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Dis Ticarette
Miizakere Teknikleri







istanbul Sanayi Odasi olarak firmalarimizin yurt disi pazarlarda rekabetci konuma
yukselmeleri 6ncelikli hedeflerimiz arasindadir. Dlinya ticaretindeki hizli degisimler
nedeniyle, ihracatcilarimizin iletisim becerilerini gliclendirmeleri ve dogru pozisyon
almalar buylk 6nem tagimaktadir. Bu ¢ercevede, Odamiz biinyesinde faaliyet gos-
teren Avrupa isletmeler Agi istanbul Merkezi, firmalarimizin ticarette uzun dénemli
iliskiler kurmalarina ve stirdirdlebilir isbirlikleri olusturmalarina katkida bulunmak
amaciyla calismalarini sirdiirmektedir.

“Dis Ticarette Miizakere Teknikleri” adli yayinimizda; muizakerenin ne oldugu, ama-
c1, unsurlari, asamalari, stratejileri ve mizakereci hakkinda genel bilgilerin yani sira,
dis ticaretteki 6nemi, kapsami, verilebilecek tavizler ve dikkat edilmesi gereken
hususlara deginilmektedir. Ayrica, yayinda yer alan ve tlkemiz icin 6ne ¢ikan baz
hedef pazarlardaki mizakere slirecine etki edecek cografi ve kiilttrel 6zellikleri kul-
lanarak pazara girmeden 6nce rakip firmalar ve musterilerle ilgili yapilacak analiz
ve arastirmalar, basari icin dnemli 6l¢lide yol gdsterici olacak, avantaj saglayacaktir.

Firmalarimizin uluslararasi platformda alici ve saticilari ile gerceklestirecekleri mu-
zakerelere nasil hazirlanacaklari, bu muzakereleri nasil siirdiirecekleri ve tamamla-
yacaklarl konusunda bir kaynak olmasi amaciyla, miimkiin oldugunca kisa ve 6z,
ancak ticaret hayatinda pratik olarak rahatlikla kullanilabilecek bilgileri kapsayan
“Dis Ticarette Muzakere Teknikleri” yayinimizi firmalarimizin bilgisine sunuyor, dis
ticaret faaliyetlerinde faydali olmasini diliyorum.

Erdal BAHCIVAN
istanbul Sanayi Odasi
Yoénetim Kurulu Baskani



Hakan AKIN
Biyografi

1965 yilinda Antalya'da dogdu. ilk ve orta 6grenimini Kiitahya ve istanbul'da, Lise ve Universite grenimini An-
kara'da tamamladi. 1987 yilinda Hacettepe Universitesi Bati Dilleri ve Edebiyatlari B6Iiimi ingiliz Dil Bilimi boli-
miinden mezun oldu. Cok iyi derecede ingilizce, orta derecede Almanca bilmektedir.

Askerligini 1988-1990 yillari arasinda ingilizce Ogretmeni olarak izmir ve Cankiri'da yaptu.

1985 yilinda part-time olarak dis ticaret firmasinda ¢alismaya basladi. Askerlik gérevinin tamamlanmasindan
sonra aynli firmada 1996 yilina kadar ¢alisti. Bu donemde Ankara’nin ilk ithal kdmdirtnin ithali, F16 ucaklarinin
haberlesme sistemlerinin ithali, Deniz Kuvvetlerine iki adet denizaltinin satilmasi, Ankara dogalgaz sisteminin
yurtdisi ortaklarla kurulmasi gibi projelerde gorev aldi.

1996 yilinda izgérenAkin egitim ve danismanlik sirketini, 2004 yilinda Anadolu Dis Ticaretciler Dernegini kurdu.
1996 - 2011 déneminde Turkiye'de 52 ilde, Magosa, Saraybosna, Trablus ve Budapeste'de cesitli egitim ve danis-
manlik projeleri gerceklestirdi. Bu projelerden 6ne ¢ikanlar:

1. 2000-2001 GAP idaresi Baskanhdi insan Kaynaklari Yeniden Yapilanmasi Projesinde proje yéneticisi ve egit-
men olarak gorev alinmasi

2, 2004 yilinda Kayseri KOSGEB ile beraber 120 saatlik Anadolu'nun ilk dis ticaret elemani yetistirme programi-
nin gercgeklestirilmesi. (Bu program sonunda 50 katilmcinin tamami gesitli firmalar tarafindan istihdam edilmis
veya kendi islerini kurmuslardir)

3. 2006 yilinda Alman hikimetinin proje kurulusu olan GTZ ve Alman yatirnm bankasi KFW'nun organize ve
finanse ettigi, Ankara OSTIM'de faaliyette olan 8 KOBI'nin pazarlama calismalarinin organize edilmesi ve bu kap-
samda ihracatlarinin arttirilmasina yonelik olarak yonetim, dis ticaret ve pazarlama fonksiyonlarinin gelistirilme-
si projesine tek danisman olarak istirak edilmesi,

4. 2007 yilinda dis ticaret danismanhg verdigi firma Tiirkiye'de ihracatini en kisa siirede en cok arttiran KOBilere
verilen HIZLI BALIK 6diline layik gorulmdstar,

5.2007 - 2009 yilinda Tekstil sektoriinde faaliyette bulunan bir isletmenin dis ticaret ve pazarlama calismalari-
nin diizenlenmesi, gelistiriimesi ve kontrolii amaciyla bir proje hazirlanmasi ve yurutilmesi,

6. 2008 yilinda perakende sektoriinde faaliyette olan bir lastik firmasinin insan kaynaklari yeniden yapilanmasi,
maas ve prim sistemlerinin iyilestirilmesi maksadi ile proje hazirlanmasi ve gerceklestirilmesi,

7. 2009 yilinda tibbi arag gereg Uretimi yapan Tirkiye’nin 6nde gelen bir kurulusunda, kurulusun gelecege y6-
nelik hedefleri dogrultusunda dis ticaret pazarlama planlarinin hazirlanmasi ve uygulamaya gegirilmesi konula-
rinda danismanlik ¢calismasi yaritilmesi.



8.2012 Ocak ayinda Konya'da 32 firmanin dis ticaret Pazar arastirmasi calismalarinin organize edilmesi amaciyla
Abigem ve MEVKA ile ortaklasa yuritulen projede egitmen olarak ¢alisiimasi.

9. 2012 Mayis ayinda Avrupa isletmeler Agina dahil iilkelerden 24 yabanci katilimciya Istanbul Sanayi Odasi
organizasyonunda ingilizce olarak Trade Map programi lizerinden ihracatta Pazar Arastirmasi egitimi verilmesi.

10. 2012 Haziran ayinda Konya ABIGEM organizasyonunda Karaman'da yerlesik 67 firmanin ihracat Pazar aras-
tirma raporlarinin hazirlanmasi.

11. 2012 Mayis-Aralik déneminde istanbul Sanayi Odasi Avrupa isletmeler Agi biinyesinde organize edilen dig
ticaret okulu projesinde egitmen ve danisman olarak gorev alinmasi.

12. 2013 Mart-Haziran déneminde istanbul Sanayi Odasi Avrupa isletmeler Agi biinyesinde organize edilen dis
ticaret okulu projesinde egitmen ve danisman olarak gérev alinmasi.

13. 2013 Nisan-Haziran déneminde Konya Abigem ve Konya Ticaret Odasi organizasyonunda “Konya’nin ihra-
catta karsilastigi sorunlarin ¢6zimi” konulu anket ve calistay projesinde danisman ve yénetmen olarak gorev
alinmasi.
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N OO AN

Ekonomize adl aylik ekonomi dergisinde dis ticaret, yonetim ve genel ekonomi konularinda yazmaktadir.
1999 yilindan bu yana Amator Denizci Belgesi sahibidir (Amator Kaptan)

2005 yilinda Anadolu Dis Ticaretciler Dernegini kurmustur ve halen Yonetim Kurulu Gyesi olarak
calismaktadir.

Banu AKIN ile 1994 yilindan beri evlidir. Lal adinda bir kizlari vardir.
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insan cok 6zel sebepler disinda hep bir topluluk icinde yasar. Topluluk aile fertlerinden, is yeri calisanlarindan,
okul arkadaslarindan, topluca seyahat eden yolculardan, hatta sokakta o ortami ve cevreyi o an icin paylasan
bireylerden olusabilir. Kapitalizmin hikim strdigi toplumlarda bireyler siirekli olarak yasam kalitelerini arttir-
mak, daha rahat ve refah icerisinde yasamak arzusundadirlar. Toplum igerisinde bu amaca daha erken ulasan 6r-
nek bireylerin de etkisiyle beklentiler devamli olarak yiikselir ve zamanla bireyler arasinda beklentileri gercekles-
tirme anlaminda miicadeleler veya isbirlikleri yasandigi gozlemlenir. Birbirine zit gibi goriinen bu iki hareket
tarzi ilgingtir ve her ortamda ayni sekilde ortaya ¢ikmaz. Bir iste (ortamda) diger birey(ler) ile kiyasiya miicadele
eden bir sahis, bir baska iste isbirligi icerisinde (hatta ayni bireylerle) gériilebilir. insanin dogasindan gelen bu
ozelligi elbette kendisi kadar eski iki sosyal olguyu da beraberinde tasimaktadir. Bunlar pazarlik ve miizakeredir.

Ozellikle is hayatinda sikca karistirilan bu iki davranis seklinin temelde tek bir amaci vardir: icinde bulunulan
ortamdan, topluluktan veya isten en karli sekilde ¢ikmak. Amaci ayni olan bu iki davranis seklinin farkhihgi, o
amaca ulasirken takip edilen yontemdir.

Pazarlikta bir taraf karsi taraf Gizerinde goériinen bir gii¢ uygulayarak kazancin — ki bu kazang ¢cogu zaman bir
pasta olarak adlandirilir - veya pastanin biylk dilimini almak ister. Aslinda yarisina razi olacaktir, ancak daha faz-
lasini almis olsa bile mutsuzdur ¢linkl aklinda hep “acaba biraz daha tstelesem daha fazla koparabilir miydim?”
dusuncesi vardir. Pazarlikta genel mantik kitabin ilgili bélimlerinde s6z edecegim KAZAN/KAYBET mantigidir.

Miizakere ise karsi taraf ile isbirligini 6ngoriir. Oncelikli amac ortadaki pastayi dilimlemek ve paylasmak degil,
karsi taraf ile beraber pastayi blyltmektir. Buradaki biyitmek sézl - ticari olarak disiiniirsek — satilan Grilin ya
da hizmetin miktarinin arttirlmasi anlaminda degil, ortak kazancin arttirilmasi olarak ele alinmalidir. Miizakere-
de hedeflenen mutlaka KAZAN/KAZAN ortaminin saglanmasi olmalidir.
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Ticarette uzun donemli iliskiler, ki musterisi veya tedarikgisi ile boyle bir iliski istemeyen tacir yoktur, ancak KA-
ZAN/KAZAN mantidi lizerine kurulmus ise mimkun olabilir.

Hi¢ kuskusuz ki taraflar basari ile ticaret yaptiklari, kar ettikleri is ortaklari ile calismaya devam etmek isteyecek-
lerdir. Dolayisiyla, gerek miizakerenin temelinde yatan isbirligi amaci gerekse miizakerenin neticesinde gelen
basari taraflarda motivasyonu da arttiracagindan mevcut pasta stirekli olarak blyutilmek istenecektir.

Ozetle, ticarette karsilikl gériismelerin pazarliktan ziyade miizakere mantidi ile yiiriitiilmesi, gerek sirdiiriilebi-
lir isbirliginin yaratacagi gliven ortami, gerekse biiylyen pasta dilimlerinin saglayacag tatmin ve karlilik g6z
online alindiginda, tercih edilmesi gereken davranis sekli olarak karsimiza ¢itkmaktadir.

Bu noktada diinyadaki hemen hemen tim muzakere ile ilgili yazilmis kitaplarda bazi ufak tefek farkliliklarla yer
alan bir 6rnegi sizlerle paylasalim:

Taraflara mutlaka sahip olmalari gereken bir portakal verilir ve
miizakere sonunda karsi tarafi ikna ederek, bu goriismeden en
fazla faydayi elde ederek cikmalar istenir. Taraflar ¢ok buyik
oranda ya hicbir anlasmaya varamazlar ve portakal ortada kahr
ya da taraflardan birbirlerine karsi kullanabilecekleri Gistlin yanlari
koz olarak kullanarak muzakereyi bir pazarliga donlstirme
cabasina girerler. Cok az miizakereci karsi tarafin portakali ne
amacla istedigini merak ederek “Acaba portakal ikimiz de kendi
amaclarimiz icin paylasma yoluna gidebilir miyiz?” dislincesi ile
hareket eder. Biraz sabir ve karsilikl talepleri gercekten dinlemeyle
belki taraflardan birinin recel yapmak icin portakalin kabuklarini, digerinin ise meyve suyu yapmak icin sadece
suyunu istedigi anlasilabilir.

Dis Ticarette Miizakere Teknikleri kitabi, dis ticaret yapan isletmelere uluslararasi platformda alici ve saticilari
ile gerceklestirecekleri miizakerelere nasil hazirlanacaklar, siirdiirecekleri ve tamamlayacaklari konusunda bir
kaynak olmasi amaciyla miimkun oldugunca kisa ve 6z, ancak ticaret hayatinda gilinlik ve pratik olarak rahathk-
la kullanilabilecek bilgileri kapsar sekilde hazirlanmistir.

Kitap Ui¢ ana bélimden meydana gelmektedir.

Birinci bolimde genel olarak miizakerenin ne oldugu, amaci, unsurlari, asamalari, stratejileri ve mizakereci hak-
kinda genel bilgiler yer almakta, ikinci bélimde dis ticarette miizakere, 6nemi, kapsami, verilebilecek tavizler
ve dikkat edilmesi gereken hususlara deginilmekte, son boliimde ise, Tlrkiye'nin 6ne ¢ikan bazi hedef pazar
Ulkelerinde miizakere siirecine etki edecek cografi ve kiltiirel 6zellikler anlatilmaktadir.

Kitap, 0zellikle isletmelerin yurtdisi alim satim s6zlesmelerini hazirlayan ve imzalayan yoneticileri ile pazarlama
satis bolimiinde gorevli, yurtdisi alici ve saticilarla yliz ylize gériisme ve mizakerelerde bulunan personeli icin
onemli bir referans kitaptir.
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Mizakere Arapgadan dilimize yerlesmis bir kelime olup, Tirk Dil Kurumu Biyuk Sézlukte “1. Bir konuyla ilgili fikir
ahisverisinde bulunma, oylasma:“Cumbhuriyet ilanina karar vermek icin Ankara'da bulunan biitiin arkadaslarimi da-
vete ve onlarla miizakere ve miinakasaya asla liizum ve ihtiya¢ gérmedim”. -Atatirk. 2. S6zIU sinav. 3. Etiit” olarak
tanimlanmustir.

is yasantisina baktigimizda ise genel kabul gérmiis olan tanim, “Cikarlari catisan en az iki ya da daha fazla
kisinin ya da grubun s6z konusu ¢ikar catismasina neden olan konu lizerinde nasil bir davranista bulu-
nacaklarina iliskin ortak karar verme siireci” seklindedir.

Her iki tanimda da gorilen belirleyici noktalar:
1. Miizakere edilecek bir konu,

2. Fikir alig verisi veya karar alabilme ortami,

3. Taraflar,

4. Karar / Sonug.

Burada adi gecen maddelere ileri béliimlerde genis olarak yer verilmistir.

Bu boliimde, siire¢ olarak ele alindiginda miizakerenin amac, unsur, asama ve genel olarak bir miizakere sirasin-
da dikkat edilmesi gereken hareket ve davranislardan bahsedilmistir:
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Muzakerenin Amaci

Yukarida Giris bolimiinde bahsedildigi gibi miizakere cogu zaman pazarlikla karistirilan bir kavram. Hatta bazi
egitmenler ve danismanlar pazarlik konusunu bir teknik olarak degerlendirerek muizakere bashg: altinda ver-
mekteler. Esasen cok karsi olunmayan bu yaklasim, bazi 6rnek ¢alismalarda konuyu ¢ok dagitmadan, basit ki-
yaslamalar yapabilme imkani sagladigindan faydali bile. iki davranisi ister beraber inceleyin ister ayri, ana fikrin
her zaman miizakerede taraflarin is birligine yonelik kazan/kazan, pazarlikta ise bir tarafin Gstinluguni kabul
ettirmeye calistigi kazan/kaybet oldugunu unutmayiniz.

is birligi odakli
kazan Amac blylyen pasta ve artan kazang
kazan « Tatmin olmus ve mutlu taraflar

«  Surdurulebilir ticari iliski

/

« Pazarlik odakli
+ Amac pastadan buyuk payr almak
kazan «  Sert tavir ve glic gosterisi
kaybet - Tek tarafli tatmin
/ «  Mutlu etmeyen is birligi
+ Azolsun, hep olsun mantigr hakimdir
\‘ - Karsl tarafin bu isbirliginden memnun olmasi amaclanir
kaybet - Cokga taviz verilir
kazan +  Pazarlik kesinlikle yoktur

Kazan/kaybet mantigindan daha imhidir, ¢link bir taraf
bu durumu kendi istemektedir

. s degil misteri odakli
kaybet «  Migsteriyi kapma/kaybetmeme
kaybet - Bol ve gereksiz taviz

« Tatmin olan taraf yok

« Cok uzun sireli olabilir!

Sekil 1



insan, bireysel olarak ve dogasi geregi her ortamda kazanan olmak ister. Burada anahtar kelime kaza-
nandir. Kazanan olmak, biitiin fayda ve kazanglari tek tarafli olarak ele gecirmek, muhatabina hicbir sey birak-
mamak, kdseye sikistirmak midir? Ki genelde bu sekilde sonuglanan bir miizakere siuireci sonunda, tek bir taraf
mutlu ve tatmin olur. Yoksa kazanan bu siirecten maddi ve manevi ayni derece tatmin olarak ayrilan taraflardan
her biri midir? Unutulmamalidir ki, ticaret sosyo-ekonomik bir olgudur; ticari faaliyetin gerceklesebilmesi icin
en az iki tarafa ihtiyag vardir ve ticaretin strdUrilebilir olmasi her iki tarafin da bu iliskiden nispeten ayni oranda
kazang elde edebilmesine baghdir. Bu nedenle, ticari iliskinin temelini olusturan taraflar arasi miizakereler bu
cercevede ele alinmali ve gerceklestirilmelidir.

Amac konusunu biraz daha acacak olursak, sonuglari g6z 6nline alindiginda karsimiza dort farkh miizakere sekli
cikar. (Sekil 1) Bunlar:

1. Her iki tarafin da bu siire¢ten mutlu ve tatmin olarak ayrildigi, taraflarin bu isbirliginin devamini istedikleri,
kazan/kazan ilkesi cercevesinde surdirilen ve sonuglanan miizakereler,

2. Genellikle bir tarafin pastanin biyik dilimini kapmak icin ugrastigi, bu amacla karsi taraf Gizerinde Gsttnlik
kurmaya calistigi, sonunda aslinda iki tarafin da mutlu ve tatmin olmadig, pazarlik olarak da nitelendirilen,
kazan/kaybet ilkesi cercevesinde surdiriilen ve sonuglanan mizakereler,

3.Bir¢ok sebebe bagli olarak taraflardan birinin bilerek ve isteyerek karsi tarafa tstiinliik tanidigi, kaybet/kazan
ilkesi dogrultusunda yapilan miizakereler,

4.Taraflarin karsi tarafin kendileri ile is yapabilmesini saglamaktan baska amaci olmayan bu tir mizakereler
de taraflarin karsilikli talepleri neredeyse hicbir engelle karsilasmadan kabul edilir. Mizakere sonucu, olsa
da olur olmasa da diye nitelenen turdendir. Cok ilgingtir; daha iyi sartla baska bir is baglanmadidi siirece bu
miizakere sonucu olusan ortam ¢ok uzun yillar devam edebilir. Her iki tarafin da karsi tarafa sinirsiz tavizler
verdigi bu tiir mizakereler kaybet/kaybet olarak adlandirilir. Sayisi azimsanmayacak kadar fazladir.

Taraflar, giiniin sartlarina bagh olarak farkli amacglara yonelik miizakere siirecleri yiiriitebilirler. Ocak
ayinda gerceklestirilen miizakere kazan/kazan, Mart ay1 miizakeresi kaybet/kazan seklinde sonuclanabilir. Uriin
dongusi,’ teslimat ve nakliye sartlar (navlun fiyatlarindaki artis ve azalislar), piyasadaki rekabetin artmasi (bu
durum saticinin tavizlerini arttirmasina sebep olabilir) bu degisikligin en 6nemli sebeplerindendir. O bakimdan
isletmelerin, 6zellikle dis ticarette, tek bir amaca yonelik miizakere plani yapmalari hatal bir yaklagim-
dir. Bu konuda giiniin sartlarini ve karsi tarafin icinde bulundugu durumu ¢ok iyi degerlendirip mimkin oldu-
gunca esnek bir planlama yapmakta fayda vardir.

Mizakere siirecinde taraflardan birinin - giiniin sartlarina bagli olarak - Gistlinliigu elinde bulundurmasi, ki bu
son derece normal bir durumdur, o tarafin dedigi olacak, s6zii dinlenecek, kazanci 6ncelikli olarak gézetilecek algi-
sint dogurmamalidir. Taraflar miizakereye baslamadan 6nce mutlaka karsi tarafin muhtemel kazang ve kayiplari

hakkinda da arastirma yapmali ve miizakere siirecinde bu konular {izerinde de hassas davranmalidir.

(1) Uriiniin yil icerisinde takip edecedi iretim, pazarlama, satis siireci, sevkiyat, nakliye siireci.
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Diger taraftan miizakerenin amaclarindan biri hicbir zaman dost kazanmak olmamalidir. Esas olan her zaman
hedeflenen kazanctan en az taviz ile miizakereyi kazan/kazan ekseninde tamamlayabilmektir. ingiltere'nin gel-
mis gecmis en dnemli liderlerinden ve cok iyi bir miizakereci olarak kabul edilen Winston Churchill'in ingiliz
Avam Kamarasi'nin? girisindeki duvarda yer alan “ingiltere’nin dostu yoktur. ingiltere'nin diismani da yoktur.
Onemli olan sadece ingiltere’nin cikarlarnidir” sézii belki de Churchill'in bu basarisinin anahtaridir.

Ozetle, miizakerenin amaci mutlaka miizakere éncesi belirlenmeli ve bu amac taraflarin séz konusu ticaretten
beklentileri ile paralel olmalidir. Ya bir defada hepsini ben alayim ya da hepimiz kazanalim, her zaman kazanalim.

Muzakerede amag kadar 6nemli bir diger konu da miizakere siirecinde takip edilecek yontem yani stratejidir.
ihracati arttirmak amac ise bunu saglayacak faaliyetler, drnegin fiyat indirimi yapmak, vade yapmak birer strate-
jidir. Miizakere konusunda da amacin yaninda mutlaka stratejinin de belirlenmis olmasi esastir.

Cok basit bir ayinm yapacak olursak muizakerede takip edilecek iki ana yéntem hakkinda konusabiliriz. Bunlar:

1. Rekabet¢i Miizakere
2. Butlnlestirici Miizakere

yontemleridir.

Bu miizakere stratejisinde muzakereyi gerceklestiren kisi ya da gruplarin bagh olduklari isletmenin fikir, menfaat
ve amaclari 6n plandadir. Uzerinde miizakere edilen her konu éncelikle taraflarin menfaatleri g6z éniine alina-
rak degerlendirilir. Sonugtan ziyade menfaatler dnceliklidir. Tavizhemen hemen hig verilmez. Taraflar miizakere-
ye birden fazla kisi ile katiliyorsa ve sonug bir oylama ile belirlenecekse miizakere baslamadan bile sonucun ne
olacagdi bellidir. Cok tarafli miizakerelerde sonuca ulasmak imkansiz gibidir. Miizakere siirecinde zaman zaman
sert tartismalar goralur. Taraflar birbirlerini sik sik uzlasmaci olmamakla suglarlar ancak kendileri de bir uzlasma
zemini yaratmaktan ve taviz vermekten kaginirlar. Bu tir mizakerelerde taraflar birbirlerini ortak olarak degil,
rakip olarak gorurler. Bu stratejinin amaci zaten bastan tek tarafli olarak kazan/kaybet olarak belirlenmistir. Ma-
zakerenin mutlaka bir sonuca baglanmasinin gerekmedidi durumlarda bu tir stratejiler, cok blyiik oranda mu-
zakereden bir netice alinamamasina sebep olurlar. Miizakerenin sonugsuz kalmasi durumunda da dogal olarak
bir kazanan ve kaybeden yoktur.

(2) Avam Kamarasi (House of Commons), Birlesik Krallik'ta tyeleri (en ¢ok) beser yillik dénemler icin secimle isbasina gelen milletvekillerinden olusan alt meclistir.



Resim 2

Kaynak: Basin
Resim 2'de rekabet¢i mizakere strdirilen bir mecliste milletvekillerinin yasadigi cekisme gortilmektedir.

S6z konusu strateji yukarida s6zii edilen ve 6nerilen kazan/kazan amacina yonelik degildir. Bu nedenle bu stra-
teji cercevesinde planlanan mizakerelerde sonuca ulasma ihtimali oldukga duisuktar.

Sonugc odakli stratejidir. Taraflar ellerindeki tiim imkanlari, zerinde miizakere ettikleri konu icin kullanmaya ha-
zirdirlar. Her iki taraf da karsi tarafin amaclari, beklenti ve taleplerini g6z 6niine alir ve gériismeler bu ¢ercevede
gelisir. Sonug, ortak kazanca yani kazan/kazan amacina yonelmistir.

Rekabetci miizakerenin aksine butlnlestirici mizakerede taraflarin tek yonli menfaatleri ve hedefleri ikinci
plandadir; esas olan Uzerinde mizakere edilen konudur. Konular kendi esaslari cercevesinde degerlendirilir.
Yaklasim objektif ve ortak cikarlar dogrultusundadir. Taraflar miizakere konusuna karsi sert, ancak insan faktoru
ve karsilikli iliskilere karsi yumusaktir. Diristlik esastir.
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Resim 3

Kaynak: www.turkishgreeknews.org

Resim 3, ortak amaclari dogrultusunda hareket eden iki esnafin nasil bir isbirligi halinde olduklarinin giizel bir
ornegidir.

Ticarette hedef, Grlinlin ya da hizmetin Uretildigi noktadan son kullanicisina ulastirilana kadar gegen siirecte,
surece etki eden, gerceklesmesini saglayan dogrudan (Uretici, tliccar) ve dolayli (hizmet sektori; nakliye, sigorta
vb) unsurlarin sirece katki oranlarinda kazanc elde etmeleridir. Ancak unutulmamalidir ki, bu stirecte unsurlarin
yetenek, bilgi ve tecrlbeleri birbirlerinden farkli ve sinirlidir. Birbirlerinin eksikliklerini tamamlayarak, yani ortak
hedefleri dogrultusunda sahip olduklari profesyonel becerilerini bitlinlestirerek sonuca ulasip, ticaret suirecini
tamamlayabilirler ve hedefledikleri kazanclara ulasabilirler.

Taraflarin ticaretten tatmini ve buna bagh olarak saglanacak ticari iliskilerdeki sureklilik sadece bitinlestirici
muzakere stratejisi ile mimkandr.



1. BOLUM ¢ MUZAKERE NEDIR?

Muzakerenin Unsurlari

Miizakerenin Unsurlari bir mizakereye dahil olan ve sonucuna etki eden tiim elemanlardir. Bu unsurlar sadece
muzakerenin taraflari yani bireyler degildir. Duygu ve dusiinceler, strateji, alternatif ¢coziimler gibi miizakereye
etki eden elle tutulmayan unsurlar da mevcuttur. Sekil 3'te miizakerenin unsurlari gésterilmistir.

a

L)

19

Sekil 2

Taraflar gerek miizakereye hazirlik, gerekse miizakere siiresince bu unsurlardan etkilenirler. Bu unsurlar ve mi-
zakere sUrecine etkileri konusuna asagida Miizakerenin Asamalari b6lim anlatirken degdinilmistir.

Muzakere ana hatlariyla Gi¢ asamadan meydana gelir. Bu asamalar sirasiyla Hazirlik, Miizakere ve Sonug¢-Anlasma'dir.

Hazirhk Sonug
Asamasi Asamasi
-
- - . >
Mizakere
Asamasi

Sekil 3
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Bu asamada taraflar, miizakere edecekleri konuyu, hedeflerini, miizakere amacini, miizakere sirasinda takip ede-
cekleri stratejiyi belirlemelidirler. Ayrica, tim mizakerelerin en az iki taraf arasinda gerceklesen interaktif bir fa-
aliyet oldugunu g6z 6niinde bulundurarak karsi tarafin kisilik, hedef ve muhtemel amag ve stratejileri Gizerinde
de muizakere oncesi calismalari gerekir.

Muzakere edilecek konu taraflarin tGzerinde goriisecekleri herhangi bir konu olabilir. Ancak mutlaka mizakere
tarihinden belli bir stire 6nce, taraflar miizakerede goriismek istedikleri konulari birbirlerine tercihan yazili ola-
rak bildirmelidirler. Belirtilen siire, taraflarin mizakere icin gerekli hazirliklari yapabilmelerine imkan verecek
bir siire olmalidir. Ticari konularda yapilacak miizakerelerin, taraflarin konuya iyi odaklanmalari, aktif ve verimli
calisabilmeleri amaciyla bir ana konu lzerinde ve toplamda glinlik U¢ saati gegmeyecek sekilde planlanmasi
onerilmektedir.

Ticari muzakerelerin konulari cok ayrintili olabilmekle birlikte esasen biitiin miizakerelerin 5-6 baslik etrafinda
toplanabilmesi mimkinddr. Bunlar agirhkli olarak, fiyat, 6deme sartlan, (riin veya hizmet tiirii veya kalitesi, sev-
kiyat sartlari, kaynaklar ve yasanan sorunlardir.

Konunun belirlenmesini takiben tizerinde karar verilmesi gereken husus bu miizakerede neyin hedeflendigidir.
Bu hedeflerden bazilari Grlin veya hizmet tanitimi, ézel liretim sartlari, satis yapmak, siparis almak, belli bir sorunu
¢bézmek vb. olabilir.

Hedeflerin gerceklesip gerceklesmemesi, miizakere siirecinde takip edilecek amacg ve stratejiye cok baghdir. Bu
nedenle “biz hedefleri belirledik, haydi bakalim, Allah yardimcimiz olsun” deyip karsi tarafla masaya oturmanin,
ylizme bilmeden denize atlamaktan hicbir farki yoktur. Miizakerenin amaci ve strateji konularina, daha 6nce
degindigim icin burada sadece bu iki baslkta, miizakerenin konusu ve hedefleriniz dogrultusunda (hatta ayni
tarafa karsi) taktik degisiklikler yapmaniz gerekebilir.

Taraflarin hazirlik asamasinda genelde ¢ok tizerinde durmadiklari ama muzakere siirecini ve sonucunu ¢ok et-
kileyen diger konular tzerinde de imkanlari kadar calisma yapmalari son derece faydali olacaktir; karsi tarafin
hedefleri, amacg ve stratejileri ile miizakerecinin kimligi.

Muzakere hazirlik donemlerinde taraflar birbirlerine sadece gériismek istedikleri konuyu bildirirler. Hedefler,
amag ve strateji taraflarin gizli silahlaridir ve taraflar bunlari genellikle mizakere baslayip belli bir noktaya gelin-
dikten sonra ortaya ¢ikarmaya baslarlar.

Bu nedenle, karsi tarafin atacagi adimlar hakkindaki fikirler, miizakere 6ncesinde birer tahminden Gteye
gecemez. Ancak bir konu var ki, eger o konu hakkinda bilgi alinabilirse, ki genellikle dis ticaret miizakerelerinde
eger gorusmeler yiiz ylze yapilacak ise bu bilgi taraflarin seyahat planlarinda bellidir, miizakerenin ne sekilde
gececegi ve sonlanacagi hakkinda tahminler biraz daha temele oturtulmus olacaktir. Bu dnemli bilgi miizake-
recinin kim oldugudur. Daha dnce beraber calismis, birbirlerini taniyan sirketler miizakerecinin ismini 6grenerek
miizakerenin genel gidisati hakkinda 6nceden bir fikir sahibi olabilirler.



Clinki muzakerecinin zaten bilinen genel kisilik ve karakter yapisi bu veriyi saglayacaktir. Ancak, ilk defa ¢alisilan
bir isletme ile yapilacak ilk muzakerelerde taraflar genellikle birbirlerinin ¢alisanlari hakkinda bilgiye sahip ola-
mayacaklari icin bu noktada elde edilebilecek ¢ikarim sadece miizakerecilerin gorev ve sorumluluklari ile sinirli
kalacaktir.

Hazirlik asamasinda taraflar miizakereye katilacak miizakerecilerini de secerler. Mlizakereci nispeten kigtik caph
isletmelerde sirket sahibi veya genel midurdur. Sirket yapisi buytdikce, bolimler olustukga, miizakerecilerin

daha ziyade boliim yoneticileri ve mudirler oldugu gordlir.

Gorevi ne olursa olsun herkes muzakereci olamaz; bir miizakerecinin asagidaki gosterilen temel bilgi ve yete-
neklere sahip olmasi gerekir:

analizeci
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Muzakerecinin tespit edilmesi isletmelerin miizakereye hazirlik asamasinda tizerinde dikkatle durmalari gere-
ken baslica konudur. Bazi isletmeler miizakerecilerini personelinin ge¢mis performanslarina gore belirlerken
bazilari bu amagla cesitli testler uygulamaktadir. Yapilan degerlendirmeler, diinyada genel kabul gérmds kisilik
testlerinin ortalama % 25-30 arasi sapma gdsterdigini ortaya koymaktadir. Buglin insan kaynaklari alaninda en
sik kullanilan kisilik testi Hipokrat® Kisilik Testidir. Test kisilik tiplerini dncelikle diisiinen, hisseden, ice déniik ve
disa déniik olmak Gzere dorde ayirir. Daha sonra bu kisiliklerin kesismeleri dogrultusunda ortaya ¢ikan karakter
ozeliklerini belirler.

mantiksal

ice donlk ¥ disa dénlk

bariscil popiiler

1!
duygusal

Sekil 5

Ortaya ¢ikan bu dort karakter tipinden hangisinin miizakereci olarak secilecegi tamamen muzakerenin konusu,
hedefleri, amag ve stratejisine gore belirlenmelidir. Bu secimde karsi miizakerecilerin kisilik ve karakter 6zellik-
lerinin de g6z 6niinde bulundurulmasi sarttir.

Sekil 5'te gosterilen karakter tiplerinden genel olarak Griin ve hizmet alim satimi ve problem ¢6zme
mizakerelerine uygun karakter tiplerinin analizci ve gu¢lu karakterler, ilk iliskilerin kurulmasi, Griin tanitimi,
bozulan is iliskilerinin onarilmasi gibi insani iliskilerin 6n plana ¢ikacagi muzakerelere ise bariscil ve popiler
karakterlerin daha basarili olacagi sdylenebilir.

Bu nedenle isletmelerin farkli amacl mizakerelere farkli personellerini géndermeleri gerekebilir. Bu durumun
aslinda teknik direktorlerin sportif miisabakalarda farkli rakiplere karsi farkli oyun kurgusu ve oyuncular ile ¢ik-
malarindan hicbir farki yoktur. Mutlaka kazanilmasi gereken bir karsilasmanin oyuncu kadrosu ile yenilmemek
icin cikilan bir miisabakanin kadrosu ayni olamaz.

(3) Modern tibbin kurucularindan biri olarak kabul edilen M.0. 460 ila M.O. 370 yillari arasinda yasamis lyonya'li hekim.



No | Kisilik Tipi Karakter Tipi Ozellikler
1 Mantikli-Diga Dhiik Giliclii Kararlidir, te.JIe.plfardlr, stire¢ degil sonuca odaklidir. Sabirsizdir. Cogu zaman
karsisindakini dinlemez. Basarisiz olma korkusu vardir.
) Mantikl-ice Donik Analizci M}Jkemmellyetgldlr. Garanticidir. Sonuctan ¢ok strece odaklidir. Kafasi ana-
litik calisir. Cok soru sorar.
ikna kabiliyeti cok yiiksektir. Duygusaldir ve insan odaklidir. Hizli ve yakin
3 Duygusal-Disa Donuk Popdiler iliski kurmay sever. Buttin ilginin kendisinde olmasini ister aksi halde isine
konsantre olamaz.
insan odaklidir ancak popiilerin aksine iliski kurmaktan ziyade teyit almak
4 Duygusal-ice Déniik Bariscil ister. Baskalarinin ne diistindigui onun igin cok 6nemlidir. Onun bulundugu
muzakerede catisma yoktur.

Mizakerecinin seciminde dnemle lizerinde durulmasi gereken hususlardan biri Tablo 1'de gosterilen 6zellikle-
rin tamaminin tek bir kisilik ve karakter tipi ile karsilanmasinin imkansiz oldugudur. Bu sebeple, ¢cok sik amacg ve
strateji degisikligi gerekebilen satis ve problem ¢6zme miizakerelerine birbirlerini tamamlayan birden fazla mu-
zakerecinin katilmasinda biytik fayda vardir. Ancak boyle bir durumda, ekipte kimin sézcii olacadi veya hangi

Tablo 1

durumda kimin miizakereyi devralacagi hazirlik asamasinda belirlenmis olmahdir.

Miizakerecinin seciminde yol gosterici olmasi amaciyla kullanilan testlerden biri de Holton&Holton testidir. Ki-
tabin sonunda “Miizakere Stratejileri Olcedi” bashg altinda séz konusu test yer almaktadir. Test sonunda elde
edilen puanlara gore insanlarin mizakere stratejileri ve karakteristikleri bes ana baslik altinda toplanir. Bu bes

baslk ve 6zellikleri asagidaki Sekil 6'da gosterilmistir.
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Bizim istedigimiz
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KACINMA
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Kisilerin miizakere kisilikleri tespit edilerek miizakerenin hedefine en uygun karakterde kisi(ler)nin muiizakereci
olarak belirlenmesi dogru olacaktir. Kazan/kazan amacina yonelik bir miizakereye hiikmedici yapiya sahip bir
muzakerecinin, kazan/kaybet amacli bir miizakereye ise kagcinma karakterli bir muizakerecinin katilmasi dogru
degildir.

Stratejiler Kullanim yeri

Butiinlestirme Taraflarin hem kendi hem de karsi tarafin taleplerine verdikleri 6Gnemin ytiksek oldugu durumlarda...

Taraflardan birinin karsi tarafin taleplerinin 6n plana ¢ikmasi durumunda kendi taleplerinden vazgeg-

e mesi gerektiginde...
.. Taraflardan birinin kendi taleplerini karsilamaya karsi tarafin taleplerini yok sayarak éncelik vermek is-
Hikmetme .
temesi durumunda...
Taraflarin hem kendi hem de karsi tarafin taleplerine verdikleri 5nem diistik oldugunda veya baska bir
Kaginma . . oo
sebebe bagl olarak ¢atisma istemedikleri durumlarda...
Uzlasma Taraflarin karsilikh 6diin vererek bir ¢6ziime ulasmayi istemeleri durumunda...

Tablo 2

Miizakere &ncesi gerceklestirilecek hazirliklarin miizakere siirecine etkileri son derece fazladir. Ozellikle karsi
mizakerecinin kisilik yapisi ve onun miizakere stratejileri, miizakerenin akisini etkileyecek en dnemli unsurlardir.
Her zaman akilda tutulmasi gereken nokta: ticaret hayatinda taraflar sirketlerden olussa da muzakereler her za-
man bireyler arasinda gerceklesir. Miizakere siirecine gecildiginde — ister yazili, ister s6zlii — eger karsi tarafin
muzakerecisinin kim oldugu (olacagi) ve 6zellikleri hakkinda bilgi alinmamissa ¢ok net olarak mizakereye bir-
kac puan geriden basladik diyebiliriz.

Muzakere strecindeki asamalar su sekilde siralanabilir:
1.Tanisma, 1IsSinma

2.Direnme

3. Stratejileri gdzden gegirme

4. Pazarhk

5.Anlasma

ikili her iliskide oldugu gibi ilk defa miizakere yapmak icin bir araya gelen taraflarin ilk hareketleri elbette tanis-
ma ve esas konuya gecebilmek icin yapacaklari bir isinma seansidir. Karsi miizakerecinin kimligi hakkinda bilgi
edinmemis taraflar icin son derece moral bozucu olabilecek bu asamalar, ayni sebepten 6tlri bir panige bile
sebep olabilir. Miizakereci daha bu ilk asamada miizakerenin genel gidisatinin ne sekilde olacagi, hatta sonucu
hakkinda bile ¢ikarim yapabilir.



Tanisma ve 1sinma bollimlerinin esas amaci her iki taraf icin de hem kendi hem de karsi tarafin bu miizakerede
goriismek isteyecegi, sonuca baglamak istedigi tiim konulari belirlemek ve 6nceliklendirmek olmalidir.
Bu calisma miizakere 6ncesi hazirlik doneminde yapilmis olsa dahi, miizakerenin bu boliminde konularin ve
onceliklerin gézden gecirilmesi, karsilikli teyit alinmasi uygun olacaktir.

Bu ilk bolim, taraflarin konular ve oncelikler konusunda bile olabilecek bir direnme bé6liimii takip eder. Bu
bolumde taraflar, konular, dncelikler, talepler konularinda karsilikh direng gdsterirler. Direng, miizakerelerde ol-
mazsa olmaz bir unsurdur. Hatta bazi uzmanlar direng olmayan bir miizakerenin verimliliginden stiphe edilmesi
gerektigini sdylerler. Direncin baslica sebepleri: Mantiksal (fiyat, teslim siiresi, 6deme yontemi), Duygusal (karsi
miizakerecinin karakteri, hal ve hareketleri), Sinirlar belirleme (son rakam nedir, ne kadar pazarlik edilmeli), Sirket
baskisi (patron bdyle istemez, blitcemiz uygun degil), Kisisel kurallar (taviz vermem, cinsiyet ayrimciligi).

Direncin kirilabilmesinin en kestirme yolu, taraflarin kendi oncelikli konularinin, taleplerinin vs. karsi taraf
icin ne ifade ettigini iyi tahlil etmek ve bunlarin karsilikli olarak ne gibi faydalar saglayacagini karsi tarafa da
gOstermektir. Bu amacgla taraflar zaten 6ncelikli konularini ve miizakerede takip edecekleri yontemleri karsilikli
ortak faydalari ¢ercevesinde sekillendirecek ve planlayacaklardir.

Muzakere sirecinde birden fazla gerceklesmesi olasi asama stratejilerin gézden gegirilmesi asamasidir. Bu bo-
[im muzakerenin herhangi bir béliminde yer alabilir. Nasil bir spor misabakasinda takimlar oyunun cesitli
boltimlerinde farkli taktikler uygularlarsa, miizakerelerde de taraflarin cesitli bélimlerde karsi tarafa yonelik
farkli taktikler kullanmasi son derece normaldir. Uygulanacak stratejiye karar verirken elbette daha 6nce hangi
stratejilerin basarih oldugu hangilerinin olmadigi dikkatle degerlendirilmelidir. Dis ticaret miizakereleri sirasinda
takip edilebilecek stratejiler konusuna ikinci bélimde detayli olarak yer verilmistir.

Pazarlik asamasi esasen muzakerelerin ruhunu yansitan asamadir. Aslinda ¢cogu kiltirde kitabin girisinde de
bahsedildigi tizere pazarlik ile miizakere es anlamli olarak degerlendirilir.

SATICI: En iyi fiyatim birim basina 100 Dolar
ALICI : Ben sana 60 Dolar veririm

SATICI: Belki 90 Dolari kabul edebilirim
ALICI : Belki 65 Dolar olur

SATICI: 85

ALICI : 75

SATICI: Ortaya ne dersin 80

ALICI : Anlastik

Ne kadar tanidik degil mi? Elbette, ¢linkl bu bir pazarlik ve hemen hemen her yerde karsimiza ¢ikabilir. Bir de
cok sik karsilasilan pazarlik var: “Abi 100 Lira ama senin giizel hatirin icin 95 olur son” Sizi hi¢ tanimayan bir
saticida nasil bir hatiriniz # olabilir ki. Bir pazarlikta 6ne siiriilen nedenler bu kadar belirsiz ve temelsiz olmamali.

(4) Hatir: Hatirin cesitli sozliik anlamlari var. Ancak buraya en uygun olanlari san, s6hret, saygi ve sevgi.
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Dis ticaret muizakereleri sirasinda karsilikli verilecek olan tavizlerin mutlaka hakli bir sebebe ve temele dayanma-
sl esastir. Yani eger fiyat konusunda bir miizakere yapiliyorsa ve pazarlik asamasina gelindiyse burada dncelikle
talep edilen indirim veya artirnmlarin hangi sebeple talep edildigi ve verilen tavizlerin de hangi temele dayandi-
g1 acikca gorilmelidir. Ornek olarak, fiyat konusunda bu noktada pazarlik konusu edilebilecek hususlar, 6deme
vadesi, miktar, paketleme sekli olabilir.

Pazarlik asamasini takip edecek asama anlasma asamasidir. Bu asama elbette pazarlik asamasinda taraflarin
karsilkli gosterdikleri tutuma ve anlasma icin hazirlanan zemine ¢ok baglidir. Yine fiyat konusunda bir 6rnek ve-
recek olursak, taraflar miizakere 6ncesinde ve/veya miizakere siireci icerisinde lizerinde anlasilabilecek bir fiyat
araligi belirlemis olmalidirlar. Taraflarca birbirlerinden habersiz ve miinferiden hazirlanan bu fiyatlar ne kadar
birbirine yakinsa taraflarin miizakereyi bir anlagma ile sonlandirmalari da o kadar kolaydir. Asagida yer alan iki
tabloda anlasmaya varilabilecek ve varilamayacak fiyat hedefleri gdsterilmistir.

Anlagsma miimkiin

Satic Alic

En cok istenen 100 $ 70$

Aslinda olabilecek 85% 80$%

Kabul edilebilir alt limit 80$ 85$

Asla kabul edilemez 75$ 90$
Tablo 3

Anlagma miimkiin degil

Satic Alict

En ¢ok istenen 100 $ 70$

Aslinda olabilecek 90 $ 75$

Kabul edilebilir alt limit 855 805

Asla kabul edilemez 80$ 85$%
Tablo 4

Tablo 3'te goriildiigi gibi satici 80 $'a bu Urlini satmaya razidir. Alici da 85 $'a tamam demektedir. Yani 5 $'lik bir
anlasma zemini olugmaktadir. Tablo 3'te ise satici 85 $a Uirlini satmaya razi iken alicinin en fazla vermek istedigi
fiyat 80 $'dir. Anlagma zemininin olusmasini engelleyen 5 $’lik bir fark bulunmaktadir.

ister miizakere &ncesinde olsun ister miizakere sirasinda, anlasma zeminini planlarken karsi tarafin fiyat araligini
tahmin edebilmek de son derece 6nemlidir. Bu bize anlasmanin az ¢cok hangi fiyat seviyesinde olabilecegi husu-
sunda bir 6n bilgi de verecektir. Bu calismayi yaparken karsi tarafin icinde bulundugu pazar sartlari, karsi tarafin
talepleri ve bu ticaretten beklentileri belirleyici olacaktir.



Mizakerelerde anlasma asamasinin tamamlanmasi cok énemli bir sarta baghdir: Unutulmamahdir ki her an-
lasmanin hem mantiksal hem de duygusal yanlari vardir. Mantiken taraflari tatmin eden bir anlagma sonucu
duygusal anlamda taraflardan birini hatta bazen ikisini de tatmin etmeyebilir. Yapilan incelemeler, her ne kadar
bolgeden bolgeye degisiklik gosteriyor olsa da, taraflarin duygusal anlamda tatmin olduklari bir miizakereyi
daha basarili olarak nitelendirdigini gostermektedir. Tlketicilerin pek cogunun alisveris sirasinda mantigi hice
saydiklari ve agirlikli olarak duygulari ile davrandiklari gézlemlenmistir. Prestijli Grline sahip olmak, moday ta-
kip etmek, stati sahibi gorinmek pek cok tlketici icin mantikh bir alisveristen daha 6nemli olabilmektedir.

Her miizakerecinin cantasinda mizakereye baslamadan 6nce mutlaka bir alternatif miizakere sonucu olmali-
dir. Mlzakere sireci planlandidi gibi gitmiyorsa veya muhtemel sonucu beklendigdi gibi gerceklesmeyecekse
tizerinde miizakere edilecek ikinci bir anlasma metni hazir olmalidir. Bu konu miizakere siirecinde uygulanacak
stratejilerden ve verilecek tavizlerden farkli bir konudur. Bu strateji ve tavizler lizerinde muzakere edilen konuyu
sonlandirmak icin taraflarin karsilikli uyguladiklari taktiklerden olusur, ancak BATNA, miizakerenin ¢ikmaza gir-
digi noktada taraflarin birbirleriyle is yapma isteklerinin devam etmesi halinde ortaya ¢ikan alternatif is birligi
teklifleridir. Satisin yapilamayacaginin anlagilmasi durumunda fason iiretim teklifinin yapilmasi BATNA'ya
guzel bir 6rnektir.

Resim 4

Kaynak: www.shutterstock.com
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BATNA asla muzakerecinin miizakereden bekledigi esas anlasma olmamalidir. Clinkli miizakerenin akisi BATNA
Uzerinde tartismaya, ikinci bir miizakere ortami agmaya miisaade etmeyebilir. Zaman siniri, karsi miizakerecinin
BATNA'y1 mizakere etmeye yetkisinin veya bilgisinin olmamasi veya taraflarin karsilikli olarak birbirlerinden
hoslanmamalari ve zitlasmalari buna sebep olabilir. O bakimdan miizakerecilerin BATNA'nin miizakere edilme-
sine uygun ortam olusup olusmadigini ¢cok iyi tahlil etmeleri ve konuya girmeleri gerekir. Zamanlama BATNA'da
karar verilmesi gereken en dnemli stratejik konudur.

Pek cok miizakereci BATNA benzeri fikirleri miizakere ¢cikmaza girdigi asamada zaten farkinda olmadan gelisti-
rirler. Ancak bu asamanin miizakere dncesi sirkette yapilacak calismalar sirasinda planlanmasi dogru ve profes-
yonelce olan yontemdir. Esas miizakere hazirligina ne kadar 6nem veriliyorsa BATNA'ya da ayni 6zen ve énem
gosterilmelidir.



Her gecgen giin insanlar daha fazla uluslararasi Griin kullaniyor. Kendi tlkelerinde olmayan, ya da pahali olan ya
da kalitesi istedigi 6zellikte olmayan Uriinleri baska llkelerden almayi tercih ediyorlar. Bu da dis ticaretin yillar
gegtikce artmasina sebep oluyor. 2009'da 24 trilyon $ olan diinya ticareti dort yil icerisinde 40 trilyon $’a yaklas-
mis durumda.

Ulkelerin dis ticaretinin artmasinin sebebi elbette bu (lkelerdeki dis ticaret yapan firmalarin da uluslararasi daha
fazla iliski kurmasinin bir neticesi. Amerikali patronlarin yarisi genel midir ve CEO* secimlerinde uluslararasi
vizyon sahibi adaylar tercih ettigini sdyltyor. Yani kisaca eskiden uluslararasi ticaret yapmak bir tercih sebebi
olurken giinimiizde bu konu bir zorunluluk olarak karsimiza cikiyor.

Uluslararasi iliskilerin artiyor olmasi beraberinde uluslararasi miizakerelere olan ihtiyaci da artirmakta. Peki, dis
ticaret muizakerelerini standart miizakere siireclerinden ayiran bazi 6zellikler mi var da kitapta bu konuya ayri
bir bolim verildi? Elbette. Bu 6zelliklerden en dnemlisi uluslararasi miizakerelerin dogasi geregi farkli kultirle-
re, sik sik farkli dil ve dini inanclara sahip taraflar arasinda gerceklestiriliyor olmasi; 6rnegin Turkiye'de yasayan
bir Hollandali is adami ile istanbul Misir Carsis’'nda calisan bir Suriyeli saticinin Tiirkce konusarak lokumun fiyati
Uzerinde nasil pazarlk yaptiklarina bakacak olursak, dilleri, dinleri, kiltlrleri, yasayis tarzlari farkli insanlarin bu
ilging mizakeresi sirasinda her iki tarafin da birbirlerini kirmadan, karsilikli talepleri g6z éniinde bulundurarak
kazan-kazan mantigr hedefi dogrultusunda davranmasi ve miizakerenin bu amaca yonelik sonlanmasi olagandir.

(5) CEO, Chief Executive Officer: icra Kurulu Baskani
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Lutfen asagidaki durumlarla karsilastiginizda vereceginiz tepkiyi ve hareket tarzinizi belirtiniz.

1. Bir ortak girisim muzakeresine baslamak tizere dort glindiir Japonya'nin Osaka kentindesiniz. Ev sahipleri ¢cok
nazik olmakla birlikte yaptiginiz ti¢ toplantida hendiz tek bir is konusu gériisemediniz. Ulkenizdeki sirketinizden
baskilar giderek artiyor ve sizin Japonya'da sadece birka¢ gtintiniiz kaldi.

a) Yerel calisma normlarina riayet eder ve gecikmeyi telafi etmeye calisirsiniz.

b) Kendinizden emin davranip bir dahaki toplantida diger goriismecilere ortak girisim sartlarini ne zaman tar-
tisacaginizi kibarca sorarsiniz.

c) Japonya'daki acentenizden konuya miidahale ederek soruna ¢6ziim bulmasiniistersiniz.

2, Sirketinizin bilgisayar yazilimlari icin bir anlasma yapmak lGizere Moskova'dasiniz. Acilis toplantisinda sunlar-
dan hangisinin sert miizakere konusu olmasini beklersiniz?

a) Fiyat

b) Performans standartlari

) Pek problem sayilmaz

3. Siz tam da anlasma imzalamaya hazirken, Alman miizakereci ancak % 8 indirim daha yapmaniz durumunda
sizin Urlnlerinizi alacagini séyluyor.

a) “Tamam” dersiniz

b) “Olmaz” dersiniz

c) Ancak 6deme sireleri 6ne cekilirse kabul edersiniz.

4. Endonezyali bir devlet memuru, oglunun bir koleje girmesine yardimci olmaniz ve ailesi icin bir ylizme ha-
vuzu insa etmeniz halinde Cakarta'daki yapim ekipmani satisinin gayet mimkun olacagini size soyledi. En iyi
seceneginiz:

a) Ona yardim etmeyi cok istediginizi ama ne yazik ki bu tiir istekleri yerine getirmenin kendi sorumluluk alani-
nizda olmadigini kibarca sdylersiniz.

b) Hemen bir kolejle anlasma yapmaya, yapim ekipmanlarini hazirlamaya ve anlasmayi imzalatmaya koyulur-
sunuz.

c) Kolej talebi konusunda yardimci olur, ama yapim ekipmani talebi konusunda sirketinizin hukuk personeline
danisirsiniz.



5. Celik boru malzemesi hakkinda muizakere yapmak lizere ilk toplantiniz icin Suudi gériismecinizin 6zenle d6-
senmis blirosundasiniz. Size Suudi Arabistan yolculugunu soruyor. Cevap verir ve sonra da kibarca gértismeci-
nizin,

a) Kultlrinu

b) Esini ve ailesini

c) Ortadogu politikasi konusundaki gorislerini

d) Uriin teslimati zamanlamasini arastirirsiniz.

6. Cok agir bir uluslararasi seyahat programiniz var. Miizakere toplantilariniz iin su sehirlerden hangisinde ke-
sinlikle dakik olmak istersiniz?

a) Kahire
b) Manila
c) Londra
d) Mexico City

Testin sonugclarini kitabin sonunda bulabilirsiniz.®

Eger bu sorular kendi tlkemizde gecen olaylardan esinlenerek hazirlanmis olsaydi hepimiz az cok dogru cevap-
lari bulabilirdik ancak cevaplamak hi¢ de kolay olmayabilir. Bunun en biyik sebebi uluslararasi miizakereleri
glnluk yurtici mizakerelerden ayiran pek ¢ok faktor olmasi.

(6) Kaynak: Frank L. Acuff. “How To Negotiate Anything With Anyone Anywhere Around The World". 1997
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Dis Ticaret Miizakerelerine Etki Eden Faktorler

Dis ticaret miizakerelerinde sonuca etki eden belli basli unsurlar vardir. Bunlar: iletisim aliskanliklari, zaman kul-
lanimi ve 6rgtitlenme mantigidr.

“Insanlar ortak dogalariyla birbirlerine yaklasirlar,
ancak aliskanliklar ve gelenekler onlari birbirinden uzaklastirir”

Konfligyus

iletisim
aliskanliklarn

drgitlenme

Uluslararasi
Mizakere

Sekil 7

Zaman Kullanimi

Dis ticaret muizakerelerinde taraflarin en sik sikayet ettikleri konularin basinda karsi tarafin daha énce belirlen-
mis toplanti saatlerine ve siirelerine riayet etmemesi gelmektedir. Hi¢ stiphesiz zaman planlamast is diinyasinin
Gzerinde ortak karar alinan ilk miizakere maddesidir. Bu nedenle taraflar birbirleri hakkinda ilk bilgilere, karsi
tarafin bu zaman planlarina ne derece uyduguna bakarak sahip olabilirler. Bir toplantinin ya da is yemeginin
belirlenen saatte baslamamasi, hele hele taraflardan birinin toplantiya zamaninda gelmesi ancak diger tara-
fin uzun dakikalar, hatta saatler boyunca ortada gériinmemesi dis ticaret muiizakerelerinde ¢okga gorilen bir
durumdur.



Bolgeler genel olarak incelendiginde Kuzey Amerika ve Avrupa Ulkelerinin zaman planlamasina ¢cok 6nem ver-
dikleri, bunun neticesi olarak miizakerelerin cogu zaman belirlenen saatte basladigi ve ¢ok nadir belirlenen si-
reden daha uzun slirdigl, Gliney Amerika, Ortadogu ve Arap diinyasinda muzakerelerin ve genelde toplantila-
rin zamaninda baslama ihtimalinin ¢cok disiik oldugu, hatta zaman zaman bir glini gegen gecikmeler yasandigi,
Uzakdogu Ulkelerinde ise zamanlamaya dnem verilmekle beraber mizakere slrecinin bazen planlanandan ¢ok
uzun sirebildigi gozlemlenmektedir.

Zaman planlamasi ve plana uyma noktasinda dis ticaret mizakerelerinde dikkat edilmesi gereken nokta, miim-
kiin oldugunca dakik olmak ve plana uymaktir, ancak karsi tarafin genel zaman kullanimi aliskanhklarini da
anlayisla karsilamak olmalidir. Her ne kadar plana uymaya calissaniz da, zaman zaman elinizde olmayan sebep-
lerden dolayi gecikme ihtimali ortaya ¢iktiginda, mutlaka toplantinizdan makul bir siire 6ncesinde karsi tarafi
haberdar etmek, son derece profesyonel bir davranis olacak ve size puan kazandiracaktir.

Dis ticaret mizakereleri taraflar arasinda s6zlu ve s6zli olmayan iletisim ile gerceklesir. Yazili iletisim ise, bir ¢esit
sozIU iletisim olarak ele alinsa dahi, taraflarin birebir yiiz ylize iletisimleri séz konusu olmadidi i¢in burada yazili
iletisim, s6zll iletisim kapsaminda ele alinmayacaktir.

Muzakere asamasinda taraflarin genellikle teknik konularin miizakeresi asamasinda sozlu iletisimi tercih ettik-
leri, duygusal ifadelerde ise sik sik beden diline basvurduklari gériilmektedir. Uzmanlar da 6zellikle teknik bir
konunun kabuli veya reddi noktasinda kesinlikle beden dilinin kullaniimamasini bu konuda cevaplarin veya
ifadelerin her zaman s6zlii ve yazili olarak verilmesini tavsiye etmektedirler. Clinku 6rnek olarak tGlkemizde bir
soruya hayir cevabini vermek icin bagimizi arkaya dogru atarken batida bu ifade basi iki yana sallamakla goste-
rilmektedir.

Sozel iletisim konusunda ilk bilinmesi gereken, taraflar arasinda karsiya iletiimek istenen mesajin hangi yolla
gonderildigidir. Avrupa, Kuzey Amerika gibi zaman kullanma konusunda da hassas oldugunu daha dnce 6g-
rendigimiz batil tlkelerde genellikle mesaj sdylenen soziin icerisindedir. Karsi taraf mesaj icerisinde baska bir
anlam aramaz. Mesaj net, kesin ve kisadir. Gliney Amerika, Ortadogu, Uzakdogu ve Arap Ulkelerinde ise anla-
tilmak istenen mesajin icerisine gizlenmistir. Bir Amerikali yliklemeyi zamaninda yapamayacaksa “Sevkiyat 10
Ocak tarihinde yapilamayacak ayin 12'sinde gerceklestirilecek” der. Ancak bir Brezilyali “Ambalaj malzemelerini
temin ettigimiz fabrikada grev var, iscilerin ayin 9'undan 6nce is basi yapmasi beklenmiyor. Biz de siparisi ancak
ayin 11'i gibi Gretime alabilmeyi imit ediyoruz” diyerek yiiklemeden hi¢ séz etmeden sevkiyatin 12’sinden 6nce
gerceklestirilemeyecegini anlamamizi beklerler. ilk érnekte mesajin génderimi ve alimi sorumlulugu her iki
tarafa esit olarak dagrtilmigken, ikinci 6rnekte mesajin alimi anlam icerige gizlendigi icin agirlikh olarak alicya
yuklenmistir.

Sozsuiz iletisim, yani beden dili diinyada bolgeler arasinda son derece derin farkhiliklar gosterir. Bu nedenle, dis
ticaret muzakereleri sirasinda taraflara mimkiin oldugunca beden dili kullanimindan kaginmalari salik verilir.
Selamlasmalar, tokalasmalar bile farkhiliklar gosterir. Miizakerelerde hi¢ sorun cikarmayacak iki sézslz iletisim
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hareketi vardir. Bunlar gulimseme ve hafifce 6ne egilmedir (selamlama). Bunlar disindaki her hareketinizin karsi
tarafca farkli algilanma ihtimali vardir.

Muzakerelerde taraflarin rahatlik bolgeleri de Ulkeden (ilkeye degismektedir. Batili kiiltiirler s6zsliz iletisimde
en az bir metrelik bir mesafe kullanirken ve kisa siireli tokalasma ve temaslarda bulunurken Dogu kiiltirlerinde
ve Gliney Amerika'da taraflarin birbirlerine sarildiklari, hafifce yanaklardan 6ptikleri, araya bazen sadece 30 cm
kadar mesafe koyduklari gorilur. Bazi Ortadogulu liderlerin Ulkeler arasi ziyaretlerde karsi Glke liderleri ile sik
sik el ele poz vermeleri bu bolgelere 6zgi beden diline guizel bir 6rnektir. S6z konusu goérintiyu iki batili Glke
liderinin sergilemesi hemen hemen imkénsizdir.

Asagidaki tabloda Kuzey Amerikali, Gliney Amerikali ve Uzak Dogulularin bazi s6zsiiz iletisim aracglarini kulla-
nimlari karsilastiriimistir.

Davranis Kuzey Amerika Giiney Amerika Uzak Dogu

Sozel

Kelimeleri Yutma (10 dakikada) 10 28 12

Sozsiiz

Sessizlik

(30 saniyede 10 saniyeden uzun) 3 0 >

GOz temasi (Dakika basina) 3 5 1

Tokalagma hari¢ temas (30 dakikada) 0 4 0
Tablo 5

Kaynak: John Graham, “The Influence Of Culture On Business Negotiations” volume xvi, no: 1 (Spring 1985)

Muzakerelere taraflarin bireysel ya da ekip olarak katildiklar gorulir. Bireyin one ¢iktigi bireycilik akimindan
en ¢ok etkilenen toplumlardan olan Kuzey Amerika 6rgit yapisinda ekip ve takimdan ziyade bireyin ¢abalari,
basarisi veya basarisizligi 6n plandadir. Bu nedenle muzakerelerde taraflar genelde birer miizakereci ile temsil
edilirler. Miizakerenin basarisi o secilmis miizakerecinin ¢abasina baglidir. Bununla beraber miizakerenin tek bir
mizakereci tarafindan stirduriilmesinin gerek takip edilecek yolun secilmesi gerekse karar alinmasi asamalarin-
da hem zaman kaybina mani oldugu, hem de biitiin sirketi temsil ediyor olmasi nedeniyle miizakereciyi motive
ettigi gortsu hakimdir. Bireyciligin ayni zamanda kazan-kaybet amacina en uygun katilim sistemi oldugu da
soylenebilir. Ancak bu tir miizakere yapilanmalarinda miizakerecinin ¢ok iyi secilmesi ve karsi taraf hakkinda
bilgilendirilmesi gerekmektedir.



Kuzey Amerikali bu yaklasimin tam tersine, Uzakdogu ve 6zellikle Japon 6rgtit yapisi “ben”e degil “biz"e dnem
verir. Bireysellik degil, cok seslilik esastir. Miizakerelere en az ti¢ katilimci ile girilir. Bir karar ahnmasi katihmcilarin
hepsinin ortak karari ile olur. O nedenle batida bir glinde tamamlanacak bir miizakerenin Japonya'da giinler

stirebilecegi bilinmelidir.

Dis ticaret mizakereleri sirasinda takip edecegdimiz yol, miizakere stratejileri olarak isimlendirilir. Strateji muza-
kere oncesi belirlenebilecegdi gibi miizakere sirasinda karsilikli atilan adimlar neticesinde de yeni stratejiler ge-
listirmek ve uygulamak gerekebilir. Birinci bolimde de degdinildigi gibi miizakere oncesi hazirhk doneminde
miizakere siirecinde goriisiilecek konularin ve 6nceliklerin belirlenmesi, anlasma zemininin kararlasti-
rilmasi miizakere stratejisinin ilk adimlaridir. Miizakere siirecinde strateji kullanilmasi gerekecek ilk asama
tanisma ve 1sinma asamasidir. Bu bolimde takip edilecek yol ve yontem miizakerenin diger tiim bolumlerini
direkt olarak olumlu veya olumsuz etkileyebilir. Bu nedenle miimkiin oldugunca politika, aile ve dini konu-
lardan kaginmalk, ilging kiiltiirel farkliliklardan bahsetmek dogru olacaktir.
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Muzakerecinin strateji belirlemesi gerektirecek bir diger konu karsi tarafin uygulamaya calistigi bazi taktiklere
nasil karsilik vermesi gerektigi konusunda olacaktir. Karsi taraf bazen kazan-kaybet amaci dogrultusunda ciddi
bir baski kurma stratejisi kullanabilir. Bu konuda asagida bazi 6rnekler verilmistir:

Durum Davranis Cevap

Neden miizakere istenmedigini sorun, farkli

Miizakereyi r m Karsi taraf miizakereye son verir . . - s
e es cetns ars! taral muizakereye son ve muizakere yontemleri teklif edin

Sizden daha fazla taviz elde edebilmek | Neden bu taleplerin makul gériindiguni

G I icin taleplerini yiikseltir sorun

Giderekartan talepler Bir taviz elde etmek, yeni taleplerde bu- | Sabirli olun, hangi konuda muzakere etmek

lunmak, eski talepleri yinelemek istediginize karar vermek icin siire isteyin
; Ben kabul ederim ama ortagim ne der | Bu itirazi yazili olarak alin ve diger ortakla da
Inatgi ortak . s - e
bilemem gorismek istediginizi belirtin
Geciktirmeler Akisi yavaslatma Kabul edilebilir stireler belirleyin
Gormezden gelin. Boyle bir durumda anlas-
Kabul edin ya da kalkin Ya benim dedigim ya da hig biri maya varilamama sebebinin bu olacagini

bildirin

Tablo 6
Kaynak: Roger Fischer, William Ury ve Bruce Patton. “Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In.(NewYork, Penguin 1991)

Dis ticaret mlizakerelerinde en 6nemli strateji daha 6nce defalarca deginilen kazan-kazan amacinin bir stra-
teji olarak da belirlenmesi gerektigidir. Kazan-kazan stratejisinde basarili olabilmenin ilk ve en 6nemli sarti,
taleplerinizin karsi tarafa ne fayda sagladigini sorgulayabilmeniz ve bu amaca yonelik davranislar sergileme-
nizdir. Karsi taraf sizin taleplerinizin tek tarafli degil kendi yararina da oldugunu gormelidir. Ancak bu amacinizi
karsi tarafa gosterirken takip edecediniz yol da ¢cok 6nemlidir. Dis diinyada miizakere ederken karsi tarafin sizin
bu tavrinizi algilama sekli ve siiresi tlkelerden Ulkelere genel kiltiirel yapiya paralel farkhhklar gosterir. Batida
bunu ¢ok net dile getirip, birkag ortak hedefe yonelik talep ile destekleyerek belli edebilirsiniz. Ancak doguda,
ne kadar kazan-kazan amach bir strateji belirlerseniz belirleyin pazarlik etmek mizakerenin sartidir. Bu nedenle
biraz sabir gosterip slreci bu sekilde kabul etmeli ana amaca yonelik pazarligi stirdiirmeli karsi tarafi memnun
etmelisiniz. Daha 6nce de deginildigi gibi; “muzakere taraflari hem mantiksal hem de duygusal agidan tatmin
ettigi slirece basaril olarak nitelendirilebilirler”.

Muzakerelerde taraflarin kullandiklari dil ve bu dili kullanis tarzi da bir strateji olarak karsimiza ¢ikabilir. Bugiin
tiim diinyada ticaretin dili ingilizcedir. Ancak bu Almanca konusan iki tilkenin miizakerecilerinin yaptiklari top-
lantilarda Almanca konusmalarini engellemez. Taraflar en kolay anlasabilecekleri lisanda mizakere yapmaya
gayret gostermelidirler. Mizakerelerde kullanilan dil basit, tanimlamalar kisa ve anlasilir olmalidir. Argodan, me-



cazi kullanimlardan, deyimlerden mutlaka kaginilmahdir. Tiirkge ‘de “Ticareti saglam yapmak, glivenceye almak”
isini anlatmak icin cogu yerde kullanilan Nasrettin Hoca'nin meshur “esegi énce saglam kaziga baglama sonra
Allah’a emanet etme” fikrini bir Japon heyete anlatabilmek ¢ok kolay olmayacaktir. Mlizakere masasi veya ortami
taraflarin bir dili ne kadar iyi bildiklerini karsi tarafa gésterme yeri degildir. ister anadiliniz olsun ister bir yabanci
dil miizakerede kullanilan dili ne kadar basit ve anlasilir kullanirsaniz karsi tarafin sizi anlamasi, degerlendirmesi
ve size cevap vermesi o derece kolay ve zahmetsiz olacaktir. insanlar cogu zaman bir konudaki bilgi eksiklikle-
rinin ortaya ¢ikmasindan rahatsizlik duyarlar. Kendilerini stres altinda hissederler. Bazen karsi taraf miizakerede
Ustunlik saglamak ve baski kurmak icin agir bir dil kullanabilir. Boyle bir durumun varligini hissederseniz veya
karsi tarafin kullandigi dili seviyesinden 6tiirii anlamakta zorluk ¢ekiyorsaniz derhal “kendilerini anlamakta gtic-
lUk ¢ektiginizi, daha basit bir dil kullanmalarini”rica ettiginizi belirtin.

Sabir, kazan-kazan stratejisinden sonra miizakere icerisinde uygulanacak en 6nemli stratejidir. Basittir; teknik
bilgi ve donanim gerektirmez. Maliyeti yoktur. Kazandirdigi cok sey vardir. Sabretmek dogal olarak mizakere
stirecinin uzamasindan kaynaklandigi icin veya sireci uzattidi icin taraflara birbirleri hakkinda daha fazla bilgi
edinme ve konu hakkinda daha fazla bilgi alma imkanini saglayacaktir. Sabir cogu kltiirde bir nezaket goster-
gesidir. Bu nedenle iyi iliskilerin gelismesinde etkin rol oynar. Son olarak da elbette sabir — suskunluk — karsi ta-
raftan beklenen tavizlerin elde edilmesinde 6nemli bir silahtir. Karsi taraf miizakerede bekledigi cevabi alamaz
ve teklifi bir suskunluk (sessizlik) donemi yaratirsa, isi kaybedecedi, anlasmayi saglayamayacagi kuskusu ile bazi
tavizler vermekten ¢cekinmeyecektir. Ancak, bu noktada elbette miizakere masasinda kimin elinin daha kuvvetli
oldugunun da bilinmesi gerekir. Glinde 10 konteynir ylikleme yapabilen bir Ureticiden ayda 1 konteyner mal
almak igin yapilan gériismelerde Ureticinin verdigi teklife bir hafta sessiz kalmak ve Ureticinin fiyatinda indirim
yapmasini, tavizler vermesini beklemek ¢ok akillica bir hareket olmaz.
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Resim 5

Kaynak: www.shutterstock.com
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Konu tavizlerden acilmisken, bu konunun miizakerelerde sonuca etki edecek dnemli baslklardan biri oldugu-
nun tekrar altini ¢cizmek gerekir. Miizakerelerde ve pazarliklarda anlasma zeminini hazirlayan baslica faktorler-
den biridir tavizler. Ancak, stratejik olarak, ne zaman, hangi konuda, ne kadar taviz verilecegi, mutlaka miizakere
Oncesi ve mizakere stirecinde yasanan gelismelere bagli olarak belirlenmelidir.

Ornegin; bir firmada gecmis islere ait dosyalari incelenirken, iki yil dnce Almanya'ya génderilen bir teklif mek-
tubu fark edilir. Fiyat biraz yuksektir. Teklif mektubunun altinda Almanya’dan gelen bir cevap yazisi vardir. Al-
manlar fiyati ylksek bulduklarini ve hangi sartlara bagli olarak indirim alabileceklerini sormuslar. Bu yazinin da
altinda firmanin son teklifi yer almaktadir. Firma ayni Griin icin ve herhangi bir sart gézetmeksizin % 50 fiyat
indirimi teklif etmis ve o mesaji génderirken isi kesin aldiklarini ve diinya kadar satis yapacaklarini diisiinmdasler.
Siparis mektubunun gelip gelmedigini soruldugunda, Almanlar aslinda siparis vermemislerdi!

Clnku firma muzakereyi en basinda kaybetmis. Pek cok miizakereci taviz vermeyi 6zellikle fiyatta yapacadi iyi
indirimler olarak dusinir. Bu tiir tavizlerin karsi tarafi yumusatacagini, siparis almayi kolaylastiracagini, hatta
kesinlestirecegini sanir. Ancak ne yazik ki, durum hic de 6yle degildir. Karsi tarafin boyle hesapsiz tavizler kar-
sisinda ilk tepkisi firmanin zayifligi ve kusku duyulacak bir yapiya sahip oldugudur. Ayrica, pek ¢ok batili miiza-
kereci 6zellikle Almanlar, “bu tiir bir indirim karsisinda saticiyi kendilerini ilk teklifle kandirmaya ¢alismakla” bile
suglayabilirler.

® [Ik taviz veren siz almayin

e [lk teklifi asla kabul etmeyin

» Karsi teklif vererek difjer tarafin ylksek baglangig eklifinin wygun olmadefin
ghsterin

v Sizin igim kigok kargi taral igin biyiik tavizler verin. Karsi tarafin beklentilerini
azaltin

CE€L4K

# Sizin igin dnemli konularda tavizi en sana saklaypn

\‘,-""f « Verdiginiz tavizler kargilofinda mutlaka tavizler alin veya anlagrmanin
! saglanrmas) kogulu ile aviz verin

kfﬁ w Kendinizi abdigime ber tavizin Kargiledirn vermek mronda hissetmeyin

Sekil 8
Kaynak: Frank L. Acuff “How To Negotiate Anything With Anyone Anywhere Around The World” 1997.



Dis ticarette satisin gerceklesmesine etki eden en énemli unsur fiyattir. Uriiniin hedef pazarda nispeten otur-
mus bir piyasasi yoksa fiyat genelde taraflarin yapacagi miizakerelerde sekillenir. Satici taraf olarak miizakereye
girerken hedefimiz elbette fiyatimizi miimkiin oldugunca bize en fazla kar birakacak seviyede belirlemek ve
gerekiyorsa ufak indirimler yaparak alicimiz ile bir anlasma zemini yaratabilmektir. Alici olarak girdigimiz mu-
zakerelerde ise hedefimiz Girlinl en uygun sartlarda ve cogu zaman en uygun fiyatla alabilmek olacaktir. Her iki
acidan da ele alindiginda taraflara her zaman hedeflerini yiksek tutmalari dnerilir. Ancak tekrarlamakta biyuk
fayda vardir ki, bu durum fiyatin oturmadigi, piyasanin gerek satici gerekse alici i¢in kesin fiyat sinirlari cizmedigi
pazarlar icin mimkundur.

Hedefleri yiliksek tutmanin baglica sebepleri ve faydalar su sekilde siralanabilir:
Yuksek baslangic talepleri, karsi tarafa size nasil davranmasi gerektigini anlatir,
Yiksek talebinizi her zaman indirebilirsiniz bu da taviz vermenize imkan tanir,

« Yiksek talepler karsi tarafin beklentilerini dlisirmesine neden olur,

Karsi tarafin pazarlik stratejisini anlamak acisindan iyi bir ydntemdir,

Gergek anlasma fiyatiniz ile yliksek baslangic fiyatiniz arasindaki fark size hareket edeceginiz bir alan birakir.
Burada verecediniz tavizler karsi tarafca “zafer” olarak nitelendirilir. Karsi tarafin kazandigini diisinmesi ¢ok
onemlidir.

Uriiniiniiz icin birim bagina 100 $ distiniiyorsaniz, 120 $ istemeyin. 200 $ isteyin. Karsi taraf sizden 50 $'lik bir
indirim aldiginda son derece memnun olacak, duygusal anlamda da miizakereyi basaril bir sekilde tamamladi-
gini diistinecektir.

Dis ticaret muzakereleri sirasinda uygulanabilecek stratejilerden sonuncusu soru sormak ve dinlemektir. Clinkl
mizakere sirasinda miimkiin oldugunca karsi taraf ve amaci hakkinda bilgi toplanmasi gerekmektedir. Miiza-
kere konusu ile ilgili olarak bol bol soru sorun ve cevaplari dikkatle dinleyin. Sorulariniz evet hayir seklinde veya
tek bir kelime ile cevaplanabilecek tiirden yani kapali u¢lu sorulardan ziyade, karsi tarafin detayli bilgi vermesine
vesile olacak acik uglu sorular olmahdir.

Kapali uclu soru: Ulkemize daha dnce ihracat yaptiniz mi? Evet / Hayir
Acik uclu soru: Daha 6nce ihracat yaptiginiz Glkeler ve hedef pazarlariniz hangileri? ...

Unutmayin, insanlar kendilerini rahat ifade edebildikleri stirece konusurlar ve acilirlar. Miizakerenin basinda
sorular agirlikli olarak kisisel olmali ve karsi tarafi kendi hakkinda konusmaya, agilmaya yoneltmelidir. Bu asama
sonunda karsi taraf kendini rahat hissedecektir. Sorulan her kisisel sorunun cevabi mutlaka dikkatle dinlenmeli
ve kendimiz hakkinda da ayni soru ile ilgili olarak bilgiler verilmelidir.
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Usta bir miizakereci, soru sormak kadar dinlemeyi de iyi bilmelidir. Dinleme sadece goézle olmaz. Karsi taraf
sorularimiza sadece sozle cevap vermeyecegini, bazen sorularimizin cevabini s6zsliz yani beden dili ile alabi-
lecegimizi bilerek karsi tarafi dikkatle gozlemeli, hareketlerindeki anlami da birer cevap olarak degerlendirme-
yi 6grenmeliyiz. Bu sebeple, miizakereciler icin 6zellikle hedef pazar Ulkelerde beden dilinin nasil kullanildig
hakkinda miizakere éncesi edinilecek bilgiler son derece énemlidir. Ulkemizde bu amaca yénelik hazirlanmig
yazili kaynak ne yazik ki yok denecek kadar azdir. Bu konuda en dogru yontem internet lizerinde satis yapan
yabanci kaynakli web siteleri tizerinde arastirma yapmak olacaktir. Kitabin son béliimde yer alan Kaynak¢a bo-
[imiinde gosterilen kaynaklar da bu amacgla faydali olacaktir.

Stratejiniz ne olursa olsun, uluslararasi miizakere asamasinda hi¢ sorun yaratmayacak ve mutlaka olumlu dénis
saglayacak bes hareket/davranis vardir:

1 | Gllimseyin Her kapiyi agar. Mutluluk ve memnuniyet ifade eder.

Sik, temiz bir elbise oncelikle kisinin kendine olan saygisini gosterir. Bitln diinyada

2 | Ortama uygun ve sik giyinin e

Tum duinyada farkli farkli selamlama sekilleri varken her kilttrde ayni sekilde anlagi-

5 | Rietdtedln lan ve degerlendirilen harekettir.

4 | Acik hareketler kullanin Basit, karmasik olmayan hareketler kullanin. Miimkiinse beden dili kullanmayin.

Basinizla onaylama hareketi yapmaktan kaginmayin. Hem karsi tarafi dinlediginizi

S | Gy gosterirsiniz, hem karsi tarafi konusmaya tesvik edersiniz.

Tablo 7

Dis ticaret miizakerelerine ne kadar iyi hazirlik yapmis olursaniz olun, belirlediginiz stratejiler ne kadar kusursuz
goruniyor olursa olsun, miizakereler sirasinda sik sik daha dnceden tahmin edilemeyen sorunlar ¢ikabilir. Bu
sorunlarin pek cogu muzakerenin dogasi geregi degil, miizakerenin uluslararasi yapiliyor olmasindan kaynak-
lanir. Sorunlar, daha tanisma ve isinma bélimlerinden itibaren kendisini géstermeye baslar. Karsi tarafin nasil
selamlanacagi, tokalasmak mi, tokalasmamak mi gerektigi bile sorun olabilir. Bu sorunlari zor kilan ise pek ¢o-
gunun anlik ortaya ¢ikmalari veya fark edilmeleri ve bu nedenle anlik ¢éziilmeleri gerektigidir. Eger sorun anlk
¢Ozulecek bir sorun degilse karsi taraf ile mutabakat halinde goriismeye ara verip sorunun degerlendirilmesine
ve ¢6zUmiine zaman ayirmak en uygun davranis olacaktir.

Muzakere sirasinda sorunlarin yasanmasi en basta taraflarin moralini bozsa da, miizakerenin basari ile sonug-
landinimasi konusunda soru isaretleri yaratsa da, ortak akil ile ¢ozlimlenen sorunlarin taraflar arasi iliskiyi gui¢-
lendirecegi ve taraflarin birbirlerine olan givenlerini arttiracagi kesindir. O nedenle, goriinen ya da hissedilen
sorunlarin gizlenmesi, dile getirilmemesi yerine bunlari mantikli ve yine kazan-kazan amacina yonelik ¢6ziimle-
meye calismak gerekir.



Taraflar arasinda ¢6ziilmesi gereken ilk sorun genelde miizakerenin nerede yapilacagidir. Miizakerenin genel
mantigi cercevesinde taraflarin bir araya gelerek miizakereyi gerceklestirmesi esastir. Gliniimuzde teknolojik
gelismelere baglh olarak taraflar farkli iletisim araclari ile de muizakereler gerceklestirmektedirler ancak yapilan
arastirmalar sirketlerin Snemli olarak nitelendirdikleri konulari mutlaka karsi taraf ile y(iz ylize miizakere etmeyi
tercih ettiklerini gostermektedir.

Peki nerede? Hangi lilkede? Ev sahipligini biz mi yapalim yoksa karsi taraf mi yapsin? Bunun yazili bir kurali yok.
Ancak karar vermede belirleyici olan ¢ok net bir nokta var; bu toplantiya hangi taraf ihtiya¢c duyuyorsa genelde
ziyaret eden taraf o taraf olur. Bu ihtiyag driin veya hizmet satisini kolaylastiracak diye veya bedeli pesin éden-
mis bir sevkiyatta teslim alinan Griiniin bozuk ¢ikmasi ve saticinin konuya duyarsiz kalmasi sebebiyle olusabilir. Bu
ihtiya¢ konusunu bir kenara birakarak, miizakerenin kendi tlkemizde veya diger lilkede gerceklestirilmesinin
yaratacadi olumlu ve olumsuz durumlari inceleyecek olursak;

1.Her miizakereci kendi Ulkesini, ofisini miizakere yapmak igin tercih eder. Sebebi glivendir. Orasi miizakerecinin
is yeridir. Arkadaslari, dosyalari, bilgisayari her sey tanidiktir. Her an destek alabilir. Cevresinde her seyi taniyip
bildigi icin dikkatini dagitacak bir olayin olmasi imkansiz gibidir. Miizakere konusuna ve misafirine daha fazla
odaklanabilir. Ziyaretci taraf oldugunuzu disiniin, tanimadiginiz bir ofisi ziyaret ettiginizde nasil huzursuz
olursunuz? Nereye oturacaginizi, cantanizi nereye koyacaginizi bilemezsiniz. Carptiginiz esyalardan 6zur di-
lersiniz. Miizakere sirasinda dikkatinizi dagitan ¢ok fazla goériinti ve ses vardir. Clinki hicbirini daha 6nce
yasamamissinizdir. Bu durum da ister istemez ziyaretgide bir glivensizlik yaratir.

2.Muzakerelerde ev sahipligi yapmak, eder misafirinizin ulasim ve konaklama bedellerini karsilamiyorsaniz,
masrafsizdir. Oysa karsi Ulkede yapilacak miizakereler miizakerenin siiresine bagli olarak 10 binlerce liraya
mal olabilir.

3.insanlar ziyaret ettikleri ev sahiplerine hep saygili davranmaya, hiirmet etmeye calisirlar (kendisine kétii mal
satan veya urlin bedelini 6demeyen bir ev sahibine degil elbette). Bu bitiin diinyada kilttirden bagimsiz bir
davranis tarzidir. Saygi hayir demeyi zorlastinir. Ziyaretcinin gosterecegi saygi ve hiirmet ev sahibinin taviz
almasini kolaylastiracaktir.

Muzakerelerde yasanabilecek bir diger sorun, is yeri ve patronun miizakereci iizerinde yaratacagi baskidir.
Daha 6nce de belirtildigi gibi mizakereler sirketler arasi gerceklesir ancak miizakere masasinda konuyu tarti-
san, degerlendirenler hep bireylerdir. Miizakere siirecinde sirketin tim maddi ve manevi menfaatleri miizakere-
cinin gorusmeler sirasinda atacagi adimlara baghdir.

Muzakerecinin hissettigi baski, patrondan, orta kademe yoneticilerden ve bazen hukuk ve mali misavirlerden
gelebilir. Aslinda bu baski ve muhtemel miidahalelerin hepsi son derece normaldir. Patron kendi adina yurt-
disina bir elemanini géndermistir ve orada neler yaptigini merak etmektedir. Orta kademe yoneticileri ki, ge-
nellikle muizakerecinin muduridur, patrona karsi béliminun itibarini diisiinmektedir. (Miizakerecisine destek
olmayan, takildigi noktalarda ona yardimci olmayan, tek disiincesi itibar olan orta kademe yoneticileri bazen
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uluslararasi mizakerelerde sorun olabilir). Hukukcular ve mali miisavirler ise eger miizakereler neticesinde tize-
rinde nihai karar alinacak bir anlasma metni var ise, sirketi hukuken ve mali agidan koruyabilmek amaciyla ma-
zakereye mudahil olabilirler.

Baskiyi azaltmanin bir yolu miizakere siirecini ve gelismeleri miimkiin oldugunca sirketle paylasmaktir. insanlar
bilgi sahibi olduk¢a meraklari giderilecek ve miidahaleleri azalacaktir.

Miizakerecinin bu baski ve miidahaleleri ortadan kaldirmasi imkansizdir. Ancak yonetebilir; éncelikle sirkette
mizakerelere kimlerin miidahale edebilecedi konusunda bilgi almak ve bu konuyu sirket icerisinde ilgili kisilerle
kesinlestirmek gerekir.

Muzakerelerde en tehlikeli olaylardan biri, bekledigi tavizi alamayan karsi tarafin sirketten bir baskasiile gorisip
(muhtemelen bu orta kademe yonetici veya patrondur) istedigi tavizi almasidir. Béyle bir durumda zaten mu-
zakere sona erer. Bu duruma mani olmak ne yazik ki miizakerecinin elinde degildir. Kendi elemaninin miizakere
halinde oldugu karsi tarafin direkt olarak konuyu gériismek ve taviz almak amaciyla kendisini aradigini anlayan
bir ydneticinin, miizakere beklenen sekilde gitmiyor olsa dahi, miizakereye midahil olmasi son derece yanhstir.
Yoneticiden alinan bu tavizler, ne yazik ki bundan sonra ayni sirket ile yapilacak olan tiim muzakerelerde karsi
tarafin mizakereciyi tanimamasina ve ilgili sartlar hep yonetici ile gorismek istemesine neden olacaktir. Bu
konudaki 6rneklere hem yurtici hem de yurtdisi miizakere siireclerinde sik¢a rastlanmaktadir.

Bu sorun ile alakali olarak muizakereci, mizakere dncesi yoneticileri ile miizakere limitlerini belirleyebilir. Karsi
taraf daha 6nce belirlenen mizakere iceriginin disina ¢iktiginda veya muzakerecinin yoneticileri ile belirledigi li-
mitler asiimaya baslandiginda, muizakereci siire isteyerek gelinen noktayi yoneticileri ile paylasir ve onlarin yon-
lendirmeleri ile miizakereye devam edebilir ya da kibarca s6z konusu maddelerin belirlenen muizakere icerigi
disinda oldugunu bildirerek goériismeden kaginabilir. Bu hareket karsi taraf nezdinde kesinlikle hakh gorilecek
ve muzakerenin genel akisini ve muhtemel neticesini etkilemeyecektir. Ancak bu durumu saglayabilmek igin
mizakere 6ncesi taraflarin miizakere kapsamini cok iyi belirlemis ve karsilikli olarak anlamig olmalari gerekir.

Ekip muzakereci lizerinde baski yaratabilen bir diger etkendir. Batillar (bireyciler) miizakerelere genelde tek kisi
katilir. Ancak, 6zellikle Japonlarin toplantilara 4 bazen 5 kisi ile katildiklari gorulir. Bu tamamen bolgesel kiltiir
ile alakalidir. lyi calismamis, gérev dagilimini iyi yapmamis bir ekibin miizakeresi felaketle sonuglanabilir. Ne
zaman konusup ne zaman susacagini bilmeyen, birbirlerinin konularina miidahale eden, roliini, gérevini kabul-
lenememis ve muizakerede 6n plana ¢itkmak icin olur olmaz tavizler veren bireyler ne yazik ki pek cok miizakere
ekibinde goriilmektedir.

Dis ticaret miizakerelerine miimkiinse en fazla iki kisi ile katilmak yeterlidir. iki kisi derken esasen bunlardan
sadece biri muizakereci, digeri, eger gerekiyorsa miizakereciye teknik destek saglayacak yardimci olacak kisi yani
muzakerecinin asistanidir. Asistan miizakerede gorusilen konulari not alacak, miizakere yurtdisinda yapiliyorsa
miizakere devam ederken gerekli durumlarda sirket ile aninda irtibata gecerek bilgi alip verecek, miizakerecinin
muzakere aninda ihtiya¢ duyabilecedi bilgi ve belgeleri hazirlayacaktir. Asistanin se¢imi muzakerecinin segimi
kadar onemlidir.



Bir baska sorun taraflarin aliskanliklari, yasayis tarzi, gelenek ve gorenekleri, beden dilleri arasindaki farkhliklar-
dir. Pek cok dogulu Ulkede karsi tarafin sahip oldugu bir esyayr begenmek, iltifat etmek o kiltiirde “bunu bana
verir misiniz?” demek ile es anlamlidir ve geri cevirmek de kabalik olarak nitelendirilir. Bazi Misliman ulkelerde
kadinlanin el stkismamasi, iki kadindan olusan bir miizakere ekibinin nihai karar alamayacadi diisiincesi, Japonya'da
mizakerecinin evinde yenen bir aksam yemeginde Tiirk misafirin kibarlik g6stererek tabakta ne var ne yoksa hep-
sini bitirmesinin Japon kdlttriinde “ben doymadim, beni ag biraktiniz” olarak degerlendirilmesi, hep bu kiltirel
farkhhklardandir.

Elbette bu farkliliklar diinyayi yasanir yapan giizel 6zelliklerin basinda gelmektedir. insanlar her yil milyarlarca
dolar harcayarak farkl kiiltirleri, yasayislar gérmek igin tlkelerden Ulkelere seyahat etmektedir. Ancak ne yazik
ki, bazen yine bu ayni farkliliklarin miizakere siirecini karar alinamadan, sonuca varilamadan bozdugu ve taraf-
larin muizakereyi sonlandirmasina sebep olmaktadir.

Muzakerecinin yapacagi; miizakere dncesinde karsi kilttir hakkinda elde edebilecegi tiim verileri bir araya ge-
tirmek ve dersini ¢ok iyi calismaktir. Bundan sonra yer alan 3. Blimde lkemizin baslica ihracat pazarlarinda, is
insanlarinin muizakere tarzlari ve kulturlerini incelenmistir.
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Asagidaki tabloda 2013 yiliihracat verilerine gore iilkemizin nde gelen ihracat pazarlari gosterilmektedir:

ITHALATCILAR iHRACAT ($) 2013
Almanya 13.706.980.000
Irak 11.958.853.000
Birlesik Krallik 8.777.301.000
Rusya Federasyonu 6.966.989.000
italya 6.720.965.000
Fransa 6.384.935.000
ABD 5.623.306.000
BAE 4.967.636.000
ispanya 4.338.224.000
Cin 3.602.109.000

Tablo 8

Kaynak www.trademap.org




Almanlar bay ve bayan kelimelerinin kullaniimasina ¢cok 6nem verirler. Karsi mizakerecinin soyadi ile hitap et-
mek gerekir. Herr Schumacher, Frau Blumen gibi. Miizakerecinin bir unvani varsa o zaman kullanim sekli Herr
Profesér Schumacher olmalidir. Almanlar tokalasmak icin her firsati kullanirlar. Tokalagma karsi tarafin canini yak-
mayacak sekilde siki ve serttir.

Almanya'da ana yemek 6gunu 6glendir. Aksam yemegi daha basittir. Yemekli bir is toplantisi planlanacaksa
Almanlar genellikle aksam yemegini bu tiir toplantilar icin tercih ederler. Biz Turkler genellikle aksam agir yeriz.
Bu nedenle eger Almanya'da bdyle bir yemekli toplantiya davet ediliyorsak tedbirimizi dnceden almak faydali
olacaktir. Karsi taraf yemede evine davet ediyorsa kabul edilmelidir. Davete goturilecek en uygun hediye ¢ok
pahali olmayan mevsim cicekleridir. Davette gece yarisina kadar kalmamak gerekir.

Politika, savas, kisisel konular Almanlarin hassas oldugu konulardir. Futbol hakkinda en rahat konusulacak ko-
nudur. Hi¢ sorun yaratmaz.

Mizakere siirecine gelince;

Almanlar is konusunda son derece ciddidirler. Diizene ¢cok 6nem verirler. Dakik olmak sarttir. Bazen 5-10 daki-
kalik gecikmeler dahi hos karsilanmayabilir. Kendilerine yapilan siirprizlerden ve isrardan hoslanmazlar ancak
pazarlikgidirlar ve miizakerelerde son dakika tavizleri isteyebilirler. Miizakere siireci devam ettigi stirece resmi-
yet esastir. Kisisel iliskilere acgik degildirler. Ortami yumusatmak icin kesinlikle espri yapmayin, fikra anlatmayin.

Almanlar detaycidir. Uriiniiniiz ile ilgili her tiirli bilgiye sahip olun. Hammaddeden paketlemeye kadar tiim
Uretim sirecini 6grenmek isteyebilirler. Bilmediginiz konuda varsayimda bulunmayin. Bilmediginizi sdylemek
daha dogrudur.

Karar verme siireci uzun surebilir. Geribildirim almayi ve her seyin kagit Gzerinde olmasini severler.
Genelde toplantilara ekip olarak katilmazlar. Uc kisiden olusan bir Alman miizakere ekibine cok nadir rastlanur.

Alman Ticaret ve Sanayi Odalarinin Alman sirketleri Gizerindeki etkisi oldukga fazladir. Fuarlara cok 6nem verirler.

Unvanlar ¢cok 6nemlidir. Karsi tarafa adi ile st diizey ve devletten insanlara soyadlari ile hitap etmek gere-
kir. Tokalasmak 6nemlidir. Kadinlarla tokalasirken dikkatli olmak gerekir. Erkekler 6nce kadinin elini uzatmasini
beklemelidir. Politika, savas ve dini konularda konusmaktan kacinmakta fayda vardir. Tanismalarda kucaklasma
ve yanaktan 6pmeler dogal karsilanir. Yemek yemek, tokalagmak, dokunmak, isaret etmek, bir sey alip vermek
icin sol el kullanilmaz.
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Irakli muzakerecilerle is anlasmasindan dnce gliven tesis etmek dnemlidir. Kisisel iliskiler Snemlidir.

Dis ticaretin tim diinyada ¢alisan kurallarinin bircogu Irak’ta hentiz kullanima gegememistir. Bu nedenle kisisel
iliskiler ve gliven kanun ve teamdiillerin 6ntindedir.

Miizakere slrecinde ise;

Irakhlar pek ¢cok dogu kiiltiiriinde rastlandigi gibi dakik insanlar degildirler. Buna ragmen dakik olmak bir Irak-
linin gbziinde her zaman puan kazandiran bir 6zelliktir. Miizakereler hic umulmadik oranda siiratli gecebilir.
Ancak, tlkemizde de oldugu gibi bu suratli gériismeler sik sik telefon goriismeleri ve cay icilmesi yliziinden
kesintiye ugrar.

Yazili metinlere ¢ok aldiris edilmez. S6zlesme ya hi¢ yapilmaz, yapilsa da s6zlu diizeltmelerle sartlar cok sik de-
Gistirilebilir.

Turkiye'nin 2013 yilinda en fazla ihracat yaptigi tilkeler siralamasinda Birlesik Krallik bulunmaktadir. Birlesik Kral-
Ik biinyesinde irlanda, iskocya ve ingiltere yer alir. Bu {i¢ lke icerisinden burada sadece bir ingiliz miizakereci
ele alinmistir.

ingilizler tanisma ve karsilasmalarda tokalasirlar. Ancak, ingiltere’de tokalasma ne Almanya’da oldugu gibi siki
ve sert ne de italya’da oldugu gibi hareketli ve hararetlidir. Kadinlarla tokalasmak icin ilk hareketin onlardan
gelmesini beklemek uygundur.

ingilizler tarihlerinden ve spordan konusmayi severler. Futbol, at yarislari, rugby en sevdikleri konulardir. Politika
konusulabilir ama kraliyet ailesinin konumu ve zenginligi hakkinda konusmamak uygun olur. ingiliz “English” ke-
limesinden ziyade Birlesik Krallik “British” kelimesini kullanmaya calisin. Bu hem karsi tarafin bir ingiliz degil de
iskoc ya da irlandali olmasi durumunda sizi kurtaracak hem de tarihlerine duydugunuz sayginin bir gdstergesi
olarak degerlendirilecektir.

Birlesik Kralliktan Gilkemize gelen turistlerde tam tersini gériiyor olmamiza ragmen gerek muzakerelerde gerek-
se muzakere disi etkinliklerde ¢ok yiksek sesle konusmamaya ve asiri viicut dili kullanmamaya dikkat etmek
gerekir.

ingilizlerde 17.00 - 19.00 arasi cay saati cok 6nemlidir. Pek cok is gériismesi bu saatler arasinda gerceklestirilebi-
lir. Cay kiiltiirii ingiltere’de cok 6nemli olmakla beraber, cay ikraminin geri cevrilmesi kdti karsilanmaz. ikramin
kabul edilmesi tavsiye edilir. ingilizler hediye almayi severler; sirketleri ziyaret sirasinda kendi sirketinize ait ufak
esantiyonlar, aksam yemegine bir eve davetli iseniz ¢ikolata ya da cicek en uygun hediyeler olacaktir. Ev davetle-
rinde genelde yemekten sonra Kralice serefine kadeh kaldirilir. Dana eti ve balik pek cok ingiliz ménisiinde yer
alir. Bu nedenle Tiirkler icin ingiltere’de yemek secimi bir sorun olmayacaktir.



Mizakere asamasinda;

Eger saticiysaniz Griiniin ve sevkiyatin her tiirli detayini bilmek zorunda oldugunuzu unutmayin. Bir ingiliz mi-
zakereci bir Alman muzakereci kadar kuralci ve detayci olabilir. Miizakere sirasinda iliskiyi cok kisisellestirmeden
ki, biz Turkler bunu ¢ok severiz ve karsi tarafin da bu yanimizi begendigini diistiniiriiz ve bu en buyik yanilgi-
mizdir, ancak samimi bir havada strdirmek hos karsilanir.

Teknik konularda ¢ok kesin sinirlar koymamak ilimli olmak dnemlidir. Mutlaka karsilik gorir. Eger bir alim miiza-
keresi yapiyorsak, finansman konularinda oldukca yardimci olduklari gériiliir. Bu belki ingiltere'nin diinya finans
merkezi olmasi ve ingilizlerin bu nedenle finansman konularinda pratik ve yapici olmalarindan kaynaklaniyor
olabilir. Bununla beraber pazarligi cok sevmezler.

Her goriismeyi randevu ile planlamak ve dakik olmak sarttir. Is ciddiyeti ve resmiyet yiiksektir ancak giineyden
kuzeye ve irlanda’ya kaydik¢a azalr.

Tanismalarda, karsilasmalarda ve ayrilislarda siki siki tokalasirlar. Stattiye dGnem verilir. Hitap ederken eger varsa
unvanlarini da mutlaka kullanin. Sanat, mimari, edebiyat konusunda sohbet etmeyi severler. Bu konulardaki ta-
rihleri ile ovinurler. Konusurken mimik ve beden dili hemen hemen hi¢ kullanilmaz. Tirkler ile Ruslar gegmiste
bircok kez zit kutuplarda yer aldigi icin gegmisten bahsetmek uygun olmayabilir. Politika konusulacak en tehli-
keli konudur. Eger karsi taraf bu konuyu acarsa sadece dinleyici olmakla yetinmek uygundur.

Bir Rus muzakereci karsi tarafi cok nadir evine davet eder. Yemek yenecekse bu genellikle disarida bir resto-
randa gerceklesir. Ruslar gliniin her saati alkol alabilirler. Eger alkol kullanmiyorsaniz veya ¢ok icmeyi tercih
etmiyorsaniz bardaginizda hep bagska bir icecek bulunsun. Yemekler genelde Tirk yemeklerine benzer. Et
yemekleri, hamur isleri ve corbalar pek cok monide yer alir.

Muizakere sirasinda;

Mutlaka randevu alin ve dakik olun. Kartvizitleriniz hem Latin hem de Kiril harfleri ile hazirlanmis olsun. Miiza-
kereler batida oldugundan daha yavas ilerler, sonug almak birkag glin strebilir. Kiictik hediyeler hos karsilanir.
Kisisel iliskiler kurulabilir. Ruslar zeki insanlardir, bu nedenle miizakere siirecinde sik sik strateji degistirmeniz
gerekebilir. Pazarlik asamasinda sik sik rakip firmalardan alinan teklifler masaya yatirilabilir. Boyle bir durumda
kendi teklifinizin neden uygun oldugu hakkinda agiklayici bilgi vermeye calisin. Ruslar statliye dnem verirler.
Bu nedenle karsi taraf miizakereye zaman zaman ara verip merkezden Ustleri ile durumu degerlendirme geregi
duyarlar. Ruslar yetisme tarzlar geregi teknigi severler. Miizakerelerde trlintn teknigini bilen bir uzman bulun-
durmanizda fayda vardir. Miizakereyi basari ile tamamlamada 6nemli katkisi olacaktir.

Muzakere tamamlandiginda gorisiilen tim konularin ve (izerinde anlagmaya varilan maddeleri tekrar gézden
gecirmekte blyuk yarar vardir.
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Resim 6

Kaynak: www.shutterstock.com

Karsi tarafa resmi unvanlari ile hitap etmek énemlidir. Eger bilinmiyorsa dottore kullanilir. isimler sadece yakin
arkadaslar arasinda kullanilir.

Sohbete bayilirlar. Her sey hakkinda konusabilirsiniz; futbol, sanat, politika, uluslararasi olaylar, sanat ve elbette
yemekler ve sarap. Aile baglari cok dnemlidir. Mutlaka evlerine yemege davet edip aileleri ile tanistirmak isterler.
Kabul etmemek uygun olmaz. Ozellikle Tiirklerin kendilerine cok benzediklerini dile getirirler ve davetlerinin bu
nedenle mutlaka kabul edilecegini distndrler. Cok detaya girmeden ve ancak ev sahibi konuyu agtiktan sonra
aile hakkinda konusmanizda fayda vardir. Yemege giderken sarap, cicek ve cikolata en uygun hediyelerdir.

Aynen Araplarda oldugu gibi sokakta ayni cinsten insanlarin kol kola yurudukleri gorilebilir.

Yemekte is konusulmaz.



Muzakerelere,

Mutlaka randevu alarak gidin. Miizakereler orta ve kuzey Avrupalilarda oldugu kadar resmi degildir. italya’nin
glineyine inildikce resmiyet gittikce azalir. Miizakere sirasinda isin yaninda kisisel iliskiler de 6nemlidir. Bu ne-
denle karsi tarafla is disinda da vakit gegirmek, sosyal aktivitelerde bulunmak son derece faydali olacaktir.

Miizakereleri en fazla iki saatle sinirli tutmak &nemlidir. italyanlarin pek cogu belli bir saatten sonra konudan,
ortamdan sikilmaya baslarlar. Bu nedenle italya'ya yapilan seyahatleri birkac giin fazla siirecekmis gibi diisiiniip
bu sekilde planlamak faydali olacaktir.

Hediye alip vermek 6nemlidir.

italya‘da is yapabilmek ve pazara girmek icin bir acente ile calismak en saglikh ydntemdir.

Tokalasma kisa ve yumusaktir. Genellikle hanimlar tokalasmak konusunda ¢ekingendir. Yiiksek mevkide birine
ya da yasca buyk biri ile tokalagsmak icin ilk hareket karsidan beklenmelidir. Hitap ederken ad ve soy adlardan
ziyade madam, mdsyd, matmazel gibi unvanlar kullanilmalidir.

Fransizlar, Amerikalilardan sonra en bireyci toplum olarak bilinir. Bu nedenle miizakerelerde ve miizakere dis
iliskilerde elestirel bir yaklasimla karsilasabilirsiniz. Bu durum kesinlikle mizakereciye karsi bir tavir degildir.
Fransizlarin diger Fransizlara karsi davranisi da farkh degildir merak etmeyin. Fransa'da miizakerelerde Fransizca
konusmak buiyiik bir avantajdir. imkanlarinizi zorlayarak - terciiman bulundurmak bile hos olabilir - miizakereyi
Fransizca yapmak cok puan kazandirir. ingilizce ikinci dil olarak tercih edilmelidir. Spor, miizik, tarih, yeme-icme
kiltiirli Gizerinde sorunsuz sohbet edilebilecek konulardir. Ozellikle Tiirk-Fransiz mutfagi karsilastirmasi cok ilgi
uyandirmaktadir.

Fransizlar, beden dilini cok kullanirlar. Tokalagsma disi temas oldukca fazladir.

Anlasma ile tamamlanan miizakereler mutlaka kutlanir. Bu kutlama genellikle resmi bir aksam yemegidir ve
restoranda yenir. Misafirin de bu kutlamaya 6nem vermesi beklenir. is disinda cok yakin arkadaslik iliskisi kurul-
madiysa genellikle Fransizlar misafirlerini eve davet etmezler. E§er davet gerceklesirse Fransizlarda yemek ve
sofra kiiltlriine ¢cok 6nem verildigi unutulmamalidir. Ev sahibi konuyu agmadigi stirece yemekte is konusmamak
gerekir. Yemek daveti ister evde verilsin ister restoranda, davetlilerin bir glin sonra yazili olarak tesekkiir etmeleri
adettendir.

Miizakere sirasinda,

Fransizlar is konusunda son derece tutucu ve resmidirler. Isrardan hoslanmazlar. Sunumlar resmi ve bilgi verici
olmalidir. Fransizlarin en ufak bir detayda bile karar vermeleri uzun sirebilir. Sabirli olmakta fayda vardir. Aceleyi
sevmezler. Miizakerelerde is konusmayi tercih ederler. Isinma ve sohbet bélimlerinin kisa olmasi dnemlidir. Za-
man kullanimina ve dakiklige dikkat ederler. Kadinlar Fransiz is hayatinda ¢okga yer alirlar. Karsi miizakerecilerin
kadin olmasi durumunda genel nezaket kurallarina dikkat edilmesi gerekir. Bu konuda oldukgca tutucudurlar.
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Konusmalarda genellikle ilk isim kullanilir. Hem erkekler hem de kadinlar karsilagsmalarda ve ayrilirken tokala-
sirlar. Amerika'da fiziksel alana 6nem verirler. Birbirlerini taniyan arkadaslar bile konusurken yaklasik bir metre
mesafede bulunmaya dikkat ederler. G6z temasina 6nem verirler.

Amerikalilar, politika, is hayati ve aktuel olaylardan konusmayi severler. Amerika'da spor 6nemlidir. Beysbol ve
basketbol en cok sevilen sporlardir. Miizakerenin gerceklestigi bolgeye gore balikcilik ve hayvancilik konulari
hakkinda konusmak hos karsilanir.

Ana yemek aksam yemedidir. Her 6guinde is konusulabilir. Yemekte genelde sag el kullanilir ve sol el yemek
boyunca kucakta tutulur. Bicak sadece ihtiya¢ duyuldugunda sag ele alinir ¢atal sol ele alinir. Yemek secenekleri
cok fazladir.

Miizakerelerde,

Amerika bireyciligin en fazla gorildiga ulkedir. Bu nedenle miizakere ekipleri bir iki kisiden olusur. Cok nadir
bir ekip bes kisiden olusur. Toplantilara 5-10 dakikalik gecikmeler mazur goérilir ancak dakiklik onemlidir, her
zaman puan kazandirir.

Muzakereler hizli ilerler. Cok acik davranirlar ve karsi taraftan da ayni sekilde davranmasini beklerler.

Her Amerikali icin sunumunuzdan ya da notlarinizdan bir kopya ¢ikarmayi unutmayin. Amerika 2013 dis ti-
caret verilerine gore Cin'den sonra diinyanin ikinci biyuk pazaridir. Bu nedenle rekabet bu pazarda yuksektir.
Amerikali mizakereciler agihs tekliflerini oldukga agresif yapabilirler. Bu tamamen sizin rekabete ne kadar hazir
oldugunuzu 6lgmenin bir yoludur. Sabirli olup, hazirlanan teklife sadik kalmak ve miizakereyi bu teklife kanalize
etmeye calismak gerekir.

Mizakere kendi inisiyatifleri disinda uzarsa, miizakereyi tamamlamak icin taviz vermeye hazirdirlar.

Birlesik Arap Emirlikleri (BAE)'nde erkeklerin sarilip yanaklardan dplismeleri dogaldir. Karsilasma ve ayriimalarda
tokalasmak gerekir. Sohbet etmeyi severler. Baslica konular, teknolojik Grtinler, cay ve kahve Uriinleri, at ve deve
guresleridir. Sohbetlerde beden dili cok, hatta asiri kullanilir. Yolda erkeklerin el ele ylriimeleri son derece nor-
maldir ve oldukca 6nemli bir dostluk gostergesidir. Tokalasma disinda temas ¢ok fazladir.

Din ve politika hakkinda konusmamakta yarar vardir. Aile hakkinda genel sorular sorulabilir. Hemen hemen tiim
Arap llkelerinde oldugu gibi ayak tabaninin karsi tarafa gosterilmesi saygisizlik olarak degerlendirilir.

Irak bélimiinde deginildigi gibi yemekte, alip vermede, isaret ederken ve dokunurken sol elin kullanilmamasina
dikkat edilmelidir. BAE'de bircok batili calismaktadir. Bu nedenle onlarin kulturlerine ve aliskanliklarina cevap
vermek amaciyla pek ¢ok batili tarzda alkol servisi yapilan restoran, pub ve kullpler vardir. Ancak miizakereler



sirasinda yemekli bir toplantida alkol alinmasi hos karsilanmaz. Yerel yemekler bol baharatlidir. Ana yemeklerde
genelde kuzu eti gordlir.

Miizakere asamasinda,

Miizakere dili ingilizcedir. Ancak, cok agir bir ingilizce sorun yaratabilir. Kisa ve basit cimleler en uygunudur.
Anlasma sonu hazirlanan sézlesmeler Arapca ve ingilizcedir. Miizakerelerde ve miizakere disi iliskilerde kisisel
saygl 6nemlidir. BAE'li bir miizakereci sirketten ziyade kisi ile anlasmaya vardigini diistndir.

Pazarlik cok dnemlidir. Talepler cok yiiksek acilir. Bu nedenle BAE'li bir miizakereciye karsi ¢cantanizda oldukga
fazla sizin icin kiiciik ama karsi taraf i¢in buyuk taviz bulundurmaniz ve en 6nemli tavizinizi mutlaka son ana
kadar dile getirmemeniz gerekir. Zamanlamaya ¢ok 6nem verilmez ancak randevu almak ve dakik olmak saygi
gOstergesi olarak degerlendirilir. Toplanti kiiltiri cok gelismemistir. Mizakereler ¢ok sik olur olmaz nedenlerle
kesilebilir. Toplantilarda ve sosyal etkinliklerde cay ve kahve cok icilir.

Gorusmeler cok yavas ilerleyebilir. Bunun nedeni, karar verme sireglerinin uzun zaman almasi degil, is disi soh-
betlere cok zaman ayrilmasidir.

BAE'de is yapmak icin bir bayii veya temsilci atanmasi faydali olacaktir.

Selamlamada senyor, senyora ve senyorita unvanlarindan sonra soyad ile hitap etmek gerekir. Karsilasmada ve
ayrilislarda tokalasin. Bayanlarla tokalasmada ilk hareketin karsidan gelmesi beklenmelidir. Yazil iletisimde
anne soyadi ve tim diger adlar unvana eklenir. Ornek: Felipe Cayetano Lopez y Martinez y Gonzales Cico.

Futbol en popliler spor ve sorunsuz sohbet edilebilecek konudur. Gegmiste sik sik diizenlenen ancak giiniimiiz-
de yasaklanmis olan boga giireslerinden ve ispanya'daki ekonomik krizden konusmaktan kacinin. Aile ispanya
kiltiriinde cok 6nemlidir. Bu konuda konusmayi severler, karsi tarafinda bu konuda acik olmasi ispanyol miiza-
kereciyi memnun eder.

is yemekleri genelde restoranlarda yenir. Deniz Griinleri ve zeytinyaginda hazirlanmis sebze yemekleri éne
cikar. Yemekle beraber sarap 6glen ve aksam 6gunlerinde igilir. Ev sahibi miizakereci ¢cok nadir evinde davet
verir. Eve, aileye ve yemege iltifat onemlidir. Hediye olarak ¢icek veya bir sise sarap gotirilebilir. Oturma diizeni
icin ev sahibinin yonlendirmesi beklenmelidir.

Miizakere sirasinda,

Saglam kisisel iliskiler ve gliven duygusu ispanyollar icin dnemlidir. Miizakerelerde acik, ihml, bilgi verici olmak,
referanslari kullanmak 6zellikle gliven saglanmasi noktasinda yardimci olacaktir. Pazarlik ispanyol is hayatinin
ayrilmaz bir parcasidir. Ancak cok uzatmamak ve kararinda sonlandirmak gerekir.
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Miizakereler rahat bir ortamda gecer. Ozellikle yaza denk gelen miizakerelerde 6gleden sonra siesta adi veri-
len ve aksamiizeri 5'e kadar uzayabilen 8gle tatillerinden 6tiirii toplantilar kesintiye ugrayabilir veya ispanyol
mizakereci o saatlerde toplanti yapmak istemeyebilir. Saat planlamasinda siesta dikkate alinmalidir.

Cinliler cok fazla tokalasmazlar. Batih miizakerecilerle sik iliski halinde olan Cinlilerin daha fazla tokalastiklari g6-
ruldr. En ¢ok goriilen selamlama sekli hafifce 6ne dogru egilmektir. Cincede soyadi dnce sdylenir. Hitap ederken
bay ve bayan unvanlarindan sonra soyadi kullanilr.

Sohbetlerde aileden, is diinyasindan, teknolojiden konusulabilir. Hong Kong'u bir ingiliz eyaleti olarak gésteren
eski haritalar kullanmaktan kaginmak gerekir. Cinliler Hong Kong ve Tayvan konularinda hassastir. Fiziksel alan
batidakinden daha genis tutulmalidir. Cinliler fiziksel temastan ve dokunulmasindan hoslanmaz.

Anlagmanin blyuklugiine gore Cin'de misafir serefine yemek verilebilir. Boyle bir durumda misafirin de cevaben
bir yemek vermesi beklenir. Davete Cinli is adamlarinin eslerinin de davet edilmesi uygun olur. Yemekte genel-
likle is konusulmaz. Kadeh kaldiriliyorsa kadehin bir defada icilmesi adettir. Su dahi iciliyorsa kadeh kaldirmak
gerekir.

Cin'de cay kultiiri cok onemlidir. Cay icmeyi severler. Cin cayi Turk cayindan farklidir. Daha fazla cay icmek isten-
miyorsa fincanda bir parca cay birakmak yeterli olacaktir. Yemekler meyve servisi ile tamamlanir.

Muzakerelerde,

Uzun siireli kara odaklanmak gerekir. Amacin bu oldugu muzakere sirasinda sik¢a dile getirilebilir. Miizakere-
de ne konusulacadi, beklentilerin ne oldugu mutlaka muzakere 6ncesi yazil olarak Cinli mizakerecilere bildi-
rilmelidir. Cinlilerin ingilizcesi zor anlasilir bu nedenle miizakerelerde bir terciiman bulundurmak iyi olur. Bu
durum Cinli mizakereciye kendi lisaninda miizakere etme imkani saglayacadi icin karsi tarafa saygr duymasini
ve tavizler vermesini kolaylastiracaktir.

Cinliler ¢cok fazla beden dili kullanmazlar. Bu nedenle, miizakere sirasinda asiri mimik ve jest kullanmamak
uygun olacaktir. Sunumlar ayrintili ve bilgi verici sekilde hazirlanmalidir. Cin’de muzakereler gruplar arasinda
yapilir. Cinliler tek bir miizakereci yerine bir ekiple mizakere yapmayi tercih ederler.

Muzakere konusu Cin’e ihracat ise Cinli mizakereciler pazarinin ¢cok bulyuk oldugunu, kar potansiyelinin ¢ok
yuksek oldugunu dile getirerek fiyat konusunda taviz pesinde olacaklardir. Bu mizakerelerde en ¢ok basvurulan
taktiktir. Miizakerelerde mimkin oldugunca tlimli ve sabirli olmak 6nemlidir.



2. Boliim basinda yer alan testin sonuclari ve degerlendirmesi

1.

a) Japon ev sahipleri belki de sizin cok cana yakin birisi oldugunuzu disiintiyorlar. Ama bunun ulkenizdeki patronunuzla iliskilerinize
bir yarari olmayacaktir.

b) En kotli secenek. Bu isin gereklerini karsilayabilir ama Japonlarla is yapma konusunu tehlikeye atar.

) En iyi care. Bir acente program konusunu gayet tedbirli bir sekilde sorgular ve Japon gériismecilerinizi is meselelerine
donmeleri konusunda uygun bir sekilde harekete gecirir.

2.

a) ileri teknoloji Girtinleri icin bir fiyat biiyiik problemlerden biri olamaz. Ruslar bunlar icin batiya biiyiik gereksinim duyarlar.

b) Bildiniz. Rus yoneticiler sizin teknolojik bosluklari tamamlamanizi beklerler ve genellikle de agir bir liretim kotasi altinda-

dirlar. Eger siz sorulari ustalikla cevaplandiramayacak durumdaysaniz yaninizda teknik bir uzman bulunmasinda fayda var.

) Pek problem sayilmaz. Ruslarin malzeme teslimat imkansizliklari nedeniyle hemen hemen tiim teslimat tarihleri sizin icin bir ge-

lisme sayilmalidir. 53
3.

a) Mimkiinse bundan kaginin. Gériismecinizin muhtemelen hep hatirlayacagr bir emsal teskil edersiniz.

b) En iyi care. Alman siki pazarlikgidir. Ya “olmaz” deyin ya da kapanis tavizi olarak verebileceginiz her seyi yedekte tutun.

¢) Taviz vermek zorundaysaniz karsiliginda bir sey alin.

4,

a) Yanlis cevap. Bu Endonezyali memur sizin gorevinize aldirmayip sizi is yapma konusunda pek ciddi olmayan biri olarak gorecektir.
b) is birlikci olmak iyidir, ama kendinizi ve sirketinizi hukuki bir tehlikeye atmak da baska bir seydir. E§er yiizme havuzu insasi yabanci
bir memurun risveti olarak degerlendirilecek olursa bu durum otorite tarafindan pek hos karsilanmayacaktir.

c) En iyi secenek. Kolejler igin bir rehber bulabilir, birka¢ kurs katalogu getirebilir, saygi ve giiven saglayacak birkag anlasma
temin edebilirsiniz.

5.

a) Her zaman giivenlidir.

b) Aile konulari dogru olabilir ama 6zellikle Arap Ulkelerinde bir erkekle esi hakkinda konusmak kéti bir fikirdir.
c) Politika her zaman kaybettirir. Politika degerlerle ilgilidir ve degerler her zaman problem yaratir.

d) Suudiler bununla pek ilgilenmeyebilirler. Yuzyillardir sizin Girlintiniiz olmadan yasayabilmislerdir.

6.
Hepsi. Dakikliginizi ayni sekilde karsilik gormeseniz de daima koruyun. Diinyanin her yaninda saygi ve is disiplini gosterge-
sidir. Hep kazandirir.
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Her madde bireylerin miizakere esansindaki davranislari gézlemlenerek olusturulmustur. 5 puaniniz var. Litfen

bu puani size en uygun gelen davranis sekline daha fazla olacak sekilde paylastiriniz.

Ornek:
1.a.(4) b.(1
2.a.(2) b.(3)

1.
a. () Bir sorunun ¢ozillmesinde sorumlulugun baskasinda olmasini isterim.
b. (') Farkhliklar miizakere etmek yerine, Uzerinde uzlasmasi kesin olan hususlari vurgularim.

2.
a. () Karsihkl anlasmaya dayal ¢oziimler bulmaktan gurur duyarim.
b. () Uyusmazlik konusu olan hususlarin timiini gézden gegiririm.

v W
o

) Genellikle kendi diistincemde israr ederim.
b. ( ) Digerlerinin distincelerini de dikkate alarak iliskiyi stirdiirmeye calisirim.

a. () Genellikle karsilikli 6diin vermeye dayali ¢6ziimlerden hoslanirim.
b. () Genellikle bir meslektasimin istekleri icin kendi isteklerimden vazgecebilirim.

a.( ) Coziim bulmada surekli olarak meslektaslarimin yardimini isterim.
() Gerginlikten kaginmak icin her ne gerekiyorsa yaparim.

a.( ) Genel bir kural olarak ¢atismayla ugrasmaktan kaginirim.
b. ( ) Kendi gortisimi savunur ve kabul edilmesi icin bastirinm.

a.( ) Uzerinde diisiinmeye vaktim olana kadar catismayi ertelerim.
() Eger karsi taraf da 6diin verecekse, 6diin vermeye razi olurum.

a.( ) Goruglerimin kabul edilmesi icin etkimi kullanirim.
b. () Tim hususlari aninda ve agiklikla ortaya koymaya calisirim.

a. () Cogunlukla goris farkliliklarini kaygi duymaya deger bulmam.
b. () Onem verdigim konularda benim istedigimin olmasi icin biiyiik caba gésteririm.



10.
a.( ) listedigimi yaptirmak icin yetkimi ya da teknik bilgimi kullanabilirim.
b. ( ) Problemlere ortak ¢c6ziimler bulunmasini tercih ederim.

11.
a. () Gruplarin, tek basina calisan bireylerden daha iyi ¢cozlimler liretecegine inanirim.
b. () Genellikle baskalarinin istekleri dogrultusunda hareket etmeyi tercih ederim.

12.
a. () Genellikle tartismali konulara girmekten kaginirim.
b. () Eger karsi taraf cok az 6diin veriyorsa, ben de ¢ok az 6dln veririm.

13.
a. () Genellikle ¢c6zim icin bir orta yol neririm.
b. () Genellikle kendi gorisimu kabul ettirmek icin bastiririm.

14.
a. () Bir konuda karar vermeden dnce tiim taraflarin goruslerini dinlemeyi tercih ederim.
b. () Kendi savundugum goérisiin mantigini ve yararlarini gsteririm.

15.
a. () Anlagsmazhk konularinda ¢ekismeye girmektense, 6diin vermeyi tercih ederim.
b. () Genellikle 6n planda olmaktan kaginirim.

16.
a. () Meslektaslarimi kirmaktan kaginirim.
b. () Kendi haklarimi grubun bir Gyesi olarak savunurum.

17.
a. () Genellikle kendi goriisimi gerceklestirmede kati bir tutum sergilerim.
b. () Birilerinin incinmesindense genellikle anlasmazliklardan uzak durmayi tercih ederim.

18.
a. () Meslektaslarimin hosnut olmasi icin onlarla hemfikir olurum.
b. () Karsilikli 6diin vermenin bir problemi ¢c6zmede en iyi yol olduguna inanirim.

19.
a. () Bir catisma durumunda, tim taraflarin ¢6ziim alternatifi olusturmada katki saglamalarini tercih ederim.
b. () Grup ciddi bir problemi tartisirken genellikle sessiz kalmayi tercih ederim.

20.
a.( ) Gorus ayriliklarini gérmezden gelmektense catismayi aciktan ¢dzmeye calisinm.
b. () Adil bir ¢cozime ulasmak icin kayiplarla kazanglar dengelemeye calisirim.
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21.
a.( ) Problem ¢c6zmede genellikle meslektaslarimin goruslerini dikkate alirim.
b. () Tim uzlasmazliklarin dogrudan ve objektif olarak tartisiimasini tercih ederim.

22.
a. () Herkesin ihtiyaclarini en azindan bir kismini karsilayan ¢éziimler ararim.
b. () Kendi goriisimiin anlasildigindan emin oluncaya kadar tartismaya devam ederim.

23.
a. () Problemin belirlenmesinden ve ortak kabul edilebilir bir ¢6ziim bulunmasindan hoslanirim.
b. ( ) Baskalari benim gériisime karsi ¢iktiginda soylediklerini dikkate almam.

24.
a.( ) Eger meslektaslarim bir konuda kesin bir goriise sahipse ayni goriiste olmasam da birlikte hareket ederim.
b. ( ) Uzlasmaci bir ¢6zimu kabul ederim.

25.
a. () Bir catisma durumunda kazanabilmek icin karsi tarafi cok iyi ikna ederim.
b. ( )”“Dusmanini gll ile yarala” séziine inanirim.

26.
a. () Biranlasmazhgi ¢6zebilmek icin meslektaslarimla pazarlik yapabilirim.
b. () Kendi goriisimi ifade etmeden 6nce dikkatle dinlerim.

27.
a. () Tartismali bir konuma girmekten kacinirim.
b. () Grubun yarari icin kendi gorisimden vazgecebilirim.

28.

a.( ) Rekabet etmekten ve kazanmak icin kati bir tutum izlemekten hoslanirim.

b. () Mimkiin oldugu zaman anlasmazliklarin ¢6ziimiinde bu konuda bilgili olan meslektaslarimdan yararlani-
rm.

29.
a.( ) listeklerimin bir kismindan vazgecebilirim, fakat karsihginda mutlaka bir seyler almaliyim.
b. () Genellikle sessiz kalmayi tercih ederim ve goris farkliliklarini sorun yapmam.

30.
a. () Meslektaslarimi kirmaktan sakinirim.
b. () Bir meslektasimla ayni goruste olmadigim zaman konuyu ortaya getirmeyi tercih ederim.



Lutfen her davranis sekli i¢in belirlemis oldugunuz puani tabloya isleyip her siitunun toplamini aliniz...En fazla
puan alan situnun baslidi sizin genel olarak muzakereci tipinizi gostermektedir. Miizakereci tiplerinin kapsami
“Mizakerecinin Secimi” bolimuinde agiklanmistir.

Holton & Holton (1992) The Manager's Short Course’tan uyarlayan Dr. Emin Karip

1 2 3 4 5
Biitiinlestirici Karsi koyan Hiikmeden Uzlasmaci Uyum saglayan
2b 1a 3a 2a 1b
5a 5b 6b 4a 3b
8b 6a 8a 7b 4b
11a 7a 9b 10b 11b 5 7
14a 9a 10a 12b 15a
19a 12a 13b 13a 16a
20a 15b 14b 18b 18a
21b 17b 16b 20b 21a
23a 19b 17a 22a 24a
26b 23b 22b 24b 25b
28b 27a 25a 26a 27b
30b 29b 28a 29a 30a
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Avrupa isletmeler Ag1 Avrupa Komisyonu tarafindan isletmelere AB mevzuati, dis ticaret ve teknoloji alanin-
da hizmet vermek lzere kurulan merkezlerden olusuyor. 54 llkede, 600 kurulus blinyesinde faaliyet gdsteren
merkezlerde 3000%e yakin uzman; AB mevzuati, politikalari, hibeleri, kredileri ve ihalelerine iliskin bilgi saglyor,
firmalara yeni pazarlar ve ticari isbirligi firsatlar bulmalarina yardimci oluyor ve yeni teknolojilere ulasmalari ve
kendi teknolojilerini gelistirmeleri konusunda destek veriyor.

KOSGEB istanbul Bogazici Hizmet Merkez Miidiirliigi, istanbul Sanayi Odasi, KOSGEB istanbul Anadolu Yakasi
Hizmet Merkez Miidiirliigii ve Sabanci Universitesi ortakhigi ile kurulan Avrupa isletmeler Agi istanbul Merkezi
basta KOBI'ler olmak iizere tim isletmelere licretsiz danismanlik hizmeti sunuyor ve yil boyunca cesitli etkinlik-
ler diizenliyor.

AiA-istanbul hizmetlerini, istanbul'daki 4 merkez ofisine ek olarak istanbul ve Trakya'da KOSGEB ikitelli Organize
Sanayi Bolgesi, Edirne, Cerkezkdy ve Corlu Ticaret ve Sanayi Odalari blinyesinde faaliyet gosteren 4 proje ofisi
aracihgiyla sunuyor.

Avrupa Isletmeler Agi istanbul Merkezi isletmeleri, AB mevzuati, mali yardim ve kredileri, AB’ye ihracatta uyul-
masi gereken kurallar ve merkezlerin faaliyet gosterdigi 53 tlkede ortak arayisi konusunda bilgilendirirken, di-
ger yandan AB'nin AR-GE destekleri, 7. Cerceve Programi ve teknoloji transferi konularinda isletmelere destek
sagliyor.

Avrupa isletmeler Agi istanbul Merkezi'nin cretsiz danismanlik hizmetlerinden faydalanmak ve etkinliklerinde
yer almak icin www.aia-istanbul.org adresine tye olabilirsiniz.

Frank L. Acuff, How to Negotiate Anything with Anyone Anywhere Around the World, Amacom, 1997
Nancy J. Adler, International Dimensions of Organizational Behaviour. Kent Publishing, 1997

Gerald Albaum, Jesper Strandskov, Edwin Duerr, International Marketing and Export Management- Third Edition,
Addison-Wesley, 1998

Christophe DuPont, International Business Negotiation, Josey-Bass, 1991

Phillip R. Harris ve Robert T. Morgan, Managing Cultural Differences. Gulf Publishing, 1987
Emin Karip, Catisma Yénetimi, Pegem A Yayincilik, 2003

Warren J. Keegan, Mark S. Green, Global Marketing, Prentice-Hall, 1996

Victor A. Kremenyuk, International Negotiation. Joses-Bass, 1991

Carl A. Nelson, Import, Export. McGraw-Hill, Inc. 1995

Kenneth D. Weiss, Building an Import/Export Business, Wiley, 1997
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