda
bir sirketin CEO’su ile sirdan bir insanin sesi ayr1 ayri 6zellikler gostermektedir. Sozel
iletisim kisiligin belirlenmesinde bu denli bir éneme sahip iken miizakerelerde de
konusulan konunun olumlu ve ya olumsuz yonde ilerlemesini etkileyebilir.
Miizakerelerde sozli iletisim sadece sozciiklerden ibaret degildir, miizakerecinin
konuya hakimiyetini, karsi tarafa olan tutumunu, anlagmaya istekli olup olmadigini da
belirtir. Konusulan konularin i¢inde cosku olmadan tekdiize anlatildigi distiniiliirse,

sOylenen seylerin yaninda nasil sdylendiginin 6nemi anlasilabilir.

Dokmen, sozli iletisimi “dil” ve “dil oOtesi” olmak iizere iki alt simnifa
ayirmaktadir. Dille iletisimde kisiler, iirettikleri bilgileri birbirlerine ileterek

anlamlandirirlar. Dil otesi iletisim, sesin niteligi ile ilgilidir; ses tonu, sesin hizi,

"7 Tiilay Sarar Kuzu, “Egitim-Ogretim Ortaminda Etkili Sozel iletisim”, Milli Egitim Dergisi, Say1: 158,
2003, http://yayim.meb.gov.tr/dergiler/158/kuzu.htm (15 Ekim 2010).

"% Carl Lyons, a.g.e., s.71.

1% Ugur Demiray ve digerleri, a.g.e., s.139.
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siddeti, hangi kelimelerin vurgulandigi, duraklamalar ve benzeri 6zellikler dil Otesi
iletisim sayilir. Dille iletisimde kisilerin “ne soyledikleri”, dil &tesi iletisimde ise

“nasil soyledikleri” 6nemlidir''’.

Arastirmalar, insanlarin giinliik yasamda birbirlerinin ne sdylediklerinden ¢ok,

"1 Miizakerelerde, birbirlerinden

nasil sdylediklerine dikkat ettiklerini gostermektedir
istekleri olan taraflarin sdyledikleri sozlerin kapsaminin yaninda, ses tonundaki
canlilifi, vurgusu daha da onemlidir. Biraz yiiksek sesle ve vurgulayarak “Sizinle
ortak projelerde yer almak istiyoruz.” diyen tarafa, kisik bir sesle “Biz de isteriz”
cevabini veren miizakerecinin karsi tarafla calismaya pek de istekli olmadigi anlami
cikarilir. Bu sOylenen cevabin goniilden mi yoksa gecistirmek i¢in mi sdylendigini

anlamak i¢in dil 6tesi 6geler kullanilir.
2.4.1.1.1. “Dil” ile iletisim

Dil ile insanlarla iletisim kurulur. Elde edilen bilgiler karsilikli olarak dil
yoluyla iletilir. Nasil bir binanin olmasi i¢in tugla ve benzeri gereclere ihtiyag varsa,
insanlarla da konusurken sozciiklere bagvurur. Eflatun, “Konusmak, insanin aklini

kullanma sanatidir.” der.

Dil, sadece diisiincelerin disa vurulmasi i¢in kullanilan bir ara¢ degildir.
Diistinceler, “dil” i¢inde anlamlanmaya ve olusmaya baslar. Miizakerelerde taraflarin

birbirlerini anlamalar dil iletisimi sayesinde olur.

Miizakerecilerin kurduklar1 ciimlelerin temel 68esi sozciiklerdir. Sozciikleri
ard1 ardina getirip anlamli climleler olusturarak karsi tarafa iletmek istedigini belirtir.
Bir miizakerecinin konusurken sodylediklerinin rahatligi ve sdylediklerinin hedefine
ulagmasi, anlamli sozciiklerin ¢oklugu ile dogru orantilidir. Bu nedenle,
miizakerecilerin kullandiklar1 kelime hazinelerini gelistirmeleri gerekir. Ayrica degisik
durum ve olgular1 ifade edebilmek farkli sozciiklerin bilinmesi ile miimkiindiir.
Boylelikle ¢cok konusarak insanlarin dikkatlerinin dagilmasi yerine az ve 6z konusarak
kars1 taraf listlinde derin bir etki birakilabilir. Atalarimiz bu konu hakkinda “Sofrada

elini, sohbette dilini kisa tut” diyerek bu konuya ¢ok giizel bir anlam yiiklemislerdir.

"% Ustiin Dokmen, iletisim Catismalar1 ve Empati, Remzi Kitabevi, 44. Baski, istanbul, 2010, s.45.
""" Albert Mehrabian, “Communication without Words”, Psychology Today Reprint Series, Volume 2, 1968,
$s.53-58; Aktaran: Ustiin Dokmen, a.g.e., s.45.
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Giindelik hayat, 300-400 kelime ile konusularak siirdiiriilebilir. Ancak
giiniimiizde toplumsal gelisme hiz1 giin gegtik¢e artmasiyla beraber bircok yeni durum
ve olgu ile karsilagilmasi kaginilmazdir. Bu durumda, ifade edilmek istenilen seyler
sadece miizakerecilerin kelime hazinelerini gelistirmeleriyle miimkiindiir. Tabii ki de
bunun oncelikli yolu bol bol okumak ve kitle iletisim araglarindan bu anlamda

faydalanmaktan gegmektedir.

Bir insanin bilgi diizeyini, birikim ve kalitesini, kiiltiir ve i¢ zenginligini s6zleri

»12 ye Themistokles’in “So6z, duvara

ele verir. Mevlana’nin “Insan, soziinde gizlidir
gergince asilmis, biitlin 6rnekleri tek tek secilen bir haliya benzer, diisiince ise kapali
bir bohga gibi i¢indekileri sakli tutar.”'"® ifadeleri dil ile iletisim acisindan sdziin
giiclinii ve dnemini vurgulamaktadir. Bazen miizakerelerde ¢ok basit bir bicimde ifade
edilen birka¢ kelime, miizakerenin kaderini olumlu ya da olumsuz olarak

etkileyebilmektedir.

Yusuf Has Hacip, biiyiik eseri Kutadgu Bilig’te iletisimde dil ile konugsmanin
onem ve degerini vurgulayan ¢ok carpici ifadeler kullanmistir. Eserin, “Konusmak
Uzerine” adli béliimiin icerisinde “Hiikiimdar ile soylesiler” baslhigi altinda ilging

diyaloglar gegmektedir;'"*

“Hiikiimdar bir giin Aydoldu’yu tinledi. Yer gosterdi otur diye
imle (isaret et)2di. Aydoldu, usulca, edeple oturdu. Goziinii yere dikti.
Dilini tuttu.

- Hiikiimdar Giindogdu, Ey vezir, bir iki soz soyle. Neden susukun
durusun? Sana ne oldu boyle?

- Aydoldu; Biri ihtiya¢ duyup da bir adami ¢agiracak olursa, soze
baslama sirasi, ¢agiran adama diiger. Bilge bir kisi ne demis, hi¢
itirazsiz dinle: "Sana sorulmadan séz séyleme!”

- Soziimiin tamamuni anladim ama yagayan birinin konusmamasi
miimkiin degildir.

"2 Hatice Sedef Ergiil, “iletisim ve Edep”, Asitdne, Mayis 2010, Say1:5, s.15,
http://www.scribd.com/doc/40220472/Asitane-Mayis (2 Aralik 2010)

3 Francis Bacon, Dostluk Ustiine, http://dusundurensozler.blogspot.com/2008/12/dostluk-stne.html (2 Aralik

"% Yusuf Has Hacip, Kutadgu Bilig, Hazirlayan: Yasar Cagbayir, Diyanet Vakfi Yayinlari, Ankara, 2008, s.2;
Aktaran: Recep Tayfun, Etkili Iletisim ve Beden Dili, 3. Baski, Nobel Yayincilik, Ankara, 2010, s.111.
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Hiikiimdarim da bilir ki, dilin zarar yiiziinden insan hayatint bile
kaybedebilir. Insan  yasadik¢a  diisiindiiklerini  saklayamaz.
Konugsmak zorundadir ama gerekli olani séylemeli. Bununla
beraber insanmin konugmast icin bir gsey sorulmus olmall.
Sorulmazsa agzini agmamall. Soru erkek, cevap ise disidir. Akil
yoracak olursan bunun dogrulugunu anlarsin. Disi i¢in bir erkek
koca olur, onlardan dogan ¢ocuklar ikisinin olur.

Bunlarin hepsi dogru anladim. Simdi sana bir sorum daha olacak.
Buraya kadar dilin zararlarin séyledin, ben de dinledim. De bana,
dilin yarart hi¢ mi yok mudur? Varsa dilin yararlar: nelerdir? Eger
dilin sadece zararlarindan korkar da konusmazsan, yararli sézlerin
ortiilti kalir, insanlara bir yarari dokunmaz.

Eger ifade edebilirsem soyleyeyim. Dilin yarart pek ¢oktur. Séz
yerinde soylenirse yararlidir. Insamin yiiziinii agartan iki nesnesi
vardir: Dil ve bogaz... Insan bu ikisine hakim olmalidir.

Bunun boyle oldugunu anladim. Ey bilge kisi, bana sunlar: da
aciklar misin? Soziin asl nedir ve soz kac¢ kisimdir? Soz nereden
¢tkar nereye gider? Ne kadar soylenmeli, ne kadar soylenmemeli?
Soziin yeri swrdir, on béliimdiir. Ancak biri soylenmeli, dokuzu
soylenmemelidir. Onlar hem yasak, hem de kotiidiir.

Bana sunu da ac¢iklar misin? Séziin ne kadar yarari, ne kadar
zarari var?

Soziin yarari ¢ok biiyiiktiir. Yerinde soylenirse insami yiiceltir.
Soziin yardimiyla insan yagiz yerden gége yiikselir, baskosede
kendisine bir yer bulur. Eger dil soziinii soylemeyi beceremezse
mavi goktekini yere indirir.

S6z ne zaman ¢ok sayilir, ne zaman az? Bunu bana agikla.

Fazla soz, sormadan soylenilen ve gonlii daraltan sozdiir. Az soz,
soruldugunda bir ihtivact karsilayacak kadar séylenendir. Giizel
sozlerle gonliinii yiize ¢ikaran sairin biri soyle diyor:

“Sozii ancak soruldugunda, diistinerek ve giizelce de,

Cok dinle, iyi dinle; az soyle, ancak akillica soyle.”

Hiikiimdar: Bunu da anladim. Bir sorum daha olacak, onu da
benden ¢ekinmeden séyle. Soziin gercegini kimden dinlemeli ve
kime séylemeli?

Sozii bilenden dinlemeli, bilmeyene soylenmeli. Bana gore bilge
kisinin soyledigine gore, ¢cok ve iyi dinlemeli fakat birer birer, azar
azar konusmali.

Bu da anlasildi. Bir sorum daha var: Dili tutmali mi, yoksa
konusmali mi? Sozii agiklamak mi daha iyi, yoksa gizlemek mi?

Dil séylemezse bilgi sakli kalir. Oviilecek yam pek ¢ok olan dile
saldirmak pek dogru degildir. Yasayan insana gerekli olan
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seylerden birisi dil ve soz, digeri de goniildiir. Goniil ve dil, dogru
80z igin yaratumigtir.”

Hiikiimdar Giindogdu ile Aydoldu arasinda gecen bu diyaloglar dil ile
iletisimin ne kadar 6nemli oldugunu vurgulamaktadir. Kelimeler, anlatilmak istenilen
seyi ifade etmesi bakimindan 6nemlidir. Konusmak, insanlarla iletisim bakimindan
en Oonemli iletisim bi¢imlerinden biri olarak ifade edilmekteyse o zaman secilen
kelimeler de c¢ok onemlidir. Uygun kelimeleri yan yana {islubunca kullanmak

gerekmektedir.

Kelime haznesini gelistirmek bu baglamda ¢ok 6nemlidir. Bunun iginse ¢ok

kitap okumalidir.

2.4.1.1.2. “Dil Otesi” ile Tletisim

Dil otesi iletisimde kelimelerin ardindaki anlamlar 6nem kazanmaktadir.
Miizakerelerde kelimelerden daha c¢ok konusmanin sdzel olmayan yani dil otesi
iletisim vardir. Bu, konusmanin sesle ilgili olan ve sozel igeriginin (Dil ile iletigim)
disinda tutulan kismidir. Sesin perdesi, tinlamasi, bogumlanmasi, temposu, siddeti,
ritmi, duraksamalar, sesin tonu, konusurken kullanilan gereksiz sozciikler, akicilik,
konusma hizi, dogallik, esneme (sikilma mesaj1 igeriyor olabilir), giilme ve
aglamalar, soluma (kizginlik ifadesi olabilir), sesin yiiksekligi ve tekrarlar iceren dil
Otesi Ogeler soOylenenlerden daha ¢ok, sozciiklerin nasil sdyledigi tizerinde
durmaktadir. Bu 6geler miizakerelerde, duygu ve diisiinceleri ele verir. Bir konu

hakkinda ne hissedildigini ele verir.

Ses kalitesi ve kisilik arasindaki iliski lizerinde yapilan bir inceleme su ilging
sonucu ortaya koymustur. Konugma sesine bakilarak kisinin dik bashh mi yoksa
yumusak bagli m1 oldugunu kestirmek zor degildir. Buradan ¢ikan en ilging ve en

anli sonug dinleyicilerin, ses ve kisilik arasindaki iliskilere birtakim belirli 6zellikler
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yakistirma egiliminde olmalaridir'”®. Béylece sesin icindeki dil tesi iletilerin ne

kadar biiyiik bir rol iistlendigi goriilebilir.

Miizakerelerde taraflarin birbirleri {izerinde yarattiklar1 izlenim ve
soylenenlerle ilgili yorumlamalarda sesin &zellikleri 6nemli rol oynar. Ornegin,
“Sizinle c¢alismak istiyoruz” ciimlesi yiiksek ve kendinden emin bir sekilde
sOylenmesiyle, yumusak ve c¢ekingen bir sekilde sdylenmesi arasinda biiyiik anlam
farkliliklar1 vardir. Usta bir miizakereci bu ciimledeki duygu yogunlugunu iyi bir
sekilde tahlil ederek ciimlenin igindeki st iletileri yani karsi tarafin niyetinin

gergekten onlarla ¢alismak olup olmadigini sezebilir.

Miizakerecinin  sesi, miizakerenin yapildigi ortamin  biiyiikliigiine,
kiictikligiine, goriisiilen kisi sayisiyla degismekle beraber ne zor isitilebilecek kadar
zay1f ne de kars1 tarafi rahatsiz edecek kadar yliksek olmalidir. Derinden gelen tonlar
sertligi, oOzgliveni ve giicli ifade ederken, zayif ve yiiksek perdeli sesler ise

giivensizligi, zayiflig1 ve kararsizlig1 gosterir' '°.

Iyi bir miizakerecide aranan ses tonu tek diize (monoton) olmayan, gereginde
yiikselip alcalabilen tondur. Siireklilik gosteren ¢ok yiiksek ya da algak ses tonu karsi
tarafi rahatsiz eder, bu nedenle de beklenen etkiyi gosteremez''’. Bu miizakereciyi,
etkili konusmaktan alikoyan en biiyiik etkendir. Bu nedenle sesin alcalip yiikseldigi
akict bir sekilde konusma bi¢imi gelistirilmelidir. Akicilik bir konusmada, konusma
hiz1 ile ilgili en 6nemli sorunlardan biridir. Hizli konusan kisiler heyecan ifadesi
gosterirler. Bu belki de karsi tarafa etkileyici ve ikna edici bir sekilde yansiyabilir.
Ote yandan, ¢ok hizli konusmak kars: tarafi gerginlestirebilir. Hizli konusma aym
zamanda gilivensizligi de isaret edebilir. Yavas ve tereddiitlii bir konusmaci ise
tembel ya da duyarsiz izlenimini verebilir''®. Iyi bir miizakereci ne ¢ok hizli ne de

cok yavas konugmalidir.

15 Ahmet Haluk Yiiksel, ikna ve Konusma, Anadolu Universitesi Yayinlari, 1. Baski, Eskisehir, Agustos,
2005, s.57.

' Matthew McKay ve digerleri, iletisim Becerileri, cev.: Ozgiir Gelbal, HYB Yayincilik, s. 70.

""" Derya Kaya, Etkili iletisim, Sunum Teknikleri Ve Beden Dili,Harp Akademileri Egitim Semineri
Metinleri (22-23 Subat 2001), Harp Akademileri Basim Evi, Istanbul, Mart, 2001, s.9.

8 Matthew McKay ve digerleri, a.g.e., s. 70.
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Akict bir konusmanin igerindeki gereksiz duraksamalar, eeeeee, 1, sey,
mmm..... gibi takintilar, konusmanin igerigini bozmaktadir. Bu, miizakerecinin
konusuna iyi hazirlanamadigini kars1 tarafa hissettirebilir ayn1 zamanda kars1 tarafin
konudan uzaklagmasini saglar. Konugmalar sirasinda kisa kisa duraksamalar ¢ok ise
yaramaktadir. Kars1 tarafin sOylenenler iizerinde biraz diisiinmesini saglamasinin

yaninda, lizerinde etki birakir.

Miizakereler, ne ve kararli konusmalarin oldugu yerlerdir. Konusulan
sozciikler ne kadar net ve anlasilir ise karsi taraf o kadar sdylenenlere hakim olur ve
inandiriciligr artar. Sdylenen sozciikler birbirine karistyor ve anlagilmasi gili¢ bir hal
aliyorsa anlasilmas1 o kadar diisiik olur. Konugmalarda miimkiin oldugu kadar az

bogumlanma olmalidir.

Miizakerelerde dogal olmak, yapmacik jest ve mimiklerden uzak durmak
gerekmektedir. Bu miizakerecinin konuya hakimiyetini arttirmasinin yaninda karsi
taraf bakimindan daha samimi ve ic¢ten karsilanir. Soylenenlerin inandiriciligini
arttirir. Dogal olmayan bir konusmada ses yliksekligi daha diisiik olup, giliven

eksikligini isaret eder. Karsi tarafin ilgisi bir siire sonra dagilabilir.

Dil otesi iletisim, kelimelerle anlatilmak isteneni daha etkili bir sekilde tasir.
Kullanilan kelimeler, iletilmek istenen diisiincelerin sadece %7’sini tasiyabilir; %381
dil Stesi iletisimle, %55 ise beden dili sayesinde kars: tarafa iletilmektedir'"”. Etkili
bir dil Gtesi iletisimle miizakerelerde farklilik yaratilabilir. Konusulan kelimelerin

cok da bir 6nemi yoktur 6nemli olan kelimelerin nasil konusuldugudur.
2.4.1.1.3. Etkin Dinleme

Miizakerecilerin birbirleriyle saglikli iletisim kurabilmeleri, birbirleriyle
konusmalarmin yani sira, karsisindakine anlagildigini iyi hissettirecek sekilde iyi
dinleyebilme yetenegidir. Saglikli bir iletisim 6nemli 6zelliklerinden birisi olan
dinleme, karsilikli gerceklesen bir eylemdir. Diogenes, bu konuda ¢ok ilging bir
yaklagimda bulunmustur; Cok dinlememiz, az konugmamiz i¢in iki kulagimiz ve bir

dilimiz vardir.

"% Kate Devore ve Starr Cookman, The Voice Book: Caring for, Protecting and Improving Your Voice,
First edition, Chicago Review Press, Chicago, 2009, s.77.
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Konugsma ve dinleme hizlar1 arasinda c¢ok ciddi ugurumlar oldugu
goriilecektir. Konusma hizi dakikada 100-140 kelime iken, dinleme kapasitemiz
dakikada 500-600 kelime arasinda degismektedir'®’. Iyi bir miizakereci aradaki bu
farki etkin bir sekilde dinleyip, karsisindakine yogunlasarak degerlendirir.

Goethe, konusmay1 bir gereksinim, dinlemeyi ise bir sanat olarak ifade
etmektedir. Genelde insanlar genellikle karsisindakine kendini dinlettirme egilimi
gosteririler ancak bu kargisindakinin onu anladigini géstermez. Dinleme ve isitme
birbiriyle iliskili ancak birbirinden ¢ok ayr1 iki kavramdir. Isitme fizyolojik olarak
gergeklesmekle beraber, dinleme psikolojik bir siirectir. Fizyolojik olarak, isitme; ses
dalgalarinin dis kulaktan kulak zarina iletildigi, orta kulakta mekanik titresimlere; i¢
kulakta da beyine giden sinir akimlarina doniistiigii bir siirectir. Dinleme adi verilen
psikolojik siireg, bireyin, seslerin ve konusma oOriintiilerinin farkinda olmasiyla ve
onlara dikkatini vermesiyle baglar. Belli isitsel isaretleri tanimasi ve hatirlamasiyla
siirer ve anlamlandirmasiyla son bulur'®'. Dolayisiyla “Seni isitiyorum” ve “Seni

dinliyorum” birbirlerinden ¢ok farkli anlamlar igermektedir.

Miizakerelerde olan iletisimde pek ¢ok sorun taraflar konusurken birbirlerini
dinlememelerinde ve gerektigi gibi dinlemeyi bilmediklerinden kaynaklanmaktadir.
Dinleme, bir yetenek degildir. Cogu insanin kotii bir dinleyici olmalarinin nedeni
egitim almamalaridir'>. Dinleme daha sonradan 6grenilebilmektedir. New England
telefon sirketinde karsilikli iletisim agisindan dinlemenin Onemini vurgulayan bir
uygulama ilging sonuglar ortaya koymustur'>. Sirketin operatér yardimiyla yapilan
konusmalarinda yaklasik %20 oraninda dinleme problemi nedeniyle gecikme oldugu
saptanmigtir. Ortalama gecikme sadece on bes saniye olmasina karsilik, yaklasik
847.000 dolarlik bir degeri ifade etmektedir. Sirket, etkili dinlemeyi personeline
Ogretmek icin program gelistirdikten sonra, belirtilen kaybin yaklasik 500.000

dolarlik boliimiinii kurtardigini hesaplamistir.

122 Dogan Ciicelogly, a.g.e., s.171.

"I Derya Kaya, a.g.e., s.16.

122 Richard Luecke ve James Patterson, How to Become a Better Negotiator, 2nd ed, American Management
Association, New York, 2008, s.26

12 Roger Ailes ve John Kraushar, Mesaj Sizsiniz, ¢ev.: Alev Onder, Sistem Yayncilik, istanbul, 2000, s.70.
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ABD Minnesota Universitesi’'nde yapilan bir arastirmaya gére, Amerikalilar
iletisime ayirdiklar1 zamanin, %9’u yazi yazmayla, %16’s1 okumayla, %30’u
konusmayla ve %45°i dinlemeyle gegmektedir'>*. Dinleme, giinliik hayatta bu kadar
onemli bir yer kaplamasina ragmen insanlar yeteri kadar iyi etkili dinleyici

degildirler. En az 6gretilen iletisim becerisi dinlemedir. (Tablo 2.1.)

Tablo 2. iletisim Becerileri Oranlari ve Ogretilme Sirasi

. iletisim becerileri .

Iletisim becerisi Ogretim siralamasi
oranlar

Okuma %19 1

Yazma %22 2

Konugma %26 3

Dinleme %33 4

Kaynak: Richard Luecke ve James Patterson, How to Become a Better Negotiator, American
Management Association, 2nd ed., New York, 2008, s.25

Etkin dinlemenin amaci, karsidaki kisiye derin anlayis ve kabul duygusunu
iletmektir'**. Kisiler, bu saygi ortaminda sorununa iliskin duygularmi tam olarak
ifade edebilmektedirler. Etkin dinleme, insanlarin diger bakis acilarimi anlamaya

yardimet olur'*°.

Dinlemenin basina “etkin” kelimesinin getirilmesinin nedeni miizakerecinin
kars1 tarafla etkin bir sekilde ilgilenme sorumlulugu tasimasindan gelmektedir.
Miizakereci, edilgin bir sekilde sozciikleri almaz, karsi tarafin duygularinda ve
diisiincelerinde sakli olan gergekleri su yiiziine ¢ikarmaya c¢alisir. Birbirleri arasinda

olan sorunlarin ¢oziilmesi i¢in dinleyerek yardim etmeye gayret gosterir.

Edilgin bir sekilde dinlemek, sdylenenlerin sadece dinlenilmesidir. Etkin
dinlemede kisi beden hareketleriyle ve arada yaptig1 duygular1 yonlendirici bigimde
soru sormastyla karsi tarafi anlamaya calisir. Etkin dinleme bir bakima empati

kurmaktir. Kars1 tarafin isitildigini ve anlasildigini ifade etmek yakin iliskiler kurmak

% Ibid., s.69.
125 Niliifer Voltan Acar, a.g.e., s.29.
126 Richard Luecke ve James Patterson, a.g.e.,s.26
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i¢cin ¢ok onemlidir. Bu sekilde “seninle ilgileniyorum, sana 6nem veriyorum” mesaji
kars taraf iletilir. Miizakereci, karsi tarafi dinlemeyi beceremez ve olmadik yerlerde
yersiz tepkiler verirse ‘“soylediklerini 6nemsemiyorum, seninle ilgilenmiyorum”
mesajin1 karsi tarafa iletmis olur ki bu durum iletisimin tikanmasina neden olabilir.

Miizakerelerde iletisimin tikanmasi, miizakerenin gidisini olumsuz etkiler.

Etkin dinleyen bir miizakereci, kars1 tarafin sOyledikleri hakkinda kendi

sdzleriyle geri bildirimler verir. Bunun yapilmasinin ardinda 3 neden yatmaktadir'?’:

1) Dogru anladigindan emin olmak igin,

2) Konusan kisiye onu dinledigine dair giiven vermek igin,

3) Konusmacinin kendisini biraz daha agmasini saglamak igin.
Bu sekilde geri bildirimlerle iletisim siireci ilerlemis olur.

Dinlemek, pasif degil aktif bir siire¢ oldugundan, bazi insanlarin kotii dinleme
aligkanliklar1, genellikle karsisindaki konusurken baska konulari diistinme, dikkat
dagmikligi, savunmaya geg¢me, belli konulara takilip kalma, Onyargilar1 asamama
seklinde gergeklesebilir'®®. Bunun yaninda utanma korkusu, 6giit vermekle ve ya bir
tartismada tstiin gelmekle fazla mesgul olmalar1'® da miizakerecilerin dinleyememe

nedenlerinden bir kagidir.

Matthew Mckay ve arkadaslarinin belirlemis olduklar1 dinlemenin 6niindeki

engeller sunlardir™’:

1. Karsilastirma: Taraflar arasinda karsilastirma yapmak dinlemeyi zorlagtirir.
Konusulanlardan fazla bir sey anlasilmaz c¢ilinkii karsilagtirma yapmakla
mesguldiirler.

2. Akil okuma: Akil okuyan kisi insanlarin ne dedigine dikkat etmekten ziyade
diger kisinin gergekten ne hissettigini ve diislindiigiinii gérmeye ¢aligir.
Genellikle soylenenlere giivenmez. Sozciiklerden ¢ok ses tonuna ve gizli

isaretlere dikkat ederler.

127 Matthew McKay ve digerleri, a.g.e., s. 214.
12 Recep Tayfun, a.g.e., s. 43.

12 Matthew McKay ve digerleri, a.g.e., s. 214.
0 Tbid., s5.7-10
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10.

11.

12.

Tekrarlama: Soylenenlerin igten tekrar edilmesidir. Boylece kisinin dinlemeye
vakti olmaz. Kisinin, biitiin dikkati bir sonraki yorumunu hazirlamaya
yonelmistir.

Siizgecten Gecirme: Bazi seyleri dinlemek bazilarini ise dinlememektir. Sadece
ogrenilmek istenen konu ile ilgili seyi anlamaya yetecek kadar dinlenilir.
Yargilama: Bir kisiye iligskin aptal ya da yetersiz olduguna iliskin 6nyargilar var
ise onun ne soyledigine dikkat edilmemesidir. Dinlemenin temel kurallarindan
biri yargilamalarin, dinlendikten ve iletinin igerigini degerlendirdikten sonra
yapilmasi gerektigidir.

Diisiincelere Dalma: Yar1 dinleme aninda iken karsidakinin sdyledigi bir seyin
aniden bir 0zel cagrisimlar zincirine yol agmasidir. Soylenen tek bir kelime
gegmise gotiirebilir bu da karsidakinin duyulmasini engeller. Sikintili ya da
kaygili olundugunda bu egilim artar.

Ozdeslestirme: Bir kisinin sdyledigi her seyi alir ve kendi deneyimlerinizle
baglantisint kurarsiniz. Onlar size dis agrisindan s6z eder ama siz kendi dis
ameliyatinizi hatirlar ve onunla mesgul olursunuz.

Ogiit Verme: Dinleyenin her zaman yardima ve onerilere hazir olmasidir. Kisi
“biiylik sorun ¢oziiciidiir”. Dogru 6giidii bulmadan 6nce birkag climle duymak
yeterlidir. Bu noktada dinleyen, duygular1 gézden kagirir, bu da kisiyi yeterince
anlamasini engeller.

Agiz Kavgas1 Yapma: Bu engelde insanlarla atigir ya da tartisilir, sOylenilenlere
cok cabuk kars1 cikilir. Aslinda dikkatin biiyiik bir kism1 karsi koyacak seyler
bulmaya yonelmistir.

Hakh Cikma: Hakli ¢ikma hatali duruma diismemek i¢in her seyin yapilacagi
anlamina gelir (bagirmak, bahaneler bulmak, carpitmak gibi).

Konu Degistirme: Aniden konunun degistirilmesidir. Konudan sikinildiginda ya
da rahatsiz olundugunda konunun y6niiniin degistirilmesidir.

Rahatlatma: “haklisin”, “dogru”, “kesinlikle”, “inanmilmaz” gibi ifadeler
kullanilarak destekleyici, nazik ve cana yakin davranilmasidir. Insanlarin sevmesi
istenilir, o yiizden herkes onaylanir. Genel anlami gorecek kadar dinliyor
olunabilir ama gergekten ilgilenmiyordur. Amag¢ sdylenenleri gozden gegirmek

ve konuya dahil olmaktansa, sadece karsisindakini rahatlatmaktadir.
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Miizakereciler, karsi taraf tarafindan dinlenilmek isterler. Bunun i¢in de karsi
taraftan dinleyip dinlemedigini kanitlayacak bazi ipuglari aralar. Tam bir dinleyici

olmak i¢in"*';
1) Goz temasini 1yi bir sekilde kurmali
2) Hafifce 6ne dogru egilmeli
3) Basi sallayarak ve ya acimlayarak konusmaciy1 takviye etmeli
4) Sorular sorarak konuya agiklik getirmeli
5) Dikkat dagitici seylerden etkin bir sekilde uzaklagmali

6) Kizgin ve ya yikilmig bile olunsa sodyleneni anlamak i¢in c¢aba sarf

edilmelidir.

Etkin dinleme, en c¢ok yapilan ve en az Ogrenilen iletisim bigimidir 2.
Miizakerelerde karsilik iletisim, Once taraflarin birbirlerini anlamasiyla gergeklesir.
Bunun i¢in de taraflarin birbirlerini etkin bir sekilde dinlemeleri kaginilmazdir. Etkin
bir sekilde dinleme yapilmadiginda, etkili bir konusma olmayacaktir. Christopher
Morley’in ifade ettigi gibi, giizel konusmamiz i¢in tek bir yol vardir; dinlemeyi

Ogrenmek.
2.4.1.2. MiizaKkerelerde Sozsiiz iletisim

Bilgi aligverisi tek yonlii, konusarak degildir. Bunun disinda insanlar ellerini,
kollarini, yiizlerini, gozlerini, viicutlarin1 kullanarak iletisim kurarlar. Hi¢ bir soz
sOylemeden de duygular ve diisiinceler agiga ¢ikabilmektedir. Karsimizdaki kiginin
giiliimsemesi, onun mutlu oldugunu, kaglarin g¢atik bir sekilde bakilmasi o kisinin
sinirli oldugunu ifade ederken, parmaklarin masanin iizerinde oynatip, ayaklari
sallamak sabirsizligin isaretini gdsterebilir. Bu sekilde bedenle yapilan iletisime

sOzsiiz iletisim denir. Bir yemege gidildiginde hesabi uzaktan el isareti yaparak

131 :

Ibid., s. 20.
132 Clella Jaffe, Public Speaking: Concepts and Skills for a Diverse Society, Sixth Edition, Pre-Press PMG,
Boston, 2010, s.69.
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garsondan istemek, sorulan sorulara basini1 yukar1 asagi sallayarak onay vermek basit

ama sikca kullanilan s6zsiiz iletisimlerdir.

Iyi miizakereciler, iyi bir iletisimci olmalidir. Miizakerelerde beden dilini
anlamak c¢ok oOnemlidir. Ray L. Birdwhistell’in ve Albert Mehrabian’in yaptigi

133 jletilmek istenilen mesajin yaklasik olarak %55-65 arasi sozsiiz

arastirmalarda
iletisim ile iletilmektedir. Miizakerelerde taraflarin en c¢ok sozsiiz iletisim kurarak
anlagsmaya varmalarina karsilik, miizakerelerde sozsiiz iletisim ile ilgili ¢ok az ¢alisma
yapilmustir **. Sézsiiz iletisim kavramu ilk olarak 1955 yilinda Gordon W. Hewes
tarafindan yazilan “World Distribution of Certain Postural Habits” adli kitapta

gecmektedir' .

Sozsiiz iletisim mesajlart ¢ogu durumda, sozli iletisim mesajlarindan daha
giivenilir olarak nitelendirilmektedir. Ciinkii insanlarin ger¢ek duygu ve diisiinceleri
sOzsliz iletisim kanallar1 araciligi ile rahatlikla yan51tabilir136. Yiizii asik, kaslar1 catik
bir sekilde “Ben iyiyim” diyen birisine kimse inanmaz. Sozlii iletisim mesajlarini
insanlar bir sekilde kontrol edebilirler ama sozsiiz iletisim mesajlarini kontrol etmeleri

zordur.

Beden dili cogu insanin fark etmedigi, kendiliginden olusan bir olgudur. Bir
sekilde beynimize sozsiiz iletisim hareketleri kodlanmistir. Ayni CD’nin i¢indeki
miizik parcalar1 gibi bu bizim beynimize yerlestirilmistirl37_ Etkili bir sekilde bedenin
nasil kullanilacag: &grenilebilir. Iyi miizakereciler, beden dilini yorumlayarak
karsisindakinin duygu yogunlugunu ve hislerinin ne oldugunu anlayabilir. Bundan
¢ikarimlar yaparak miizakereyi kendi yararina ¢evirebilir. Konusarak ve beden dilini

iyi bir sekilde kullanarak kars: tarafi etkileyip istedigi mesaji iletebilir'*®. Tabii bu

133 Roy M. Berko, Andrew D. Wolvin, and Darlyn R. Wolvin,a.g.e.,s.181.

B4peter Monge ve digerleri, “The Effects of Cooperative and Competitive Physical Environments and
Communication on Negotiation Outcomes in Ultimatum and Communication Games”, 1999, University of
Southern California and University of Illinois, nosh.northwestern.edu/externalfunded/Steelcase97.pdf(11 Ocak

2011).

" Henry H. Calero, The Power of Nonverbal Communication: How You Act Is More Important Than
What You Say,First edition, Los Angeles, 2005, s.2.

136 Miijde Ker Dinger, “Beden Dili Kullanimi”, 2011, s. 4.,
d.yimg.com/kq/groups/13615701/392477884/name/sodzsiiz+iletipim+.doc(5 Nisan 2011).

" Hui Zhou and Tingqin Zhang, “Body Language in Business Negotiation”, International Journal of
Business and Management, Vol. 3, No. 2, February, 2008, s.90.
www.ccsenet.org/journal/index.php/ijbm/article/download/1680/1588 (5 Nisan 2011)

138 John Patrick Dolan,Smart Negotiating: It’s a Done Deal, Entrepreneur Media, Canada, 2006, s.41.
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noktaya gelmek egitim ve tecriibe ile miimkiindiir. Beden dilini iyi bir sekilde

okuyabilmek icin gdzlem ve algi yetenekleri iyi bir sekilde gelistirilmelidir.

Miizakerelerde s6zsiiz iletisimi daha iyi anlamak i¢in bdliimlere ayirmak daha
yararli olacaktir. Jest ve mimikler, miizakerelerde sozsiiz iletisimi tamamlayan iki
ana unsurdur. Miizakerecinin ayn1 anda hem konusup hem de jest ve mimiklerini

kontrol etmesi bliyiik bir beceri gerektirmektedir.
2.4.1.2.1. Jestler

Jestler daha cok bas, el-kol, ayak-bacak hareketleri ya da govdenin
kullanimina verilen addir. Bu 68eler birleserek, miizakerecinin anlattiklarin1 destekler
nitelikte karsi tarafa yansitilir. Cogu bilingsiz yapilan bu hareketler, bilingli olarak

yapildig1 takdirde miizakerelerde inanilmaz sonuglar elde edilebilir.
2.4.1.2.1.1. Bas

Basin ¢esitli durus bigimleri iletisim siirecince iletisimin igerigini etkin olarak
belirleme ve aktarma giiciine sahiptir'™”. Bagin hareketleri yukari, asag ve yanlara

dogru olmaktadir.

Miizakere sirasinda miizakerecinin basimni yukari asagi hizla sallamasi
konusmaya bir sey eklemek i¢in sabirsiz ve istekli oldugunu gosterebilir. Diger yandan
basin1 yukar1 asag1 yavas bir sekilde sallayan miizakereci, karsisindakinin
sOylediklerini onayladigin1 gdsterir ve bu konugmaya devam etmesi icin tesvik eder bir
nitelik tasimaktadir'®’. Bagin hafifce yanda durup giilimseyici bir sekilde bakilmasi

kars1 tarafa giiven duygusu vermektedir.

Basin, burnun normal durdugu c¢izgiden yukarida oldugu durumlarda, bas
yukar1 kalkik bir bi¢imde goziikmekte ve bu karsi tarafin miizakerecisine “bize
istiinliik sagliyor” mesajini iletmektedir. Bu durum, halk arasinda “burnu havada”
biciminde adlandirilmaktadir. Basin gogiise yakin durmasi ise bu durumun tam tersi,
¢ekingen, uysal, durumlart kabullenici bir durumu yansitmaktadir. Miizakereci bagin

bu durumundan karsisindakinin kendine giliveni olmadigini ve ya bir seylerden

139 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 19.
1% Gabriel ve Nili Raam, “When Negotiating, Look For Nonverbal Cues”, Master of Body Language.
www.angelfire.com/be/primo/poker/How_To Master _body_ Language.pdf(28 Temmuz 2011), s.8.
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cekindigini anlayip, daha ¢ok iistiine giderek istediklerini kars1 tarafa kabul ettirmeye

calisacaktir.

2.4.1.2.1.2. Eller ve Kollar

Eller, insanin kendisini ifade etmede kullandig1 en duyarli organlar olarak
nitelendirilmektedirler. Bunun temelinde yer alan neden ise insanin el becerisinin

141 Kollar ise

gelismesi ile beynin biyolojik gelisiminin birbirine paralel olmasidir
genel olarak kisinin karsisindaki ile bir iletisime girme isteminde olup olmadigini
gosteren, beden dili disavurumlaridir'®?. El ve kol hareketleri diger jestlerden belki de
daha fazla kontrol gerektirir. Ciinkii farkinda olmadan yapilan, giinliik hayatta ¢ok sik

kullanilan bir jest ¢esididir.

Konugma ve kendimizi ifade etme noktasinda ¢ok sayida el ve kol hareketi
kullaniriz. Ornegin, Miizakerelerde karsidaki kisinin kollarin1 kavusturmasi iletisime
acik olmadiginin bir gostergesidir. Bununla ilgili yapilan ¢ok ilging bir arastirma
vardir. Orta egitimin bir smnifindaki 6grencilere belirli bir dersi izlerken her zamanki
gibi rahat ve gevsek oturmalari, kollarimi1 kavusturmamalar sOylenmis, bir baska
siiftaki 6grencilere de ayni dersi izlerken kollarin1 kavusturmalar: talimati verilmistir.
Arastirma sonuglarina gore, kollarmi1 kavusturan grubun Ogrenme ve hatirlama
miktarinin %38 daha diisiikk oldugu, 6gretmene ve Ogretilen konuya karst cok daha
fazla elestirici olduklari goriilmiistiir'*. Bu arastirmanin ortaya koydugu bir basgka
bulgu da, kollarin1 kavusturan bir dinleyicinin, konugmaciya karsi sadece olumsuz bir

duygu i¢inde olmakla kalmayip, sdylenenlere de daha az dikkat ettigidir.

Miizakere sirasinda, karsidaki kiginin yumrugunu sikmasi, bunun gii¢

gostergesi oldugu ve kendine gliveninin fazla oldugu anlami ¢ikarilabilir.

Avuglarin konumu agiklik ve diiriistlitk bakimindan ¢ok sey ifade etmektedir.
Dogru sdylenirken avucun bir kismi1 ve ya tamami agik bir halde oldugunda karsidaki

kisinin dogru seylerden bahsettigi, avuclarin kapali tutulmasi ve saklanmasi bir

141 Zuhal ve Acar Baltas, Bedenin Dili, 9. Basim, Remzi Kitabevi, Istanbul, 1994, s.53. Aktaran: Miijde Ker
Dinger, a.g.e., s. 21.
142 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 29.

143

http://www.uslanmam.com/bedenlerin-dili/46038-beden-dili-tum-ayrintilar.html (20 Temmuz 2011)
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seylerin gizlendigi mesajim iletmektedir. Tabii bu avuglar1 agik bir insanin her
zaman dogruyu sdyledigi anlamina gelmez. Diiriistliigii destekleyici hareketlerin
cogu eksik olacagindan, avug ici agik bile olsa karsidaki insan yapilan davranisi

samimi bulmayacaktir.

Dogru kullanildiginda avug giicii miizakereciye bir otorite ve digerlerinin
iizerinde sessiz bir iktidar saglar. Uc tane temel avucla kumanda hareketi vardr:
Avucun yukariya bakmasi, avucun asagr bakmasi ve avug¢ kapali parmak ilerde
olmast konumu'**. Avucun yukarida olmasi, daha tehdit etmeyen bir davranis
gostermektedir. Avucun asagiya dogru cevrilmesi karsidaki kisiye bir otorite
gostergesidir. Avucun yumruk seklinde kapali olup parmagin ileride olmasi
miizakerecinin karsidaki kisiye yapabilecegi en rahatsiz edici ve tehdit edici
hareketlerden birisidir. Bu karsidaki kisiler tarafindan saldirganlik belirtisi olarak
algilanmaktadir. Miizakereciler o anki duruma gore, avug iclerinin acik ve kapali
oldugu durumlar1 kullanirlarsa karsilarindaki kisilerle daha rahat ve olumlu iletisim

kuracaklardir.

Miizakereciler karsisindaki insanlarin el ve kol hareketlerini yorumlayarak
nasil bir ruh hali i¢inde olduklarini kestirebilirler. Bunlara 6rnek olarak su durumlar

verilebilir'®: Insanlar,

e Bilingsiz olarak saskinlik durumlarinda kafalarini kasirlar,

e Siiphe i¢ine girdiklerinde burunlarina dokunurlar,

e Kirgimlik ve ya kizginlik durumlarinda boyunlarini ovalarlar,

e Birinin soziinii kesmek istediklerinde kulaklarini ¢ekerler,

e Uziintii iginde ellerini sikarlar,

e Bekleyis i¢indeyse ellerini ovarlar,

e Hazir olduklarini gostermek i¢in ellerini dizlerinin iizerine koyarlar,
e Bir 6zdenetim isareti olarak ellerini sirtlarinda kenetlerler,

e Sabirsizlig1 gdstermek igin, ellerini dudaklarinin iizerlerine koyarlar,
e Ellerin basin arkasinda kenetlenmesi bir tistiinliik ifadesidir,

e Degerlerini saklamak i¢in ellerini ceplerine sokarlar...

144 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 22.
145 Matthew McKay ve digerleri, a.g.e., s. 61.
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Bu hareketlerin yaninda iyi miizakereciler, karsisindakilerin ellerini ve
kollarin1 izleyerek hangi konuyla ilgilendiklerini, diisiindiiklerini ve sinirlendiklerini
anlayabilirlerl46. Karsidaki kisinin ellerini koluyla beraber basini desteklemek igin
kullanmasi sikilmaya basladiginin, ellerini boyna gotiirmesi ise sikkinlik ifadesi
olarak goriilmektedir. Bu jestler cogunlukla ¢ok uzun konusmalar yapmis kisilere

iletilmek istenen mesajlardir.

Eller ve kollarla yapilan jestler miizakerelerde bir biitiinliik olusturmaktadir.
Iyi bir miizakereci, karsisindaki kisinin duygular1 hakkinda eller ve kollardan ¢ok sey

Ogrenebilir. Bunun i¢in iyi bir gézlemci olmak sarttir.
2.4.1.2.1.3. Bacaklar ve Ayaklar

Insanlar konusurken cogunlukla bedenin iist kisimlarma bakilir. Ayaklar ve
bacaklar bas kismindan uzak kalmasi nedeniyle bu bdlgeye iligkin ilgi azalir.
Boylece ayaklar viicudun en gergek¢i uzuvlarindan birisi olma o6zelligini

147

tasimaktadir . Yiiz ifadesi neyi anlatirsa anlatsin, ayaklarin bu bilingsiz, dogal

hareketi, kisilerin gercek ruh hallerini ortaya koyar.

Bacaklar ve ayaklari (bazen) kollarla degerlendirmek daha dogrudur. Ornegin
kollar g6gsiin lizerinde baglanmis, bacak bacak iistiine atilmasi, miicadeleci bir durus
olurken, kollarin go6glis hizasindan diisiik baglanip ayaklarin agilmasi daha
savunmact bir durus sergiler'”®. Her iki pozisyonda kapali bir durus sergilemektedir.
Bu durumda goériismelere baslamak dogru olmayacaktir. Bir sekilde miizakereci karsi
tarafi rahatlatmaya g¢aligmalidir. Zaman gectikce kollar1 ¢oziilecektir. Tek basina
bacak bacak {istline atma jesti, kavusturulmus kollar kadar olumsuz duygular

yansitmamaktadir.

1 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 28.
7 Desmond Morris, Korpersignale, Miinchen, Heyne, 1986, 5.246, Aktaran: Recep Tayfun, a.g.e., s.87.

¥ Charles B. Craver, “Nonverbal Signals and Negotiating Interactions”, The Negotiator Magazine, 2007,
April, s.4. http://www.negotiatormagazine.com/article368 1.html (12 Aralik 2010)
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Miizakerelerde bazi kisiler rahat bir sekilde koltuga yayilip ayaklarini agtig
zaman “ben burada ayrilmayacagim, uzun bir siire burada kalacagim” mesajin
iletmektedir. Bazilari, koltukta sanki diken {istlinde oturuyormus gibi goriiniip
ayaklarin1 c¢apraz bir sekilde baglamaktadir. Bu davranig hizmet vermeye ve ya

ayrilmaya hazir bir goriintii sergiler, kisi orada kalmak i¢in istekli degildir.

Miizakerecinin karsisindaki kisi bacak bacak {iistiine atmamis ve bacaklari
hafif ayrik bir sekilde oturuyorsa bu agiklik anlamina gelecektir. Bu miizakereye
baslamak i¢in uygun bir pozisyondur. Bacak bacak iistiine atilip ileri geri sallanmaya
basladiginda bu genellikle sikintinin, kizginligin ve hayal kirikliginin isaretidir.
Higbir kol ve bacak birbiri {izerine atilmazsa bu genellikle anlasmaya varildiginin
isaretidir. Bacaklarin ve ayaklarin yoneldigi taraf genellikle kisinin ilgisinin

yoneldigi taraftir'®.

Gorlismeler sirasinda karsidaki insan bilek kilitleme hareketi yaptiginda bu
aslinda zihinsel olarak “dudaklarini i1sirmakta” oldugunu gosterir. Bu hareket
olumsuz bir tavir, duygu, sinirlenme veya korkuyu gizlemeye ¢aligma hareketidir.
Bilek kilitleme hareketinin erkeklerde goriilen seklinde yumruklar da kenetlenmis
olarak dizlerin ilizerinde durur ya da eller sandalyenin kollarin1 simsiki kavrar.
Kadinlarda goriilen hali biraz daha farklidir, dizler yapisik tutulur, ayaklar yana
bakabilir ve eller bacaklarin {istiinde yan yana veya iist erkeklerde goriilen hali iiste

durabilir™”,

Ise almacak adaylarla yapilan miizakereler sirasinda adaylarin g¢ogunun
gorlismenin belli bir noktasinda bileklerini kilitlediklerini yani bir tavir ya da
duyguyu gizlemeye calistiklar1 goriilmiistiir. Bu hareketle ilgili arastirmalarin
baslangicinda miilakat yapilanin duygular1 hakkinda sorular sormanin, bilek kilitleme
ve dolayisiyla da zihnini agmak konusunda basarisiz oldugu goriilmiistiir. Ancak, ¢ok
gecmeden miilakat yapanin masanin karsi tarafina gegmesi ve miilakat yapilanin
yanina oturarak masa engelini ortadan kaldirmasi durumunda miilakat yapilanin

151

bileklerinin ¢oziildiigiinii ve daha agik ve kisisel bir ortam olustugu kesfedilmistir .

Miizakerelerde bileklerin kilitlenmesi bir seylerin saklandigi, gizlendigi anlamini

9 Matthew McKay ve digerleri, a.g.e., s. 61.
150 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 31.
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http://www.uslanmam.com/bedenlerin-dili/46038-beden-dili-tum-ayrintilar.html (20 Temmuz 2011).
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kazandirir. Miizakereci bunu anlamali ve ona gore karsi tarafi rahatlatarak daha agik
bir beden diline ¢evirmesi gerekir. Boylece goriismeler olumlu bir havada gecebilir.

Aksi takdirde bu olumsuz beden dili ile anlagmaya varmak zor olacaktir.
2.4.1.2.14. Govde

Jestlerin arasinda bedenin iist kism1 yan1 gogiis merkezi de yer almaktadir.
Gogsiin odak noktasi, beden dilinin ifade merkezi olarak kabul edilmektedir. Merkez
olara kabul edilen govdenin gdgiis hizasinda kalan nokta, gilivenli ve 6nemli bir
viicut gostergesidir. Ayni1 zamanda, kisinin kendisi ve c¢evresindekiler hakkinda ne

diistindiigiinii apagik ortaya koyan bir kilit konumundadir'**.

Bas hareketleri ile yapilan jestlerin anlamlar giliglenmekte ve ya
zayiflamaktadir'>®. Miizakereler sirasinda gériismeciler kendilerine yakin buldugu ve
kendi goriisiine yakin fikir belirten kisilere dogru bas ve govde hafifce yakinlasir,
kendisine uzak buldugu ve kedisininkinden ¢ok farkli goriisler belirten kisilerden bas
ve govde olarak hafifce uzaklasir. Bu kiiciiciik hareket bile insanin kendi duygularini

yansitmasi bakimindan énemlidir.

Miizakereci, goriismeler sirasinda gergin bir durumdaysa genel olarak
omuzlari kalkik, dik bir durus sergilemektedir, omuzlar diisiik bir durus ise rahatligin
bir gostergesidir. Miizakerecilerin, duruma ne derece hakim olduklarini,
memnuniyetlerini ve gerilimlerini anlayabilmek i¢in goévde ve bas birlikte

degerlendirilmelidir.

Govdenin durusu miizakerecinin, hem kendi duygusal durumunu hem de
karsisindakini etkilemekle kalmaz, konuya ne kadar ilgili olup olmadigini da
gosterebilir. Bir elin ¢genede tutulup, karsi tarafa dogru egilmek konuya karsi ilgili bir
tutumun, ellerin gogiis hizasinda, govdenin geriye dogru ¢ekilip goézlerin farkli
noktalara bakmasi ilgisizligin ve ya o konuda aym fikirde olmadigin1 gosteren bir

durumdur.

132 Ken Cooper, Sézsiiz iletisim, ¢ev:Tung Yalki, Rota Yayin Dagitim, istanbul, 1989, 5.92. Aktaran: Recep
Tayfun, a.g.e., s.158.
133 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 20.
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2.4.1.2.2. Mimikler

Beden dili konusunda yapilan ¢alismalarin biiyiik bir boliimii sadece yiiz
hareketlerini temel almaktadir. Bunun nedeni insan iligkilerinde yiiz hareketleri,
gorsel mesaj iletiminde basvurulan temel yollardan biri olma 6zelligini
tasimaktadir'>*. Bir duygu ve ya diisiincenin kas, goz, agiz ve yiiz hareketleriyle

anlatilmas1 mimik olarak adlandirilmaktadir.
2.4.1.2.2.1. Goz

GOz, viicudumuzun diger uzuvlarindan farkli olarak tek basina ¢ok fazla
anlam tagsiyabilen bir organidir. Bir insanin sadece gozlerine bakarak ruh hali hakkinda
fazla sayida bilgiye sahip olunabilir. Insanlar arasindaki gercek iletisim gz gdze
gelmekle baslar. Iste bu yiizden gozlerin ve bakign biiyiik bir anlami ve 6nemi

bulunmaktadir.

Gozlerde ilk dikkati ¢ceken unsur g6z bebekleri olmaktadir. Goz bebekleri
reflekslerle kontrol edildiginden kisinin ruh haline gore degisebilmektedir. Goz
bebeklerinin biiylikliigii bakan kisinin baktigina ve duyduguna ilgi duyup duymadigini
belirtir'*>. Ornegin hosa giden bir sey oldugunda géz bebekleri biiyiirken, hosa
gitmeyen bir durum oldugunda g6z bebekleri kiiciilmektedir. Miizakerelerde
konusurken yiiz hareketleri kontrol edilebilir ancak géz bebeklerinin kontrol edilmesi

hemen hemen imkansizdir.

G0z bebeklerinin hissedilene gore biiyiiylip kii¢iilmesinin yani1 sira g6z temasi
ya da bakis stireleri de kisilerarasi iletisim agisindan Onem tasimaktadir.
Miizakerelerde konusma esnasinda bakigsma, diisiinme ile siki sikiya baglantilidir ve
kisinin olaydan ne kadar etkilendigini gostermektedir. Miizakereci dikkatli bir sekilde
karsisindakine bakarak dinliyorsa olayla ilgilenmistir, gozlerini kagirip etrafina
bakmaya basladigina konudan sikilmaya baglamistir ve ya ilgisini ¢cekmiyordur. Bunun
yanina uzun ve dik bakislar kisiyi giiclii ve saldirgan, kisa ve kagirilan bakislar kisiyi

sinirli ve giivenilmez biri olarak da gosterebilir' .

** Ibid, 5.9.
15 Dogan Ciiceloglu, a.g.e., 5.45.
13 Miijde Ker Dinger, a.g.e., s. 13.
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Miizakerecilerin bakislarin1  karsi taraftan siirekli olarak kagirmasi onu
giivenilmez, bir seyler saklayan biri olarak hissettirebilir. Bunun yaninda
miizakereciler yalan sdylediklerinde gozlerini kagirabilir, ancak bazilar1 bu ayrintilar
bildiklerinden, samimi bir hava yaratmak i¢in siirekli olarak g6z igine bakabilir. Yine

de yalan sdyleyen kisinin g6z bebeklerinde bir degisim olacaktir.

Gozlerin kisilip kiigiilmesinde siiphecilik vardir, kisi kendisini tatmin edecek
bilgi ve ya cevap beklentisi igerisine girmistir. Gozlerin gevsemesi beklenen cevabi

buldugunu gostermektedir.

Miizakereciler etkili iletisim kurabilen insanlardir. Bu da karsisindakinin
gozlerine dengeli bir sekilde ve slireyle bakabilme ile yakindan iligkilidir.
Miizakereciler arasindaki iyi bir géz temasi giiven ortaminin gelismesine yardimci

olur. Giiven ortami da miizakerenin giizel bir sekilde ilerlemesine olanak saglar.
2.4.1.2.2.2. Dudak

Dudaklar yilizde diger bolgelerden keskin cizgilerle ayrilmis ve kirmizi
tonlarinda olmasi sebebiyle daha dikkat c¢ekici bir 6zelligi bulunmaktadir.
Dudaklardaki mimikler gozlere kiyasla daha ¢ok kontrol edilebilir bir 6zellik

tagimaktadir.

Miizakereciler hosa gitmeyen bir durum oldugunda dudak biikiilmesinden
anlayabilirler. Ayn1 zamanda burnun hafif bir burkulma hareketine eslik eden bir
yarim giiliimseme, memnuniyetsizligi yansitan bir “surat eksitme mimigi” olarak
adlandirilmakta, yolunda gitmeyen bir olay ya da durum karsisinda kisinin olumsuz

duygularin1 mimiklere dokmesi olarak algilanmaktadir™’,

Dudaklar cogunlukla diger wuzuvlarla kullanildiginda bir anlam
kazanmaktadir. Ornegin miizakerecinin bir elini dudaklarma gétiirmesiyle yaptigi
hareket bir seyleri saklandigin1 ve ya bir konu hakkinda diisiindiigiinii gdstermektedir.
Bunun yaninda dudaklarla ilgili en dikkat ¢ekici mimik giiliimsemedir. Gliliimseme
mutlulugun ifadesidir. Giiliimsemenin gozlerle birlikte kullanilmasi, ne kadar igten

oldugunun bir gdstergesidir. Igten bir giilimsemede kisinin gozleri parlamakta, goz

157 1bid, ss.18-19.
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kenarlarinda “karga ayaklar1” olusmakta, burun derisi yiizle beraber gerilmektedir'*®.

Bu sekilde giilen bir kisinin samimi ve hosnut oldugu sdylenebilir.

Giiliimseme insanlar arasindaki bagi kuvvetlendirse de bazen maske olarak da
kullanilmaktadir. “Sahte giilimseme” de, disler kullanilmamakta sadece dudak
kenarlar1 yanaklara dogru gerilmektedir. Bu tarz bir giiliis, gercek duygular gizler.
Ayni zamanda bu sahte giiliis miizakereciye diisiinmesi ve kendisini toplamas1 i¢in
zaman da kazandirmaktadir. Maske gorevi yapan bir giiliimseme, gercek

giiliimsemedeki gibi gozlere ulagmamaktadir.
2.4.1.2.2.3. Kas

Kas mimikleri, gozlerle bir biitlin olarak ele alinirlar. Goz hareketlerine bagh
olarak kas hareketleri de degisir. Ornegin, gozler, ilgi ¢eken bir durumda biiyiik bir
sekilde agilir. Iste bu noktada kaslarda gozlere uyum saglayarak yukar: dogru kalkar

ve alin kirisir.

Insanlar sinirli olduklarinda, farkinda olmadan kaslarin1 gozlerin i¢ tarafina
dogru ¢atma egilimi gosterirler. Bunun tam tersi, yani kaglarin yukar1 dogru
kaldirilmas: ise bir saskinlik ve ya diisiinceli bir ifadenin gostergesi olabilir. Iyi

miizakereciler, kas mimiklerini gdzlerle birlikte kontrol edebilmektedirler.
2.4.2. Miizakerelerde Yazih Iletisim

Giliniimiiz elektronik teknolojisinin gelismesiyle birlikte yazili iletisime
verilen 6nem giderek azalmaktadir. Miizakerelerde de ayni durum séz konusudur.
Eskiden mektuplar, notlar, fakslar miizakerelerde cokg¢a kullanilmaktaydi. Buna

ragmen hala en ¢ok giivenilir iletisim yontemlerinden biri olarak kullanilmaktadir'’.

Yazili iletisimle beraber yapilan miizakerenin kaydi tutulmus olur. Bu nokta
ozellikle yasal bir islemin yapilma ihtimali varsa, 6zellikle 6nemlidir'®. Yazili

belgelerin iizerinde konusulmasi daha kolaydir. Belki miizakere sirasinda sdylenen

158 i1.:
Ibid, s.18.

'**Mary Ellen Guffey, Business Communication: Process and Product,6 Edition, South-Western Cengage

Learning, 2008, s.18.

10 Canan Cetin, a.g.e, 5.286
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sdzler unutulmus hatta e-mail ve ya mesajlasma kayitlar silinmis olabilir'®'. Yazili

belgelere bakilarak bu eksik noktalar hukuksal anlamda giderilebilir.

Yazili olarak yapilan miizakereler iyi bir sekilde hazirlanmak zorundadir. Bu
da zaman almaktadir. Iyi bir sekilde, acik bir dille yazilmas: taraflar igin yanlis
anlasilmalart Onleyecektir. Miizakerecinin yazma becerisinin gelismis olmasi bu
noktada c¢ok Onemlidir. Yazma becerileri bir yetenek degildir, sonradan da

Ogrenilebilir.

Yazili iletisimin bir takim dezavantajlar1 mevcuttur. Oncelikle miizakereyi
yavaglatir. Bu yavaglatma taraflarin lehine ve ya aleyhine olabilir ya da onlar
etkilemeyebilir. Bu taraflarin beklentileriyle ilgilidir. Yazili iletisimin en 6nemli
diger dezavantaji esnek olmamasidir '®* . Miizakereci verilen tekliflere gore
pozisyonunu alamaz, ¢iinkii bilgilerin toplanmasi1 olanaksizdir, bilgiler

gonderilenlerle sinirhdir.

Konular gizli tutulacaksa ve ya karsi tarafin yalan sdyleme tehlikesi oldugu
hissedilirse yliz ylize yapilan miizakereler daha iyi olacaktir. Yapilan aragtirmalara
gore, insanlar yiiz yiize gorlisiitken daha az yalan sdyler, ¢iinkii karsi tarafin
yalanlarii anlayacagindan c¢ekinir'®. Yiiz yiize miizakerelerde bir seylerin ters

gittigini gdsteren, sozsiiz iletisim 6geleri yakalanabilir.

Yazili iletisim tek bagina kullanilarak yapilan miizakereler oldukc¢a yavas
ilerlemektedir. Bu ylizden yazili ve s6zel miizakerelerin karisimi en etkin miizakere
yontemi olarak kabul edilmektedir. Ornegin, miizakerelerin baslamasi taraflarin
niyetlerinin agiklandigi kisa bir yazigmayla olabilir. Sonra konuyla ilgili toplantilar
yapilabilir. Bu noktada taraflardan biri, olagan pozisyonunu gozden geg¢irmek i¢in
birkag giinliik bir zaman dilimi isteyebilir ve ardindan igerisinde miizakere konusu ile
ilgili ayrintili tekliflerin yazili bulundugu bir mektup gonderebilir. Sonu¢ olarak

taraflar, bir anlasmaya varirlar ve bu yazili bir sekilde dogrulanir'®*.

'*'Mary Ellen Guffey, a.g.e, s.18.

12 Canan Cetin, a.g.e, 287.

'Harvard Business Essentials, a.g.e, s.106.
164 Alan Fowler, a.g.e, s.99

60



2.4.2. Miizakerelerde Elektronik letisim

Internet, artik hayatimizin vazgegilmezlerinden biri olarak yerini aldi. E-
posta, anlik mesajlasma programlart (MSN, ICQ, AOL, Yahoo,...) ve paylasim
aglart (Twitter, Facebook,...) cokca kullanilmaktadir. Bunun yaninda elektronik
iletisimin organizasyonlarda yeni kullanilmaya baslandigi yillarda (1994) McGrath
ve Hollingshead’ in yaptiklar1 arastirmaya gore miizakerelerde elektronik iletisim,
yliz ylize iletisimde goriilen beden dilinin olmamasi sebebiyle kullanilmasi kabul

edilemezdi'®.

Her sey bu kadar bilgisayarda kolayken elektronik iletisim, miizakerecilere
zaman kazandirmasmim yani sira, strateji ve plan yetenegi de sunmaktadir'®. Yiiz
ylize goriisiilmediginden dolayi, miizakerenin atesli ortaminda olusabilecek yanlis
anlama riskini (az da olsa) ortadan kaldirarak daha kontrollii hareket edilmesine
imkan saglar. Karsilik goriistiiklerinde yanlis iletisimden dolayr (ses tonunun c¢ok
emreder sekilde ¢ikmasi, karsi tarafi rencide eder bir bigimde konusulmasi, beden
dilinin gliven vermemesi v.b.) anlasamayacak olan taraflarin elektronik iletigim

kullanarak anlasabilme olasiliklar yiiksektir.

DePaul, Lehigh ve Rutgers iiniversiteleri ¢ok ilging bir arastirma
yapmislardir. Arastirmaya gore insanlarin e-posta yazarken elle yazilan metinlere

3

gore “yalan sOyleme” ve “uydurmaya” daha yatkin olduklari ve bu konuda rahat
davrandiklar1 goriilmistiir'®’. Elektronik iletisimde (yazili iletisimde oldugu gibi)
yaz1 yazarken olusabilecek yanlis anlasilmalarin yani sira yalan sdyleme ve uydurma
thtimalleri de geldiginde karsi tarafa glivenmenin daha bir zor oldugu goriilmektedir.
Elektronik iletisim kullanilarak yapilan miizakerelerde taraflar arasindaki iliskiler

bakimindan zayif kalindig1 diisiiniilse de elektronik iletisim temelli iligkiler, zamanla

165). E McGrath and A. B Hollingshead, “Groups Interacting with Technology: Ideas, Evidence, Issues and an
Agenda Sage Publications”, Inc.Thousand Oaks, CA, USA, 1994. Aktaran: Daniel Andrew Cronin, “Computer
Mediated Communication and Negotiation: Effects of Media and Power on Relationship Development”,
Yaymlanmams Doktora Tezi, University of Maryland FGS, 2007, s.1.

1% Marshall Scott Poole, Dale L Shannon and Gerardine DeSanctis, “Communication Media and Negotiation
Processes”, In L. L. Putnam & M. E. Roloff (Eds.), Communication and Negotiation, SAGE Publications,
pp-46-60. Aktaran: Daniel Andrew Cronin, a.g.e., s.1.

'*"Christie Nicholson, “Business, Lies and E-mail”, Scientific American, 28 Eyliil 2008.
http://www.scientificamerican.com/podcast/episode.cfm?id=business-lies-and-e-mail-08-09-29 (26 Temmuz
2011).
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yiiz yiize iletisim kadar kuvvetlenebilir '® . Tabii ki bu taraflarin birbirlerine
giivenmesiyle alakalhidir. Giiven de karsilikli yapilan islerdeki verilen sozlerin
tutulmasiyla gerceklesir. Bu noktadan sonra taraflar arasindaki anlagmalar ve

islemler kolaylasabilir, maliyetlerini azaltabilir ve zamanlarim koruyabilir'®’.

Miizakerelerde kullanilan elektronik iletisim miizakerenin kaydinin tutulmasi
ve kagitlarin asir1 tiikketilmemesi agisindan yararli olmaktadir. Kullanilan yazi dili de
miizakereciye, karsisindaki kisi hakkinda bilgi verecektir. “Nazik mi, agresif mi,
yoksa anlagmak isteyen uyumlu bir insan mi...?” bu tarz sorular miizakere siireci

ilerleyince cevaplanabilir.

Gliniimiizde internet iizerinden gerceklestirilen miizakereler e-miizakere adini
almakta ve genel olarak e-miizakere sistemleri (EMS) kullamlmaktadir '™ . E-
miizakere sistemleri kendi i¢lerinde degisebilmektedir. Kimisi sadece iletisimi
saglarken, bazis1 da arabuluculuk islevini yerine getirebilmektedir. Hatta ortak
calisarak belgelerin hazirlandig1 ve miizakerecilerin tekliflerinin konularinda uzman
olan kisilere yonlendirildigi sistemler de bulunmaktadir. E-miizakere sistemleri daha
basitce e-ticaret, e-is, e-pazar sistemleri olarak da adlandirilmaktadir. Bu sistemlerin

yapabildikleri'”',

1. Karar verilmesi ve imtiyazlarin belirlenmesine destek,
Teklif ve anlagsma Onerileri getirmek,

Teklif ve karsi tekliflerin degerlendirilmesi ve elestirilmesi
Siireci organize etme ve yapilandirma

Uzmanlik ve bilgi tedarik etme

[letisim organize etmek ve kurmak

Anlagma hazirliklarina yardim etmek

e B i

Uzmanlara, arabuluculara, miizakere bilgisine erisimi saglamaktir.

'Michael J. Hine and others, “The Role of Emotion and Language in Dyadic E-negotiations”, Group
Decision and Negotiation, Volume 18, Issue 3, 5.200.

19 Anita Bhappu and Zoe Barsness, “Risk of E-mail”, in Andrea Schneider and Christopher Honeyman, The
Negotiator’s Fieldbook, American Bar Association, 1. edition, Chicago, 2006, s.399.
http://books.google.com.tr/books?id=qQKrA 1 Ci-HsC&printsec=frontcover#v=onepage&q&f=false (11 Nisan

"% Tiirker Kocabas, “Elektronik Ortamda Miizakerenin Karar Davramsi Uzerindeki Etkileri”, Yaymlanmamis
Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi SBE, 2005, s.46.
! ibid., s5.46-47.
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Elektronik iletisimle yapilan miizakerelerde duygu yogunlugunu iletmek
zordur. Yiiz yiize yapilan bir miizakerede sdzsiiz iletisimlerle (Ornegin komik olmak)
bunu ifade etmek daha kolaydir'’?. Duyguyu saglamak igin kullanilan programlarin
icerisine bazi ruh hallerini gosteren yiiz simgeleri eklenmistir. Ancak bu gene de yiiz

ylze iletisimdeki ahengi verememektedir.

Elektronik iletisim sayesinde diinyanin dort bir yanindaki sirketlerle rahat bir
sekilde iletisime gecilebilir, internet iizerinden pazarliklar yapilarak anlasilabilir.
Ulke sinirlarin internet ortaminda kalkigi bir ortamda miizakereler artik daha kolay

olmaktadir. Boyle bir iletisimde net ve agik olmak gerektigi unutulmamalidir.

' Guang Yang, “The Impact of Computer-Mediated Communication on the Processes and Outcomes of
Buyer-Seller Nogotiations”, Yaymlanmamis Doktora Tezi, University of California, 2003, s.72.
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3. BOLUM

ARASTIRMA

3.1. ARASTIRMANIN AMACI

Arastirmanin amaci 6gretmen olarak gorev yapan (devlette ve ya 6zel sektorde)
kisilerin sahip olduklar1 ozelliklere gore (yas, cinsiyet, 0grenim durumu, medeni
durum) hangi miizakere tarzini kullandiklarini ve iletisimin ¢esitlerinin miizakerelerde
etkisinin olup olmadigini, eger etkiliyorsa degiskenlerin ne derece etkisinin oldugunu

arastirmaktir.
3.2. ARASTIRMANIN ONEMIi

Miizakereler, hayatimizin ayrilmaz bir pargasidir. Sadece yapilan is
toplantilarinda degil giinlilk hayatta da sik¢a kullanmaktayiz. Farkinda olmadan
hayatimizin bu kadar igine girmis olan bu kavrami, iletisim gibi ¢ok Onemli bir

unsurun etkilememesi diisiiniilemez.

[letisim dogru ve etkin bir sekilde kullanildiginda miizakerelerin ¢iktisinin
istenilen sekilde olmasi kacinilmazdir. Yeni nesilleri yetistiren Ogretmenler, is
yasantilarinda sadece 6grencilerle degil, onlarin aileleri ve okul idaresiyle de aktif bir
sekilde iletisim kurmaktadirlar. Ogretmenlik sektoriinde galisan personelin, yaptiklari
miizakerelerde degisen durumlara gore nasil bir iletisim tarzim1 kullanacagini bilmesi

ona cok biiyiik avantajlar saglayacaktir.
3.3. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

e Bu arastirma devlette ve ya o0Ozel sektorde calisan c¢esitli branglardan
Ogretmenlerin internet ortaminda olusturduklar1 6gretmen gruplariyla (14 tane)
stnirhdir.

e 40.190 tane 6gretmene anket formu mail atilmasina ragmen 555 kisi anketi
yanitlamistir.

e Anketin uygulanmasi 2 aylik bir siireyle sinirhdir.
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3.4. ARASTIRMANIN SORUNLARI
Aragtirma karsisinda yasanan bazi sorunlar vardir. Bunlar asagida verilmistir.

e 40.190 kisiye anket yollanmasina karsin %1.38’inin yanitlamigtir. Bunda en
biiylik etkenin gruplardan gelen toplu maillerin gelen kutusunda fazla yer
kaplamas1 nedeniyle ¢cogu kisi tarafindan topluca silinmesi olabilir.

e Yapilan anket ¢calismasi Google Dokiiman programi kullanilarak hazirlanmig
olup higbir belge kaydetmeye gerek duymadan sadece isaretleme yoluyla
ankete katilim saglanmasi bakimindan kullanimi basittir. Bu insanlarin yeni
tanistig1 ve ¢ok az kisinin kullandigi bir yazilimdir. Bu yiizden insanlarin
ankette isim yazilmamasina ragmen tedirgin olmalar1 ve siipheyle
yaklagmalari.

e Bazi dgretmenlerin bilgisayar kullanmada yetersiz olmalari.
3.5. ARASTIRMANIN YONTEMI

Burada arastirmanin 6rneklemine ait Ozelliklere, kullanilan degerlendirme
aracindan ve yapilan istatistiksel analizler i¢in hangi testlerden yararlanildigindan

bahsedilecektir.
3.5.1.0rneklem

Arastirma 6rneklemini Google’in Gruplar

(https://groups.google.com/grphp?hl=tr&tab=wg ) 6zelliginden faydalanarak ulasilan

13 tane 6gretmen grubu olusturmaktadir. Bu gruplar ve {iye sayilar1 asagidaki tabloda

gosterilmistir.
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Tablo 3.1. Orneklemi olusturan 63retmen gruplari ve iiye sayilari

Grubun Ad1 Uye Sayist
Fen ve Teknoloji Ogretmenleri Grubu 12.656
Rehber Ogretmenler 3.726
IGEDER Tiirkge Ogretmenleri Ziimresi 1.133
Din Kiiltiir ve Ahlak Bilgisi Ogretmenleri 6.640
Platformu Mail Grubu
Sosyal Bilgiler Ogretmeni 2.451
Smif Ogretmenleri Ziimresi 3.979
IGEDER Matematik Ogretmenleri Ziimresi 1.440
Anaokulu Ogretmenleri 1.619
Tarih Ogretmenleri 814
Tiirkiye Cografya Ogretmenleri Birligi 3.559
IGEDER Fizik Ogretmenleri Ziimresi 283
IGEDER Kimya Ogretmenleri Ziimresi 200
IGEDER Biyoloji Ogretmenleri Ziimresi 390
Toplam: 40.190

Bu gruplara anket mail atilarak Devlette ve 06zel sektérde calisan
ogretmenlerden olusan 40.190 kisiden anketi yanitlayan kisi sayisi 555°tir. 555
kisinin 301 kisisi bay, 254 kisisi ise bayandir.

3.5.2. Degerlendirme Araci

[letisimin miizakerelerin sonuglarma etkisini lcen bir test bulunmamaktayd:. Bu
yiizden “Miizakerelerde Iletisim Becerilerini Degerlendirme Olgegi” adli bir anket

hazirlanmistir (bkz. Ek 2.).

Anket iki boliimden olugsmaktadir. Birinci boliimde (Kisisel Bilgiler) ankete

katilanlarin kisisel oOzellikleri (yas, cinsiyet, medeni durum ve Ogrenim durumu)
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belirlenmeye (bkz. Ek 1.), ikinci boliimde ise miizakere tiirleri ve miizakerelerde

kullanilan iletisim gesitleri dl¢iilmeye ¢alisilmistir (bkz. Ek 2.).

Olgegin 1, 6 ve 11. sorular1 paylastirict miizakereyi, 15, 19 ve 22. sorular
birlestirici miizakereyi, 2, 7, 12, 16, 20, 23, 25, 27 ve 30. sorular1 miizakerelerde
sozel iletisimi, 3, 8, 13, 18, 21, 24, 26, 28 ve 29. sorular1 miizakerelerde sozsiiz
iletisimi, 4 ve 9. sorular1 miizakerelerde yazili iletisimi, 5, 10 ve 14. sorular ise
miizakerelerde elektronik iletisimi temsil etmektedir. Olgcekte toplam 30 tane soru

vardir.

Olgekte 10’Iu skala kullanilmistir. 1: Higbir Zaman, 10: Her Zaman anlamina
gelmektedir. Calismaya katilan 6gretmenlerden her bir soru i¢in kendilerine en ¢ok

uyan puani igaretlemeleri istenmistir.

Olgekle ilgili yapilan giivenirlik analizinde (Tablo 3.2.) Alpha degeri
,8225>0,60 oldugu i¢in dlgek giivenilir ¢ikmistir. Soru 29°un ¢ikarilmasi halinde
giivenirlilik .8330 yiikselecektir fakat giivenirlilik agisindan sorun olmadigindan ve

sorunun dnemi nedeni ile ¢ikarilmamasina karar verilmistir.
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Tablo 3.2.0l¢egin Giivenirlik Analizi

Nsuor::lr §0ru silindiginde Sgru silindiginde Korelasyon Soru silindiggin.de
as1 olcek ortalamasi | olcek varyansi Alpha degeri
1 212,7117 573,6352 ,2364 ,8221
2 213,027 572,3043 ,2923 ,8191
3 212,4468 562,9119 ,3416 ,8173
4 210,6667 566,7151 ,4602 ,8135
5 211,036 571,0277 ,4179 ,8149
6 211,5477 567,9445 ,3968 ,8152
7 210,609 559,3565 ,4441 ,8154
8 210,018 576,173 L4277 ,8132
9 210,7387 569,9912 ,4561 ,8140
10 211,1099 565,5312 ,4525 ,8135
11 210,3459 575,2411 ,4078 ,8156
12 211,609 572,5346 ,3125 ,8182
13 212,7297 599,7319 ,1978 ,8283
14 212,2685 582,5722 ,042 ,8228
15 210,3261 577,083 ,4206 ,8157
16 211,755 567,1889 ,3322 ,8176
17 210,7802 560,8866 ,5323 ,8112
18 210,2775 571,4463 ,4566 ,8142
19 210,4829 560,5209 ,6013 ,8100
20 210,5027 567,1999 ,5624 ,8119
21 212,1874 564,4666 ,0259 ,8170
22 210,6162 561,8073 ,5169 ,8116
23 211,8703 562,9362 ,4288 ,8139
24 210,9838 565,3698 ,4707 ,8131
25 210,8847 565,8964 ,4739 ,8131
26 211,3045 577,4143 ,2063 ,8234
27 212,3423 581,0956 ,1978 ,8231
28 214,2198 598,67 ,0341 ,8304
29 211,5135 597,5051 ,2626 ,8330
30 213,0865 576,6185 ,3467 ,8202
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Ankette sorulan sorularin tanimlayici istatistikleri (minimum, maximum,

ortalama degerleri ve standart sapma puanlari) Tablo 3.2.’de gosterilmistir.

Tablo 3.3. Ol¢ek Sorularimin Tanimlayic Istatistikleri

Sg;:;l Gozlem Minimum Maximum Ortalama Std sapma
1 555 1 10 6,05 2,538
2 555 1 10 5,73 2,249
3 555 1 10 6,31 2,459
4 555 1 10 8,15 1,778
5 555 1 10 8,09 1,741
6 555 1 10 7,72 1,959
7 555 1 10 7,21 2,137
8 555 1 10 8,74 1,483
9 555 2 10 8,02 1,657
10 555 1 10 7,65 1,852
11 555 1 10 8,41 1,588
12 555 1 10 7,15 2,125
13 555 1 10 6,03 2,158
14 555 1 10 6,49 2,229
15 555 1 10 8,43 1,465
16 555 1 10 7 2,297
17 555 1 10 7,98 1,776
18 555 1 10 8,48 1,596
19 555 1 10 8,28 1,606
20 555 2 10 8,26 1,473
21 555 1 10 6,57 2,356
22 555 1 10 8,14 1,788
23 555 1 10 6,89 2,049
24 555 1 10 7,77 1,797
25 555 1 10 7,87 1,766
26 555 1 10 7,45 2,525
27 555 1 10 6,42 2,335
28 555 1 10 4,54 2,46
29 555 1 10 5,67 2,791
30 555 1 10 7,25 2,177
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3.5.3. Verilerin istatistiksel Analizi

Arastirmada, Orneklemin demografik ozelliklerini belirlemek icin frekans

dagilimlarina, anket verilerini degerlendirirken de anlamlilik derecesine bakildi.

Analiz etmek i¢in istatistiksel veri araclarinda biri olan SPSS 17.0 (Statical
Package For Social Sciences) kullanild1. Iki grup arasinda istatistiksel olarak ortalama
farki olup olmadigini 6lgmek igin T Testi, ikiden fazla grup arasinda ise Tek Yonli
Varyans Analizi Testi (One Way ANOVA) uygulanmistir. One Way Anova testinde
gruplar arasinda ortalama farki bulundugunda, bu farkin hangi gruplar arasinda

oldugunu bulmak i¢in Scheffe Testi kullanildi.

Levene testinde varyans homojenligi sartt saglanmadiginda ise , Tek Yonli
Varyans Analizi Testi (One Way ANOVA) yapilamadigindan nonparametrik analiz
olan Kruskall Wallis Testi yapilmistir.

Ogretmenlerin miizakere ve iletisim tarzlarmnin cinsiyet degiskenine bagl olarak
degismesinde T testi, geri kalan medeni durum, O&grenim durumu ve yas
degiskenlerinde ise Tek Yonli  Varyans Analizi  Testi (One Way
ANOVA)uygulanmistir.

Sadece miizakerelerde sozlii iletisimin 6grenim durumuna gore farkliligini

aragtirmada varyans homojenligi saglanamadigindan Kruskall Wallis Testi yapilmistir.
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4. BOLUM

BULGULAR

4.1. ORNEKLEMIN OZELLIKLERINE AiT BULGULAR

Ornekleme katilanlarin demografik 6zelliklerine ait frekanslar ve yiizdeler

asagida gosterilmistir.

1) Arastirmaya katilan 6gretmenlerin yas dagilimlarina bakildiginda (Tablo 4.1.) 5
kisi (%0,9) 60 ve tizeri yas grubunda, 290 kisi (%52,3) 20-29 yas grubunda, 156
kisi (%28,1) 30-39 yas grubunda,79 kisi (%14,2) 40-49 yas grubunda ve 25 kisi
(%4,5) 50-59 yas grubundadir.

Tablo 4.1. Ogretmenlerin Yas Durumlarina Gére Dagilimlar

Frekans Yiizde
60 ve tizeri 5 0,9
20-29 290 52,3
30-39 156 28,1
40-49 79 14,2
50-59 25 4,5
Toplam 555 100

2) Arastirmaya katilan 0gretmenlerin cinsiyet durumlari incelendiginde (Tablo 4.2.)
orneklemin yaridan fazlasini erkekler olusturmaktadir. Arastirmaya katilanlarin 301

kisisi bay (%54,2), 254 kisisi (%45,8) bayandir.

71



Tablo 4.2. Ogretmenlerin Cinsiyet Durumlarina Gére Dagilimlar

Frekans Yiizde
Bay 301 54,2
Bayan 254 45,8
Toplam 555 100

3) Arastirmaya katilan 6gretmenlerin medeni durumlari incelendiginde (Tablo 4.3.)
aragtirmaya katilanlarin 276 kisi ( %49,7 ) bekar , 272 kisi ( %49 ) evli ve 7 kisi
(%1,3) duldur.

Tablo 4.3. Ogretmenlerin Medeni Durumlarina Gére Dagilimlari

Frekans Yiizde
Bekar 276 49,7
Evli 272 49
Dul 7 1,3
Toplam 555 100

4) Arastirmaya katilan 6gretmenlerin 6grenim durumlari incelendiginde (Tablo 4.4.)
arastirmaya katilanlarin 366 kisinin ( %65,9 ) 6grenim durumu lisans , 132 kisinin
(%23,8 ) 6grenim durumu yiiksek lisans , 17 kisinin ( %3,1 ) 6grenim durumu
doktora, 23 kisinin (%4,1) 6grenim durumu 6n lisans ve 17 kisinin (%3,1) 6grenim

durumu lisedir.

Tablo 4.4. Ogretmenlerin Ogrenim Durumlarina Goére Dagilimlar:

Frekans Yiizde
Lisans 366 65,9
Yiiksek lisans 132 23,8
Doktora 17 3,1
On lisans 23 4,1
Lise 17 3,1
Toplam 555 100
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4.2.HIPOTEZLER VE BULGULAR

Test 1. Miizakere tarzlari ile ilgili diisiinceleri 6l¢en anketin alt 6lgek puanlarina gore

bay ve bayanlar arasinda farklilik olup olmadigi test edilmistir.
Amacimiz asagidaki hipotezleri test etmektir.

Hy: Bay ve bayanlarin miizakere tarzlar ile ilgili goriislerinin puan degerleri

farklilik gostermez. ( Ho. pti=p2)

H;: Bay ve bayanlarin miizakere tarzlar ile ilgili goriislerinin puan degerleri

farklilik gosterir.  ( Ho: pizl)

Tablo 4.5. Cinsiyet Degiskenine Bagh Olarak Bulunan Miizakere Tarzlarina Yonelik

Goriislerin Puanlarina Yonelik T Testi Degerleri

Degisken
~— [
= | | B ]
7] e =y o
Miizakere g *E z s
© S
Tarzlan
Bay 301 6,1 1.68
Paylastirici1 Miizakere 1,17 553 0,24
Bayan 254 5,94 1,5
] o Bay 301 7,99 1,46
Birlestirici Miizakere 0,036 553 0,97
Bayan 254 7,98 1,47

Tablo 4.5.’de bay ve bayanlarin miizakere tarzlarina yonelik goriislerine ait
ortalama, standart sapma, istatistik degeri, serbestlik derecesi ve anlamlilik degerleri

goriilmektedir.

Miizakere tarzlarimin puan degerlerinin cinsiyete gore farkli disiiniip
diisiinmediklerine iligkin Tablo 4.5.°da p degerlerinden ikisi de 0,05 den biiyiik
oldugundan Hy hipotezi kabul edilmistir. Yani bay ve bayanlarin miizakere tarzlari

ile ilgili diistinceleri farklilik géstermemektedir.
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Test 2. Miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diislinceleri 6l¢en anketin alt 6l¢ek

puanlarina gore bay ve bayanlar arasinda farklilik olup olmadig: test edilmistir.
Amacimiz asagidaki hipotezi test etmektir.

Hy: Bay ve bayanlarin miizakerelerdeki iletisim tarzlar ile ilgili goriislerinin

puan degerleri farklilik gostermez. ( Ho: pi=p2)

H;: Bay ve bayanlarin miizakerelerdeki iletisim tarzlar ile ilgili goriislerinin

puan degerleri farklilik gosterir.  ( Ho. pizpo)

Tablo 4.6. Cinsiyet Degiskenine Bagh Olarak Bulunan Miizakerelerdeki

IletisimTarzlarina Yonelik Goriislerin Puanlarina Yonelik T Testi Degerleri

Degisken

Tletisim
Tarzlar

Cinsiyet
N
Ortalama
Ss
t
sd
p

) Bay 301 7,54 0,95
Sozlii Iletigim -0,81 553 0,41
Bayan 254 7,60 091

) Bay 301 7,52 1,16
Sozsiiz Iletisim -4,74 553 0,00
Bayan 254 7,96 1,03

_ Bay 301 7,03 1,69
Yazili Iletisim 1,51 553 0,13
Bayan 254 6,81 1,68

_ Bay 301 5,75 1,40
Elektronik Iletisim -1,15 553 0,25
Bayan 254 5,89 1,43

Tablo 4.6.’da bay ve bayanlarin miizakerelerdeki iletisim tarzlarina yonelik
goriiglerine ait ortalama, standart sapma, istatistik degeri, serbestlik derecesi ve
anlamlilik degerleri goriilmektedir. Yalnizca sozsiiz iletisim (t0.05;553= -4,74 , p<
0,05) puanlar1 acisindan ele alindiginda bay ve bayanlar arasinda anlamli bir farklilik

oldugu goriilmektedir. Yani bay ve bayanlar miizakerelerde sozsiiz iletisim konusunda
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istatistiksel agidan farkli diistinmektedirler. Bu konuda bayanlarin goriislerinin
degerleri erkeklere gore daha fazladir. Bu degerler ortalamalara bakarak bulunmustur.

Buna gore bayanlar, baylara goére miizakerelerde sozsiiz iletisimin daha ¢ok

kullanildigini disiinmektedir.

Diger puanlar agisindan ele alindi§inda bay ve bayanlar arasinda anlamli bir

farklilik olmadig1 goriilmektedir. So6zli iletisim, yazili iletisim ve elektronik iletisim

konularinda bay ve bayanlar istatistiksel olarak ayni diisinmektedirler.

Bu anlamda sadece sozsiiz iletisim puanlar1 acisindan ele alindiginda H,

hipotezi reddedilmis, diger puanlar icin Hy hipotezi kabul edilmistir.

Test 3. Miizakere tarzlari ile ilgili diistinceleri 6l¢en anketin alt dlgek puanlarinin

medeni duruma gore aralarinda farklilik olup olmadigi test edilmistir.
Amacimiz agagidaki hipotezi test etmektir.

Hy: Miizakere tarzlan ile ilgili diisiincelerin puan degerleri medeni duruma

gore farklilik gostermez. ( Hp : = po = u3)

H,: Miizakere tarzlan ile ilgili diisiincelerin puan degerleri medeni duruma

gore farklilik gosterir. ( Hj : pi# po# p3)
Bu amagla tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmigtir.

Tablo 4.7. Miizakere Tarzlar ile ilgili Diisiincelerin Medeni Duruma Gére Farkhihk
Gosterip Gostermedigi ile Ilgili Varyans Homojenligi Testi (Levene Test)

Levene

Istatistik dfl df2 P
Paydastirict miizakere 1,687 2 552 ,186
Birlestirici miizakere 1,593 2 552 ,204

Tablo 4.7.°deki test sonuglarina gore varyans homojenligi testinin(Levene

Test)p degeri Paylastiric1 Miizakere i¢in 0,186 , Birlestirici Miizakere i¢in 0,204
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olarak belirlenmistir. Tiim degerler 0,05 den biiyiik oldugundan ilgili degiskenlerin
varyanslari esittir. Bu durumda tek yonlii varyans analizi testi(One Way ANOVA)

icin gerekli On sart saglanmigtir.

Tablo 4.8. Miizakere Tarzlar Ile ilgili Diisiincelerin Medeni Duruma Goére Farklihk
Gosterip Gostermedigi ile Ilgili Yapilan Tek Yonlii Varyans Analizi Testi (One Way

ANOVA) Sonug¢lar
Kaynak| o =
2 8D = = - <
£ s S E 2 =
S 22 & g= 3 =9
Miizakere ;‘ g :Q E :2 *E
Tarzlari > S
Gruplar 11918 5 5,959
arasi
Paylastirici
Miizakere Grupici | 1406,470 552 2,548 2,339 | 0,097
Toplam 1418,388 554
Gruplar 3,078 5 1,539
arasi
Birlestirici
Miizakere Grupigi | 1181,064 | 552 2140 | 0719 | 0488
Toplam 1184,142 554

Tablo 4.8.’de miizakere tarzlar ile ilgili diisiincelerin medeni duruma gore
farkliligimi inceleyen tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) sonuglari
goriilmektedir. Buna gore p degerleri Paylastirict Miizakere i¢in 0,097 , Birlestirici

Miizakere i¢in 0,488 olarak belirlenmistir.

Miizakerenin alt faktorleri icin p degerleri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in Hy
hipotezi bu faktorler icin kabul edilmistir. Medeni duruma gore istatistiksel bir

fark bulunmamaktadir. Miizakereler ile ilgili dusiincelerin puan degerleri medeni

duruma gore farklilik gdstermemektedir. Medeni durumu farkli olan kisiler bu

konuda istatistiksel olarak ayni diisiinmektedirler.

Test 4. Miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diistinceleri 6lgen anketin alt
Olcek puanlarinin medeni durum gore aralarinda farklilik olup olmadigi test

edilmistir.
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Amacimiz agagidaki hipotezi test etmektir.

Hp: Miizakerelerde iletisim tarzlarn ile ilgili diisiincelerin puan degerleri

medeni duruma gore farklilik gostermez. ( Hp : 1= pa = W3)

H,: Miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diisiincelerin puan degerleri

medeni duruma gore farklilik gosterir. ( Hy : pi# po# us )

Bu amagla tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmugtir.

Tablo 4.9. Miizakerelerde letisim Tarzlar Ile Ilgili Diisiincelerin Medeni Duruma
Gore Farkhlik Gosterip Gostermedigi ile Tlgili Varyans Homojenligi Testi (Levene
Testi)

sttt | 91| 47|
Sézlii letisim ,041 2 552 ,960
Sozsiiz {letisim ,484 2 552 ,617
Yazili letisim 1,954 2 552 ,143
Elektronik [letisim ,455 2 552 ,635

Tablo 4.9.°daki test sonuclarina gore varyans homojenligi testinin(Levene
Testi)p degeri Sozlii Iletisim icin 0,960 , Sozsiiz Iletisim icin 0,617 , Yazili Iletisim
icin 0,143 ve Elektronik Iletisim igin 0,635 olarak belirlenmistir. Tiim degerler 0,05
den biiyilik oldugundan ilgili degiskenlerin varyanslari esittir. Bu durumda tek yonlii
varyans analizi (One Way ANOVA) testii¢in gerekli on sart saglanmustir.
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Tablo 4.10.Miizakerelerde Iletisim Tarzlar ile Tlgili Diisiincelerin Medeni Duruma
Gore Farkhlik Gosterip Gostermedigi ile Tlgili Yapilan Tek Yonlii Varyans Analizi

Testi (One Way ANOVA) Sonuclan

Kaynak - =
= )E'() [P - &
£ 3 2 | < 2 E
. = = <3 =9
Iletisim £ = 5 = 2 5=
4 N = ¥ 2
Tarzlar: > o
Gruplar 3574 |2 1,787
Arasi
Sozlii Iletisim Grup ci 476.057 | 552 0.862 2,072 0,127
Toplam 479,631 | 554
Gruplar 0260 |2 0,130
Arasi
Sozsiiz Iletisim Grup ici 695227 | 552 1.259 0,103 0,902
Toplam 695,487 | 554
Gruplar 32,850 |2 16,425
Arasi
Yazih fletigim Grup ici i553’31 552 2,814 5837 | 0,003*
Toplam é586’16 554
Gruplar 3,355 |2 1,677
Arasi
o . 1100,16
Elektronik Iletisim | Grup I¢i 4 552 1,993 0,842 0,432
Toplam 5103’51 554
*p< .05

Tablo 4.10.’da miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diisiincelerin medeni

duruma gore farkliligini inceleyen tek yonli varyans analizi (One Way ANOVA)

testi sonucuna gore p degerleri Sozlii iletisim igin 0,127 , Sozsiiz iletisim igin 0,902

, Yazili Iletisim icin 0,003 ve Elektronik Iletisim icin 0,432 olarak belirlenmistir.

Bulunan sonuglara gére Yazih iletisim icin bulunan p degeri 0,05°den kiiciik

oldugundan bu sonug¢ icin Hy hipotezi reddedilmistir. Yani miizakerelerde

78



iletisimin alt faktorlerinden biri olan Yazili iletisim icin medeni duruma gére farkls

diisiiniilmektedir. Sozlii iletisim, Sozsiiz Iletisim ve Elektronik Iletisim icin

bulunan p degerleri 0,05°den biiyiik oldugundan dolayr H, hipotezi kabul

edilmistir.

Medeni duruma gore farkliligin hangi grup veya gruplar arasinda oldugunu

bulmak i¢in Scheffe testi kullanilmustir.

Tablo 4.11. Medeni Duruma Gére Betimleyici Istatistikleri

Medeni Durum N Ortalama Ss
Bekar 276 6,76 1,64
Evli 272 7,14 1,70
Dul 7 5,57 2,09
Toplam 555 6,93 1,69

Scheffe testi sonuglarina gore (Tablo 4.11)bekarlarin ortalama degeri 6,76 ,
evlilerin ise 7,14 olarak belirlenmistir. Evliler bekarlara gore Yazili Iletisim
konusunda daha farkli diisinmektedir. Evliler, miizakerelerde “Yazih Iletisim”in

daha fazla kullamldigim diisiinmektedir.

Test 5. Miizakere tarzlar1 ile ilgili diislinceleri Olgen anketin alt Olgek

puanlarinin yasa gore aralarinda farklilik olup olmadigi test edilmistir.
Amacimiz asagidaki hipotezi test etmektir.

Hp: Miizakereler tarzlar ile ilgili diisiincelerin puan degerleri yasa gore

farklilik gostermez. ( Ho : 1= w2 = u3)

H;: Miizakereler tarzlarn ile ilgili diisiincelerin puan degerleri yasa gore

farklilik gosterir. ( Hj: pi# po# us )

Bu amagla tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmistir.
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Tablo 4.12. Miizakere Tarzlar ile ilgili Diisiincelerin Yasa Gore Farklihk Gosterip
Gostermedigi ile Tlgili Varyans Homojenligi Testi (Levene Testi)

Levene
Istatistik df df2 p
PaylastiriciMiizakere 0,299 4 550 0,879
Birlestirici Miizakere 0,832 4 550 0,505

Tablo 4.12°deki test sonuglarina gore Levene testinin p degeri Paylastirici
Miizakere icin 0,879 , Birlestirici Miizakere i¢in 0,505 olarak belirlenmistir. Tim
degerler 0,05 den biiyiilk oldugundan ilgili degiskenlerin varyanslar1 esittir. Bu
durumda tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi i¢in gerekli 6n sart

saglanmstir.

Tablo 4.13. Miizakere Tarzlar Ile ilgili Diisiincelerin Yasa Gore Farkhlik Gosterip
Gostermedigi ile Ilgili Yapilan Tek Yonlii Varyans Analizi Testi (One Way

ANOVA)Sonuclar
Kaynak
=
wn - o
£¥ 5 E 5k
Miizakere 2 £ ® = ® =
s = < o = 8 &
Tarzlan S e = S8 - N
Gruplar 16,178 |4 4,044
arast
Paylastirici
Miizakere Grup ici 1402,211 | 550 2,549 1,586 0,176
Toplam 1418,388 | 554
Gruplar 1,593 4 0,308
arast
Birlestirici
Miizakere Grup igi 1182,549 | 550 2,150 0,185 | 0,946
Toplam 1184,142 | 554

Tablo 4.13’de miizakere tarzlar ile ilgili diislincelerin yasa gore farkliligini

inceleyen tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) sonucuna gore p degerleri
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Paylastirici Miizakere i¢in 0,176 , Birlestirici Miizakere icin 0,946 olarak

belirlenmistir.

Miizakerenin alt faktorleri icin p degerleri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in Hy
hipotezi bu faktorler icin kabul edilmistir. Yasa gore istatistiksel bir fark

bulunmamaktadir. Miizakere tarzlan ile ilgili diisiincelerin puan degerleri vasa gore

farklilik e6stermemektedir. Yasi farkli olan kisiler bu konuda istatistiksel olarak

ayni disinmektedirler.

Test 6.Miizakerelerde iletisimtarzlar ile ilgili diisiinceleri 6l¢en anketin alt

6lcek puanlarinin yasa gore aralarinda farklilik olup olmadig: test edilmistir.
Amacimiz agagidaki hipotezi test etmektir.

Ho: Miizakerelerde iletisimtarzlar ile ilgili diislincelerin puan degerleri yasa

gore farklilik géstermez. ( Ho : 1= p2 = pu3)

H;: Miizakerelerde iletisimtarzlar ile ilgili diislincelerin puan degerleri yasa

gore farklilik gosterir. (Hy: i# po# ps)

Bu amagla tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmustir.

Tablo 4.14. Miizakerelerde iletisim Tarzlan fle Ilgili Diisiincelerin Yasa Gore Farklihk

Gosterip Gostermedigi ile IlgiliVaryans Homojenligi Testi (Levene Testi)

st | 91| 4|
Sozlii Iletisim ,451 4 550 0,772
Sézsiiz Iletisim ,400 4 550 0,809
Yazili Iletisim 1,040 4 550 0,386
Elektronik Iletisim ,502 4 550 0,734

Tablo 4.14°deki test sonuglarina gére Levene testinin p degeri Sozlii iletisim
icin 0,772 , Sozsiiz Iletisim icin 0,809 , Yazil Iletisim icin 0,386 ve Elektronik
Iletisim igin 0,734 olarak belirlenmistir. Tiim degerler 0,05 den biiyiik oldugundan
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ilgili degiskenlerin varyanslari esittir. Bu durumda tek yonlii varyans analizi (One

Way ANOVA)testi i¢in gerekli On sart saglanmistir.

Tablo 4.15. Miizakerelerde iletisim Tarzlan fle Ilgili Diisiincelerin Yasa Gore Farklihk
Gosterip Gostermedigi ile Ilgili Yapilan Tek Yénlii Varyans Analizi Testi (One Way
ANOVA) Sonugclari

Kaynak
. = 2
Tletisi Z o . = . £
8= s £ S =
Tarzlar > = < S T =
=Y 5 g - 5 E
- N ) < O = 2.
Gruplar arasi | 8,034 4 2,008
Sozlii Tletisim Grup i¢i 471,598 | 550 0,857 2,342 0,054
Toplam 479,631 | 554
Gruplar arasi | 2,391 4 0,598
Sézsiiz iletisim Grup igi 693,096 | 550 1,260 0,474 0,755
Toplam 695,487 | 554
Gruplar aras1 | 16,482 4 4,121
Yazili {letisim Grup i¢i 1569,683 | 550 2,854 1,444 0,218
Toplam 1586,165 | 554
Gruplar arasi | 9,556 4 2,389
Elektronik Grup ici 1093,963 | 550 1,989 1,201 0,309
Iletisim
Toplam 1103,519 | 554

Tablo 4.15’de miizakerelerde iletisim tarzlari ile ilgili diisiincelerin yasa gore
farkliligini inceleyen tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) sonucuna gore
p degerleri Sozlii Iletisim icin 0,054 , Sézsiiz Iletisim igin 0,755 , Yazil iletisim
icin 0,218 ve Elektronik Iletisim icin 0,309 olarak belirlenmistir.

Bulunan sonuglara gore hicbir alt faktoriin p degeri 0,05’den kiigiik
olmadigindan tiim faktorler icin H, hipotezi kabul edilmistir. Yani

miizakerelerde iletisimin alt faktorlerinden hic birisi vasa gore farklihik

gostermemektedir. Istatistiksel olarak ortalama farki bulunmamustir.

82



Test 7. Miizakeretarzlar1 ile ilgili disiinceleri o6lgen anketin alt Olgek
puanlarinin  6grenim durumuna gore aralarinda farklilik olup olmadigi test

edilmistir.
Amacimiz agagidaki hipotezi test etmektir.

Hy: Miizakere tarzlar ile ilgili diisiincelerin puan degerleri 6grenim durumuna

gore farklilik gostermez. (HO : =y = ... =p,)

H,: Miizakere tarzlari ile ilgili diisiincelerin puan degerleri 6grenim durumuna

gore farklilik gosterir. ( Hj : p1# po#. .. #1n )

Bu amagla tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmustir.

Tablo 4.16. Miizakere Tarzlar le Ilgili Diisiincelerin Ogrenim Durumuna Gore
Farkhilik Gosterip Gostermedigi ile Ilgili Varyans Homojenligi Testi (Levene Testi)

Levene
Istatistik dfl df2 p

Paylastirict Miizakere 1,031 4 550 0,390

Birlestirici Miizakere ,782 4 550 0,537

Tablo 4.16°daki test sonuglarina gore Levene testinin p degeri Paylastiric
Miizakere icin 0,390 , Birlestirici Miizakere i¢in 0,537 olarak belirlenmistir. Tiim
degerler 0,05 den biiyiilk oldugundan ilgili degiskenlerin varyanslar1 esittir. Bu
durumda tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi i¢in gerekli 6n sart

saglanmustir.
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Tablo 4.17. Miizakere Tarzlar ile Ilgili Diisiincelerin Ogrenim Durumuna Gore
Farklihk Gosterip Gostermedigi ile lgili Yapilan Tek Yonlii Varyans Analizi Testi
(One Way ANOVA)Sonugclari

Kaynak - _
2% | ZE 5
s g £ = 3 g = = =y
. O ] 2 s =
Miizakere Y M S VR
> S
Tarzlan
Gruplar 6.656 4 1664
Arast
Paylagtirici
Miizakere Grupigi | 1411,733 | 550 2,567 648 ,628
Toplam 1418,388 554
Gruplar 3,883 4 971
Arast
Birlestirici
Miizakere Grupici | 1180,259 | 550 2,146 452 771
Toplam 1184,142 554

Tablo 4.17°de miizakere tarzlar ile ilgili diislincelerin 6grenim durumuna
gore farkliligini inceleyen tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) sonucuna
gore p degerleri Paylastirict Miizakere i¢in 0,628 , Birlestirici Miizakere igin 0,771

olarak belirlenmistir.

Miizakere tarzlarinin alt faktorleri i¢in p degerleri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in
Hy hipotezi bu faktorler icin kabul edilmistir.Yani miizakere tarzlarinin

arasinda,0grenim durumuna gore istatistiksel bir fark bulunmamaktadir.

Miizakere cesitleri ile ilgili disiincelerin hicbiri 6grenim durumuna glre

farklilik gOstermemektedir.

Test 8.Miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diisiinceleri 6l¢en anketin alt
Ol¢ek puanlarinin 6grenim durumuna gore aralarinda farklilik olup olmadig: test

edilmistir.

Amacimiz agagidaki hipotezi test etmektir.
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Hp: Miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diisiincelerin puan degerleri

O6grenim durumuna gore farklilik géstermez. (Ho: pi=po=... = )

H;: Miizakerelerde iletisim tarzlar ile ilgili diislincelerin puan degerleri

ogrenim durumuna gore farklilik gosterir. ( Hy @ pi# po# ... # tn)

Bu amagla tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmistir.

Tablo 4.18. Miizakerelerde Sézlii Iletisim ile Ilgili Diisiincelerin Ogrenim Durumuna
Gore Farkhlik Gosterip Gostermedigi ile Tlgili Varyans Homojenligi Testi (Levene

Testi)
i | 91| 42|
Sézlii letisim 3,040 4 550 0,017
Sozsiiz {letisim 1,268 4 550 0,282
Yazili letisim 0,280 4 550 0,891
Elektronik Iletisim 1,049 4 550 0,381

Tablo 4.18deki test sonuglarina gére Levene testinin p degeri Sozlii iletisim
icin 0,017 , Sozsiiz Iletisim icin 0,282 , Yazili iletisim i¢in 0,891 ve Elektronik
[letisim icin 0,381 olarak belirlenmistir. Sozlii Iletisim icin p degeri 0,05 den kiigiik
oldugundan bu faktor i¢in tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi i¢in
gerekli On sart saglanamamistir. Bu degiskenin varyanslar1 esit olmadigindan
Kruskall Wallis testi yapilmistir. Diger degerler icin p degeri 0,05’den biiyiik
oldugundan ilgili degiskenlerin varyanslar1 esittir. Bu durumda Sozsiiz Iletisim,
Yazili {letisim ve Elektronik Iletisim degiskenlerinin tek yonlii varyans analizi (One

Way ANOVA) testi i¢in gerekli on sartlar1 saglanmistir.

Sozlii Iletisimin Levene test istatistiklerine gore varyanslari esit olmadigindan

Kruskal Wallis testi sonuglarina bakilmustir.
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Tablo 4.19. Miizakerelerde Sézlii Iletisim ile Ilgili Diisiincelerin Ogrenim Durumuna
Gore Farkhlik Gosterip Gostermedigi ile Tlgili Yapilan Kruskall Wallis Testi Sonucu

Sozlii letisim
Chi-Square 2,665
Df 4
p 0,615%
*.05<p

Kruskall Wallis test istatistigine bakildiginda p degeri 0,615 ¢ikmustir. Deger

0,05 den kiiciik olmadig1 Sézlii iletisim i¢in dgrenim durumuna gore istatistiksel

olarak anlamli farkhilik bulunmamistir. Sozlii iletisim faktorii icin H, ifadesi

kabul edilmistir. Sozlii Iletisim ile ilgili diisiincelerin puan degerleri dgrenim

durumuna gore farklilik géstermemektedir.

Sézsiiz Iletisim , Yazili Iletisim ve Elektronik Iletisim ile ilgili diisiincelerin
ogrenim durumuna gore farklilik gosterip gostermedigini bulmak i¢in yapilan tek

yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) testi uygulanmistir.
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Tablo 4.20. Miizakerelerde IletisimTarzlar ile ilgili Diisiincelerin Ogrenim Durumuna
Gore Farkhlik Gosterip Gostermedigi ile Tlgili Yapilan Tek Yonlii Varyans Analizi

(One Way ANOVA) Testi Sonuclarn

Kaynak -
= - - <]
7 50 Bt - S
< 2 § 2 B
. s £ £a 3 L= = o
Iletisim L S o S &
S M = M =
Tarzlan > o
Gruplar 7,587 4 1,897
arasi
Toplam 695,487 554
Gruplar 27,107 4 6,777
arasi
Yazili Hetisim Grup ici 1559,058 550 2,835 2,391 ,053
Toplam 1586,165 554
Gruplar 6,839 4 1,710
arasi
Elektronik
fletisim Grup ici 1096,679 | 550 1,994 858 489
Toplam 1103,519 554

Tablo 4.20°de miizakerelerde iletisim cesitleri ile ilgili diislincelerin yasa
gore farkliligini inceleyen tek yonlii varyans analizi (One Way ANOVA) sonucuna
gore p degerleri Sozsiiz Iletisim icin 0,196 , Yazih {letisim i¢in 0,053 ve Elektronik

[letisim icin 0,489 olarak belirlenmistir.

Bulunan sonuglara gore hicbir alt faktoriin p degeri 0,05’den kiiglik

olmadigindan tiim faktérler icin Hy hipotezi kabul edilmistir. Yani iletisimin alt

faktorlerinden Sozsiiz iletisim, Yazili Iletisim ve Elektronik Iletisim puan degerleri

Odrenim durumuna gore farklilik gostermemektedir. Istatistiksel olarak ortalama

farki bulunmamustir.

87



[letisim ile ilgili diisiincelerin puan degerleri 6grenim durumuna gére farklilik

gostermemektedir. Tiim faktorler i¢in Hy hipotezi kabul edilmistir.
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5.BOLUM

SONUC
5.1.SONUC VE TARTISMA

Bu calismada, Ogretmenlerin kullandiklart miizakere tarzlari ve
miizakerelerdeki iletisim bigimleri yas, cinsiyet, 6grenim durumu ve medeni hal

bakimindan incelenmektedir.

Miizakere tarzlarinin cinsiyet degiskenine bagli olarak degisip degismedigi
hakkinda yapilan arastirmaya gore bay ve bayan 6gretmenlerin, miizakerelerde belli
bir tarz1 benimsemedikleri goriilmiistiir (bkz. Tablo 4.5). Baylarin, bayanlara gore
genelde daha agresif bir yapida olduklar diisiiniiliirse bu durum biraz sasirtict
cikmigtir. Erkek 6gretmenlerin miizakerelerde bayan 6gretmenlere gore daha sert
bir tutum sergilemeleri beklenilmesine ragmen her iki cinsiyet de baskin bir sekilde

belli bir tarz1 benimsemedikleri ortaya ¢ikmistir.

Bay ve bayan dgretmenlerin miizakerelerde kullandiklar elektronik iletisim,
yazili iletisim ve sozlii iletisim tarzlar1 arasinda anlamli bir farklilik bulunmazken,
bayan 6gretmenlerin miizakerelerde sozsiiz iletisime daha ¢ok onem verdikleri
goriilmiistiir (bkz. Tablo 4.6). Ray L. Birdwhistell’in ve Albert Mehrabian’in

yaptig1 arastirmalara gore 173

miizakerelerde en cok sozsiiz yol kullanilarak
anlagsmaya varilmasina karsilik erkek 0gretmenlerin bayan 6gretmenlere gore bu
konuya az Onem vermesinin nedeni, daha ¢ok sonu¢ odakli olmalarindan

kaynaklaniyor olabilir.

Medeni duruma goére miizakere tarzlarinin incelendigi arastirmaya gore (bkz.
Tablo 4.8), evli, bekar ve ya dul olmak, miizakere tarzini belirleyen ve ya agiklayan
bir unsur degildir. Medeni durumu farkli olan kisilerin belirli bir miizakere tarzinin

olmadig ortaya ¢ikmustir.

Miizakerelerde kullanilan iletisim tarzlarinin medeni duruma gore degisip
degismedigi hakkinda yapilan analizlere gore (bkz. Tablo 4.10), sozlii, sozsiiz ve

elektronik iletisim tarzlarinin belirlenmesinde, medeni durum 6nemli bir degisken

'3 Roy M. Berko, Andrew D. Wolvin, and Darlyn R. Wolvin,a.g.e.,s.181.
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degildir. Buna karsin evli 6gretmenler bekar ogretmenlere gore miizakerelerde
yazili iletisim tarzinin daha ¢ok kullanildigini diisiinmektedirler. Bu sonucun ortaya
cikmasinda evli 6gretmenlerin bekar 6gretmenlere gore daha planli ve daha diizenli

bir hayat yasamalar1 gosterilebilir.

Miizakere tarzlarmmin yas degiskenine bagli olarak degisip degismedigi
hakkinda yapilan arastirmaya gore degisik yas gruplarindaki Ogretmenlerin,
miizakerelerde belli bir tarz1 benimsemedikleri goriilmiistiir (bkz. Tablo 4.13). Yas
ilerledik¢e insanlarin gortislerinde degisiklikler oldugu diisiiniiliirse, 6gretmenlerin
miizakere tarzlarinda herhangi bir degisiklik olmamasinin 6gretmen meslegiyle

alakasi olabilir.

Yasa bagl olarak miizakerelerde kullanilan iletigim tarzlariin incelendigi
arastirmaya gore (bkz. Tablo 4.15) degisik yas gruplarinda olmak miizakerelerde
kullanilan iletisim tarzlarim1 degistirmemektedir. Yaslar1 farkli olan 6gretmenlerin
belirli bir miizakere tarzlar1 yoktur. Bu sonugta, 6grenim siirecinde dgretmenlerin
yas farkina bakilmaksizin birbirilerinin yontemlerinde faydalanip, derslerde benzer

Ogretim yontemleri kullanmalar1 etkili oldugu sdylenebilir.

Miizakere tarzlarmin Ogrenim durumu degiskenine bagli olarak degisip
degismedigi hakkinda yapilan arastirmaya gore farkli 6grenim gruplarindaki
Ogretmenlerin, miizakerelerde belli bir tarzi benimsemedikleri goriilmiistiir (bkz.
Tablo 4.17).Ogretmenlik egitimi boyunca miizakere ile ilgili herhangi bir egitim
almamalar1 kullandiklar1 yontemlerin dogac¢lama olmasi bu sonucu etkilemis

olabilir.

Ogretmenlerin 8grenim durumuna bagl olarak miizakerelerde kullanilan
iletisim tarzlarinin incelendigi arastirmada (bkz. Tablo 4.19 ve Tablo 4.20) 6grenim
durumunun  degismesi  miizakerelerde  kullanilan  iletisim  tarzlarini
etkilememektedir. Bunda Ogretmenlerin yine iletisimle ilgili yeterince egitim
almasindan dolayi, iletisimi sadece tek tarafli kullanip bilgiyi aktarma olarak

gormeleri herhangi bir iletisim c¢esitliligi saglamamaktadir.
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5.2. ONERILER

¢ Bundan sonraki miizakere ve iletisimle ilgili calismalarda bu ¢aligmamin 6rnek
teskil etmesini bekliyorum.

e Yapilan aragtirma sadece 0gretmenleri kapsamaktadir. Farkli meslek gruplari
izerinde de uygulanabilir.

e Arastirmada genis bir 6rneklem kullanildigi i¢in sonuglari, insanlarin tére ve
gelenekleri de etkilemis olabilir. Sonraki ¢alismalarda bolge bolge ve ya il il
orneklemlerin se¢ilmesi Onerilebilir. Daha dar kapsamli 6rneklem kullanirsa
degisik ve derinlemesine sonuglara ulasabilir.

e Sonraki caligmalarda farkli veri toplama yontemleri (yari1 yapilandirilmis
miilakat v.b.) kullanilarak daha farkli sonuglar elde edilebilir.

e Ornekleme Kkatilanlar genis bir yas yelpazesini kapsadiklarindan dolay:
elektronik 1iletisim sonuglarinin birbirine yakin ¢ikmamasi i¢in sonraki
aragtirmalarda farkli yas gruplarina ayri ayri farkli miizakerelerde iletisim
anketleri uygulanarak daha degisik sonuglar ¢ikarilabilir.

e Arastirmada Ogretmenlerin yas, cinsiyet, medeni ve Ogrenim durumunun
miizakere ve iletisime etkisi bir arada incelenmistir. Sonraki calismalarda her
bir grup kendi iglerinde derinlemesine incelenerek daha degisik sonuglara

ulagilabilir.
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EKLER

(https://spreadsheets.google.com/spreadsheet/viewform?formkey=dEdPVIpv
Rk42RVZYNWhKkRURpYINPY1E6MQ )

EK.1. KiSISEL BILGILER

MUZAKERELERDE iLETIiSIM BECERILERINi DEGERLENDIRME
OLCEGI

Miizakereleri  giinliik  hayatimizda olduk¢a fazla kullanmaktayiz.
Arkadaglarimizla bir yerde bulusmak icin fikir aligverisinde bulunmaktan,
alacagimiz bilgisayarin fiyat1 lizerine saticiyla pazarliga kadar hemen her yerde
miizakere yapmaktayiz. “Miizakerelerin Basarili Sonuc¢lanmasinda Iletigsimin Etkisi
ve Bir Uygulama” adli tez ¢calismasinda kullanilmak {izere bir anket hazirlanmistir.
Anket iki boliimden olusmaktadir. Anketin birinci boliimii kisisel bilgileri, ikinci
boliimii ise miizakerelerde kullanilan iletisim becerilerini belirlemek tizere
hazirlanmis ifadelerden olugmaktadir. Sizlerden istenilen, verilen durumlara iliskin

goriislerinize uyan secenekteki kutucuga (x) isareti koymanizdir.

Elde edilen bilgiler bu ¢aligsma i¢in kullanilacaktir. Katkilariniz i¢in tesekkiir

ederim.
Sinem KOKSAL
Aydin Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Ana Bilim Dali
Insan Kaynaklar1 Yonetimi Tezli Yiiksek Lisans Ogrencisi

1. BOLUM

KIiSISEL BiLGILER:

Asagida verilen kisisel 6zelliklerden size uygun olan secenegi isaretleyiniz.
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Yasiniz:

2029 () 30-39 () 40-49 () 50-59 () 60 veiizeri O

Cinsiyetiniz:

Bay O Bayan O

Medeni Durumunuz:

Bekar () Evii () pul ()

Ogrenim Durumunuz:

Lise O On Lisans O Lisans O Yiiksek Lisans O Doktora O

EK.2.
2. BOLUM
"\, HICBIR "\, AN AN N\ HER
/ ZAMAN &/ /4 // ZAMAN
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1) Miizakereyi

kazanmak i¢in her
tiirlii yolu denerim

2) Miizakere
sirasinda konusma
hizim1 kontrol
edebilirim

3) Konusurken el ve
kol hareketlerini ¢cok
kullanirim.
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4) Miizakerelerde
varilan anlagsmalar
sozel degil yazili bir
sOzlesme ile
olmalidir.

5) E-posta
kullanilarak yapilan
miizakerelerde
taraflar daha
etkilidir.

6) Miizakerede kars1
tarafin kaybetmesi
benim i¢in sorun
degildir.

7) Etkili konusma
giicli miizakerelerin
basarili
sonuglanmasini
saglar.

8) Miizakere
yaparken
karsimdakinin goz
hareketleri benim
icin ¢ok sey ifade
eder.

9) Yazil iletisim
miizakereyi
yavaglatir.

10) Msn
yazigmalarinda
taraflarin birbirlerini
gérmemesi
miizakerenin daha
rahat gecmesini
saglar.

11) Kars tarafla
uzun siireli iliskiler
kurmak benim i¢in
onemlidir

12) Konusurken
acik, sade ve
anlasilir ctimleler
kullanirim

13)Sd6zciiklerin
arkasindaki anlam
benim i¢in
Onemlidir.
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14) E-posta
kullanilarak yapilan
miizakerelerde
taraflarin birbirlerini
yanlis anlama
olasilig1 yiiksektir.

15) Kars: tarafla
iletigim kurmak igin
ortak paydalar
Oonemlidir

16) Konusurken ses
tonumu
ayarlayabilirim

17) Karsimdakinin
soyledikleriyle jest
ve mimiklerinin
uyumuna dikkat
ederim.

18) Konusurken
insanlarla etkili bir
bicimde goz temast
kurarim.

19) Kars1 tarafla
uzun siireli ve giiglii
iligkiler kurmak
benim i¢in
onemlidir.

20) Karsimdakinin
dogal konusmasi
beni etkiler

21) Miizakere
sirasinda
anlasildigimi s6zsiiz
ifadelerden (bakislar,
jest, mimik...)
anlarim.

22) Miizakere
ederken duygularim
karsi tarafa belli
etmez, kendime
saklarim

23) Karsimdaki
insanin konusurken
devamli olarak
duraksamasi beni
konudan uzaklagtirir
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24) Konusurken
karsimdakinin viicut
durusu benim
fikirlerimi etkiler.

25) Benim i¢in
karsimdakinin beden
dilinden ¢ok
sOyledikleri
Oonemlidir.

26) Benim i¢in
sOylenenlerin nasil
soylendigi
Onemlidir.

27) Konusacaklarimi
onceden
planlamay1p
dogaclama
konusurum.

28) i1k goriismede
edindigim izlenim
benim i¢in
Oonemlidir.

29) Beden dili bana
kelimelerden daha
fazla sey anlatir.

30) Karsimdakinin
sOylediklerini etkin
bir sekilde dinlerim.
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