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1. GIRIS

insanlar, gerek toplum icinde bulunduklar pozisyonlarindan gerekse sahip olduklari kisisel
Ozelliklerden ve yetisme bicimlerinden dolayi birbirlerinden farkl tercihlere, begenilere
sahiptirler. insanlar bu farkliliklarinin Gistesinden herhangi bir catisma ile sonuglanmadan nasil
geleceklerine, tim bu farkliliklara ragmen baskalarindan istediklerini nasil elde edecekleri
konusunda birgok arastirma yapmiglar ve yapmigs olduklari arastirmalar sonucu tek bir cevaba
ulasmiglardir: “Mizakere.”

Yasamimizi inceledigimiz zaman sabah kalkmamizdan aksam yatana kadar gegirdigimiz sire
zarfinda gerek kendi aramizda, gerek sirketler arasi, gerek milletlerarasi bircok konu hakkinda
muzakere gerceklestiririz. MlUzakere hayatimizin bir gercegdi, vazgecilmez bir parcasi olmustur.
Mizakere her glin yasanan bir seyse de, her zaman iyi sonu¢ almak mimkin olamamaktadir.
Bazi zamanlar ¢ok yorucu olup, bircok dostane iliskiyi bozabilmektedir. insanlar, miizakereye
bagl tim bu olumsuz sonuglari ortadan kaldirmak, mizakereyi gok daha verimli bir hale
getirmek igin ¢esitli ydntemler gelistirmistir. Bunlardan biri sert digeri yumusak ydntemdir.

Yumusak muzakereci kigisel gatismalardan uzak durmak istediginden anlagsmaya varmak igin
kolayca 6dun verir. Dostca sonuclanan ¢cézim ister, ancak sik sik istismar edilir ve burukluk
duyar. Sert mizakereci ise her durumu asiri ugta tavir alarak, daha uzun dayananin daha iyi
sonug aldidi bir irade yarisi olarak gorir. Kazanmak ister ve benimsemis oldugu pozisyonu siki
sikiya midafaa ederken diger seceneklere kendisini kapatir ve gogunlukla miizakereyi gikmaza
surdkler. [1]

Bir de ne sert ne yumusak, ama biraz sert ve hem biraz yumusak Ugtnci bir mizakere yontemi
vardir ki, Harvard Mizakere Projesi tarafindan gerceklestirilen bu yénteme prensipli miizakere
yontemi adi verilmektedir. Bu yontemde tek bir tarafin kazanci degil, her iki tarafin da kazanci
s6z konusudur. Bu mizakere yéntemine goére, taraflarin benimsemis olduklari pozisyonlarina
degil, karar vermelerine sebep olan menfaatlerine odaklanmalari énemlidir. Kisileri
problemlerden ayiran, gesitli se¢cenekler Uretilen, sonucun objektif standartlara dayandiran bu
ybntemde taraflara birbirlerinin duygu ve distncelerini acik¢a ortaya koyarak, sorun ¢ézuci
yaklasimi benimseyerek birbirleriyle iletisime gegmeleri dnerilir. [2]

Ancak, mlzakere taraflari gesitli sebeplerden dolayi, ya taraflarin birbirleriyle
konusmamalarindan dolayi, ya taraflarin bir tanesinin karsi tarafin dile getirdiklerini
dinlememesi, onlara dikkat etmemesinden dolayi ya da taraflarin arasinda gerceklesen bilgi
paylasimi sirasinda ortaya ¢ikan yanlis anlama ve yorumlamalardan, birbirleriyle her zaman
saglikli iletisim kuramayabilirler. [3] Saghkli bir iletisim kurulmasini engelleyen tim bu
nedenlerin yaninda, taraflar ayrica kendi istekleri ile de birbirleriyle ylzde yUz bir bilgi paylagimi
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gerceklestirmek istemeyebilirler. Oncelikle miizakere taraflarinin birbirleriyle olan iletisimleri
sirasinda neden tim bilgileri paylasmadiklari sorusunun cevabina deginecegim bu ¢alismamda
daha sonra sirasiyla muzakerede deger yaratimi ve dagitimi, mizakerelerde karsilasilan bilinen
on sert taktik ve taraflarin mizakereye hazirlanmalar sirasinda dikkat etmeleri gereken dort
ana husus hakkinda bilgi verecegim.

2. TARAFLAR ARASINDAKI BILGI PAYLASIMI SORUNU

Neden muizakereciler battn bilgilerini paylagsmazlar? Bilgi paylasimi ile yeni degerler yaratip,
masadan her iki tarafi da mutlu edecek sekilde anlasarak kalkip, yollarina mutlu mesut devam
etmezler?

Her ne kadar mlzakereciler deger yaratmak igin bilgilerini paylassalar da, bilgilerini paylastik¢a
sOémurdlme riskleri de artar. Menfaat ve tercihleri hakkinda bilgi veren taraf, kargi taraftan ayni
samimiyet ve agikhdi géremeyebilir. Bilgi paylasimi olmadan, deger yaratmak zordur. Ancak,
aciklama tek tarafl olursa da, acgiklamayi yapan taraf, mizakerede avantajli konumunu
yitirebilece@ini distindiginden agiklama yapmaktan vazgecebilir. Asagida yer alan iki hikaye
yukaridaki dilemayi en iyi sekilde dile getirmektedir: [4]

Orneklerden birincisi, bir portakal paylasmak isteyen iki kardesin hikayesini anlatmaktadir. iki
kardesten bir tanesi portakali yemek igin, digeri de portakalin kabugunu yapacagi kekte
kullanmak igin istemektedir. Ancak, her iki kardesten birbirlerinin portakal Gzerindeki asil
niyetlerinden habersiz olduklarindan dolayi portakali ortadan ikiye bolerek paylasmiglardir.
Portakali yemek isteyen kardes, kendisine disen yarim portakalin kabugunu ¢ége atip, igini
yerken, portakalin kabugunu yapacagi kekte kullanacak diger kardes ise, portakalin kabugunu
kekte kullanip icini ¢Ope atmigtir. [5]

Burada her iki taraf da, taksim edilen konu olan portakal Gzerinde yogunlastigindan, birbirleriyle
hicbir bilgi paylasimina girmemigler ve buna bagli olarak da birgok degerin israf olmasina sebep
olmuslardir.

ikinci hikaye ise, Nancy ve Bob arasinda gergeklesecek ve her ikisinin de kazanabilecegi bir
takasi icermektedir. Nancy portakal ve elmayi ¢ok sevmektedir. Ancak, sepetinde 10 tane
portakall varken, hi¢ elmasi yoktur. Bob ise portakall elmadan daha ¢ok sevmektedir. Bob’un
sepetinde ise sadece 10 tane elmasi bulunmakta, hi¢ portakal bulunmamaktadir. Bu nedenle,
Bob, Nancy’e her ikisinin de kazanabilecegi bir takas dnerir. Takas icin gérismeler baslamadan
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once, her iki taraf da birbirinin tercihi hakkinda bir bilgiye sahip degillerdir. E§er Nancy, Bob’un
durumundan ve tercihinden bilgi sahibi olsaydi, bu durumu belki kendi lehine ¢evirebilirdi.
Nancy, bir tane portakal karsiligi Bob’dan dokuz tane elma isteyebilirdi ya da Bob ile ayni
tercihlere sahip oldugunu bu nedenle de bir takas yapmak istemedigini iletebilirdi. iste Bob ile
Nancy arasindaki bu takas 6rnegi, taraflardan birisinin kargiliksiz bir bigimde tercihini agiklamasi
sonrasinda ortaya gikabilecek sémurtlme riskini en etkili bicimde ortaya koymaktadir.

[6]
3. DEGERIN PAYLASTIRILMASI

Degerin yaratilmasinin yani sira degerin paylastiriimasi da mizakerenin en énemli
hususlarindan bir tanesidir. Deger yaratimi ve paylasimi arasindaki iletisimi ve ¢atismayi
gOsteren guzel bir 6rnek su sekildedir: [7]

iki kisi diistinelim: Adlari Sara ve Jim olsun. Aralarinda énceleri tek bir Gr(iniin fiyatinin konu
oldugu bir mizakere distnelim. Mesela, Sara 6 giin sonra Fransa’ya gideceginden evini kiraya
vermek istemektedir. Jim’de Sara’nin evini kiralamak istemektedir. Amag sadece eve ait kira
olsaydi, bu pozisyona bagh bir mizakere olacakti. Sara, evini verebilecegi en ylksek fiyata
kiraya vermek istemekte israr ederken, Jim de evi ucuz bir sekilde kiralama pozisyonunda israr
eder ve belki belli bir anlagmaya varamadan Sara ve Jim mizakereden vazgecerlerdi. Ancak,
taraflar kira haricinde diger konularin da dahil olacagdi bir miizakere yapmak istemektedirler ki
bu da mizakerenin deder yaratan bir mizakere niteliginde olacagini bize géstermektedir.
Burada taraflarin amaci ellerindeki pastayi genisletip, kendilerini tatmin edecek sonu¢ almaktir.
Bu nedenle, mizakere sirasinda Sara bir yolunu bulup Jim’e bir arabaya ihtiyaci olup
olmadigini sordugunu ve kendisinin 1992 model bir Honda Accord’u oldugunu ve onu satmak
istedigini sdyledigini varsayalim. Mlzakerenin konusu birden evden arabaya dénmus ve
arabanin artik taraflar arasinda mizakere edildigini disinelim. Bu mizakere sirasinda Uzerinde
gbrusilen mizakere konusu olan Honda Accord icin Sara’nin durumu su sekildedir: [8]

Sara’ya Honda Accord marka arabasini ailesi mezuniyet hediyesi olarak almiglardir.
Araba 8 yagindadir.

58.000 km'dedir.
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Sara, arabasinin fiyatini belirlemek icin arabasini (¢ tane araba saticisina gétirmustir ve
Honda Bayisi en iyi teklifi vermistir. Honda Bayisi icin Sara’ya verilen teklif 6,900$ dir.

Sara 6 gun sonra Fransa’ya gidecektir. Fransa’ya gitmeden dnce arabasini satmak
istemektedir.

Sara’ya arabasi karsiliginda 6,900$ teklif veren Honda Bayisinin bu arabayi daha sonra
9,800%’a satacagini Sara tahmin etmektedir. Bu nedenle, Sara gazeteye arabasinin satimi igin
ilan vermis ve fiyat olarak da 9,495$ istemistir. Jim ile arabasinin satimi konusunda miizakere
yaparken arabasi icin isteyecegi fiyatin 9,495% oldugunu sdyleyecektir.

Honda Accord i¢in Jim'in durumu ise su sekildedir:

Jim’in ise gitmek icin bir arabaya ihtiyaci vardir.

Onceden bir Honda Accord’u vardi ve bu arabadan ¢ok memnundu.

Sara’nin Honda Accord'u ile bir test strtsine ¢ikti.

Sara’nin arabasinin durumu ve yasi itibariyle bir araba saticisina gdsterildiginde, araba
icin 10,000% civarinda bir fiyat verilecegini disinmektedir.

Bircok araba saticisi gezmis ve alternatif 2 tane satilik Honda Accord bulmustur:

1. Alternatif: 1994 model ve Sara’nin arabasinin km’den az km’ye sahip ve fiyati 11,500$
olan.
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2. Alternatif: 1990 model ve Sara’nin arabasinin km’den fazla km’ye sahip ve fiyati 6,500$
olan.

Bu iki alternatif'e bakarak Jim, Sara’nin arabasini 1990 model Honda Accord’a goére tercih
edecegini digiinmektedir.

Yukarida siralamig oldugum taraflarin iginde bulunduklari durumlarini g6z éntne aldigimizda,
Jim ile Sara’nin birbirleriyle bir anlagsma yapip yapamayacaklari konusunda bir sonuca ulagmak
icin oncelikle her iki tarafa ait alternatifleri incelememiz gerekmektedir.

Alternatif, “taraflarin anlasmaya varamadiklari durumda yapabilecekleri diger segcenekler’
olarak tanimlanmaktadir.

[9]

Bu tanima gére, Sara’nin arabasini Jim’e satamamasi durumunda arabasi i¢in sahip oldugu
diger alternatifler su sekildedir: [10]

Sara, arabasini 6,900$’a Honda Bayisine satabilir.

Arabasini bagkasina satmak igin bekleyebilir.

Arabasini bir arkadagsina 6ding verebilir.

Arabasini bir hayir kurumuna bagislayabilir.

Arabasini Fransa’ya goturdr.
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Jim’in Sara’nin arabasini satin alamama durumunda sahip oldugu diger alternatifleri ise su
sekildedir: [11]

ikinci el araba satan saticidan kullaniimis baska bir araba satin alabilir.

Gazetede verilen satilik araba ilanlarini arastirmaya devam edebilir.

Roger Fisher, William Ury ve Bruce Patton, taraflarin alternatifleri konusunda “Mizakere Edilmis
Anlasmaya En lyi Alternatif” (Best Alernative to a Negotiated Agreement, BATNA) projesini
gelistirmiglerdir.

Bu proje, taraflarin birbirleriyle anlagsma yapmama durumunda yapabilecekleri en iyi segenektir.
Bu aciklamaya gére, yukaridaki 6rnegi dikkate aldigimizda Sara’nin BATNA’sI, baska bir sahsa
arabasini satmayi denemesi bunda basarili olamazsa Honda Bayisine arabasini 6,900%’a
satmak olacaktir.

BATNA ’'nin yetersiz oldugu durumlarda, taraflar ayrica Taban Deger belirlerler. Bu 6rnekte
Sara’nin taban degeri, Jim’den arabasi karsiligi kabul edebilecedi en disik fiyattir. Bu degere
7,000% diyelim. Bu deger, kisinin BATNA ’sindan da disUk olabilir.

Jim’in BATNA ’si ise, araba saticisinda goérdiigi 1994 model Honda Accord’'u 11,000$’a satin
almaktir. Jim’in taban degeri ise, Sara’ya 6deyebilecegi en yiksek degerdir ki, biz bu degeri
9,000% olarak distinelim. Eger Jim 9000% ya da daha disigline Sara’nin arabasini satin alirsa,
BATNA'’sI olan 1994 model Honda Accord’u almaktan vazgecer.

TUm bu varsayimlar sonrasi, taraflarin 7,000$ ile 9,000$ arasinda bir yerde anlasma
yapabileceklerini distntriz ki, bu araliya da “Olasi Anlagsma Zonu (alani)” denir. Aradaki
2000$ lik fazlahk da taraflara bolGstdralar.

[12]
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7000$ ile 9000$ arasindaki bir fiyatta anlagmalari her iki taraf icin de avantajli gézikse de,
taraflar higbir anlagsma yapmayabilirler. Bunu iki faktér agiklamaktadir: [13]

1. Bilgi Asimetrisi

2. Stratejik Firsatcilik

3.1. BILGI ASIMETRISI

Bircok miizakerede, her bir tarafin diger tarafin bilmedigi, sahip olmadigi bilgilere ve materyale
sahip olmasidir. Bdyle bir bilgi asimetrisi bu 6rnegimizde de yer almaktadir. [14]

Sara, Jim’in araba almak i¢in bekledigini, Honda Accord’u sevdigini ya da kendi arabasindan
daha yeni model bir Honda’ya 11,000$ harcayabilecegini;

Jim ise Sara’nin 6 glin icinde arabasini satmasi gerektigini, arabasini 6,900%'a bir saticiya
satmaya hazirlandigini;

bilmemektedirler.

Miizakere edilen Griiniin durumu ve kalitesi olasi bilgi asimetrisini ortaya cikarmaktadir. Uriini
satan, UrGnin kalitesi hakkinda alicidan her zaman daha ¢ok sey bilir. Bu da taraflar arasindaki
bilgi asimetrigini ve buna bagli ¢lrik limon teorisini ortaya ¢ikarir.

3.2 STRATEJIK FIRSATCILIK

Taraflar, mizakere sirasinda birbirlerini ne kadar ileriye iletebileceklerini bilememektedirler.
Taraflar, miizakerelerde taban degerlerini birbirlerine dirlstce az rastlanir bir sekilde aciklarlar.
Daha ¢cok BATNA ’lari hakkinda génulstizce konusurlar. Bu nedenle taraflar birbirlerinin taban
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degerleri hakkinda tam, kesin bir bilgiye sahip olamazlar. [15]

TOm bu nedenlerden dolayi, taraflar mizakereye hazirlanirken birgok soru sorarlar. Miizakere
sirasinda en ¢ok sorduklari sorular ise; “Burada mantiki olarak elde edebilecegimiz en iyi
anlasma nedir?”, “En azindan bize uygun bir anlasmayi karsi taraf kabul etmeye géndlli md?
Burada bir anlasma yapabilir miyiz?”

Tdm bu sorularin cevaplarini, taraflar paylasimci pazarlikta birbirlerinin olasi yaklagimlarini
anlamaya ve tahmin etmeye calisirlar. Alinmasi gereken aksiyonlari kararlastirirken, her bir
taraf diger tarafin olasi reaksiyonunu dikkate alir. Taraflar, diger tarafin ne yapmak istedigi,
nereye kadar gidebilecegini tahmin etmeye ¢aligirlar.

Muzakereciler, diger tarafin algisini etkilemek igin birgok taktik kullanirlar. DUzmece durumlar,
yanhs ydnlendirmeler, psikolojik savas, pozisyonel baskilar bunlardan birkagidir. Ornegin, Jim'in
Honda yerine Toyota’yi tercih ettigini sdylemesi, Sara’nin olmadidi halde arabasi igin 9,195%’a
bir bagka teklifin oldugunu séylemesi gibi... [16]

4. MUZAKERELERDE KARSILASILAN 10 SERT TAKTIK

Genelde sert taktik kullanimi mizakerelerde kullaniimak icin tavsiye edilmez. Bu tarz taktiklerin
kullanimina ait sonuclar genelde riskli ve maliyetli olur. Ancak, bu taktiklerin kullanimi
muzakereciler tarafindan hazirlikli olmak amaciyla 6grenilmelidir. [17]

Buna gére, mizakereciler bdyle bir taktigin kullanildigini anladiklarinda sunu yapmalidirlar: [18]
1. Mulzakereciler, taktigi tanimahdir.
2.  Kullanilan taktigi anladiginizi kargi tarafa dogrudan iletin.

3.  Karsi tarafa kullanilan taktigin mesrulugu ve arzu edilebilirligini sorguladiginizi bildirin.
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Muzakereciler tarafindan en ¢ok kullanilan 10 Sert Taktik su sekildedir: [19]

1.0000 Kiiciik, Yavas Odiinlerin izledigi Biiyiik istekler (Artan Talepler):

En ¢ok kullanilan taktiktir. Verilen her 6dun igin bir bagka talebin artmasidir. Bu taktigin iki buytk
dezavantaji vardir:

1) Yapilacak bir s6zlesme sansini azaltir.

2) Uzun sureli bir pazarliga neden olur.

Bdyle bir mizakere taktigi ile kargilasilinca yapilacak sey: Mizakereye ara verilmesidir. Bu
sekilde taraflarin disinmeden tepki g0stermeleri de engellenmis olur. Taraflar mizakereye geri
dénduklerinde taraflar birbirlerine daha ciddi davraniglar gosterirler ve ug talepler yerini makul
taleplere birakir. [20]
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2.0000 Taahhit Taktigi:

Bu taktik, karsi tarafin elini kolunu baglama davranis bigimidir. Kargi tarafin hareket
6zgurliguna kisittamak amaciyla yapilir. Taktigin etkili olabilmesi igin, taahhtttn baglayici,
guvenilir, kesin ve agik olmasi gerekir.

3.0000 Al ya da Birak Taktigi:

Bu taktikte, tarafca sunulan teklif kabul edilmezse, mizakere bitecekmis havasi estirilir.

Boyle bir taktik ile karsi karsiya kalininca, taktige maruz kalan taraf, bdyle bir taktigi dikkate
almamisg gibi davranmali, séyleneni duymamis gibi konusmasina devam etmeli ve konuyla ilgili
baska ¢ozUmler dretmelidir. [21]

4.0000 Karsiliksiz Teklife Davet Taktigi:
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Bir teklife karsi bir teklif vermek yerine, sert mizakereci tarafindan ilk teklifin yetersiz oldugu ve
yeni bir teklifin talep edildiginin agiklanmasidir.

5.0000 Cekinmek, Korkutmak Taktigi:

Sert taktik kullanan tarafin, talep Gstlne talep yigarak taleplerin sert taktige maruz kalan tarafin
kirilma noktasina ulastiginin maruz kalan taraf¢a sinyalinin verilmesi.

6.0000 Hakaret, Korkutma Taktiqi:

Bu tarz taktikler, taktige maruz kalan tarafin kendisini rahatsiz hissederek bilin¢ altinda,
muzakereyi mimkin olan en kisa zamanda bitirme arzusu olusturmak igin tasarlanmigtir.
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Fiziksel gevrenin kosullarini ydnlendirmeye ilave olarak, sert taktige maruz kalan tarafi rahatsiz
etmek i¢in diger tarafin s6zI0 veya s6zli olmayan iletisim yollaridir. Kiyafet ile gérianus ile ilgili
yorum yaparak, ¢esitli imalarla bu taktigi gerceklestirirler. [22]

Boyle bir taktige maruz kalan taraf, taktigi fark ettigini kargi tarafa agik¢a ortaya koyarak, taktigin
bir daha tekrarlanmasini énleyecektir. Bdyle bir durum ile kargilasan taraf, tereddit etmeden
karsilasmis oldugu durumun dizeltilmesini de talep etmelidir.

7.0000 Blof Yapmak, Yalan Séylemek, Abartmak:

Karsi tarafin algilamasini bléf yaparak, yalan sdyleyerek, abartarak etkilemeye calismak. Boyle
bir durum ile karsi kargiya kalan taraf, 6ncelikle kisileri problemlerden ayri tutmalidir ve
kendisine iletilenler konusunda dogrulugu denetleme uygulamasi yapmalidir.

8.0000 Tehdit ve Uyarilar:
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Tehditler mUzakerede en fazla kétlye kullanilan taktiklerdir. Tehdit etmek, bir tekliften cok daha
kolay gibi gorulebilir. Fakat tehditler bir sarmalda ¢ogalan kargi tehditlere dontsur ki, o da
muzakerenin dengesini bozar ve dahasi iligkiyi yok eder. [23]

Tehditler baskidir. Baski ¢ok kez niyet edilenin tam tersini yapar; ters baski yaratir. Boyle bir
taktik ile kargi karsiya kalan tarafin, baskiya degil, konuya odaklandigini iletmesi 6nerilmektedir.

9.0000 Karsi Tarafin Alternatiflerini Kicimsemek:

Kargi tarafin BATNA’sinI anlamaya calisarak, taban degerini degistirmeye, etkilemeye ¢alismak.

10. iyi Polis-Kétii Polis:

Psikolojik baskinin aldatmayi da igeren bir bagka sekli iyi polis/kéti polis kalibidir. Bu taktik su
sekildedir: Ayni taraftaki iki kisi sahneye bir kavga koyar. Bir tanesi sert bir durus sergiler, digeri
ise sert olanin davraniglarindan sikinti ve utanma hissi uyandigi imajini verip, sanki iyilik
yapiyormus hissini verir. Burada verilen 6din blyUk degildir ama nerdeyse iyilik yapilmis gibi bir
goruntd verir. [24]
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lyi polis-kétii polis kalibi psikolojik bir kendi amacina yonlendirme seklidir. Taraf, uygulanan
taktigi fark ederse, kandirilmaz. lyi adam uygun bicimde anlattidinda, k6éti adama sorulan
sorunun ona da sorulmasi tavsiye edilir. [25]

5. MUZAKERE MALIYETLERININ VE STRATEJIK
fIRSATCILIGIN kIRILMASI

Siki pazarlik taktikleri, stratejik firsat¢ilik, bilgi asimetrisinden dogan problemlerin hepsi
dérdincu bir deger kaynaginin olusmasina neden olur. Mizakereciler, anlasmadan dogan
muUzakere maliyetlerini kisarak ve stratejik firsat¢iligr azaltarak deger yaratabilirler. Bu birgok
sekilde olabilir: Mizakere surecini az zaman ve maliyet harcayarak, taraflarin birbirlerini
aldatma riskini azaltarak ve gelecek tegvikleri glizel bir siraya sokarak... [26]

Mizakere maliyetlerini zaman ve para yéninden kismak her iki mizakereciyi de daha varlkli
yapar. Bu siki pazarlik sisteminin ortadan kalkmasi veya mizakereyi problem ¢6zictu mizakere
sistemine dénlstirmek ile olur.

Bu drnekte, Jim ve Sara igin bu maliyet az g6zikse de, daha karmasik ve hukuki davalarda ¢ok
fazla zaman ve para harcanmaktadir.

Mizakereciler, kandiriima riskini azaltip, bilgi asimetrisinin Gstesinden gelerek de deger
yaratabilirler. Bu problemin Ustesinden gelmek igin, érnegimizde Sara, Jim i¢in sunlari yapabilir:

[27]

Sara’nin diirtstlik ve guvenilirligi konusunda Jim’in arastirma yapmasiyla,
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Sara’nin daha 6nce arabasini sattigi kigileri referans gdstermesiyle,

Sara’nin Jim’e 90 gunlik glvence vermesiyle.90 giin icinde bir tamirin olmasi durumunda
bunu Jim’e édeyecegi yoninde Jim’e yazili bir teklif sunmasi. Bdyle bir glivence her iki taraf igin
de sorun olabilir:

Jim, Sara’yi bir problemin olmasi durumunda nasil bulup, gerekli édemeyi yapacagini
bilmemesi...

Sara iginse, manevi zarar problemi dogabilir. Manevi Zarar; sézlesme taraflarindan birisinin,
diger taraf aleyhine s6zlesmeden yararlanacak sekilde davranisini degistirmesi durumunda
ortaya ¢ikan sorundur.

Taraflarin G¢lncl bir araba tamircisine arabayi gésterip, arabanin durumunun
ogrenilmesiyle...

6. GERGINLIGIN YONETIMI

Sorun ¢6zicU yaklasimin en blylk 6zelligi, taraflar arasindaki gerginligi yéneten bir mizakere
sistemi olmasidir. Bu gerginlik, deger yaratilirken olugacak sémurtlme riskidir.

Bu risk ortadan kaldirilmayan ancak yOnetilebilen bir risktir. Bu risk minimize edilerek, deger
yaratimi gergeklestirilir.
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Gerginligin Yénetimi igin dncelikle miizakereye hazirlanmak gerekir. Hazirlanmanin énemi iyi bir
muzakere i¢in hi¢ yadsinmayacak bir konudur.

Muzakere icin yapilan iyi bir hazirlik agsagidaki adimlarin gerceklestiriimesiyle olusur: [28]

MUzakerede ele alinacak konunun belirlenmesi ve taraflarin menfaatlerini distinmeleri

Deger yaratan firsatlari tasarlamak

BATNA’nin belirlenmesi ve mimkinse gelistiriimesi

Gercekei bir hedefin konulmasi

6.1. MUZAKEREDE ELE ALINACAK KONULARIN BELIRLENMESI

Taraflarca mizakere sirasinda masada konusulacak konularin belirlenmesi, bu konular
hakkinda taraflarin distinmesi, konusulacak konularin éncelik siralarinin belirlenmesi ve bu
konulari neye gore belirleyeceklerine karar vermeleridir. [29]

Bu maddeyi en iyi sekilde anlatan érnegimiz, Stephanie McGrowth’un is gérismesi 6rnegidir.
Stephanie McGrowth, 30 yasinda, halihazirda bir reklam girketinde ¢alisan bir kisidir. Reklam
sektériinde cok dnemli bir yere sahip olan bir reklam firmasi ile is gdriismesine gidecektir. is
gbrismesine gitmeden 6nce, gérisme yapacag! konulari kafasindan gegcirirken ilk olarak
diisiindi§u isteyecegi Ucret konusuydu. Karsi taraftan yillik 95,000% isteyecegine karar veriyor
ancak, bir middet sonra Ucret haricinde aslinda konugmasi gereken daha birgok konunun
oldugunu gértyor ve konusmak isteyecedi konulari su sekilde belirliyor: [30]

Yeni isindeki pozisyonu ne olacak?
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isi nasil tarifleniyor?

Ne kadar surelik tatile gidecek?

Ne kadar seyahat edecek?

Sirket, tasinma masraflarini kargilayacak mi?

Stephanie, yukaridaki sorular i1s1d1 altinda yeni isi karsisindaki menfaatlerini daha dikkatli
belirlemeye baslamaktadir. Stephanie’nin finansal menfaatleri var. Ancak, diger hususlar da
ayni derecede 6neme sahip olabilir. Fakat konu ise girmeye gelince kisilerin menfaat ve
onceliklerinin bulunduklari duruma gére sekil kazanir. Aile sahibi olan birisi, finansal glivencesi
olan ve belli caligma saatleri olan, fazla seyahati olmayan isi segebilir. Ancak, Stephanie heniiz
30 yasinda oldugundan ve kariyerini uzun vadede reklamcilik sektéri Uzerine insa etmek
istediginden, sahip oldugu yeteneklerini gelistirmek, etkili bir ydnetici ve lider olmayi 6grenmek
isteyecektir. Bu nedenle, is glvenligi cok dnem arz etmemek ancak sirketin blylme potansiyeli
énem arz etmektedir. Ucretin de piyasa kosullarinda olmasina dikkat edecegi ancak sirkette
kendisine verilecek belirgin sorumlulugun Ucretten ¢ok daha énemli olacagini dile getirmektedir.

Tam bunlarin yaninda Stephanie icin ¢alisacagi yerin menfaatlerini dikkate almak da énemli
olacakitir.

Mizakere sirasinda karsi tarafin menfaatlerini anlamak igin onlara sorulacak sorularin
hazirlanmasi da ¢ok énemli olacaktir. [31]

Kargi tarafin ve sizin menfaatlerinizi anlayarak taraflarin bu anlasmadan ne beklediklerini
¢ikarabilir ve ona gore adimlarinizi atabilirsiniz.

6.2. DEGER YARATAN FIRSATLARI TASARLAMAK

17/24


#_ftn31

Mizakerede Deger Yaratimi ve Paylastiriimasi - Arabulucu.com

Yazar Ayten Selin Gakir
Carsamba, 31 Aralik 2008 10:35

Taraflar kendi menfaatlerini ve diger tarafin menfaatini belirledikten sonra, karsi tarafa
sunacaklari segenekler hakkinda digtnmelidirler.

Stephanie’nin érneginde, Stephanie’nin is gbérismesi icin gittigi sirkette yeni baslayanlar icin
uygulanan Ucret politikasi diisikse, Stephanie karsi tarafa getirece@i herbir misteri icin bonus
isteme alternatifini sunabilir.

Hazirhk safhasinda, kargi tarafin menfaatleri, kaynaklari, kapasitesi hakkinda ¢ok detayli bir
bilgiye sahip olunamaz bu nedenle de alternatifler hazirlik asamasinda belirlenemez.
Alternatiflerin belirlenmesi igin karsi tarafla karsilasmanin beklenmesi gerekmektedir. Taraflarin
bu safhada yapmalari gereken tek sey alternatifler hakkinda disinmeye baslamakiir.

Karsi tarafa cazip gelecek fikirlerin olmasi, onlari sorun ¢bzmeye daha kolay ikna edecektir.
Ayrica, taraflarin alternatifler Gzerinde disinmeleri, mizakerenin ilerleyen safhalarinda
taraflarin sadece kendilerini Ggtinmelerini de engeller. [32]

6.3. BATNA’NIN BELIRLENMESI VE MUMKUNSE
GELISTIRILMESI

Taraflarin mizakereyi hangi noktada terk edecekleri, kargi tarafa “kusura bakmayin, bu bizim
icin yeterli degil” diyebilmeleri igin taraflara bu glicti saglayacak olan, miizakereyi
gergeklestirmeme durumunda yapabilecekleri en iyi alternatifi belirlemektir.

BATNA’nin iyi olmasi, taraflari mizakereden uzaklastirabilir. EGer BATNA iyi degilse, taraflar
muzakereden daha cok sey elde etmek amaciyla mizakereye geri donerler. [33]

6.4. MUZAKEREYE GERCEKCIi BiR AMACLA HAZIRLANMAK

Sadece taban degeri belirlemek yeterli degildir. Hazirlanma safhasinda, taraflarin menfaatlerine
BATNA’larindan daha iyi hizmet edecek bir sonug arzu edilmelidir.
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YUlksek gayesi olan muzakereciler iyi mizakere etmigler ve masadan her zaman mutlu
ayrilmiglardir. Bu kargilanamayacak taleplerde bulunmak demek degil, tam tersine, mantikh
ama kuvvetli taleplerde bulunmak ve bunun gerekgelerini karsi tarafa iletmek demektir.

Stephanie McGrowth 6rneginde, Stephanie’nin tcret igin 120,000$ ve her getirecedi misteri igin
bonus talep etmesi ve bunu kargi tarafa nedenleri ile iletmesidir. [34]

7. SONUC

Roger Fisher, William Ury ve Bruce Patton’in “Evet” Boyun Egmeden Anlagmaya Varmak adl
kitabinda yer alan asagidaki 6rnek sert, yumusak ve prensipli mizakere konusundaki farki
anlatmak i¢in kullanilabilecek en iyi 6rnek niteligindedir:

“1964 senesinde Amerikali bir baba ile 12 yasindaki oglu Londra’da Hyde Park’ta frizbi
oynayarak giizel bir cumartesi giiniiniin keyfini ¢cikariyorlardi. O giine kadar ingiltere’de cok az
kisi frizbi gérmusti ve kiguk bir yUrtyls grubu bu garip sporu seyretmek tizere toplanmisti.
Sonunda fétr sapka giymis bir Britanyali gelip babaya: “Rahatsiz ettigim i¢in 6zur dilerim ama
sizi 15 dakikadir seyrediyorum. Kim kazaniyor?” diye sorar. [35]

Gogu mizakerede muzakerecilere yukaridaki hik&yedeki gibi “Kim kazaniyor?” diye sormak,
uygunsuz bir sorudur. Mizakerenin kim tarafindan kazanildigi sert mizakere yontemi igin
6nemli olurken, prensipli miizakerenin amaci, insan iligkileri agisindan verimli, az maliyetli,
taraflarin farkhliklariyla bas ederek her iki tarafinda menfaatini optimum dlizeyde saglayan
taraflar arasi bir iletisim agi yaratmaktir.

Akilci, her iki tarafi da memnun edecek mizakere, sadece kazanmaya odakli olmayan ama
ayni zamanda hak edilenle, dizgiin davranmayi beraberinde ylUrtten mizakeredir.

8. KAYNAKLAR
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